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Forord

Dette dokumentet er utarbeidet av de ulike medlemmene i studentbedriften InNorvation
SB. Selve formalet med hele permen er a vise til de ulike prosessene vi har gatt gjennom
og arbeidet vi har lagt ned dette semesteret. Selve studentbedriften ble dannet under

hgstsemesteret 2016, og skal etter planen bli lagt ned i lgpet av varen 2017.

Gjennom hele prosessen har vi brukt relevant fagstoff, innovasjonsteknikker, samt ulike
fremgangsmater vi har lzrt i lgpet av den tiden vi har tilbrakt pa skolen. Det vi har lert

opp gjennom tiden har hjulpet oss i & gjare bevisste valg opp gjennom hele prosessen. Vi
har ogsa brukt de ulike innovasjonsfagene som verktgy der ulike analyser og prosedyrer

har veert helt essensielle.

Gjennom hele aret har vi gjort veldig mye praktisk arbeid opp gjennom aret som vi da har
forsgkt & dokumentere etter beste evne. Bak denne permen ligger det utallige arbeidstimer
og annet arbeid som ikke lar seg dokumentere, men som likevel er akkurat like viktig. Det
a jobbe med en slik studentbedrift har vaert en heltidsjobb.

Vi er stolte av & kunne presentere vart arbeid dette semesteret som InNorvation SB.

-Vegard Strand Sztergy, Mathias Brandal Buset, Endre Fotland Houg
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INNervation

1.Forretningsplan

I forretningsplanen har vi oppsummert alle de ulike delene av oppgaven kort og konsist.

Forretningsplanen gir en god innsikt i resten av dokumentets oppbygging.

NYK&EMMER.NO




Sammendrag/Executive Summary

If you’ve ever seen a new, innovative product on a crowdfunding website, and wondered
how long it will take for it to be completed or if it will meet your expectations, then you’re
not alone. On most internet sites/outlets it can be hard to tell what kind of quality you can
expect, how long it will take from when you order/back the product until it arrives at your
doorstep, or if you will ever get the product at all.

So why is it like this? Some of the products you find will get funded and produced, while
others never get past the idea-stage. On other websites, the problems are usually related to
issues with the quality, customer complaints or questions, and the difficulty with
deciphering the product specifications.

What if there was a website showcasing exclusively new products that have just recently
been produced through crowdfunding or by startup-companies? What if you could browse
through many of the markets newest products on an exclusive Norwegian webpage? And
in addition to this, what if you will find pictures, easy-to-read descriptions, even
entertaining videos, all in Norwegian, telling you everything you need to know about each
product?

Well, there is one such website now! Our project “Nykommer.no” is a brand-new type of
sales platform dedicated to the best innovative products on the market, and it satisfies all

the criteria listed above. On our page, you will only find products that have been through
our tough quality tests. Furthermore, you will only find them there within a window of 6

months, guaranteeing the customer an ever-updating selection to choose from.

We aim to be the go-to platform for crowdfunded success-products, both for customers
who want to buy quality products, and for businesses who want exposure. Therefore, we
seek to become the natural link between recently funded/produced innovations and the
general market. We make money by claiming only 15% of each sale going through our
platform through a sales commission. To justify this, we have no storage, and all orders go
directly through our platform and directly into our partner’s systems. Our sales projections
and budgets show a huge earning potential, with a limited need for funds.

This is because we’re not a traditional webstore, because we have no expenses related to
storage, distribution or production.

We aim to seize a huge part of the market, first in Norway, and as soon as possible look at
the possibility to globalize. Our plan for the first few years involves building a huge
network, capturing market shares continuously, building and maintaining a strong brand
awareness, as well as experiencing economic growth.

We have no direct competitors, especially when it comes to the Norwegian market. This,
in addition to the fact that Norway is well-suited for entrepreneurs, gives us a good reason
to believe we can achieve success through hard work and dedication. There are a lot of
substitutes, but our advantage is that we are easily distinguishable from our competition.
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” Nykommer.no — Innovasjon, pa Norsk”

1.0 Forretningsidé, kjerneverdier og mal

1.1 Kort oppsummert
InNorvation er et samfunn fullt av lidenskap og energi. Det er bygd opp av folk som tror at

nyvinninger er for alle, fra innovatgrer og fagfolk til den gjennomsnittlige nordmann.
InNorvation skal med var nettside «Nykommer.no» fungere som en plattform hvor vi
formidler natidens og fremtidens innovasjonsprodukter ut til det norske

forbrukermarkedet.

1.2 Forretningsidé
«InNorvation, med nettsiden Nykommer.no, skal veere en plattform som markedsfarer

innovative produkter fra det internasjonale marked til det Norske forbruker- og senere
bedriftsmarkedet. Ved & benytte oss av en selektiv sortimentstrategi og kreativ
markedskommunikasjon skal vi ta pa oss rollen som en trygg og innbydende havn for bade

leverandgrer og kjepere av nye produkter.»

1.3 Visjon
Var visjon gar ut pa a bli den ledende salgsplattformen innenfor

innovasjonsprodukter/gadgets i Norge, for sa a bevege oss ut pa det internasjonale

markedet.



1.4 Kortsiktig og langsiktige mal
InNorvation SB sitt kortsiktige mal vil bli & skape en nettside som pa en effektiv mate

skaffer en kritisk brukermasse, med forngyde kunder, awareness og merkjgp som fokus. |
lgpet av en gitt periode regner vi med & ga i pluss, samt at bedriftens daglige drift kan bli

sett pa som stabil.

Videre tar en for seg det langsiktige malet som da blir & videreutvikle nettsiden til en app

for & sa se pa muligheten til & ekspandere til andre marked.

1.5 Kundeverdi:
Opp gjennom tiden her i Alesund har vi bygd oss et bredt nettverk, som gir oss en lett

tilgang inn pa en mengde markeder her i Norge. | forhold til andre konkurrenter blir var
starste styrke som bedrift det faktum at vi gjer diverse innovasjonsprodukter lett
tilgjengelig for det Norske markedet. Dette apner ogsa for at netthandling skal bli tryggere
og enklere for de potensielle kundene. Som bedrift vil vi ta 15% av salgsprisen pa alle
varer som blir solgt gjennom var plattform. Dette apner for at produsentene minker prisen
pa sluttsummen til kunden, og vi er derfor med pa a skape kundeverdi. Det vi som bedrift
gjer er & tilby kundene en lettere og relativt billigere lgsning pa det som ellers ville kostet
dem mer tid og penger. InNorvation vil at kunder skal fale at netthandel er trygt og enkelt,
og at de skal fgle at de far det de betaler for, noe vi sikrer gjennom deres bruk av var
nettside. Nettsiden gir altsa kunden et stgrre innblikk i verdens innovasjonsmarked, samt at
den gir den tryggheten en ofte trenger nar en handler pa nett. Vi i InNorvation skal bruke
var kompetanse innen webdesign, digitale kanaler og brede nettverk til & sgrge for at
kundene blir forngyd, og far det de betaler for. Dette skal gjenspeiles i de produktene vi

velger ut og leveransene som nar ut til kunden.

2.0 HR

2.1 Arbeidsmiljg:

Per dags dato er vi 3 ansatte i InNorvation SB, og vi har et gnske om at fokuset rundt dette

som omhandler arbeidsmiljg skal veere meget sterkt.

IA-bedrift: Gjennom samarbeid med nav, og i regi av utdanningsprogrammet har bedriften
blitt godkjent som en IA-bedrift etter vel gjennomfart 1A-kurs. Kurset ble gjennomfart i

regi av Magne Ove Dimmestgl. 1A-avtalen er en avtale som viser til en bedrifts intensjon



om a skape et inkluderende arbeidsliv. Dette er regulert av regjeringen. Avtalen innebarer
at en bedrift skal skape et arbeidsliv for samtlige som kan og vil arbeide. Dette er for &
inkludere alle mennesker, ogsa de som sliter med nedsatt funksjonsevne eller eldre
arbeidere. De 3 ulike malene som star i hovedfokuset til denne avtalen er;

1. Redusere ufgretrygd og sykefraveer

2. Fa personer med redusert funksjonsevne i en fast jobb.

3. @ke den pensjonsalderen som star pr dags dato.

2.2 Nokkelressurser
Grunnlaget for gjennomfaringen av prosjektet er engasjementet til temaet bak det. Vart

team har god kompetanse innen gkonomi, salg og service, produktutvikling og ikke minst
innovasjonsledelse og entreprengrskap. Hvert enkelt individ i studentbedriften sitter i
tillegg pa ulike egenskaper og erfaringer som i lengden kan gi oss et godt
konkurransefortrinn. Dette er elementer som finans og regnskap, promotering,
prosjektledelse, relasjonsbygging og design, som har en stor betydning for det vi driver
med. Til tross for god kompetanse pa disse feltene, vil vi fortsette a utvikle disse
ressursene, for & na nye hgyder. Relasjonsbygging og promotering er eksempler pa noen av
de ressursene som vil veere viktige for & opprettholde en god strgam av nye produkter og
kunder pa nettbutikken. Skal vi fremme innovasjon, ma vi vise til at vi kan tenke
innovativt, noe alle i bedriften har god kompetanse i, og har lidenskap for.

Grunnet lik og ulik kompetanse og kunnskapsbakgrunn er det lettere a arbeide sammen, i
tillegg til & fordele arbeidsoppgaver i henhold til hvilke kompetanser som trengs. Evnen til
a samarbeide i bedriften er stor, noe som er essensielt for a opprettholde hgy standard,
motivasjon og godt arbeidsmiljg. Det a kunne spille pa hverandres styrker er noe vi ser pa

som en viktig faktor for a na vare mal.

3.0 Kjerneaktiviteter
Na som vi er i startfasen vil de viktigste aktivitetene veere a utvikle og opprettholde

salgsplattformen, fokus pa a opprette flere avtaler med aktgrer og promotering av
nettbutikk. Disse tre kjerneaktivitetene er vi avhengige av for at alt skal ga rundt. Med
fokus pa markedsfgring vil forbrukerne bli oppmerksomme pa nettsiden og dette vil

utvikle nye kunderelasjoner. I tillegg til dette vil det ogsa kunne lokke nye aktgrer med



innovative produkter som gnsker & komme opp og fram pa markedet. Markedsfaringen blir
for det meste utfart med beskjedne utgifter, noe som er nyttig i startfasen. Utenom
markedsfaringen vil vi ogsa fortsette a na ut til nye oppstartede bedrifter med hensikt &
hjelpe dem pa markedet i tillegg til & oppdatere nettbutikken med innovative og
interessante produkter.

| det kortsiktige lap vil utvikling og ferdigstilling av salgsplattformen veere prioritet.
Senere vil vi fokusere pa a opprettholde og videreutvikle den med nye funksjoner som gjar
plattformen bade interessant for bade aktarer og forbrukere. Nar det kommer til
markedsfaring vil det meste forega pa sosiale medier og via nettverk vi allerede har bygd.

Vi vil etter hvert gjere plass til promotering i budsjettet nar vi er ute av startfaseperioden.

3.1 Videreutvikling
For at vi skal holde oss konkurransedyktige ma vi holde den innovative prosessen gaende

og videreutvikle nettbutikken ved a hele tiden implementere nye funksjoner og tjenester.
Vi har etablert en standardavtale for alle aktarer som velger a ta i bruk var salgsplattform,
for & gjare det enkelt for oss selv i startfasen. Videre vil vi jevnlig legge til nye tjenester,
bade for kunder, men ogsa for aktarer. Her vil flere av tjenestene og funksjonene vi tilbyr
ogsa bli nye inntektskilder for oss. Av det vi har av ressurser i dag, sa er det begrenset med
hvor mye vi far utrettet i farste omgang. Vi har derfor opprettet en midlertidig
prioriteringsliste med funksjoner og tjenester vi gnsker i fremtiden. Vi ser pa
produktutvikling som en av de viktigste kjerneaktivitetene, og har derfor tenkt langt
fremover pa dette feltet.

Oversikt over de viktigste og kommende tjenestene:

1. Mersalgsfunksjoner: Det finnes utallige mersalgsfunksjoner vi har samlet opp fra
flere nettbutikker og tjenester. Vi vil gradvis implementere disse inn i nettbutikken
for at forbrukerne skal kunne fa vite om flere produkter som kan passe deres
preferanser og behov. Skal Nykommer.no vere konkurransedyktige med de
allerede etablerte nettbutikkene pa markedet, bgr vi komme med nye funksjoner
som ingen har sett tidligere. Vi har allerede kommet opp med nye funksjoner til
nettbutikken, og holder fortsatt pa med utviklingen av nye innovative funksjoner.
Eksempel pa dette er slik Amazon har, hvor de anbefaler tilleggsprodukter, eller
relevante produkter til det du allerede har lagt i handlekurven.

2. Crowdfunding: Innorvation SB brenner for a skape et marked for nye innovative



produkter i Norge og Internasjonalt. Crowdfunding har blitt populart, og er en
voksende investeringsmetode. Vi gnsker a opprette en crowdfunding tjeneste for
bedrifter som enda ikke har kommet i produksjonsfasen pga. manglende
finansiering. Dette vil ogsa fungere som en liten inntektskilde for oss, men vi vil ta
en sardeles liten andel av belgpene som ruller inn for at aktarene skal fa mest
mulig av investeringen.

3. Promoteringside: Vi ser i dag at de fleste nettsider og nettbutikker har en form for
promoteringstjeneste, hvor bedrifter eller forbrukere kan betale for & promotere
produkter eller tjenester pa denne siden/butikken. Vi gnsker ogsa a implementere
denne tjenesten til var salgsplattform. Her er det kun snakk om produkter som
allerede er en del av var nettside, og vi promoterer ingen produkter fra andre steder.
| tillegg til dette vil vi na nye hgyder ved a tilby aktgrene som selger gjennom var
plattform en egen side pa nettbutikken, som promoterer bade bedriften og
produktet. Her vil flere bilder, videoer og informasjon om produktet og bedriften
bli fremvist. Tjenesten er allerede under utvikling, men vi mangler fortsatt ressurser
til & fa lagt den til i plattformen.

4. Mobilvennlig nettbutikk og App
For & kunne dekke de fleste digitale kanalene, er vi etter hvert ngdt til & utvikle en
app og gjere nettbutikken mobilvennlig. Her har vi allerede flere oppsett pa
hvordan vi vil at appen skal se ut, men vi er fortsatt pa leting etter en potensiell
app-designer. Her som pa nettbutikkutvikling er vi ngdt til & outsource arbeidet.
Dette blir en prioritering nar vi har kommet oss over startfasen, men bade en
mobilvennlig nettbutikk og app er noe IT-spesialisten vi er i kontakt med har
muligheter for & utvikle.

Listen over kommende tjenester og funksjoner vil stadig fornyes da vi fortsatt er i
utviklingsfasen. Til na er det flere ideer som omfatter nye funksjoner og tjenester som er i
omlgp, men vi venter med & publisere noe far vi vet med sikkerhet at disse kan sikres og er

gjennomfgrbare.

4.0 Partnere og Outsourcing:

4.1 Samarbeidspartnere/kunder:
Vi er stadig kontakt med flere nyoppstartede bedrifter for a bygge nettverk. Forbrukere og



bedrifter blir ansett som kunder, men bedriftene er ogsa en form for samarbeidspartnere.
Vi oppretter en avtale med disse bedriftene som er lgannsom for begge parter. Til tross for
at disse bedriftene er var inntektskilde, er vi ogsa en hjelpende plattform for dem til a tjene
penger. Det er derfor disse bedriftene blir sett pa som vare ngkkelpartnere.

