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Indledning
I denne opgave beskriver vi vores forretningsplan, som omhandler et innovativt produkt. Produktet er et filter til badet. Vi vil blandt andet beskrive produktets målgruppe, markedet for produktet og derudover vil vi lave analyser, som beskriver virksomheden og ligeledes etableringsbudget.

Baggrundsoplysninger

Se bilag 1 – fjernet af hensyn til anonymiteten!
Resúme

Vi er en virksomhed, som består af fire stiftere. Vores virksomhed sælger filtre til badet gennem detaillister som HTH og Invita. Vi vil senere lancere vores produkt i andre butikker som Bauhaus, Silvan samt forskellige supermarkeder. Vores målgruppe består primært af personer med ejerbolig, mand såvel som kvinde i alderen 20+. Vi forventer at vores omsætning det første år vil ligge på omkring 1,9 mio. kr., og vores overskud samme år vil ligge på omkring 779.000 kr. Da vi hver især har lagt 120.000 kr. i projektet, har vi et kapitalbehov på 214.224 kr. Med disse beløb forventer vi at kunne få en succesfuld virksomhed. 
Baggrund for og beskrivelse af forretningsidéen
Ideen omkring dette innovative produkt opstod ved, at vi alle var trætte af, hvad rengøringen i brusekabinen indebærer. Herunder tilstoppede afløb på grund af hår blandt andet, derfor ville vi gerne finde en nem løsning, så rengøringen kunne blive nemmere. Ovenstående problemstilling blev til et filter, man kan sætte under afløbsristen, som er i stand til at samle hår. Derved er man nemlig fri for at benytte sig af rengøringsartikler som Cilit Bang, da dette er miljøskadeligt. I forbindelse med Druckers syv kilder, mener vi, at denne innovation blandt andet kunne høre under ”det uventede”, da det opstod ved en tilfældighed. Derudover kunne det også høre ind under ”behov for procesændring”, da man i dette tilfælde i stedet for at hælde miljøskadelige produkter ned i afløbet, forebygger problemet.

Produktionen af dette filter, vil vi have outsourcet, så vi selv slipper for produktion af produktet. Derved opnår vi et færdigvarelager, som skal befinde sig i samme lokaler, som vores hovedkontor. Salget skal foregå til virksomheder, som specialiserer sig i badefaciliteter som for eksempel Invita og HTH. Som introduktion til produktet skal salget foregå som kommissionssalg, hvilket vil sige, at virksomhederne får mulighed for at have produktet i deres butikker. Når produktet bliver solgt, afregnes salget med vores virksomhed. Derved har virksomhederne ingen risiko ved ingen afsætning og heller ingen likviditetsbinding. Virksomhederne opnår bonus eller lignende ved at afsætte et bestemt antal. Dette resulterer i, at vores virksomhed får god omtale og at vores produkt bliver solgt.  
Når produktet er blevet introduceret på markedet, vil vi lancere produktet i butikker som Bauhaus og Silvan, hvor vi ønsker at vores produkt skal placeres ved siden af alternativer som for eksempel afløbsrens. 

Beskrivelse af produktet
Vision:
Vores vision er, at vi vil være førende indenfor hygiejne i forbindelse med badeværelser. Derudover vil vi gerne nå ud til dagligvarebutikkerne, så vores målgruppe bliver større end i opstarten. I forbindelse med produktudvikling kunne vi godt tænke os at kunne lave filter til alle slags afløb.  Derudover kunne vi godt tænke os at videreudvikle produktet, så det skåner miljøet i forbindelse med, det kan sortere diverse balsam – og shampoorester fra.
Mission:

· Samler håret op, så rist og afløbet ikke tilstoppes.

· Kan skiftes ud og smides direkte i skraldespanden.

Vi vil lave et filter, som kan sidde under risten i badet. Dette filter skal samle hår, så afløbet ikke tilstoppes. Dette filter skal kunne skiftes ud og smides direkte i skraldespanden, så det ikke er svært at komme af med. Derefter skal et nyt kunne sættes nemt og hurtigt i. Det skal gøre det nemmere og hurtigere for forbrugerne at gøre rent. De er på denne måde fri for at skulle fjerne hår nede i risten, som tilstopper afløbet, hvilket kræver en masse tid på rengøring og som eventuelt kan koste penge i det lange løb.  