IT:

Som nevnt tidligere er IT en manglende ressurs for oss. Selv om vi far hjelp med oppsett
av nettbutikk av en IT-spesialist i dag, sa ser vi fremover mot et eventuelt samarbeid med
et IT-selskap. For vi i det heletatt kan begynne a tenke pa a opprette en egen IT-avdeling,

er vi ngdt til & outsource denne oppgaven pa billigst mulig mate, noe vi gjer i dag.

Sikkerhet:

For at faktureringer og overfaringer via forbruker, oss og bedriftene skal kunne ga sikkert
for seg, vil vi ta i bruk Stripe (en funksjon pa one.com sin nettsideutvikler), PayPal eller
lignende. I tillegg til dette vil vi ga igjennom alle kravene som ma til for a fa en til en
ordning med Trygg E-Handel. Dette er et kjent symbol for norske forbrukere og assosieres
med trygghet. Disse avtalene er viktige for oss & innga for & kunne tilby forbrukerne en
sikker plattform de kan handle pa. En av de viktigste prioriteringene for oss i InNorvation
er a skape en trygg og sikker nettbutikk, som kan fare det norske folk et steg naermere de

nyeste innovasjonene pa markedet.

Agentur:

Underveis i sgket om nye potensielle produkter til nettbutikken vil en mulighet veere a ta
agentur pa produkter vi virkelig har tro pa. Dette vil fungere som en inntektskilde i tillegg
til salgsplattformen. Denne typen samarbeid med ulike bedrifter kan styrke tillitten deres
til oss og salgsplattformen, noe som kan ansees a vare en investering i fremtiden med
tanke pa nye produkt til nettbutikken, og bedre relasjonshygging. Dette vil forega utenom

Nykommer.no, men vil ga gjennom oss som InNorvation-selskapet.

Emballasje:
Markedsfaring er en svert viktig del av prosessen, og vi bruker mye tid pa a promotere
bedriften. Vi ser derfor for oss at produkter som bli kjgpt gjennom var salgsplattform skal

pakkes inn i emballasje med var logo. Jo mer vi kan fa vart varemerke ut og fram til



forbrukerne, jo bedre. Til tross for at dette er en del av framtidsplanen, er vi allerede pa

leting etter en aktgr vi kan fa en god avtale med.

Investor:

InNorvation SB er i startfasen, noe som indikerer i begrensede midler. Til tross for
startkapitalen pa 4000kr, og ytterligere 4000kr i premiepenger fra en pitchekonkurranse i
regi av START Alesund, har vi sgkt om midler gjennom Innovasjon Norge. | tillegg til
dette har vi opprettet en side pa Kickstarter og en crowdfundingside pa bidra.no, for & fa en
mulighet til & anskaffe nok midler til & kunne innhente en IT-kyndig til videre utvikling av
plattformen. Selv om vi har et meget begrenset budsjett, sa har dette bare fart til et godt

innblikk 1 bruken av midler, og hvordan de kan utnyttes best mulig.

Ekstern kompetanse:

Teamet bak Innorvation og Nykommer.no sitter ikke i dag med den kunnskapen som
trengs for & utforme nettbutikken til det optimale. Grunnet dette har vi inngatt et samarbeid
med en IT-spesialist som i startfasen hjelper oss med a sette opp nettbutikken, slik at vi far
den ferdigstilt. Vi er allerede i dialog med vedkommende angaende fremtidig hjelp,
ansettelse eller eventuell outsourcing i det lengere lgp. Det er essensielt at salgsplattformen
har riktig oppsett og de viktigste funksjonene i boks, slik at de ulike aktgrene og
forbrukerne skal fa den best mulige opplevelsen nar de anvender nettbutikken.

5.0 Nokketall/regnskap
Ngkkeltall pr. 19.03.2017:

Antall ansatte: 3
Omsetning/resultat: 4000 penger fra Venture Cup
Egenkapital: 4000 Fra Sbm



Arsrapport

InNorvation SB
Driftsinntekter
Driftskostnader
Ordinaart resultat for skatt

Ordinaert resultat

Arsresultat
Arsresultat;

Navarende gkonomi, etter 4 mnd.

11050
7618,8
3431,2
3431,2

3431,2
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= A @

SPAREBANKEN MaRE Alt innhold Warsler Logg av

Min oversikt Betale eller overfgre Forsikring Aksjehandel Fondstorget Sk i arkiv

Inn og ut av konto

Ma godkjennes Forfallsoversikt Inn og ut av konto

Redrink Studentbedrift - 3910 57 55868 -

Spk med fritekst
Disponibelt belep 381,12
Spk etter ord i listen
Mai ) .
11 Betaling Mettgiro '75,00 >
Vis fra
Mai ) 3
dd.mm. &334 11 Betaling Nettgiro -86,00 >
. April
Vis tl 30 Geowr NETTGIRO M/MELD 1 TRANS(ER) TYPE 203 -3,50
dd.mm.a&aa Apeil
30 Gebyr STRAKSBETALING 3 TRANS(ER) TYPE 197 -15,00
“‘"—'“"“T"' ‘”é“ﬁ' Betaling Nettgiro til: SATERGY VEGARD Betalt: 20.04.17 -250,00 >
[ Betaling
[ Owverfering " ks-
. il Stra A - ) . .
[ Innbetaling ‘-TE betaling Fra: Redrink Studentbedrift, Overfaring, kjep av produkter -2 154,00 >
[0 eFaktura
O AwvtaleGiro il Straks- . .
O Kort Ag' betaling Fra: Redrink Studentbedrift, Fra: Vegard Strand Saeteray 20170404 21:0 -750,00 »
[ Straksbetaling
A il N 5 . .
0 Annet '”‘5" E;‘:Tf;g Fra: Redrink Studentbedrift, Lyst, lunsj med klient 20170401 14:49 -680,00
i Ma
Nultstil ‘ 31 Ceoyr VISA VAREKJGP 2 TRANS(ER) TYPE 714 -6,00
Mai s
2és Gebyr Arspris Visa Classic -300,00 >
Eksporier som EXCEL
Eksporter som CSV "'2""5" Kert *2212 21.03 NOK 1721.00 VISTAPR*WEBSITE PKG Kurs: 1.0000 -1721,00 >
Eksporter som PDF
Mars  on *2212 06.03 NOK 706.88 ONE.COM Kurs: 1.0000 -706,88 >
. Mai
Ny betaling 6'5 Overforing ~ Fra: NORGES TEKN.NATURVITENSK.UNIVE Betalt: 06.03.17 4 000,00

Kl punrfoiring

Dette er en oversikt over var bedriftskonto pdd. 11.05.2017. Videre skal vi vise til hvordan

det har blitt slik, hvordan det har blitt finansiert, og hva som har gatt inn og ut.

11



Balanserapport

Ved Ved
periodens periodens
begynnelse Endring slutt
EIENDELER
Omligpsmidler 0,00 3050 3050
SUM EIENDELER 0,00 3050 3050
EGENKAPITAL OG GJELD
Egenkapital
Egenkapital (innskutt og opptjent) 8000 -7618,88 381,12
Udisponert resultat
Udisponert resultat 0,00 0 0
Sum egenkapital (inkl, udisp. resultat) 8000 -4568,88 3431,12
Gjeld
Sum gjeld 0,00 0,00 0,00
SUM EGENKAPITAL OG GJELD 0,00 -4568,88 3431,12
Avvik 0,00 0,00 0,00
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SUM SALGSINNTEKTER ar 1, 2 og 3

1: 5.300.500

2:12.000.000

3:27.000.000

SUM VARIABLE KOSTNADER ar 1,2 0g 3
1:4.591.925

2:11.100.000

3:20.200.000

SUM FASTE KOSTNADER &r 1, 2 og 3
1:614.500

2:662.000

3:1.423.000

RESULTAT (overskudd eller underskudd) ar 1, 2 og 3
1::94.075

2:238.000

3:5.377.000

Sales projections

InNorvation SB har som mal a fa na ut til sa mange kunder som overhodet mulig pa det
norske markedet.

«Dette gir et totalt potensielt marked pa 830.000 forbrukere, i alle fall i bedriftens farste
levear for vi kan se pa en eventuell ekspansjonsmulighet for a kunne tilby varer til et stgrre

marked.»

Markedsandel (ar)
1: 0,64%

2:1,45%

3:2,65%
Salgsinntekt (ar)
1: 5.300.500

2:12.000.000
3:22.000.000
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Vekst (ar)
1: -

2:226,39%
3:183,33%

En nullpunktsanalyse forteller noe om hvor mye man ma selge for & «Ga i 0», eller dekke

alle kostnadene ved et gitt salg. Dette forteller altsa hva dekningsgraden er.

Ar | Sum Ngdvendig
4.673.333/ >-300.500 = 88,17%. kostnader salgsinntekt
10.413.333/ 12.000.000 | = 86,78%. 1 701.000 4.673.333
19.486.666/ 22.000.000 | = 88,58%. 5 1562000 | 10413.333
3 2.923.000 | 19.486.666

Sikkerhetsmarginen i de 3 arene ligger som man
Ser fra 11 til 14 prosent.

6.0 Kundesegment:

Vi skal via nettsiden Nykommer.no na ut til et bredt spekter av det norske marked, da det
var hovedsakelig de vi fant ut var var malgruppe ut ifra markedsundersgkelsen. Vi skal i
all hovedsak na ut til privatpersoner, men bedriftsmarkedet vil bli et alternativ etter hvert
dersom vi ser at det er muligheter for & ta agentur pa enkelte produkter for & sa prave a
innfare disse hos utvalgte detaljister. Vi tar sikte pa a na ut til privatpersoner i alderen 16-
25, uavhengig av kjgnn, yrke, eller andre demografiske faktorer. Der personer far har
ventet pa at produktene skal komme i en lokal butikk eller en vanlig norsk netthandel far
de ter & kjgpe det, skal vi muliggjgre handel av disse ved hjelp av en kreativ

kundetilngerming.

Med tanke pa at vart hovedsegment ifglge markedsundersgkelsen var studenter (91%)
mellom 19-30 ar (86%), er dette den klare primargruppen av kunder vi gnsker a na ut til. |
tillegg ensker vi sa klart ogsa a na ut til andre, mer pengesterke deler av markedet, men vi
ser altsa at ifht. Interesse for vare produkter og var side er stgrst hos denne malgruppen.

Dersom vi da tar med ca. 5% av de resterende 4,6 millioner potensielle kundene i Norge
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som et pessimistisk eksempel, har vi 230.000 ekstra hypotetiske kunder fordelt pa de andre
segmentene. Dette gir et totalt potensielt marked pa 830.000 forbrukere, i alle fall i
bedriftens farste levear for vi kan se pa en eventuell ekspansjonsmulighet for a kunne tilby
varer til et stgrre marked.
| tillegg til kundene pa det norske markedet har vi ogsa indirekte «kunder» i form av
tredjeparts-samarbeidene vi har med leverandgrer i utlandet. Det faktum at de selger deres
produkter via var plattform for en viss sum mot at vi markedsfarer produktene for dem,
gjer at de tilneermet blir kunder hos et spesialisert markedskommunikasjonsselskap i
realiteten. Det er sa a si umulig a sette tall pa
Mann 'ef'gg’ Kvinner hvor stort dette markedet potensielt er for oss, da
%0 det er en konstant flyt av nye potensielle
"
60 eksisterende bedrifter som vil introdusere

50
40

produkter fra nye bedrifter, startups, og

innovasjoner pa nye marked. | tillegg er det

30 irrelevant med tanke pa at vi ikke skal ta inn
20 «Allex- Vi skal kun fokusere pa de som etter var
10
0 oppfatning er hgykvalitets-produkter med hgyt
40 30 20 10 0 0 10 20 30 40
Antalli 1 000 AmalliToo0  potensiale. Denne selektive strategien har bunn i

Kilde: Befolkningsstatistikk, Statistisk sentraloyra.

«Strand-modellen», en selvutviklet teori om at

visse nye produkter har gitte kvaliteter som gir en hgyere relativ mulighet til a lykkes pa

markedet.
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6.1 Job, pains and gains

Den nye tilneermingen

Ve Propositon

Gain Creators

»

mer
Products C"j:lgl:s:o

& Services
o —

TIPS {=

Pain Rebavers

®

Jobs, Pains og Gains er viktige a definere for oss i InNorvation da disse legger grunnlaget
for hvordan vi skal opptre, hva vi skal gjere og pa hvilken mate.

Jobs kan veare funksjonelle, sosiale og emosjonelle.

Funksjonelle jobs er hovedsakelig det faktum at kundene far kjept fysiske produkter til en
rimelig penge som de far «i handen» og kan bruke. For leverandgrene sin del slipper de a
ta seg av promoteringen.

Sosiale jobs kan veere det faktum at kundene vare kan skryte til sine bekjente om at de
alltid har de nyeste produktene markedet har a tilby. I tillegg kan brukere samles for a
benytte seg av produktene, og teste de ulike produktene hos venner fagr de eventuelt kjgper
selv.

Emosjonelle jobs dette produktet tilbyr kan veere det faktum at kundene faler de er del av
en eksklusiv kundegruppe. De liker sammenhengen mellom produktets navn/merke og
deres kjgpsvaner, og de faler at ved a kjgpe produktet er de en del av et starre felleskap.
De tidligste brukerne av produktet faler seg kanskje trendy eller nytenkende, og etter hvert
er hapet at alle brukere skal gjenkjenne vart produkt som et trygt og godt valg uten for stor
risiko tilknyttet.

Pains er det «motsatte» av «gains», med tillegget «obstacles og risks»
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Funksjonelle pains er det vi tar sikte pa & minimere for vare kunder, men det vil alltid
finnes noen. For eksempel vil det veere vanskelig for oss a kontrollere hvor bra
distribusjonen fungerer til et hvert tidspunkt, noe som kan hemme kundenes oppfatning av
0SS.

Emosjonelle pains kan veere det at produktet ikke er like tilpasset alle, at man ikke faler
seg komfortabel med & kjgpe «uprgvde» produkter som er forskjellig fra «den gamle
maten» a gjare ting pa.

Sosiale pains er ikke vart starste problem, da det ikke er noe searlig negativt knyttet til vart
produkt sosialt sett. Kanskje blir enkelte redde for & bli sett pa som «hipstere» eller sare
personer dersom de handler pa et slikt sted, dersom ingen andre gjer det?

Obstacles kan for eksempel vaere gkonomi hos kunden, leveringsevne hos leverandgren,
samt kommunikasjonssvikt mellom en eller flere (kunde-leverandgar, oss-leverander,
kunde-0ss).

Risks kan veere det faktum at man ikke alltid finner «vinnerprodukter» selv om man tar
alle forhandsregler og falger var spesiallagde inntaksmodell. Det er heller ikke gitt at selve
konseptet eller bedriften vil lykkes pa sikt, da de fleste bedrifter ikke overlever de farste
arene i drift.

Gains er det motsatte av «pains»

Funksjonelle gains vil her veere et trygt og godt produkt som alltid leverer som det skal.
Det er pent a se pa, og enkelt & bruke. Plattformen vil bli kontinuerlig oppdatert, sa man
har alltid tilgang pa de nyeste produktene.

Emosjonelle gains kan veere det at man faler tilhgrighet, samt at man identifiserer seg med
produktets andre brukere.

Sosiale gains kan forekomme rundt det faktum at man far lyst til & vise frem produktet
man har kjapt til sine bekjente, og dermed oppleve en «sosial boost» som felge av dette.
Gain Creators og Pain relievers er de faktorene som legger til rette for gains og pains, og
hvordan disse oppstar/blir lgst.