	
	Køb
	Levering
	Brug 
	Supplerende tilkøb
	Vedligeholdelse
	Bortskaffelse

	Kundeproduktivitet
	
	
	X
	
	
	

	Enkelhed
	
	
	
	
	
	X

	Bekvemmelighed
	X
	
	X
	
	
	

	Risiko
	
	
	
	
	
	

	Sjov og image
	
	
	
	
	
	

	Miljøvenlighed
	
	
	
	
	
	


Kundeproduktivitet:
Det gør det lettere for kunden at gøre badeværelset ret, da filteret er nemt at skifte.

Enkelhed:
Filteret skal bare smides i skraldespanden. (Ingen speciel bortskaffelsesmetode.)

Bekvemmelighed:
Filteret er let at sætte under risten, og tage op igen.


Det sælges i pakker med 3 stk., som kan opbevares i hjemmet, til filteret skal skiftes. Filteret skiftes efter behov.

Mål:

Hvad:
Vores mål er først og fremmest at komme på markedet. Vi vil være et anerkendt mærke inden for bruse- og badtilbehør, og få en succesfuld virksomhed.
Hvor og hvornår:
Vi vil starte med at få vores produkt ud i butikker som HTH og Invita. Dette vil vi bruge de første to år på, hvorefter vi det tredje år vil komme ind i andre butikker som for eksempel Føtex, Bilka og andre supermarkeder.

Hvem:
I opstarten vil vi ramme husejere med brusekabine, hvorefter vi vil udvikle vores produkt, så det også tilpasses badekar m.m.
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Virksomhedsbeskrivelse
Værdikæde:

	Produkt-udvikling

- Teknologi

- Produktudvikling

- Design


	
	Produktion

- Indkøb

- Kapacitet

- Maskiner

- Materialer
	
	Marketing

- Priser

- Reklame

- Image

- Mærkeprofil           
	
	Salg og service

- Distribution

- Færdigvarelager

- Personligt salg
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	Up-stream aktiviteter
	
	Down-stream aktiviteter
	


Konklusion:

Vores virksomhed er en up-stream aktivitet, da vores virksomhed skaber bedst værdi I produktudvikling. 

House-of-quality

	Kundebehov
	Vægtning
	Let at anvende
	Ingen speciel bortskaffelsesmetode
	Kan udskiftes 
	Unikt produkt

	Kvalitet
	2
	 
	 
	 
	3

	Let at placere
	3
	9
	 
	 
	 

	Let at komme af med
	1
	 
	9
	 
	 

	Lettere og mindre rengøring
	4
	 
	 
	3
	 

	Sumvægt
	 
	27
	9
	12
	6

	Prioritering
	 
	1
	3
	2
	4


Konklusion: 

Vi kan ud fra house-of-quality modellen konkludere, at produktet skal være let at anvende i forhold til kundernes behov. Ligeledes er bortskaffelsesmetoden en vigtig faktor for kundens behov. 

Beskrivelse af markedet:

Konkurrenter:

Vi har ingen direkte konkurrenter, da produktet er nyt og innovativt. Der er altså ingen, der producerer et lignende filter til badet. I modsætning til Cillit Bang og andre afløbsrens forebygger vores produkt tilstopning af røret. Dermed er vores produkt mere miljørigtigt, da man ikke behøver hælde kemikalier i afløbet, men i stedet kan sætte et filter under risten. 

Konkurrencetragtmodel:

	Snæver konkurrence
	
	
	Bred konkurrence

	

Ingen



	
Ingen
	
Cilit Bang

Svupper

Borup afløbsrens

Hajo afløbsrens
	
Rengøringsmiddel

Toiletbørste

Rengøringshandsker

Opvaskebørste

	
	
	
	

	Samme produkt
	Samme produktkategori
	Samme behov
	Alle produkter


Konklusion:

Ud fra konkurrencetragtmodellen kan man se, konkurrencen for vores produkt befinder sig på niveauet samme behov. Vi er alene på markedet, da der ikke er lavet nogen lignende produkter. Dermed er der altså ingen konkurrence på niveauet for samme produkt eller samme produktkategori.
Beskrivelse af målgruppen
S-O-R Model for Strainer

	Stimuli/påvirkning
	Organisme/forbrugeren
	Respons/reaktion

	Du påvirkes af omverdensstimuli:

- Teknologisk udvikling

Referencegrupper:

- Primærgruppe (Familie og venner)

- Sekundærgruppe (Arbejdskolleger osv.)

- Tertiærgruppe (Ekspedienter, sælgere osv.)


	Behov:

- Sociale behov

Købemotiver:

Rationelle købemotiver

Livsstil/holdninger:

- Familier i ejerboliger


	Købsbeslutnings-proces:

Problemerkendelse 

- Behovet opstår, forbruger/kunde er træt af tilstoppede afløb. 

[image: image3.wmf] 


Informationsøgning

- Kunden søger f.eks. information hos venner, familie, bekendte eller hos badspecialister.

[image: image4.wmf] 


Vurdering af alternativer

Cillit Bang eller Strainer
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Købsbeslutning

Den endelige beslutning træffes, det bliver Strainer, da dette ikke forurener og også forebygger problemet.
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Efterkøbsevaluering

Produktet evalueres, tog forbrugeren det rigtige valg?

Købstyper:

- Impulskøb/vanekøb

Da købesummen af produktet ikke er høj, og da produktet skal udskiftes med tiden.




Segmenteringsprocessen:
Fase 1:

Forudsætninger, marked, konsumentenhed: 

Vi befinder os på et helt nyt marked, da der ikke findes noget lignende produkt til badet. Vores virksomhed henvender sig til konsumentmarkedet, herunder husstande med brusekabine i Danmark. 

Fase 2: 
Segmentbillede 1: Ejerbolig, familiestørrelse: 2 personer+, begge køn i alderen 20+. 

Segmentbillede 2: Lejebolig, enlig, begge køn i alderen 20+.

Valg af segmenteringsvariable: 

Vi går primært efter ejerboliger, da vi mener, at folk i lejeboliger ikke vil lægge så meget vægt på vedligeholdelse som folk i ejerboliger. Familiestørrelsen på husstandene, vil vi mene, skal være på 2 personer og opefter. Vi henvender os til begge køn i alderen 20+. 

Fase 3: 

Vi har valgt segmentbillede 1, da dette matcher vores produkts målgruppe bedst. 

Fase 4: 

Valg af segmenteringsvariable: 

Vi går primært efter ejerboliger, da vi mener, at folk i lejeboliger ikke vil lægge så meget vægt på vedligeholdelse som folk i ejerboliger. Familiestørrelsen på husstandene, vil vi mene, skal være på 2 personer og opefter. Vi henvender os til begge køn i alderen 20+. 
PLC-kurve 

Salg




                                                                                                                                 Tid

Introduktion

Vækst
Modning

Nedgang

Strainer befinder sig i introduktionsfasen i PLC-kurven, da det er et nyt, innovativt produkt, som først skal til at præsenteres på markedet. 
Markedsføringsstrategi:

De 4 P’er.

	Produktudvikling

Produktegenskaber

Branding

Service

Sortiment

Mærkestrategi

PLC
	
	
	
	Distribution

Distrbutionsstrategi

Distributionskanal

E-business

	
	
	
	
	

	
	
	Virksomhedens målgruppe
	
	

	
	
	
	
	

	Prisfastsættelse

Prisfastsættelsemetode

Priselasticitet

Prisdifferentiering

Priskrig


	
	
	
	Kommunikation

Reklame

Sales promotion

PR

Personligt salg

Direct marketing CRM

Promotionstrategi


Promotion: Reklame for vores virksomhed skal foregå således, at vi tager ud til virksomhederne og reklamer for produktet eller personligt salg, om man vil. Derved får det omtale igennem virksomhedernes sælgere, som hver gang de sælger et vis antal af produktet, opnår en bonus. Det er en fordel for vores virksomhed at benytte os af denne form for promotion, da vi derved får færre/mindre salgsfremmende omkostninger og ligeledes kan sælgerne i virksomhederne reklamere for vores produkt via salg af nye badeværelser. 
Produkt: Produktet er unikt og innovativt, hvorunder funktion er en stor faktor. Funktionen af vores produkt yder noget, som andre produkter ikke er i stand til, hvilket gør det meget unikt. 
Distribution: Produktet skal have omtale i specialbutikkerne, hvor det også først og fremmest skal sælges. Derved får produktet mulighed for at blive anerkendt og få en plads på markedet. Derved har vores virksomhed også mulighed for at følge med produktionen i forbindelse med økonomi. 