Gain creators hos «Veteranen» er for eksempel; Den oppdaterte nettbutikken som er
spennende for alle, det enkle og kule designet som er godt tilpasset de fleste malgrupper,
de informative produktsidene og den relativt lave kommisjonen vi tar med salg.

Pain relievers er maten man skal lgse de ulike pains som er forbundet med produktet. Dette
kan komme i form av en distribusjonsforsikring, et «botsystem» for

tredjepartsleverandgrer som ikke leverer nar de skal eller feil/darlig produkt, I tillegg
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slipper man «painen» det er a bestille et produkt uten a vite eksakt hvordan kvaliteten er og

hvordan det funker.

7.0 Kostnadsstruktur
Kostnadselementer:

Bedriftens viktigste elementer i form av kostnader i oppstartsfasen vil vaere kjgp og leie av
domene og Webhotel, samt tjenester relatert til utvikling og vedlikehold av nettsted. Det er
dette brorparten av var kapital kommer til & bli investert, med tanke pa at dette vil gi sterst
innvirkning pa vart totalprodukt og maten vi fremstar pa for eventuelle kunder og partnere.
Markedsfaringsmateriell vil vaere sveert viktig for a skape awareness rundt oss og var side,
med mal om at investeringer pa denne fronten vil gi en forsterket merkevare og da igjen
hayere trafikk pa nettsiden som falge av dette. I tillegg kommer andre ngdvendigheter som
kontorartikler og annet materiell, businessmeter i form av lunch/middag med webdesigner,
klienter og potensielle kunder, konsultasjonsarbeid, promoteringsvideo, eller andre digitale
hjelpemidler som facebook-annonse, andre annonser og generelt kostnader knyttet til
nettverksbygging.

Fremtidige kostnader

Etter hvert som bedriften utvikler seg ma man veere taktisk slik at man ikke bruker for mye
ressurser pa feil omrader, derfor kan det veere greit a tidlig ha klart for seg hvor man vil
hen og hvordan man kan komme seg dit. De ressursene vi ma tilegne oss fremover blir
veldig like de vi allerede har, i tillegg til de potensielle hjelpemidlene vi ma hente inn for &
kunne veere en link til bedriftsmarkedet. Dette kan for eksempel vaere mer avansert
markedsfaringsmateriell, leie/kjop av mgterom/forretningslokale, leie av advokat eller
andre juridiske tjenester, og andre potensielle kostnadsposter i forbindelse med en slik
utvidelse.

Eksempel: fremtidige kostnader, utdrag fra ar 1 av driftsbudsjettet
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Indirekte kostnader:

Lenn, inkl sosiale kostn. (feriepenger +arb.g.avgift) 300000
Avskrivninger 0
Strem 18 000
Leie avilokaler 60 000
Renhold 5000
Kommunale avgifter 4000
Regnskap 0
Revisjon 0
Kurs 0
Kontorutstyr/kontorrekvisita 45000
Telefonfelekironisk kommunikasjon 24 000
Andre driftskostnader 8500
Reisekostnader 25000
Markedsfering 110 000
Forsikringer 15000
"Sum indirekte kostnader 614 500

8.0 Produkt og Marked

VAr nettside:

Nettsiden var fungerer slik at vi henter inn de beste handvalgte innovasjonene i forhold til

innkjgpsmodellen var «PISKKED»

PISKKED
InNorvation SB

Design: 10 / Pris : 10

‘/ Innovasjonsgrad : 10

Salgspotensial : 10

Entusiasme : 10

Kundetilpasning : 10

~ Kvalitet : 20

M Pris M Innovasjonsgrad Salgspotensial MM Kvalitet B Kundetilpasning

M Entusiasme Design

fra det internasjonale markedet, og selger disse via var nettbutikk — uten & ha en eneste
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vare pa lager selv! Vi omgjar alle priser til norske kroner, og skal sa langt som det er mulig
prgve a forhandle med vare leverandgrer for a unnga frakt pa samtlige produkter, da dette
er noe mange kunder er sveert opptatte av. Vi skal i farste omgang satse pa produkter som
akkurat har kommet i produksjon.

Vi vil foresla for disse leverandgrene a selge deres produkter via var plattform pa det
grunnlaget at vi er en eksklusiv salgskanal pa et hgykostnads-marked med sveert stor
kjopekraft. Pa mange mater er det norske markedet med sin hgye Big-Mac index, hgye
interne produksjonskostnader og reallgnnsvekst et optimalt marked for nye produkter
dersom de far den oppmerksomheten de behgver, gjennom var plattform.

Maten vi skal drive nettsiden pa er ganske lik en vanlig nettbutikk, med noen essensielle
endringer; | stedet for & ha varelager blir alt solgt via en tredjepart, noe som fjerner all
kostnad og risiko vi eventuelt ville ha hatt i forhold til dette. | tillegg skal vi ha
produktdemonstrasjoner med produktene i form av promoteringsvideoer eller tekst pa
norsk som vi selv skal fremstille pa en kreativ og innbydende mate. Etter hver dag blir
bestillinger fra var side sendt direkte til hver enkelt leverandar, som da igjen sender
produktene fra sine lager til vare kunder. Vi skal ha et system som gjer at en viss
prosentandel (15%) av salgene gar til oss og var konto, hvorav de resterende skal dekke
frakt- og produktkostnadene for vare leverandgrer. Ved & ha en fast sats pa 15 % vil vi
kunne tilby et rimelig alternativ til andre nettbutikker eller detaljister, samt at det vil gjagre
regnskapsarbeidet betydelig mye lettere, og det muliggjer ogsa en automatikk hvor 85% av

inntektene automatisk viderefgres til tredjepartens konto nar en ordre er betalt.

8.1 Liknende produkter/konkurrenter:
Dette gjer altsa at vi sitter igjen med ansvaret for markedskommunikasjon, kundekontakt

og eventuelle andre ansvarsomrader som stedfortreder for disse selskapene, samt 15% av
alle salg som gar gjennom var side. P4 en mate er vi da ganske like nettsider som
Miinto.no, og andre som gjar tilsvarende arbeid, men pa en litt annen mate. Vi skal ha
flere ansvarsomrader enn hva disse nettsidene har med sine tredjeparter. Vi vil utgjere det
meste arbeidet nar det kommer til markedsfaring, produkt plassering og lignende pa
nettbutikken. Hos eksempelvis Miinto, er alt ansvaret flyttet fullt og helt over pa
tredjeparten. I tillegg til dette har de ulike avtaler med forskjellige klesbutikker, noe som
skaper usikkerhet og urettferdighet ovenfor flere tredjeparter. Vi gnsker at alle

leverandgrer som selger via oss skal fa samme gode kundeservicen, og vi gnsker a ta del i

20



det meste som skjer pa nettsiden. Det tredjepart for det meste vil matte holde styr pa, er
lagerbeholdning, godkjenning av salg pa siden og & sende varen til kjgper av produktet.
Det vil ogsa komme flere tjenester de kan benytte seg av i det lengre lgp.

Et enklere liv og teknikkmagasinet er i dag de starste konkurrentene pa det norske
markedet nar det kommer til nye tekniske produkter, foruten om det internasjonale
nettbutikker. Disse butikkene har ogsa standard nettbutikker, hvor de selger produkter fra
sine lager. Vi har en fordel her. Ikke bare slipper vi lagerbeholdning, men vi vil lettere fa
inn nye og interessante produkter pa det norske markedet grunnet en slik ordning. Enklere
liv og Teknikkmagasinet kan tilby er ogsa fysiske butikklokaler rundt om i landet. Det blir
derfor essensielt for oss og na ut til flere forbrukere, og hvis disse at netthandel er trygt og
enkelt.

Kickstarter og Indigogo er bade konkurrenter men ogsa en kilde for nye potensielle
produkter pa Nykommer.no. Vi skal begynne med crowdfunding slik at flere norske
forbrukere vil tarre & benytte seg av en slik tjeneste og kjgre en markedsundersgkelse pa
om folk tgrr/holder pa med crowdfunding i dag.

Comingsoontech er en nettside med like aspekter som baserer seg pa ren promotering. Vi
skal ha en tjeneste som er tilneermet lik, med en litt annen approach i forhold til

markedskommunikasjon.

9.0 Markedsfaringsstrateqgi

9.1 Branding:

InNorvation SB leverer et produkt i form av en nettbasert salgsplattform som skal fungere
som en markedskommunikator for et visst antall nyoppstartede bedrifter og produkter.
Dette gjar at awareness, merkevare og branding er sveert viktig. Det er viktig med et godt
brand farst og fremst for a fa kundene til & komme til, og stole pa var butikk og var
fremgangsmate. Dette vil i tur ogsa fare til at vi far flere kunder, og en starre og sterkere
merkevare. Denne merkevaren blir da igjen viktig den andre veien, mot vare leverandgrer;
Det er ikke bare vi som er selektive nar vi skal velge hvilke produkter vi skal sta for, men
mange leverandgrer vil ogsa stille visse krav til vart brand, var serigsitet og var evne til a
veere en kvalitativ kanal for deres produkter.

Vare hovedkanaler vil vare sosiale media, lokal/nasjonal radio og tv, andre medier. Etter
vi har skaffet oss en kritisk brukermasse gjennom vare allerede eksisterende nettverk,

fylkesmesse, promotering pa egen hand, samt andre eventuelle eventer, vil vi sette i gang

21



videre tiltak for a ekspandere. Vi vil prave & na ut til de overnevnte aktgrene. Vi vil dra
nytte av nettverkene vare partnere har, og preve a gjere kreative og/eller kontroversielle
tiltak for a skape medieoppmerksomhet. Alt i alt handler det meste om a skaffe hayere
trafikk pa var nettbutikk, samt gkt tilfredshet blant eksisterende kunder og leverandarer. Et
voksende brand som ikke skal skades av utviklingen vil veere vart hovedmal.

Vare hovedkanaler vil vaere sosiale media, lokal/nasjonal radio og tv, andre medier,

Vi bruker Norge som vart hovedmarked i farste omgang, far da eventuelle utvidelser vil
komme naturlig etter hvert som bedriften vokser og vi ser at anledningen byr seg til dette.
Ved at vi fokuserer pa det norske markedet i starten vil ogsa leverandgrene som selger
gjennom var pattform fa en indikator pa hvordan deres produkt selges pa et stort og
sammensatt marked. Her blir det lettere & kunne gjere undersgkelser og analyser av
markedet underveis, noe bade vi i Innorvation SB og tredjepart kan ta nytte av. Netthandel
i Norge er fortsatt lite utbredt ( Innhenting av sekundzrdata og markedsundersgkelser). Vi

vil veere med a gjere netthandel starre og tryggere for forbrukerne pa markedet.

10.0 Risikoanalyse

10.1 Risikoprofil:

Etter at vi analyserte verdikjeden var, satt vi opp et skjema for & fa en oversikt over de
mulige risikoene og ulike tiltakene vi tenker & sette i verk for at hindre at det ikke skjer.
Risikoene settes opp etter hvor sannsynlige det er at det faktisk hender, der 1 er meget lite
sannsynlig og 6 er veldig sannsynlig.

Risikoen for at det oppstar problemer under utviklingen av selve nettbutikken eller
plattformen - 3
Risikoen for at det skal oppsta et problem kan bli en realitet om vi mgter pa ulike former

for virus som senker prosessen.

Stopp i utvikling av nettside grunnet at ekstern utvikler av nettside mangler den pakrevde
kompetansen — 1
Her er det veldig liten risiko, siden var IT-mentor sitter pa kunnskap vi ikke en gang kan

forestille oss. Risikoen for at dette skal bli en realitet er seerdeles liten.

22



Finansieringen av drift — 1
Dette tenker vi ikke vil ha sa mye risiko, da kostnadene for a drive en slik side er

minimale.

Ikke nok kunder til & skape nok inntekt — 2

Risikoen her ligger i om vi ikke klarer & na ut til nok potensielle kunder. Dette gar pa oss i
form av darlig markedsfering og lignende. Det er et marked for det, og det er derfor vi
velger & se pa dette som en relativt lav risiko.

Samarbeidspartner trekker seg — 3

Det kommer litt an pa hvordan vi handterer saken. Risikoen kommer frem om vi ikke
fremstar som profesjonelle nok ovenfor de ulike aktarene som har vist interesse for vart

prosjekt.

10.2 Exit muligheter
Det er viktig a vurdere eventuelle exit muligheter for a sikre oss selv og eventuelle

investorer i fremtiden. Vi har valgt a lage en liste over de mest relevante exit mulighetene
for vart prosjekt.

* Konkurs: Den enkleste, men mest brutale exit vi kan utfgre er a sla selskapet
konkurs. | et aksjeselskap, som vi gnsker & opprette etter avvikling av
studentbedrift, vil kun selve selskapet ga konkurs, og ikke personene bak bedriften.
Dette er siste utvei hvis alle andre muligheter er blokkert.

* Salg av konseptet: A selge konseptet er ogsa en mulighet man ber ta i betraktning.
Dette helt klart en exit vi gnsker a prioritere fremfor a ga konkurs. Hvis en starre
aktar kjgper oss opp, Vil dette ogsa kunne vere en sikker exit mulighet for
eventuelle investorer ogsa.

*  Selge andeler: Far vi gar sa langt som a selge hele konseptet vil vi se pa
mulighetene for & selge andeler av selskapet. Dette kan hjelpe oss i & betale ut
eventuelle investorer, samt a prgve a fa orden pa bedriften.

* Salg av funksjoner og produkter: Vi sitter i dag pa en oppfunnet funksjon som vi
far hjelp med a utvikle til & bruke pa nettsiden. Samtidig prgver vi hele tiden a
komme pa nye funksjoner og konsept som kan brukes, for a holde salgsplattformen

innovativ. Disse funksjonene og konseptene kan vare mulig a selge til andre
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nettbutikker og aktarer, for a fa inn litt kapital. Hvis vi velger a ta noen agenturer
igjennom Innorvation SB kan det veere at vi sitter pa et lager med produkter i
fremtiden. Dette er det ogsa muligheter for & fa solgt ut far mer drastiske tiltak
eventuelt ma pa banen.

* Franchising av konsepet: Nar det kommer til franchising av konseptet, ser vi ikke
sd mange muligheter. Hvis vi ikke slar igjennom pa det norske markedet, vil vi sa
raskt som mulig dpne for & ga inn pa det internasjonale markedet. Vi er i gang med
prosessen om globalisering, og vil jobbe med dette mens vi fokuserer pa det norske
markedet. Skulle det vise seg at det det norske markedet ikke er klar for et slikt
konsept, og at vi mangler vi penger til & kunne satse internasjonalt, vil vi revurdere

mulighetene, selv om det er uvanlig & drive med franchising pa dette feltet.

11.0 Investeringsbudsijett og finansiering

Vi er villige til & selge deler av bedriften for kapital. Det totale kapitalbehovet for drift de
farste 3 ar er kr 5.193.000, sa vi ser for oss at et innskudd pa 5 millioner kroner hadde veert
optimalt sett i et finansieringsperspektiv.

Men for a vite hvor mye av var bedrift 5.000.000 kr vil gi, er vi ngdt til & farst finne selve
verdien av bedriften;

Regnestykket blir altsd (ar6+7+8)/3=X. X/0,2=verdi
7.800.000+9.200.000+10.600.000/3=9.200.000

9.200.000/0,2= 46.000.000 kr

Siden bedriften var i vare gyne er verdsatt til 46 millioner, vil en eventuell investering pa 5
millioner kroner gi en 10% andel i bedriften. I tillegg hadde det veert positivt for oss &

kunne dra nytte av kompetanse fra ekstern VC.
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Likviditet:

Eksempel pa DRIFTSBUDSJETT
For Bedriften AS

Budsjett (arstall

INNTEKTER (ir. salgsbudsjettikalkyler)

5300 500

Sum Driftsinntekter

5300 500

Variable kostnader:
Waterialer
Andre kostnader

4505 425

m Variable kostnader

Sus
DEKNINGSBIDRAG

Tndirekte kostnader:

Lann, inkl sosiale kostn. (feriepenger +arb.g.avait)
Avskrivninger

strem

Leie av lokaler

Renhold

Kommunale avgifter

Regnskap

Kontorutstyr/kontorrekisita
Telefon/elekironis k kemmunikasjon
tnader

Reisekostader
Warkedefering
Forsikiinger

300 000
0

18 000

Sum indirekte Kostnader

DRIFTSRESULTAT

Budsjett:

Har 8000 & bruke, eventuelt muligheter for statte. Da vi ikke har varelager eller risiko pa

den mate, har vi den fordelen at vare kostnader i all hovedsak er digital hjelp og

utviklings/konsultasjonsoppgaver, businessmgter, samt markedsferingsmateriell. Slik ble

budsjettet endret over dette semesteret.

EIENDELER

Omlgpsmidler

SUM EIENDELER

EGENKAPITAL OG GJELD

Egenkapital
Egenkapital (innskutt og opptjent)

Udisponert resultat

Udisponert resultat

Sum egenkapital (inkl, udisp. resultat)

Gjeld

Sum gjeld

Balanserapport

Ved Ved

periodens periodens

begynnelse Endring slutt

0,00 3050 3050

0,00 3050 3050

8000 -7618,88 381,12

0,00 0 0

8000 -4568,88 3431,12
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0,00 0,00 0,00

SUM EGENKAPITAL OG GJELD 0,00 -4568,88 3431,12

Avvik 0,00 0,00 0,00
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12.0 Status i dag

Pa dette tidspunktet er vi i utviklingsfasen av plattformen, og i kontinuerlig dialog med
webutvikler, potensielle kunder samt veiledere og andre interresenter. Vi jobber mest med
a utvikle selve funksjonaliteten pa plattformen, og forbedre brukeropplevelsen for kunder
og leverandgrer.

Vi har planlagt a utvikle plattformen slik at den inneholder alle features vi ble enige om.
Med tanke pa kunder har vi for eksempel Grush allerede, et selskap som selger interaktive
tannbgrster til barn. I tillegg er vi i dialog med flere, slik at vi satser pa a lansere en
fungerende nettside i neer fremtid.

Vi skal ha samarbeid med studentbedrifter og markedskommunikasjon i form av radio
Alesund og andre promoteringsaktiviteter. | tillegg til dette vil vi prave & veere aktive p&
nettaviser og andre sider som har med innovasjon og gjare, for a fa inn artikler pa disse.
Dette utgjar flere klikk pa var nettbutikk. Senere vil vi se pa mulighetene til a investere
mer i markedskommunikasjon for a ytterligere bygge et nettverk og merkevare.
Plattformen vi foreslar er unik og kreativ, dermed har vi stor tro pa bade ideen og egne
ferdigheter til 2 gjennomfare den. Vi skal gi Norge et svar pa flere innovative tjenester pa
en og samme plattform. Senere vil dette kunne utvikles videre mot det internasjonale
markedet, men vi kommer til & bruke Norge som et testmarked, da dette er et av de
«enkleste» markedene a operere pa, med tanke pa det gkonomiske stgtteapparatet, og

kjgpskraften hos de norske forbrukerne.
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Var 2017

INNe£rveation

2. Metodedel

I metodedelen finnes alt av relevant fagstoff (med kilder) som er relevant til oppgaven.

NYK&EMMER.NO
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METODEDEL

Kildene vi har brukt bestar for det meste av ulik faglitteratur og kunnskaper vi har tilegnet
0ss opp gjennom &rene vi har gétt her p& NTNU Alesund. Noen forklaringer er tatt fra
kunnskap vi sitter inne med, noen fra bgker og sikre kilder. Definisjonene vi henter fra
andre plasser enn bakerst i hodet vil bli merket med (). Vi har valgt a delvis separere
metodedel (teori) fra selve oppgaven, da vi har anvendt teorien pa en god mate, noe som

kommer klart frem i oppgaven.

1.0 Etablering

1.1 Veileder

” Privatlcerer, instruktor, veileder. I denne betydningen brukes ordet gjerne om en
ledertype som leder og styrer ved & ga aktivt inn og personlig motivere og hjelpe sine
underordnede.” (Store norske leksikon, 2009).

1.2 Mentor
«En mentor defineres generelt som en person med stor erfaring og viten, som har forpliktet

seg til & bidra med a skape karrierestgtte til sine menteer, det vil se de som er i fokus i

mentorskapet» (Forensis 2015).

1.3 Revisor
«En revisor jobber med revisjon, som er kontroll og gransking av regnskaper» (Store

Norske Leksikon, 2014).

1.4 Vedtekter
Vedtekter er en organisasjons overordnede faringer for styring av selskapet. Vedtektene

overgar styrets lgpende vedtak. Forslag til vedtekter skreves ned og leveres under
stiftelsesmgtet (Store Norske Leksikon, 2015)
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1.5 Stiftelsesmgte
" En organisasjon blir dannet pd et stiftelsesmate. Pd dette motet samles de som star bak

’

organisasjonsidéen og andre interesserte som kunne tenke seg d veere med pd oppstarten’

(batteriet.no, 2015). Det som en ma gjennom far et stiftelsesmate er falgende;

- Finne et formal med organisasjonen som stiftes.

- Lage forslag til de ulike vedtektene organisasjonen skal falge.

- Finne personen som sier seg villig til a sitte i styret og som er villig til & veere
medlemmer.

- Lage en plan over hva organisasjonen ma gjennom i dens fgrste periode, og hva
medlemmene av organisasjonen far igjen for & vaere med.

- Finne et sted & holde magtet.

- Forberede seg godt.

Pa matet skal vedtektene vedtas, styret skal velges og det ma settes arbeidsmal for valgt

styre.

2.0 Produktutvikling.

2.1 Prototype
En prototype kan defineres som:” An approximation of the product along one or more

dimensions of interests”” (Ulrich & Eppinger, 2012), eller” En framstilling som er
tilneermet lik sluttproduktet”. Innenfor produktutviklingsprosjekt, er prototype brukt for

fire forskjellige grunner: Leering, kommunikasjon, integrasjon og milepzler.

2.2 Brainstorming
" Brainstorming er kanskje den mest kjente tilncermingen med det formdlet om & skape sa

mange ideer som mulig, og det har mange fordeler:
- Stimulerer kreativitet.
- Oppfordrer felles problemlgsning.

- Gjer det mulig for deltakerne a bygge pa hverandres ideer.
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Minimerer tendenser til for tidlig evalueringer av ideer.
Setter pris pa & tenke utenfor de tradisjonelle grensene” (Andersen, 2007) (Forsth
L, 2014).

2.3 CPS

"CPS kombinerer struktur og styring med dpen og fri tenking. Prinsippene om d utsette

vurderingene og a vente med lgsningen er innbakt i metoden. En veksler mellom divergent

og konvergent tenking. CPS bestar i prinsippet av sju trinn:

1.
. Sk fakta.

Utgangspunktet for problemet

2
3. Sek problem.
4,
5
6
7

Sk ideer.

. Sgk lgsning.
. Sek aksept.

Lag handlingsplan (Forsth L, 2014)”.

2.3 Screening og scoring.
«Screening og scoring bestar av a kjgre ulike konsept igjennom en 6 stegs modell med et

felles referansekonsept i en screening matrise. De ulike stegene er som fglger:

1.

Klargjer utvalget i matrisen.

Rangere konseptene

2
3. Videre rangering.
4,
5
6

Kombinerer og forbedre konseptene.

. Velg et eller flere konsepter.

Felles refleksjon over resultat i prosessen» (Ulrich & Eppinger, 2012).
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3.0 IPR strategi

3.1 Varemerke

3.1.1 Hva er et varemerke?
«Et varemerke er et serpreget kjennetegn for varer og/eller tjenester. Et varemerke kan

besta av alle slags tegn, og ma kunne gjengis grafisk. Et varemerke kan for eksempel besta
av ord og ordforbindelser, navn, logoer, figurer og avbildninger, bokstaver, tall,

emballasje, lyd og bevegelser, eller kombinasjoner av disse» (Patentstyret.no, 2016).

3.1.2 "Hvorfor registrere varemerket?”
«En varemerkeregistrering gir enerett til & bruke varemerket som kjennetegn for ens varer

og/eller tjenester. Et varemerke representerer ens identitet i markedet. Et varemerke kan
knyttes til kvalitet og omdgmme, og er viktig i markedsfaringen av ens produkter og
tjenester. Et varemerke er ofte et resultat av en betydelig innsats i form av tid og ressurser.

Det er derfor viktig at man sikrer seg eneretten til ens varemerke» (Patentstyret.no, 2015).

3.1.3 Krav til et varemerke.
«Et varemerke kan registreres bare hvis det er egnet til a skille ens varer og/eller tjenester

fra andres.

- Etvaremerke ma ha en viss grad av fantasifullhet — pa fagsprak kalles
det "scerpreg - fordi varemerket skal sikre at forbrukeren kjenner igjen den som
tilbyr en bestemt vare eller tjeneste.

- Man kan ikke uten videre fa enerett til merker som kun beskriver varen eller
tjenesten. Med “beskrivende” menes det eksempelvis at varemerket sier hva man
produserer, eller forteller om egenskaper eller kvaliteter ved varen eller tjenesten.

- Etvaremerke som er beskrivende eller mangler serpreg kan allikevel registreres
hvis det sgkes sammen med et mer spesielt ord eller det sgkes sammen med en
figur.

- Hvis merket ikke er tilstrekkelig seerpreget kan det allikevel registreres etter sakalt
innarbeidelse, hvis man kan vise til utstrakt bruk i Norge og at bruken har fart til at

merket er god kjent som et kjennetegn for ens varer eller tjenester.
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- For alle varemerkesgknader gjares det en vurdering om det finnes eldre registrerte
varemerker som er til hinder for en registrering av det merket man har sgkt om.

- Dersom varemerket det sgkes om er villedende, vil det ikke uten videre kunne
registreres. Et varemerke kan vare villedende hvis en del av kjgperne kan komme
til & fa feil oppfatning om hvilken type vare eller tjenester det gjelder»
(Patentstyret, 2014).

3.2 Design

3.2.1 Hva er et design?

Design er et ord som brukes til 2 omtale et produkts utseende/utforming.

3.2.2 Hva kan designbeskyttes?

- «Form og utseende pa et produkt

- Deler av produktet.

- Utseende pa ikke-fysiske gjenstander slik som skjermbilder fra web, bevegelig
design, typografiske skrifttyper og grafiske symboler.

- Etornament, for eksempel dekoren pa et servise eller figureringen pa tekstiler og
tapet.

- Etinterigrmessig arrangement.

For a fa registrert ditt design ma det vare nytt» (Patentstyret.no, 2015).

3.3 Domene.

Et domenenavn er navnet pa en internettside eller. Dette kan vare navn som for
eksempel ’finn.no” eller ’facebook.com” osv. I Norge er det geografiske toppdomenet
«.nox». Det er normalt & skape en sammenheng mellom e-postadresser eller nettsider opp

mot selve domenenavnet.
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4.0 HR og HMS arbeid.

4.1 HR

Store bedrifter og andre organisasjoner av stor sterrelse innehar en stor mengde ressurser
som ma styret pa korrekt mate for a oppna best mulig resultat. Med dette menes det praksis
og teori rundt dette med ledelse av menneskelige ressurser som for eksempel egenskaper,
evner, erfaringer, kunnskaper og generelle ferdigheter (Nordhaug, 2009).

4.2 HMS.

HMS star for Helse, Miljg og Sikkerhet. De fleste som er i det daglige arbeidslivet har
kjennskap til dette begrepet. HMS blir mer og mer aktuelt med tiden som gar, og flere

arbeidsgivere stiller stadig starre krav til akkurat dette.

4.2.1 Helse

H-en i HMS star for helse. Det daglige HMS-arbeidet som foregar innad i en bedrift
handler ikke bare om den fysiske helse-delen, men ogsa dette rundt psykisk helse. For & pa
best mulig mate forsikre seg om at alle pa arbeidsplassen har en god helse, ma en se pa
helse-delen med et helhetlig perspektiv. Med dette menes det at en ma ta begge former for
helse, som er fysisk og psykisk, i betraktning (Beggerud, 2005).

4.2.2 Miljo

Med miljg menes det bade det ytre miljget rundt en bedrift og arbeidsmiljget innad i
bedriften. Arbeidsmiljget er der en ansatt eller leder utfarer gitte arbeidsoppgaver, her er
det snakk om bade fysiske og psykiske elementer. Med ytre miljg menes det hva en bedrift
kan gjere for a forhindre forurensing fra bedriftens ulike virksomheter ut til luften, vannet
og jorden i bedriftens omgivelser (Beggerud, 2005).
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4.2.3 Sikkerhet

Na&r det kommer til dette med sikkerhet, sa deles det inn i to ulike forhold, disse er

sikkerhet for mennesker og sikkerhet for miljget rundt bedriften.

4.3 Inkluderende Arbeidsliv

Inkluderende arbeidsliv i regi av NAV, er et tiltak som skal vaere med pa a fa alle inn i en
jobb de kan fale seg tilpass i. De star bak 1A-avtalen, som sa mange bedrifter er med pa a
innga. Denne avtalen handler om a gjare det norske arbeidslivet generelt mer inkluderende
og apne for vanskeligstilte personer som sliter med & komme inn i arbeidslivet. En IA-
bedrift far mer bistand fra NAV til a na de 3 ulike delmalene, som er; a redusere
sykefraveer, gke andelen med redusert arbeidsevne i arbeidslivet og gke generell
yrkesaktivitet for eldre arbeidstakere (Regjeringen.no, 2017)

4.4 Medarbeidersamtale

En medarbeidersamtale er en samtale som foregar i fortrolighet mellom en ansatt og leder i
en bedrift. Her skal de diskutere ulike synspunkt og falelser som i det lange lgp skal
pavirke bedriften positivt. PA mange maten er samtalen et verktgy for a kartlegge

utviklingen for de ulike aktgrene innad i bedriften.

5.0 Markedsfaring

Betegnelsen markedsfering kan defineres som forskjellige aktiviteter innad i en
virksomhet som markedsundersgkelser, promotering, produktutvikling, distribusjon av
tjenester og produkter, og generell markedspavirkning. En annen betegnelse er at
markedsfaring er et bedriftstiltak hvor man forsgker a utrette et bedre bedriftstilbud som er
ulikt konkurrentenes tilbud. Dette gjgres pa en mate som skaper verdi for kunden.

A kunne forst& kunden ved & dekke eller skape et behov er hva markedsfgring handler om.