Planen med produktet er, at det efter nogen tid, skal sælges i dagligvarebutikker, hvilket gør beliggenheden for forbrugerne nemmere. Derudover har vores virksomhed forhåbentlig også mulighed for at masseproducere i forbindelse med økonomi. 
Beskrivelse af markedsføringsaktiviteter
Produktstrategi

På kort sigt vil vores sortiment bestå af udelukkende et produkt. Dog vil vi produktudvikle, så vores sortiment kommer til at bestå af flere produkter, som passer til flere slags afløb og badefaciliteter.

Prisstrategi

Da der ikke findes konkurrerende produkter på markedet, er det ikke en nødvendighed at tage hensyn til andre priser og derpå gøre vores priser konkurrencedygtige. 

Distribution

Da vi vil sælge vores produkt gennem detaillister er vores distributionsstrategi indirekte distribution. 

Overordnet strategi
Idet vores produkt er unikt, og vores målgruppe er forholdsvis bred, mener vi, vores overordnede strategi er differentiering. 

Blue Ocean

Strainer befinder sig på et helt nyt marked, da det er helt nyt produkt og ikke har nogen deciderede konkurrenter. Produktet er radikal innovation og derved Blue Ocean.
SWOT-analyse:
	S:
	W:

	- Unikt produkt

- Stort engagement, tror på idéen
	- Ingen erfaring

- Manglende kapital

- Afhængighed af leverandører og producenter

	O:
	T:

	- Videreudvikling af produkt

- Evt. salg til svømmehaller og lignende

- Salg i dagligvarebutikker

 
	- Flere nye huse med bedre afløb

- Konkurrenter som Cilit Bang osv. 


Konklusion:

Det er en stærk side, at vi har et unikt produkt. Der findes ingen lignende produkter på markedet, hvilket gør, vi heller ingen direkte konkurrenter har. Det er dog en svag side, at ledelsen af virksomheden ingen erfaring indenfor etablering af virksomhed har. 
Diffusion: 
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Budgetter og finansiering:
Se bilag 2
Kildeliste:

Se bilag 3

Logbog:

Se bilag 4

Konklusion:
Vores vurdering af denne innovative virksomhed er økonomisk god. Vores etableringsbudget giver overskud de første tre år, hvilket selvfølgelig er en vigtig faktor for en nystartet virksomhed. Vi mener selv, der er fremtid i vores produkttype og virksomhed decideret. Markedet taget i betragtning er der også rig mulighed for, at gøre sig gældende for produkttypen og ligeledes er der mulighed for en stor markedsandel, da vores produkt er unikt og at der ikke findes nogle lignende. Derudover er det en vigtig faktor, at stifterne af en innovativ virksomhed, tror på deres idé og at der er engagement. Dette er noget, vi mener, vi opfylder rigtig godt, da vi virkelig tror på vores idé og produkt. Ud fra vores analyser og budgetter vil vores overordnede vurdering være, at det på alle måder er en virksomhed, der er muligheder i – og ikke mindst noget, der kan betale sig at satse på økonomisk. 

Bilag 1.
Bilag 2

	
	
	
	
	
	
	

	Købspris ved 1 pakke a 3 stk.
	 
	 
	 
	25

	Salgspris ved 1 pakke a 3 stk.
	
	
	 
	75

	Forventet salg det første år
	 
	 
	 
	25.000

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	Etableringsbudget for Strainer pr. 1. januar 2010

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Lokaler:
	
	
	
	 
	 

	Depositum ved leje
	
	
	
	 
	15.000

	Istandsættelse af kontor
	
	
	 
	3.000

	Kontorinventar:
	
	
	
	 
	 

	Køleskab m.m
	
	
	
	 
	1.200

	Møbler mv.
	
	
	
	 
	5.943

	Belysning
	
	
	
	
	 
	324

	Computere, printer og kopimaskine
	
	
	 
	19.293

	Internet pr. år
	
	
	
	 
	4.464

	Lagerinventar:
	
	
	
	 
	 

	Reoler mv.
	