Det a kunne tilby et behov som overgar konkurrentenes tilbud er essensielt. Ut ifra ulike
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markedsundersgkelser og markedsanalyser vil markedsferere finne kundegrupper, og
plassere produktene og tjenestene ut ifra deres malgruppe. Riktig prissetting,
kommunikasjon og service er ogsa viktige faktorer for at kunden skal fa positive
assosiasjoner til bedriften. (Mosseberg & Sundstrgm, 2013)

5.1 Segmentering

Segmentering er en form for inndeling av markedet som er baserer seg pa fellestrekk ved
kunder og forbrukere. et segment er en gruppe forbrukere felles behov. Markedsfarerens
jobb her, blir & identifisere og finne ulike markedssegmenter, for sa a gjare rede for hvilket
segment man skal henvende seg. Det er i hovedsak to forskjellige grupper av variabler man
bruker for a dele inn forbrukermarkedene i segmenter. Man har beskrivende egenskaper
slik som geografi, demografi og psykografi. Geografi baserer seg pa inndelinger som
nasjoner, landsdeler, fylker, byer osv. Demografisk segmentering gar ut pa inndeling av
kjonn, alder, yrke, inntekt, utdanning, religion, osv. disse variablene kan assosieres med
behovene og gnskene til forbrukere. Tilslutt har vi psykografisk segmentering. Denne form
for inndeling baserer seg pa ulike psykologiske og personlige trekk hos forbrukeren, samt
livsstil, verdier og lignende. Den siste av de to grupperingene er atferdssegmentering.
Dette baserer seg pa dele inn kjgperne i grupper pa bakgrunn av holdninger, kunnskaper og
anvending av et produkt. (Kotler 2016, s. 345-357)

5.2 Mdlgruppe

Valget av malgruppe kommer i neste rekke etter a ha funnet markedssegmentene for
organisasjonen. Malgruppe er en selektert del av markedet som organisasjonen gnsker a
fokusere pa. Det er malgruppen det ferdigstilte produktet skal appellere mest til.
Eksempelvis vil Maarud, produsent av potetgull, sin malgruppe vare alle forbrukerne som
spiser potetgull. (Kotler 2016, s. 921)

38



5.3 Kundeverdi

Kundeverdi kan defineres som det kunden anser som det beste tilbudet ut ifra en
kombinasjon av de tre kjernefunksjonene; kvalitet, service og pris. Summen av materielle
og immaterielle kostnader og fordeler er det kunden ser pa nar de skal velge et produkt.
(Kotler 2016, s. 43)

5.4 Maslows behovspyramide
Maslows behovspyramide (se figuren under), tar for seg menneskelige behov steg for steg

i et hierarki. I falge Maslow, har vi mennesker et grunnleggende behov, noe han har
rangert etter viktighetsgrad. Behovspyramiden kan gi en indikasjon pa de ulike behov

innenfor salg og Kjap.

Selv-
realisering
personlig, andelig

Anerkjennelse

selvaktelse, status

Sosiale behov
tilherighet, kjeerlighet

Trygghetsbehov
sikkerhet, beskyttelse
Fysiologiske behov
sult, tarste, sgvn osv.

(http://ndla.no/sites/default/files/images/img_maslows_nb.jpg)

5.5 SWOT- analyse

En SWOT-analyse er definert som en generell vurdering av en bedrifts sterke og svake
sider, muligheter og trusler. Analysen av muligheter og trusler, kalles en ekstern analyse.
En bedrift ma som regel holde oppsyn med de viktigste faktorene i makrosystemet

(demografiske, gkonomiske, teknologiske, politiske, juridiske, sosiale og kulturelle
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forhold) og viktige aktarer i mikrosystemet (kunder, konkurrenter, mellomledd,

leverandgrer) som pavirker dens evne til & hgste fortjeneste. (Kotler, 2016)

6.0 Markedsundersgkelse

En markedsundersgkelse er en undersgkelse der en sjekker interessen for sitt
produkt/tjeneste. En samler inn data fra gnsket marked for a lgse et bestemt problem. Det
er en systematisk prosess hvor en samler inn data, analyserer og rapporterer hva en har
funnet som kan videre resultere i en samlet konklusjon. Undersgkelsen vi utfgrte var en

kvantitativ undersgkelse, da det er et stort antall svar.

” Skaff deg kunnskap om kundemarkedet giennom & knytte kontakter, oppsgke potensielle
kjgpere, falge med pa hva konkurrenter og leverandgarer av substitutter gjar, observere
trender m.m.” (Hovland, 2012). Dette gjegres gjennom a utfgre ulike

markedsundersgkelsene.

7.0 Salg og salgsstrategi

7.1 Verdikjede

> En verdikjede bestar av aktiviteter som omformer ramaterialer og komponenter til
produkter — den tar inn ramaterialer, behandler dem pa en eller annen mate og sender
resultater ut igjen” (Strategi, @ystein D. Fjeldstad, 2014). Det kan ogsa omtales som et
verktgy som kan brukes til & kartlegge de ulike konkurransefortrinnene til en bedrift eller

organisasjon.

7.1.1 Verdiskaping

” Verdiskaping er utforelse av aktiviteter hvor verdien for kunden (brukeren) overstiger
kostnaden forbudent med aktivitetsutforelsen” (Strategi, @ystein D. Fjeldstad, 2014). Det
er her en bedrift altsd omformer ressursene den innehar om til et produkt eller en tjeneste

som kan dekke kundenes ulike behov.
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7.1.2 Outsourcing

” Det er blitt vanligere a sette bort deler av virksomheten til andre bedrifter, sakalt
outsourcing” (Strategi, @ystein D. Fjeldstad, 2014). Det a hente inn ekstern hjelp der er

manglende kompetanse blir sett pa som hensiktsmessig.

7.2 Distribusjon

Distribusjon kan defineres som transport av ulike varer til en bestemt endestasjon eller
sluttforbruker. Distribusjonskanaler kan ses pa som kanalen mellom de forskijellige
bedriftenes verdierklaering og malkundene. Det er via denne kanalen en bedrift kan levere

dens verdier til kunden, om det s er direkte, eller gjennom et mellomledd.

8.0 Akonomi

8.1 Selvkostkalkyle

” Med selvkost mener vi her alle kostnadene som/eller tjenesten medfarer for bedriften”
(finansleksikon.no, 2016).

8.2 Driftsbudsjett

Et driftsbudsjett kan ogsa omtales som et resultatbudsjett, ettersom det er inntektene og
kostnadene vi budsjetterer. Et driftsbudsjett er en sammenstilling av inntekter og

kostnader/utgifter i lgpet av en gitt gkonomisk periode.

8.3 Likviditetsbudsjett

" Likviditetsbudsjettet er en virksomhets oversikt over planlagte innbetalinger og
utbetalinger i en fremtidig periode, som forteller om man har penger nok til & betale

lgpende utgifter”” (e-conimic.no, 2015).
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9.0 Nettverk og kundekontakt

9.1 Nettverk

Et nettverk kan defineres slik; ”Et nettverk er i sin enkleste form to personer som har
kontakt med hverandre og utveksler informasjon” (Hovland, 2012). En person som skal
begynne som entreprengr vil fort merke at en er avhengig av a danne seg sa store nettverk,
sa fort som overhodet mulig. En innehar sjeldent tilstrekkelig kunnskap, de pakrevde
ferdighetene eller ressurser gode nok til & starte opp helt pa egen hand. Det er her et stort

nettverk vil komme en til gode.

10.0 Avvikling

10.1 Generalforsamling

"En generalforsamling, er et mote av medlemmer i et selskap eller forening som er innkalt
til droftelse og avgjorelse av selskapsanliggender” (Store Norske Leksikon, 2011). Det er

her det vedtas om en SB skal avvikles og legges ned for godt, eller om den skal gjenoppsta
umiddelbart som AS.

10.2 Miljgrapport

Samtlige regnskapspliktige bedrifter eller organisasjoner er palagt & levere en rapport over

eventuelle negative pavirkninger pa miljget i dets omgivelser.

10.3 Arsmelding

Arsmeldingen er til for & gi et innblikk i hva en organisasjon eller bedrift har bedrevet det
siste aret. Oppgaven for a skrive en arsmelding faller pa sittende styre. En arsmelding

skrives som oftest av en sekreter og ofte i samarbeid med leder eller andre medlemmer av
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styret i bedriften. Her blir det utredet om styret i sin helhet, medlemmene, hvilke mater

som har blitt gjennomfart, arrangementer og generell gkonomi (Batteriet, 2015).

11. Gantt-skjema

Et gantt-diagram, eller gantt-skjema sgrger for at en holder planen for en selv og teamet
oppdatert. Det er et verktgy som gjer det lettere for en a planlegge, gjennomfare og
oppfelge diverse oppgaver. En kan ogsa si at det er en grafisk framstilling av en strukturert
prosjektplan.
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Var 2017

INNe£rveation

3. Beskyttelse av IPR

Denne delen inneholder informasjon om beskyttelse av blant annet merkevare, design og

funksjoner, samt kort om domene.

NYKEMMER.NO
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1.0 Beskyttelse av IPR

Beskyttelse av IPR (Intellectual Property Rights), eller immaterielle rettigheter pa norsk, er
beskyttelse av innovasjoner, oppfinnelser, varemerke, logoer og lignende. Vi har sett
narmere pa mulighetene og behovene for beskyttelse av ulike elementer slik som
merkevare, logo og ulike funksjoner pa nettsiden.

1.2 Firma- og produktnavn

Som nevnt tidligere var vi igjennom en lang prosess for & finne domenet til nettsiden var.
Det samme kan vi si om firmanavnet InNorvation SB. Grunnen til at dette navnet ble valgt
var pga assosiasjonen med innovasjon og Norge i samme setning. Det ga ogsa god klang
og hgres ut som innovasjon pa engelsk, innovation, noe som gir det et internasjonalt
potensial. Begge navnene, InNorvation og «nykommer.no», appellerer til innovasjon og
Norge. Som nevnt tidligere er vi fortsatt pa leting etter et internasjonalt domene hvis vi

skal prgve oss pa det internasjonale markedet.

1.3 Merkevare og Logo

Med mindre vi utvikler vart eget design pa nettside og lignende kan vi ikke ta patent pa
design eller pa selve nettsiden. Man kan derimot ta beskyttelse pa varemerke og logo.
Siden vi sitter pd domenet “Nykommer.no” og InNorvation fgler vi at varemerke og
firmanavn er relativt trygt. Likevel vurderer vi a beskytte varemerke, firmanavn, samt
slagord og logo. Logoen er svaert enkel og baserer seg pd domenet “Nykommer.no”. |
farste omgang vil vi holde oss til denne logoen, og gjere minimale endringer. Beskyttelse
av dette kan derfor vaere ideelt. Det at vi har domenet “nykommer.no” i logoen stopper
ikke andre i & kopiere alt rundt skriften. Vi fgler at bade firmanavn og det nasjonale
domenet til nettsiden passer godt sammen. Pga. dette, og det som er nevnt tidligere (under
1.1 Firma- og produktnavn), vil en beskyttelse av disse veere svert aktuell. | tillegg har vi
et slagord, “Innovasjon pd norsk”, som vi er veldig stolte av og som symboliserer noe vi

star for. Beskyttelse av dette slagordet vil vurderes sterkt i neermeste framtid.
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1.4 Funksjoner

Vi har sett pa mulighetene for & patentere/beskytte design og funksjoner pa nettsiden.
designet og maten nettsiden er satt opp pa er dessverre ikke mulig & patentere eller
beskytte for oss per dags dato, da vi har kjept en tjeneste for a lage nettsiden. Hvis vi
hadde utviklet vart eget system eller programvare, sa hadde det vaert mulig a patentere,
men det er sveert spesifikt hva som er mulig a patentere nar det kommer til data og

programvare ifglge patentstyret.

Dette gjelder ogsa ulike funksjoner og fremgangsmater pa nettsiden. Det skal veere mulig &
patentere/beskytte dette, men det er svert avansert. Vi sitter pa noen ideer om funksjoner
vi gnsker a utvikle, som f. eks & kunne dra produktene man gnsker over til “handlevogn”.
Dette er en funksjon som skal kunne brukes bade via mobil og pc. Far vi utviklet denne og
flere funksjoner og framgangsmater, vil vi ta kontakt med patentstyret for veiledning

angaende dette. Hvis en app kommer pa banen vil vi selvfglgelig gjere det samme der.

1.5 Domene

InNorvation SB har to domener som er registrert pa bedriften for gyeblikket. Dette er
“Innorvation.com” og “Nykommer.no”. Domenet i seg selv er en beskyttelse, i tillegg til at
det er med pa a beskytte var helhetlige merkevare, da “Nykommer.no” er en viktig del av

denne.
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Kilder

Web 1: http://www.innovasjonnorge.no/no/Bygg-en-bedrift/ipr/hva-er-immaterielle-

rettigheter/

Web 2: https://www.patentstyret.no/tjenester/patent/programvare-og-apper/
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Var 2017

INNe£rvation

4. HR og HMS-Arbeid

Denne delen bestar blant annet av organisasjonskart, ulike ansvarsfordelinger,
ansvarsomrader, eksempel pa arbeidsavtale, kompetanseoversikt, samarbeid og
konflikthandtering og HR

NYK&EMMER.NO
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HR- OG HMS-arbeid (Innledning)

Bak siden” nykommer.no” finner man Endre, Vegard og Mathias. Vi gar Innovasjon og

Entreprengrskap-linjen p& NTNU-Alesund, og er veldig samfunnsorienterte. Vi er alle av

kreativ natur og over gjennomsnittet interesserte i hvordan mennesker rundt oss har det. Vi

har gatt i samme klasse i snart 3 ar og er godt kjent med hverandres arbeidsvaner. Samtlige

bak nykommer.no har en fot innenfor enten markedsfaring eller servicesektoren, og har

erfaring vi kan ta med oss videre inn i oppstartsfasen til siden. Var diverse bakgrunn fra

ulike bransjer og arbeidssituasjoner gjer at vi star godt rustet til & lzse oppgaven foran oss.

Gruppen har bakgrunn innen salg og handel, merkevarebygging og markedsfering. Denne

erfaringen er et viktig verktay vi tar med oss inn i utviklingen av denne siden.

Ledergruppen bak nykommer.no vises frem i figur 1.

Figur 1: Ledergruppen

Endre Lorentz Fotland
Hough, CEO

Vegard Strand Saetergy, CFO

Mathias Brandal Busat, CTO

Fadt: 25.02.1993

Fra: Sogndal

Generell studiekompetanse
fra Sogndal VGS

Arbeidserfaring fra ulike
salgs og
promoteringsjobber. HR-
ansvarlig i styret til Start
Alesund pd NTNU.

Markedsfaring, nettverk,

strukturert.

Fadt: 22.03.1994

Fra: Tustna

Generell studiekompetanse fra
Atlanten VGS

Arbeidserfaring fra ulike
salgs og promoteringsjobber.
Teamleder for Concept
communications team i
Alesund

@konomi, salg og ansvarsfull.

Fadt: 28.09.1993

Fra: Oslo

Generell studiekompetanse
fra Nydalen VGS.

1 ars salgserfaring fra jobb i
dagbladet. Jobbet i radio,
med god peiling pa generell
promotering og generelle

salgsjobber.

Teknisk ansvarlig, erfaring

0g engasjement
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Her pA NTNU i Alesund har vi, som studenter, tilgang og muligheten til & bygge starre
nettverk enn studenter flest. Det er en av faktorene som har vaert med pa & utvikle var
kompetanse innenfor nyskaping, innovasjon, og ikke minst markedsfering. Bak oss star
Bjorn Magne Hatlg og Asbjgrn Daugaard. Vi har mange ulike mennesker vi kan bruke
som mentorer, men vil helst trekke frem Daniel Westervik, Magnus Herud og Leon
Helgeland Eriksen som har hjulpet oss en hel del. Daniel og Magnus driver na siden
Ansattnorge.no, og har derfor mye erfaring rundt dette med drift av nettside. Leon har mye
erfaring innen IT, og driver flere selskap pa egenhand.

1.0 Kompetanseoversikt

For & vise til hver enkeltes kompetanse har vi tatt den beslutningen a vise frem vare CV-er.
Videre skal vi ogsa forklare vare ulike egenskaper, og hvordan vi utfyller hverandre i en

kompetanseprofil.
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1.1 Endres CV

e Navn: Endre Lorentz Fotland Hough

e Fadselsnummer: 25.02.93

e Adresse: Storhauggata 2A, 6005 Alesund

e Mobil: 95948697

E-post: fotland93@gmail.com

Utdanning

Aug 2014 — 2017 NTNU Alesund
Péagéende Bachelor i Markedsfering og Ledelse med spesialisering i Innovasjon og

Entreprenerskap.

Aug 2013 — Des 2013(1 semester) Hogskolen i Sogn og Fjordane

Eiendomsmegling
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Aug 2012- Mai 2013 Molde Folkehegskole.
Friluftsliv.

Aug 2009- Jun 2012 Sogndal Videregiaende Skole
Idrettslinje.

Erfaring

August 2016 — d.d Deltidsarbeider, Bertoni Alesund.
Selger pa Bertoni.

Aug 2014 — d.d. Frivillig for Alesund Studentsamfunn

Bartender i studenthuset Banken.

Sep 2013 — Jun 2014 Deltidsarbeider, Stedje Barnehage

Assistent
Jan 2008 — d.d. Deltidsarbeider, Meny Sogndal

Deltidsarbeider nér jeg er hjemme pé ferie i Sogndal.

(Desember 2013 — Mai 2014, 50% stilling).

Verv

Aug 2016 — Jun 2017 HR-ansvarlig i styret til Start Alesund

Aug 2015 — Jun 2016 Medlem i Start Alesund.

Aug 2011 — Mai 2012 Medlem av Russestyret pa Sogndal VGS.

Aug 2010 — Juni 2011 Elevradsrepresentant
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Referanser

Nils Olav @y, Daglig leder.
Meny Sogndal
Mobiltelefon: 99296642

Morten Rerstadbotten, Daglig leder
Stedje Barnehage
Mobiltelefon: 91634573

Lars Erik Grenningen, Daglig leder
Bertoni, Alesund

Mobiltelefon: 90409134
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1.2 Vegards CV

Vegard Strand Sztergy

Aug 2010-Jun 2013

Aug 2013-Jun 2014

Aug 2014-

Sep 2016-Feb 2017

Leira, 6590 Tustna
98637141 | Vegard_ss@hotmail.com
Fgdt: 22. mars 1994

Utdanning

Atlanten VGS
Studiespesialiserende utdanningsprogram
Spesialisering i samfunnsfag

Handelshgyskolen i Trondheim (HHIT, tidligere HIST)
@konomi og Administrasjon

NTNU Alesund

Bachelor Markedsfgring og Ledelse
Spesialisering i innovasjon og Entreprengrskap

FH Steyr

Utveksling, et semester i @sterrike

Erfaring

Jun 2011-Jul 2015

Jun 2014-Aug 2014

Jan 2011-mai 2013
Nov 2014 - Apr 2015
Aug 2015 - Jan 2016
Jan 2016 -

Jul-Aug 2016

Jul 2016

Vaktmesterarbeid/Sommervikar, Aure Kommune

En rekke ulike arbeidsoppgaver gjennom flere perioder.
Butikkansatt, Bunnpris

Generelle butikkoppgaver.

Sommervikar, Marine Harvest

Stgttekontakt, Alesund Kommune

Crew, Concept Communication

Prosjektkoordinator, Concept Communication
Leerervikar, Aure voksenopplaring

vikar, SFO ved Leira Barneskole
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Annet

Sprak

Tysk: Bra niva skriftlig, bra niva muntlig

Kurs/Verv

Engelsk: Flytende skriftlig, Flytende muntlig

NSlIs aktivitetskurs 2015 Olympiatoppen og NIH. For gruppeledere ved ASS

Leder i ASS-Gruppe (Alesund Studentsamfunn)

Leder «Markedsfgring i ledelsen» (Idrettslag)

Gruppeleder Flere ulike fag i studiesammenheng

Data
Karakterer

Gode kunnskaper innen de fleste programmer og operativsystemer
Generelt gode karakterer, 6 i halvparten av spesialiseringsfagene ved VGS.

Godkjent spknad fra NTNU til utvekslingssemester i Steyr, @sterrike.

Referanser

Kristian Birkelund Vaktmester, Aure Kommune tif: 94160979
Egil Halsbog Butikksjef, Bunnpris Tustna tif: 90123408

Nylige karakterer

UNIVERSITY

(&hoo) UPPER AUSTRIA

Strand Saeteroy Vegard,

Last name, first name, academic degrees

International Logistics-Management
Bachelor's Degree Programme

Course code

INC-ICM1IT4

Course code
INC-FIN3
INC-CM
INC-GLI
INC-IBB
INC-MBO
INC-OMG
INC-PI
INC-PGW

Course

Introduction to Cross-Cultural Management and
Sales 1 - Cross-Gultural Theory

Optional course

Capital Budgeting

Conflict Management

German Lower Intermediate
International Buyer's Behaviour
Management by Objectives
Operations Management
Practical Introduction to Studies

Professional Performance in a Globalised World

1994-03-22

Date

of birth

0378

Degree programme code

Local grade

1

Local grade
1

alw aln -

-

ECTS
1.00
T 1.00

ECTS
4.00
3.00
4.00
400
2.00
4.00
3.00
2.00
T 26.00

Transcript of Records
Winter semester 2016

1600378010

Personal identification number

Semester 1
Semester
Typ SHR Exam date
IL 0.0 2016-12-20
Typ SHR Exam date
VO 20 2017-02-07
SE 20 2016-12-03
UE 20 2017-01-30
VO 20 2017-01-31
SE 20 2016-10-12
VO 20 2017-02-02
SE 1.0 2017-01-25
SE 1.0 2016-09-29
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Austrian grading scale: 1 = excellent / 2 = good / 3 = satisfactory / 4 = sufficient / 5 = insufficient / ME = successfully completed / OE = not completed
AN" = recognised / AN® = recognised due to prior learning / AN® = recognised due to study abroad

ECTS: ECTS credits according to the "European Credit Transfer and Accumulation System®
Course types: SE = Seminar / VO = Lecture / UE = Practice-oriented session / IL = Integrated course
SHR: Semester hour (45 minutes a week for one semester)

1.3 Mathias sin CV

MATHIAS BRANDAL BUSAT
SKAREGATA 19, 6002, ALESUND
Mathib2808@gmail.com| +47 452 77 706

Jobberfaring

Match Fashionstore (Oct. 2008 - Aug. 2010)

Ekstrahjelp

For Men Fashionstore (Aug. 2010 — Aug 2014)

Deltid (2010-2012) og heltid (2012-1014)

Dalegruppen ( Nov. 2014 - d.d)

Ekstrahjelp
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4Freestyle (Feb. 2013 — Mars. 2014

Ekstrahjelp innen Produktutvikling

Utdannelse

NTNU Alesund — Aug. 2014 — Juni 2017

Pagaende Bachelor i Markedsfaring og Ledelse med spesialisering i Innovasjon
og Entreprengrskap.

LSI London = Juli 2012 — Des. 2012

Cambridge Exam

Referanser

Dalegruppen

Eli Bratteberg
TIf: +47 95222225

Nikolai Punsvik
TIf +47 40300508

4Freestyle

Tobias Brandal Busaet
TIf: +47 98896290

For Men Fashion

Kristoffer Utvag
TIf: +47 97024353

Morten Johansen
TIf: +47 45042847
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2.0 Kompetanseprofil

For & fa et helhetlig bilde av personene bak «nykommer.no» sin kompetanse, sé vi oss ngdt
til & opprette en kompetanseprofil. Denne modellen viser hvordan vi utfyller hverandre
som gruppe og hvorfor vi jobber sa godt sammen, som vises i figuren under. De ulike

egenskapene rangeres pa 3 ulike niva; sterk kompetanse, tilstrekkelig kompetanse og
begrenset kompetanse.

Gruppemedlemmenes kompetanseprofil
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kompetanse

Figur 3.2: Eksempel pa ledergruppens kompetanseprofil

En kan her se hvordan gruppen er bygd opp. Vi har ulike egenskaper og fungerer godt
sammen. Vi skiller oss fra hverandre pa flere punkter, men det er det som gjer oss til et
godt team. Det vi sliter mest med er selve webutviklingen, men det har vi dekket med a

hyre inn ekstern hjelp fra en profesjonell webdesigner. VVar mentor, Leon Eriksen, vil vare
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med pa a vise oss hvordan koding og programmering fungerer og gi oss muligheten til &

legge til ekstra funksjoner pa nettbutikken.

3.0 Arbeidsbeskrivelser

Pa toppen av naringskjeden i bedriften, og som bestemmer bedriftens forvaltning, finner
man styret. | styret til InNorvation SB sitter Mathias Brandal Busat, som styreleder, og
Endre Fotland Hough og Vegard Strand Szetergy som styremedlem. Som styret i en bedrift
skal styremedlemmene sette retningslinjene bedriften skal rette seg etter. De dirigerer
daglig leder slik at bedriften holder seg pa riktig vei i forhold til de verdiene og malene

organisasjonen har satt.

Styrelederen har den rollen at den skal lede styret sitt arbeid, samt ha ansvaret for all
saksbehandling i styret. Dette inkluderer & ha det formelle hovedansvaret for samtlige

saker som harer styret til.

Den daglige lederen star med hovedansvaret for alt av daglig drift i en organisasjon.
Han/henne skal ogsa falge retningslinjene styret setter til punkt og prikke. En ma ogsa
sgrge for at beskjedene som blir gitt fra styret blir iverksatt og implementert. Ansvaret for
a presentere et resultat for styret og sikre at det blir en kultur innad i organisasjonen som
sikrer bedriftens visjon og mal faller ogsa pa den daglige lederen. Det som kreves av en
daglig leder/CEOQ er egenskaper som f. eks god evne til & delegere arbeid til sine
medarbeidere, gode kommunikasjonskunnskaper eller den evnen a kunne inkludere
samtlige arbeidere i beslutningstagninger. Som daglig leder skal en ogsa sgrge for at
bedriften alltid handler etter de ulike vedtektene som er satt og formidler alt av ngdvendig
informasjon videre til sittende styre, samt sgrge for at studentbedriften ikke overskrider gitt
inntektsgrense (140.000 kr) for en studentbedrift. Skjer dette ma bedriften plutselig

begynne a skatte, noe som vil sette en stor stekk i bedriftens gkonomi.

@konomiansvarlig, ogsa sett pa som nest-leder har det overordnede ansvaret for a holde
styr pa bedriftens regnskap, samt bedriftens gkonomi i sin helhet. Som gkonomiansvarlig
ma en sette opp et bedriftsbudsjett, samtidig som en setter opp de ulike kalkylene som ma

til for a fa et helhetlig bilde av driften til en organisasjon. Den som styrer gkonomien skal
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ogsa ha et konstant overblikk over bedriftskontoen og betale bedriftens fakturaer. En har
ogsa ansvaret for a legge frem regnskapet for bade styret og bedriftens medlemmer. Pa
slutten av dette semesteret skal den som har ansvaret for gkonomien ogsa avslutte

regnskapet og da betale ut de eventuelle andelene som bedriften sitter igjen med.

Teknisk ansvarlig star med hovedansvaret for utviklingen av produktet, og i dette tilfellet,
nettsiden. Stillingen bestar hovedsakelig av utvikling og oppgradering av teknologien og
IT-verktayene som brukes av bedriften. Det er en saerdeles viktig rolle som er viktig a
trekke frem. Teknisk ansvarlig/CTO er den som sgrger for at IT-avdelingen/IT-arbeidere
gjer jobben daglig leder og styret har utdelt. En har ogsa ansvaret for a pata seg oppgaven
som omhandler det & diskutere teknologistrategi for selskapet med klientene som i dette
tilfeller er kunder, produsenter og andre interessenter.

4.0 Arbeidsavtaler

Det er viktig at det inngas arbeidsavtaler i alle de forskjellige arbeidsforholdene. Det
gjelder uavhengig av om det er deltid eller fast ansettelse. Uansett lengde pa
arbeidsforholdet, er en slik avtale viktig & fa pa plass. Avtalen skal klargjare arbeidsgivers
og ansattes plikter og rettigheter. Her har vi valgt & ta i bruk en mal fra Arbeidstilsynet sin

standard, da denne dekker de ulike kravene en arbeidsavtale ber inneha (se vedlegg 1).

5.0 Organisasjonskart

Om en tar utgangspunkt i kompetanseprofilen (som vist i kompetanseprofilen ovenfor) far
en et innblikk i hvordan vi fungerer som et team. Ut i fra denne profilen har vi blitt tildelt
de ulike rollene i bedriften. Mathias Buseet er innsatt som Styreleder og teknisk
ansvarlig/CTO. Endre Fotland Hough star som daglig leder/CEO og Vegard Strand

Seetergy som gkonomiansvarlig/CFO.
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6.0 HMS - Systemet InNorvation

HMS er en forkortelse av ordene Helse, miljg og sikkerhet, og blir sett pa som en
samlebetegnelse for arbeid med helsevern, miljgvern og generell sikkerhet innad i
bedriften for bade ansatte og kunder/brukere. Systemet skal vere styrende for det

forebyggende og praktiske i InNorvation SB.

6.1 InNorvations mal

Innad i bedriften skal vi ha klare ansvarsomrader, godt samarbeid, ordentlig arbeidsplass

0g gode rutiner.

6.2 Kvalitetsplaner

Planen skal fungere som et verktgy for  fa en struktur i arbeidet som legges ned bak
siden nykommer.no”. Vi justerer dette med nye rutiner, instrukser, bestemmelser og

forskjellige skjemaer etter behov.
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7.0 ReKkruttering

Om InNorvation skal na sine satte mal er vi avhengig av a fa inn ekstern kompetanse til &
handtere nettsiden og generelt dette som omhandler IT, noe vi allerede har gjort. Her blir
nemlig Leon Eriksen en av vare sentrale brikken i utviklingen av ”nykommer.no”. Etter
hvert vil det ogsa bli behov for en som har hgyere kompetanse som regnskapsfgrer. Selv
om var CFO allerede er av en hgy klasse vil det lureste veare a fa inn en ekstern og mer
ngytral revisor/regnskapsfarer. Dette gir oss mer tid til & fokusere pa selve
markedsfaringen og salg generelt. Ettersom bedriften begynner a ekspandere tenker vi a ta
i bruk systemene til Ansatt Norge for a fa en kvalitetssikret og trygg ansettelsesprosess, da
deres program passer fint inn med vare ansettelseskriterier. Ansatt Norge er en bedrift som

blir drevet av en av vare mentorer; Daniel Westervik.

8.0 Medarbeidersamtaler

InNorvation har bestemt seg for a virkelig prioritere arbeidet rundt dette som har med
trivsel pa arbeidsplassen a gjare, samt det & redusere sykefraveeret. | de bedriftene der det
er hayt sykefraveer er det pga. mistrivsel. Det er derfor viktig at bedriften har klare rutiner
for sykefravaersoppfelging, og at denne oppfalgingsrutinen er kjent blant de ansatte. | og
med at InNorvation har inngatt avtaler og erkleart seg som en IA-bedrift, ma vi ha en apen
og inkluderende avdelingskultur som har fokus pa akkurat dette rundt inkludering av

samtlige ansatte.