	
	
	 
	20.000

	Etableringslager:
	
	
	
	 
	 

	Indkøb af lagervarer
	
	
	 
	625.000

	Kapitalbehov i alt
	 
	 
	 
	694.224

	
	
	
	
	
	
	

	Resultatbudget for Strainer for 2010

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Omsætning
	
	
	
	 
	1.875.000

	-Vareforbrug
	 
	 
	 
	 
	625.000

	Bruttofortjeneste
	
	
	
	 
	1.250.000

	-Andre omkostninger:
	
	
	 
	 

	 Personaleomkostninger
	
	
	 
	0

	 Bonus til sælgere
	
	
	
	 
	250.000

	 Salgsfremmende omkostninger
	
	
	 
	10.000

	 Lokaleomkostninger
	
	
	 
	64.000

	 Øvrige omkostninger
	 
	 
	 
	35.800

	Resultat før afskrivninger
	
	
	 
	1.140.200

	-Afskrivninger
	 
	 
	 
	 
	8.524

	Resultat før renter 
	
	
	
	 
	1.131.676

	-Renteomkostninger
	 
	 
	 
	48.596

	Årets resultat 
	 
	 
	 
	 
	1.083.080

	Skat 28%
	 
	 
	 
	 
	303.262

	Årets resultet efter skat
	 
	 
	 
	779.818

	
	
	
	
	
	
	

	Beregning bruttofortjenestens og overskuddets andel
	
	
	

	af omsætning i procent for resultatbudgettet
	
	
	 

	Brutto i %
	
	
	
	
	66,67%

	Overskud i %
	
	
	
	
	41,59%

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	Personaleomkostninger:
	
	
	
	

	Antal medarbejder
	Løn pr. måned
	
	
	
	Lønomkostning pr. år.

	4
	
	5000
	
	
	
	20000

	Total lønomkostning
	
	
	
	20.000

	
	
	
	
	
	
	

	Lokaleomkostninger:
	
	
	
	

	
	
	
	
	 
	
	Årlig omkostning

	Husleje
	
	
	
	
	
	48.000

	El, varme og vand
	
	
	
	
	16.000

	I alt
	
	
	
	
	
	64.000

	
	
	
	
	
	
	

	Øvrige omkostninger:
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	Årlig omkostning

	Telefon
	
	
	
	
	
	10.000

	Papir mv.
	
	
	
	
	800

	Forsikringer
	
	
	
	
	15.000

	Regnskabsassistance
	
	
	
	10.000

	I alt
	
	
	
	
	
	35.800

	
	
	
	
	
	
	

	Afskrivninger:
	 
	
	
	
	

	
	
	
	Anskaffelsespris
	
	Levetid
	Årlig afskrivning

	Istandsættelse af lokaler
	3.000
	
	5
	600

	Kontormøbler
	
	7.467
	
	5
	1.493

	Computere mv.
	
	19.293
	
	3
	6.431

	Inventar til lager
	
	20.000
	
	5
	4.000

	I alt
	
	
	
	
	
	8.524

	
	
	
	
	
	
	

	Renteomkostninger:
	
	
	
	

	
	
	
	Renteprocent
	
	
	

	Renteomkostninger:
	
	7%
	
	
	48.596

	
	
	
	
	
	
	

	Kapitalbehov
	
	
	
	
	694.224

	-egen opsparing
	
	
	
	
	480.000

	Lånebehov
	
	
	
	
	214.224

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	Købspris ved 1 pakke a 3 stk.
	 
	 
	 
	22

	Salgspris ved 1 pakke a 3 stk.
	
	
	 
	75

	Forventet salg det første år
	 
	 
	 
	50.000

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	Resultatbudget for Strainer for 2011

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Omsætning
	
	
	
	 
	3.750.000

	-Vareforbrug
	 
	 
	 
	 
	1.100.000

	Bruttofortjeneste
	
	
	
	 
	2.650.000

	-Andre omkostninger:
	
	
	 
	 

	 Personaleomkostninger
	
	
	 
	183.680

	 Bonus til sælgere
	
	
	
	 
	500.000

	 Salgsfremmende omkostninger
	
	
	 
	10.000

	 Lokaleomkostninger
	
	
	 
	64.000

	 Øvrige omkostninger
	 
	 
	 
	36.000

	Resultat før afskrivninger
	
	
	 
	2.356.320

	-Afskrivninger
	 
	 
	 
	 
	12.524

	Resultat før renter 
	
	
	
	 
	2.343.796

	Renteindtægter
	 
	 
	 
	 
	19.495

	Årets resultat 
	 
	 
	 
	 
	2.363.291

	Skat 28%
	 
	 
	 
	 
	661.721

	Årets resultet efter skat
	 
	 
	 
	1.701.570

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	Personaleomkostninger:
	
	
	
	

	Antal medarbejder
	Løn pr. måned
	
	
	
	Lønomkostning pr. år.