8.1 Hva er en medarbeidersamtale?

En medarbeidersamtale er et verktgy som blir brukt i ulike bedrifter for a bidra til et godt
arbeidsmiljg og en gkt form for maloppnaelse. Malet for samtalen er a kartlegge de
ansattes fglelser og syn pa ting innad i bedriften. Samtalen foregar mellom leder og ansatt
og er konfidensiell. Daglig leder har fatt tillatelse til & dele de to samtalene som har tatt

sted mellom han, Vegard og Mathias.
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8.2 Hvorfor utfgre en slik samtale?

En slik samtale kan veaere med pa a gke en ansatts motivasjon, gke prestasjonsevnen og

generelt bedre samarbeidet mellom den ansatte og leder. En bedring av arbeidsmiljg er ofte

ogsa et direkte resultat av slike samtaler. Som leder har man taushetsplikt og er derfor

palagt & ikke prate om innholdet til noen andre, noe som apner for at de ansatte kan apne

seg og dele sine innerste syn og tanker. Her er tillit en av de viktigste faktorene mellom de

to partene.

8.2.1 Hva betyr samtalen for deg som ansatt?

- @kt forstaelse for egen arbeidssituasjon.

- @kt innsikt i egne muligheter for utvikling, samt en sterre mulighet til & ha innflytelse

pa disse.
- Bedre mulighet til & pavirke sin egen arbeidssituasjon.
- Bedre kommunikasjonen mellom deg som ansatt og leder.
- @kt bevissthet rundt dette med egen rolle og satte arbeidsmal.

8.2.2 Hva betyr samtalen for bedriften som helhet?

- Bidrar til & ta vare pa engasjement og motivasjon til hver enkelt ansatt.
- Bedrer kommunikasjon og informasjonsflyt innad i bedriften.
- Apner muligheten til & forbedre arbeidsmiljget.

- @kt trivsel og sluttresultat.

- Styrker ressursutnyttelsen, samt det gjar det lettere for leder a kartlegge egenskaper.

8.3 Forberedelser til samtalen

Leder sender ut en innkalling til ansatt der leder berettiger for hva som skal diskuteres, slik

at den ansatte far tid til & forberede seg pa samtalen. Skjemaet som blir brukt blir sendt ut

slik at de ansatte kan fylle ut korte svar, og da pa samtalen breie ut om hvorfor de har svart

pa maten de har gjort (se vedlegg 2). Dette blir normalt gjort 2 uker i forkant av samtalen.
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Det er ogsa viktig at det ikke bare er den ansatte som forbereder seg til samtalen, men ogsa

at lederen stiller forberedt. Slik far man et maksimalt utbytte av samtalen.

8.4 Gjennomforing av samtalen

Selve samtalen tar sted pa Start Alesund sitt kontor, da dette stér fritt til leders (Endre)

disposisjon (NTNU Alesund). Varigheten er pa ca. 40 minutter. | vedlegg 1 kan en se

skjemaet for samtalen, og i vedlegg 2 og 3 kan en se hva de ansatte har svart som en kort

oppsummering. | slutten av samtalen skal bade leder og ansatt bli enige om hvordan

handlingsplan/tiltaksplan skal se ut framover.

8.4.1 Vegard sin samtale

Se vedlegg (vedlegg 3).

8.4.2 Mathias sin samtale

Se vedlegg (vedlegg 4).

8.4.3 Tidspunkt for samtalen.

Ansatt: Mathias Brandal Buseet.
Dato: 05.05.17
Tid: 12.00-12.40

Sted: Start-kontoret — NTNU Alesund.

Ansatt: Vegard Strand Seetergy.
Dato: 05.05.17
Tid: 13.00-13.40

Sted: Start-kontoret — NTNU Alesund.
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9.0 Inkluderende Arbeidsliv

08.02.17 gjennomfarte vi et IA-kurs med kursleder Magne Dimmestgl som var utsendt fra
NAYV arbeidslivsenter. InNorvation ble dermed registrert som en IA-bedrift og vi mottok et
kursbevis (vedlegg 5). For a fa en totaloversikt over hvordan bedriften ligger an
gjennomfarte vi en rekke ulike oppgaver vi ble tildelt pa dette kurset. Kurset gir kunnskap
og viktige verktay til en enklere og mer effektiv mate a behandle fraver, konflikter og

eventuell sykdom.

10.0 Fraveer og oppgaver

| InNorvation vedtok vi som bedrift at vi ikke trengte a fare fravaersliste, da vi som gruppe
allerede kjenner hverandres arbeidsvaner. Vi har alltid hatt en velfunksjonell
gruppedynamikk og valgte derfor a prioritere andre ting fremfor dette. Det ser ut som dette
har funket veldig bra, da gruppen sier seg mer enn forngyd etter endt semester.
Fordelingen av oppgaver ble ogsa gjort pa den maten at samtlige kjenner hverandres

styrker og svakheter, og det ble fordelt deretter.
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VEDLEGG:
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Vedlegg 2:

INNervation

Skjemaer for medarbeidersamtale
— InNorvation SB

Dette skjemaet skal fylles ut av medlemmene i InNorvation SB for medarbeidersamtalen.
Fyll ut, i uthevet skrift, under hvert punkt og send inn til daglig leder
(fotland93@gmail.com)
Medlem:
Ansvarsomrader i bedriften:
Dato:
Samtalen fores av: Endre Fotland
Arbeidsmetoder og arbeidsmengde:
- Synes du at du har innflytelse pa din egen arbeidssituasjon?
- Hvordan opplever du arbeidsfordelingen i gruppen?
- Erdet Kklare rutiner?
- Har du forslag til bedrede rutiner, kvalitetssikring, osv.
M3l og resultat:

- Huvilke er de viktigste malene du er tildelt, og hvilke resultater er oppnadd?

- Huvilke arbeidsmal har du framover?
Utviklingstiltak:

- Har du personlige gnsker for leering? 1 sa fall, hvilke?
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- Har du noen forslag til fordel for InNorvation SBs framtid generelt?

Arbeidsmiljoet:

- Hvordan er samarbeidet og samholdet med de andre medlemmene i InNorvation
SB?

- Hvordan er samarbeidet mellom leder og medlemmene i gruppen?
- Synes du at du far ngdvendig informasjon for a fungere som fullverdig medlem?

- Har du kommentarer eller forslag til forbedringer av miljget i InNorvation SB?

Mvh: Endre Fotland Hough, Daglig leder — InNorvation SB
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Vedlegg 3:

INNervation

Skjemaer for medarbeidersamtale
— InNorvation SB

Dette skjemaet skal fylles ut av medlemmene i InNorvation SB for medarbeidersamtalen.
Fyll ut, i uthevet skrift, under hvert punkt og send inn til daglig leder
(fotland93@gmail.com)

Medlem: Mathias Brandal Busaet

Ansvarsomréder 1 bedriften: Styreleder og teknisk ansvarlig
Dato: 05.05.17

Samtalen fores av: Endre Fotland

Arbeidsmetoder og arbeidsmengde:

- Synes du at du har innflytelse pa din egen arbeidssituasjon?
Svar: Ja
- Hvordan opplever du arbeidsfordelingen i gruppen?
Svar: Den er likt fordelt
- Erdet Klare rutiner?
Svar: Det vil jeg absolutt si
- Har du forslag til bedrede rutiner, kvalitetssikring, osv.
Svar: Bare at vi bar fortsette a se pa en eventuell ansettelse/outsourcing av IT.
M3l og resultat:

- Huvilke er de viktigste malene du er tildelt, og hvilke resultater er oppnadd?
Svar: Det ma vere alt innen markedsundersgkelser, kontakt med de fleste
kommende eksterne kunder og samarbeidspartnere, og midlertidig oppsett av
nettside.

- Huvilke arbeidsmal har du framover?
Svar: Fortsette a holde kontakt med potensielle kunder og samarbeidspartnere, fa
overfgrt ansvar for IT til en ekstern kilde og fullfgre salg og markedsanalyser ut
ifra ulike markeds- og konkurranseundersgkelser.

Utviklingstiltak:

- Har du personlige gnsker for leering? 1 sa fall, hvilke?

Svar: Ikke per dags dato.
- Har du noen forslag til fordel for InNorvation SBs framtid generelt?
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Svar: som sagt tidligere, outsource eller ansette personer med stgrre kompetanse
innenfor noen fagfelt.

Arbeidsmiljoet:

- Hvordan er samarbeidet og samholdet med de andre medlemmene i InNorvation
SB?
Svar: Veldig god.

- Hvordan er samarbeidet mellom leder og medlemmene i gruppen?
Svar: Den er ogsa veldig god og rettferdig.

- Synes du at du far ngdvendig informasjon for a fungere som fullverdig medlem?
Svar: Absolutt.

- Har du kommentarer eller forslag til forbedringer av miljget i InNorvation SB?
Svar: Ikke som jeg kommer pa. Veldig forngyd med forholdene per dags dato.

Mvh: Endre Fotland Hough, Daglig leder — InNorvation SB

NYK&#MMER.NO
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Vedlegg 4:

INNe£rvation

Skjemaer for medarbeidersamtale
— InNorvation SB

Dette skjemaet skal fylles ut av medlemmene i InNorvation SB for medarbeidersamtalen.
Fyll ut, i uthevet skrift, under hvert punkt og send inn til daglig leder
(fotland93@gmail.com)
Medlem: Vegard Strand Sateroy
Ansvarsomréder i bedriften: CFO
Dato: 05.05.2017
Samtalen fores av: Endre Fotland
Arbeidsmetoder og arbeidsmengde:
- Synes du at du har innflytelse pa din egen arbeidssituasjon? — Ja! Meget forngyd
- Hvordan opplever du arbeidsfordelingen i gruppen? — Klar og tydelig.

- Erdet Kklare rutiner? — Klare rutiner generelt utenom hgytidsperiodene.

- Har du forslag til bedrede rutiner, kvalitetssikring, osv. — Ekstern korrektur ifht.
Kvalitetssikring?

M3l og resultat:

- Huvilke er de viktigste mélene du er tildelt, og hvilke resultater er oppnadd? —A
sette opp et budsjett, og preve a falge dette sa godt som mulig. I tillegg en del
skriving ifht. Andre ting, da vi har begrenset med personell

- Huvilke arbeidsmal har du framover? — Jobbe sa godt som overhodet mulig, fa en
god struktur pa tekst og oppgave.

Utviklingstiltak:

- Har du personlige gnsker for leering? 1 sa fall, hvilke? — @nsker a oppleve hvordan
en reell bedrift blir drevet pa ulike plan.
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- Har du noen forslag til fordel for InNorvation SBs framtid generelt? — Utvikle en sa
bra nettside som overhodet mulig, dermed drive massiv reklamering og
markedskommunikasjon.

Arbeidsmiljoet:

- Hvordan er samarbeidet og samholdet med de andre medlemmene i InNorvation
SB? Veldig godt

- Hvordan er samarbeidet mellom leder og medlemmene i gruppen?
Meget bra

- Synes du at du far ngdvendig informasjon for & fungere som fullverdig medlem?
Ja

- Har du kommentarer eller forslag til forbedringer av miljget i InNorvation SB?
Ekstra medlem kunne veert hensiktsmessig mtp. Nettside og utvikling av denne

Mvh: Endre Fotland Hough, Daglig leder — InNorvation SB

78



Vedlegg 5: IA-bedrift.

5.1 1A-avtalen

Samarbeidsavtale om et mer
inkluderende arbeidsliv

0D,
-

Revidert versjon Organisasjonsnt. q/ 1? ?/ 0&2 6

Intensjonsavtale 2014-2018 Bedriftsnr.
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SAMARBE'DSAVTALE OM ET MER INKLUDERENDE ARBEIDS)

N LR W ——,

-~ P “Tnrensjorsay rabe om ¢t mer inkluderende arbeidsliv

Drmumuhodu\uku ) -
4. mans 2014 - 31 desembet 20|¥(l/\-¢\uk'm

(A-avtalens overordnede mdl er: ) :
s bedre arbeidsmiljoet. styrke jobbarveret. forebygee OF redusere sykefravier og hindre utstoting og frafall fra arbeidilive

IA-avtalens tre deimdl pb nasionalt nivé er:
1. Reduksjon | sykefravaret med 20 peosent | forbold til nivhet | andee kvartal 2001, Dette inncboorer at sykeftaviere "

nasjonalt niva ikke skal overstige 4,6 prosent. '
2. Hindre frafall og oke sysselsctting av personct med pedsatt funksjonsevne. ' '
3. Yrkesaktivitet etter fylte S0 ¢ forlenges med tolv mineder. Med dette menes en akning sammenlignet med 2009 §
gieonomanittiig perode myed yrkesaktivitet (for personer over 50 hr).

Denne samarbeidsavtalen orstatter tidligere samarbeidsavialer

1 Samarbeidsavtalen
11 1A-virksomhet, stiller den enkelte virksombet seg bak mhlene | 1A-avtalen.

Veed A inngh samarbeidsaviale om & b

Innghelse av denne samarbeidsavtalen inncbirer at arbeidsgiver, tillitsvalgte. verneombud og ovrige ansatte | virksombeten

samarbeider milrettet for 4 oppnd en met inkluderende arbeidsplass. | virtksomheter som ikke har tillitsvalgte, kan en
A-arbeidet. En viktig forutsetning for & nd IA-avtalens mil, er at virksomheten har ot

ansattetepresentant ivareta de ansatte i |
systematisk forebyggende HMS-arbeid. Virksombetens 1A-arbeid skal viere en del av dette arbeidet.
IA-virksombeter flir til giengjeld rettigheter som er forbeboldt disse vitksomhetene:

» Egen kontaktperson | NAV Arbeidslivssenter
o Forcbyggings- og tilretteleggingstilskudd fra Arbeids- og velferdsetaten

o Utvidet bruk av egenmelding

2 Mal for virksomhetens lA-arbeid
Vubomhmushlplmnahgwdﬂmdeh‘h&iIAMMWMFNIA-MMMMiHW
av arbeidsgiver, tillitsvalgt, vemeombud og evrige ansatte innen 12 uker etter innghelse av samarbeidsavtalen. Den nasjonale
1A-avialen understreker at de ulike delmlene ma ses i ssmmenheng for & oppad intensjonen om et mer inkluderende
arbeidsliv, Virksombeten skal sb langt det er hensikismessig sette mal pd alle tre delmal,

Deim! 1: Sykefravaer
Utarbeide aktivitetsmdl for sykefraviersarbeidet og sette resultatmdl for sykefraviersutviklingen.

Dedmil 2: Personer med nedsatt funksionsevne

a) Sette aktivitetsmil for oppfolgings- og ti in idet overfor egne arbeidstakere med nedsatt arbeidseve.
for & hindre frafall fra arbeidslivet. - -

b) Sette aktivitetsmal for hvordan virksomheten skal 3pne for personer som Arbeids- o velferdsetaten har avkiart %
som har behov for utproving av sin arbeids- og funksjonsevne | det ordineere arbeidsliv.