	4
	
	44800
	
	
	
	179.200

	Total lønomkostning
	
	
	
	179.200

	
	
	
	
	
	
	

	Lokaleomkostninger:
	
	
	
	

	
	
	
	
	 
	
	Årlig omkostning

	Husleje
	
	
	
	
	
	48.000

	El, varme og vand
	
	
	
	
	16.000

	I alt
	
	
	
	
	
	64.000

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	Øvrige omkostninger:
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	Årlig omkostning

	Telefon
	
	
	
	
	
	10.000

	Papir mv.
	
	
	
	
	1.000

	Forsikringer
	
	
	
	
	15.000

	Regnskabsassistance
	
	
	
	10.000

	I alt
	
	
	
	
	
	36.000

	
	
	
	
	
	
	

	Afskrivninger:
	 
	
	
	
	

	
	
	
	Anskaffelsespris
	
	Levetid
	Årlig afskrivning

	Istandsættelse af lokaler
	3.000
	
	5
	600

	Kontormøbler
	
	7.467
	
	5
	1.493

	Computere mv.
	
	19.293
	
	3
	6.431

	Reoler mv.
	
	20.000
	
	5
	4.000

	I alt
	
	
	
	
	
	12.524

	
	
	
	
	
	
	

	Renteindtægter:
	 
	
	
	
	

	
	
	
	Renteprocent
	
	
	

	Renteindtægter:
	
	2,5
	
	
	19.495,44

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	Købspris ved 1 pakke a 3 stk.
	 
	 
	 
	20

	Salgspris ved 1 pakke a 3 stk.
	
	
	 
	75

	Forventet salg det første år
	 
	 
	 
	75.000

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	Resultatbudget for Strainer for 2012

	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 

	Omsætning
	
	
	
	 
	5.625.000

	-Vareforbrug
	 
	 
	 
	 
	1.500.000

	Bruttofortjeneste
	
	
	
	 
	4.125.000

	-Andre omkostninger:
	
	
	 
	

	 Personaleomkostninger
	
	
	 
	200.000

	 Salgsfremmende omkostninger
	
	
	 
	500.000

	 Lokaleomkostninger
	
	
	 
	64.000

	 Øvrige omkostninger
	 
	 
	 
	36.000

	Resultat før afskrivninger
	
	
	 
	3.325.000

	-Afskrivninger
	 
	 
	 
	 
	12.524

	Resultat før renter 
	
	
	
	 
	3.312.476

	Renteindtægter
	 
	 
	 
	 
	42.539

	Årets resultat 
	 
	 
	 
	 
	3.355.015

	Skat 28%
	 
	 
	 
	 
	939.404

	Årets resultet efter skat
	 
	 
	 
	2.415.611

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	Personaleomkostninger:
	
	
	
	

	Antal medarbejder
	Løn pr. måned
	
	
	
	Lønomkostning pr. år.

	4
	
	50.000
	
	
	
	200.000

	Total lønomkostning
	
	
	
	200.000

	
	
	
	
	
	
	

	Lokaleomkostninger:
	
	
	
	

	
	
	
	
	 
	
	Årlig omkostning

	Husleje
	
	
	
	
	
	48.000

	El, varme og vand
	
	
	
	
	16.000

	I alt
	
	
	
	
	
	64.000

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	Øvrige omkostninger:
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	Årlig omkostning

	Telefon
	
	
	
	
	
	10.000

	Papir mv.
	
	
	
	
	1.000

	Forsikringer
	
	
	
	
	15.000

	Regnskabsassistance
	
	
	
	10.000

	I alt
	
	
	
	
	
	36.000

	
	
	
	
	
	
	

	Afskrivninger:
	 
	
	
	
	

	
	
	
	Anskaffelsespris
	
	Levetid
	Årlig afskrivning

	Istandsættelse af lokaler
	3.000
	
	5
	600

	Kontormøbler
	
	7.467
	
	5
	1.493

	Computere mv.
	
	19.293
	
	3
	6.431

	Reoler mv.
	
	20.000
	
	5
	4.000

	I alt
	
	
	
	
	
	12.524

	
	
	
	
	
	
	

	Renteomkostninger:
	
	
	
	

	
	
	
	Renteprocent
	
	
	

	Renteomkostninger:
	
	2,5
	
	
	42.539

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	Indeks for omsætningen:
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	 
	 
	Basisår
	 
	 
	
	

	 
	 
	2010
	2011
	2012
	
	

	Omsætning
	1.875.000
	3.750.000
	5.625.000
	
	

	Indeks
	 
	100
	200
	300
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	

	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	


Bilag 3

Links

Køleskab:

http://www.elgiganten.dk/is-bin/INTERSHOP.enfinity/WFS/store-elgigantenDK-Site/da_DK/-/DKK/El_DisplayProductInformation-Start;pgid=BSSz6oZKU8dSR0EjRNJBwx1k0000OCNTt41y?ProductID=KsrD4QFHDuYAAAETk8hUWkgx&CatalogCategoryID=w6DD4QFH.E8AAAEOGxA03xiY
Skrivebord:

http://www.ikea.com/dk/da/catalog/products/S69831118
Rumdeler:

http://www.ikea.com/dk/da/catalog/products/40047675
Kontorstol:

http://www.jysk.dk/120/122/3620006/a/catalog
Spisebord og stole:

http://www.jysk.dk/130/303/S369880/a/catalog
Skrivebordslampe:

http://www.ikea.com/dk/da/catalog/categories/range/10371/10732/
Loftslampe:

http://www.ikea.com/dk/da/catalog/products/80088678
Kopimaskine:

http://www.elgiganten.dk/is-bin/INTERSHOP.enfinity/WFS/store-elgigantenDK-Site/da_DK/-/DKK/El_DisplayProductInformation-Start;pgid=BSSz6oZKU8dSR0EjRNJBwx1k00001X-C7oug?ProductID=aXrD4QFHMSoAAAEf0f94gW6y&CatalogCategoryID=9h3D4QFHQ70AAAEOyw803xiY

Computer:

http://www.elgiganten.dk/is-bin/INTERSHOP.enfinity/WFS/store-elgigantenDK-Site/da_DK/-/DKK/El_DisplayProductInformation-Start;pgid=BSSz6oZKU8dSR0EjRNJBwx1k00001X-C7oug?ProductID=aXrD4QFHMSoAAAEf0f94gW6y&CatalogCategoryID=9h3D4QFHQ70AAAEOyw803xiY
Skærm:

http://www.elgiganten.dk/is-bin/INTERSHOP.enfinity/WFS/store-elgigantenDK-Site/da_DK/-/DKK/El_DisplayProductInformation-Start;pgid=BSSz6oZKU8dSR0EjRNJBwx1k00001X-C7oug?ProductID=qFTD4QFHv5kAAAEcdoIpddIT&CatalogCategoryID=mIrD4QFHZygAAAEOow803xiY
Bærbar:

http://www.elgiganten.dk/is-bin/INTERSHOP.enfinity/WFS/store-elgigantenDK-Site/da_DK/-/DKK/El_DisplayProductInformation-Start;pgid=BSSz6oZKU8dSR0EjRNJBwx1k00001X-C7oug?ProductID=fpHD4QFHa2MAAAEfZXkF1Tcf&CatalogCategoryID=..TD4QFHP2UAAAEOlhA03xiY
Internet.

http://erhverv.tdc.dk/element.php?dogtag=f5_e_int_bb_bbp_mob
Logbog

Uge 3: 

Vi har nu helt styr på idé og mulighedsmatrix. I denne uge koncentrer vi os om segmentering og prototype. Pernille skal snakke med en smed, om han kan lave en mulig prototype. Vi er påbegyndt konkurrentanalyse. 

Uge 5: 


Det har desværre ikke været muligt at skabe den prototype som vi ønskede, så derfor 
søger vi videre efter en anden mulighed. Vores konkurrentanalyse er nu næsten på 
plads. 

Uge 6:


I denne uge, er vi ved at få styr på vores analyser, dog er der stadig nogle problemer 


med vores segmentering. 

Uge 7:


Vi er ved at få styr på vores markedsanalyser og konkurrentanalyser. 

Uge 9:


I denne uge er regnskabsanalysen ved at være på plads, og projektet viser sig at være 
rigtig godt. Og kunne være realistisk at starte op, og give et rigtig godt afkast. 

Uge 10:


Projektet er nu færdigt. Og en lille prototype er nu fundet. 

Filtret skal sættes ned i hullet, og det holdes fast af en lille plastickant. Derved ryger hår og andet skidt ned i filtret i stedet for ned i afløbet.
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