Delmdl 3: Avgangsalder
= Sette aktivitetsmal for hvordan virksombeten kan stimulere eldre arbeidstakere til & std lenger i arbeid

~-H . i
A ct livafaseperspektiv som skal Wmmwavwﬁndmmmwn&kﬂ"“w

B0 090 PN ONEN OO s b A S s s A A 5 i M ¥y oy T o g ER R g R EARRRREEE
..............
------------------------- P T T LR TR L L LA L ¢
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3 Forpliktelser

fongdctse v denne samarbeidsavtalen forpliker Vitksombeten ansatte erdsetsten
Tilretteleguingsphiften carbeidsmiljoloven § 4.4 or ufravikeli o Wit ML‘:&MM‘. - henge
arberdsgivervin reelle muligheter for tilrettelegying og mw:" ‘?.: :"‘ﬁ' deter e wiafing o b

of mulig”. IA-avtalen endrer ikke dette

3.1. Arbeids- o9 velferdsetatens forpliktelser
Arbeids- o selfendsetaten skal songe for at virksom

Kontakipersonen e virksombetens faste hmtlkllrdll":‘:nm“' ‘d:u Gt:nll;_onuhmmn ved NAV Arbeidslivesenter.
koordinere clatens mmq il virksomheten. Det betyr ikke at lsonot:u' erdsetaten, og har ansvar for & informere om oy
at de tenester o den informasjon man er enige om, blir gint av den Pmo:en selv skal utove all bistand, men sorge for
rette instanser. Dette shal sikre viecksombeten den beste faglige Qmm“ ompetente pd aktuelle fagomrdder og av &

for KON AKIDATSONe:
a) | dialog med ledere, tillitsvalgte og vemeombud akti irksombetene | :
resultatorientert med utvikling av mer iuklodcnﬁe' mp::“ m“!: “"b“k midlrettet og
sykeltavaer og overgang bl trygdeytelser. . vitksomhetens arbeid for & foreby
b) Serge tor at virksomheten (e informas vel T
st jon og veiledning om: ~ Rutiner for sykefravarsoppfolging og
= 1A-virkemidler og tiltak innenfor rammen av 1A-avtalen
= Arbeids- og velferdsetatens ovrige tiltak og virkemidler i forbindelse med oppfolgi medarbei
virksombeten og ved rekruttering av personer som ikke har et Mfahool? — -
¢) Gi rdd og veiledning 1 vanskelige enkeltsaker,
d) Bidra til at okonomiske virkemidler | enkeltsaker utloses raskt og effektivt og basert pd sknftlig dokumentasjon
¢) Samarbeide med virksomhetens bedriftshelsetjeneste.
1) Ta initiativ overtor andre samarbeidsakiorer som kan bisth virksomheten i IA-arbeidet, for eksempel NAV-kontor

Arbeidstilsynet og leverandorer av helse- og rehabiliteringstjenester,

er vil myndighetene legge ti rette for virksomheters arbeid med A hindre frafall o,
satt funksjonsevne. | tillegg har Arbeids- og velferdsetaten en rekke virckemidivr
Iretteleggingsarbeidet. Arbeidslivssentrene skal bisth med informasjon om og
lene overfor IA-virksombeter, herunder gi IA-virksomhetene informasjon om

Gjennom evrige generelle virkemidl
oke sysselsetting av personer med ned
til ridighet til bruk | oppfolgings- og ti
formidling av disse generelle virkemid

Raskere tilbake-ordningen,
Arbeids- og velferdsetaten skal levere statistikk til IA-virksomheter over virksomhetensbransjens sykefraveer fra sent

sykefraviersstatistikk,

3.2 Arbeidsgivers forpliktelser } ‘
Arbeidsgiver skal sorge for et godt og inkluderende arbeidsmiljo | samarbeid og i tett dialog med tillisvalgte,
verneombud og evrige ansatte. 1A-arbeidet skalwpng«ikﬂmmpimndmwmemmmddu .
virksomhetens arbeidsmiljoarbeid hvor bide ledelse, tillitsvalgte og vemeombud er representent. Felles opplening b
innga for & oppnd omforent forstielse for IA-arbeidet.

> w * 188t M h
HMS- og IA-arbeidet forutsetter langsiktighet, og arbeidsgiver mi sorge for at ledere, tillitsvalgte og vemncombud i
den kompetansen som er nodvendig ft;t 4 utfgn me:“md S,

a) Tilrettelegge arbeidsforholdene for : i
b) Fore sykefravarsstatistikk og bruke denne i det systematiske sykefravaersarbeidet.
y som har behov for utpros
a)wwwmmen’?k':m.;orumeAMﬁ&-QW‘fW:“”*M““AM“”m .
fir utprovd sin arbeids- og funksjonsevne i det ordiniet -cumw“ forsteeties 88 A ot m""“""
formidler aktuelle kandidater, sikrer bistand giennom okonom
tilrettelegging.

81



3.3 Tilitsvalgtes forpliktelser
1) Filegne seg nodyendig kunnskap om HMS- og [A-arbeid sammen med arbeidsgiver og vemeombud
B) Som avtalepart shal nihivalgte grennom medvirkning og samarbeid med ledelsen bidra aktivt | utformingen av
virtksombetens planer, malsettinger og ratiner 1 IA-arbeidet
<) Delta s dralogmater hvis den ansatte onsher det
3.4 Arbeidstakers fomliktelser
1Dl akin 1 FIMS: og I -arbeidet pd arbeidsplassen shik at det settes forplikiende resultatmil i virksombeten
ichear 0l & ma LA avtalens nasionale mél

D) Oppisse om hvoradt eget sykefravier har sammenheng med arbeidssituasjonen

Arberdstaker skal bidea aktivt til dialog med neermeste leder om egen arbeidsevne, medvirke aktivt § utarbeidelse og
wennomionng av cgen opplolgingsplan og nodvendige tiltak for & vaere 1 - eller komme tilbake til - arbeid helt eller delvis.

4 Kontaktpersoner

Kontaktperson for NAV Arbeidstivssenter; . Md/” 2 @0‘6 p),;?m P%C
Kontaktperson for virksomhetens ledelse 67609 Fol( asidg lad gﬁ
Kontaktperson for tillitsvalgte/ansatte . Math/as 5’/& ”J RZ : Bmzk

5 Avtalens varighet

Denne avtalen gyelder fra g' ”2 ‘/Z og har samme vanghet som [A-avialen om den ikke bringes til opphor av en
av partene

Arbeidsgiver og tillitsvalgtansatterepeesentant er likeverdige avtaleparter i virksomheten, og kan si opp avtalen med en
mincds varsel, Arbeidsmiljoutvalget eller virksomhetens andre samarbeidsorgance skal avgjore oppsigelse av avialen

Arbeids- og velferdsetaten v/ NAV Arbeidslivssenter kan si opp avtalen og dermed frata virksombeten status som 1A+
virksomhet.

For virksombgten

/,

leder ullnsvalgvansatterepresentant

For Arbeids- og vellerdsctaten, 5 .ﬁ, 1/ NAV Arbeidslivssenter

Mgre og Romsdal
NAV ArbeidsIVESCMIET § .ovvveensrerssnsrssrsnarsssssnsssrsirsrees

Kontakt NAV Arbeldslivssenter
{0F NEBFMBre CPRYSHIPRI

T NP RO A S

WM‘, S o
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Vedlegg 5.2 Kursbevis

P o v

WL Pp—
\ AR Voddwide

A 2vey :

KURSBEVIS

.......................................................

har deltatt pa
IA-kurs for studentbedrifter

Tema:
Inkluderende arbeldsliv (IA- avtalen)

Mail for kurset:

¢  Kunnskap om avtalen om Inkluderende
Arbeidsliv

e Kunnskap om forebyggende arbeid og om
naervaersfaktorer og arbeidsglede i bedriften

e  Signere avtale om Inkluderende Arbeidsliv for
bedriften
Lage sykefravaersrutiner
Lage mal og handlingsplan for inkluderende
Arbeidsliv

Z FRAMTID - SAMSPILL - SKAPERGLEDE
0

N il ...

Mange Dimmestal
NAV Arbeldslivssenter Ungt Entreprenorskap

- © L v 7

- inkluderende arbelidshiv
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har deltatt pa
IA-kurs for studentbedrifter

Tema:

Inkluderende arbeidsliv (IA- avtalen)

Mal for kurset:

e Kunnskap om avtalen om Inkluderende

Arbeidsliv

*  Kunnskap om forebyggende arbeid og om
neervaersfaktorer og arbeldsglede | bedriften
¢ Signere avtale om Inkluderende Arbeidsliv for

bedriften
e Lage sykefravaersrutiner

o Lage mal og handlingsplan for Inkluderende

Arbeldsliv

FRAMTID - SAMSPILL - SKAPERGLEDE

Ol

Mange Dimmestol
NAV Arbeldslivssenter

©

Inkluderende arbeldsliv

L.

rsten Aure
Ungt Entreprenarskap

A\ Vodivide
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Var 2017

INNe£rvation

5. Produktutvikling og produksjon

Denne delen inneholder utviklingsprosessen, hvilke behov som dekkes, nettsideutvikling

og salgsplattformen.

NYK&EMMER.NO
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1.0 Utviklingsprosess

Etter at vi i InNorvation SB bestemte oss for a ikke ga videre med produktet vart fra
forprosjekt semesteret far, satte vi raskt i gang med prosessen om a finne et nytt prosjekt.
Gjennom utviklingsprosessen til InNorvation SB har vi gatt ut ifra ulike, men litt
forenklede versjoner av modeller og prosesser, som er lart gjennom 3 ar pa NTNU i
Alesund.

1.1 Planlegging

Vi startet prosessen med a ga igjennom ulike temaer som var interessante, og begynte a
tegne et tankekart. Her kom det utallige nye ord og ideer fram. Dette sammen med

brainstorming gjorde at flere og flere ideer og potensielle produkter begynte a ta form.

Det var farst nar vi begynte a diskutere hvordan vi som ny bedrift skulle klare a fa et eller
flere av de nye produktene ut pa markedet, at starten pa det som ble “nykommer.no” sa
dagens lys. Na som vi hadde funnet en problemstilling a jobbe ut ifra, satte vi i gang en ny
prosess med tankekart, brainstorming og screening and scoring. | tillegg til dette begynte
vi a gjare research pa forskjellige crowdfundingsider og generelt nettbutikker. Med dette
fikk vi et starre overblikk over hva som allerede var ute pa nettet av etablerte aktarer, og
hva de gjorde for & fremme og hjelpe innovative produkter ut pa markedet. Det var her vi
sa et manglende ledd i prosessen fra idé til a fa produktet ut pa markedet. Vi kunne
konkludere at ny oppstartede bedrifter kan fa hjelp i prosessen fra idé til produksjon pa
nett, men at det var sveert fa til ingen som hjalp bedriftene videre, nemlig opp og fram pa

markedet.

1.2 Konseptutvikling

Etter kontinuerlig research pa nett, ble vi bare mer sikre pa at dette var noe vi ville ta tak i.
Vi fant kjente nettbutikker som hadde noen fa innovative produkter pa sitt nettsted. Det
disse aktarene i tillegg hadde, var mange piratkopier av de originale produktene vi hadde
sett pa ulike crowdfunding sider, og generelt en overload av eldre og utdaterte produkter
pa sin nettbutikk. Dette ga oss enda starre viljestyrke til a finne en lgsning pa dette

problemet.
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Var utfordring var na 8 komme opp med en ny digital salgsplattform som skilte seg ut fra
de ndvearende pa markedet. Vart nye konsept ville sette innovasjon, kvalitet,
brukervennlighet og trygghet i fokus. De ny oppstartede bedriftene med produkter av stort
potensiale burde ikke bare blende inn med piratkopier av deres eget produkt, eller komme
pa side 14 pa en nettbutikk med mange hundre tusen produkter. Disse produktene trenger a

komme opp og fram pa markedet.

Videre gikk vi inn pa flere crowdfunding sider, hvor vi na fulgte prosessen til produkter
som allerede hadde fatt fundet nok penger til produksjon. Av de vi fulgte hadde det
allerede blitt opprettet flere piratkopier av deres produkt. Nar vi sa pa hvor de solgte
produktene sine, sa var det noen fa som solgte de pa egne nettbutikker, mens flesteparten
hadde prevd lykken pa store nettbutikker som Amazon og Alibaba. Pa Alibaba var det til

og med noen av original produktene som konkurrerte med piratkopier av produktet.

Neste steg i prosessen var a finne ut av hvilket marked vi gnsket a fokusere pa. Det er helt
klart et internasjonalt problem, men vi gnsket farst 4 opprette et slags testmarked. Her vil
ny oppstartede bedrifter med potensielle produkter kunne selge produktene sine, i tillegg til
a analysere markedet og kjgpsatferd. Det markedet vi i InNorvation SB kjenner og kan
operere best pa, er det norske markedet. Konklusjonen om a fokusere pa det norske
markedet i farste omgang, men fortsatt ha det globale markedet i bakhodet, apnet for nye
tanker og ideer om selve konseptet. Igjen begynte vi & gjgre research. Denne gangen var
det det norske markedet i fokus. Vi kom opp med en ny problemstilling, som omhandlet
trygg og gkt handel pa nettet. Hvordan skal vi fa det norske folk til & handle mer pa nettet?
Og hvordan skal vi fa dem til & gnske mer nye og innovative produkter? Svaret vart ble
Innovasjon pd norsk”. Vi vil fornorske alt av markedsfaringsmateriale pa nettsiden, for at
nordmenn skal fale seg trygge nar de handler gjennom oss. Til tross for at de aller fleste
innovative produktene er fra utlandet, vil var salgsplattform vaere sikker og enkel & handle

pa. Forbrukeren vil ikke bare fale seg trygg, men ogsa fa en god kjgpsopplevelse.

Herifra startet vi fgrst med finne det riktige domenet. Vi gikk bort i fra internasjonale
domener, og fokuserte pa et nasjonalt et. Etter utallige sgk pa forskjellige domene-sider,
fant vi tilslutt et domene som overraskende nok var ledig; “Nykommer.no”. Domenet ble

kjgpt med en gang, og logo-utviklingen begynte. Vi kom med flere forslag med til logo,
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men vi begynte ikke a tegne logoen far vi alle var enige med hvordan den skulle se ut.
Etter noen fa farsteutkast, fant vi tilslutt ut hvordan logoen skulle se ut. Det var viktig at
logoen kunne assosieres med Norge, i tillegg til & ha et enkelt design. Etter dette spurte vi
flere venner, bekjente, studenter og veiledere/mentorer om hva de syntes om ideen og
domenet, og det var bare positive tilbakemeldinger a fa. Dette var med pa a legge

grunnlaget for videre utvikling av prosjektet.

Vi gikk igjennom ulike oppgaver som matte bli gjort og begynte & fordele ansvarsomrader.
Her sa vi fort at en ressurs vi manglet var IT erfaring. Vi begynte selv med a lese oss opp
og finne de beste programvarene for a opprette en nettside. Det ble pravd flere ulike
programvarer, men ingen sto i stil med hva vi ville ha. Til slutt tok vi kontakt med mentor,
som sendte oss videre til en med mye erfaring pa oppbygging av nettsider. Vi kom raskt i
kontakt med han, og han ble raskt en mentor og veileder innen IT. Med en hjelpende hand
fra han fant vi de riktige programmene og malene som gjorde at bade vi og IT mentor

kunne begynne a forme nettsiden.

2.0 Nettsideutvikling

2.1 Funksjoner og design

Vi har vert i jevnlig dialog med IT mentor, og etter andre mgtet, fikk vi vite at vare ideer
om ulike funksjoner og system pa nettsiden var kun mulig ved tilleggsprogrammer. Da
disse var bestilt, fikk vi virkelig begynt & utforme og designe siden. Alle medlemmene i
bedriften hadde ulike tanker om hvordan siden skulle se ut, og hvilke funksjoner som
skulle vaere med. Vi begynte derfor a lage en liste over hvilke funksjoner vi ville ha pa
siden, slik at vi kunne diskutere oss fram til de mest potensielle. Vi begynte a skrive ned
hva vi hadde i tankene, i tillegg til & se pa andre nettsteder for a fa litt inspirasjon (Se
vedlegg 1). Denne aktiviteten var med pa a finne de viktigste funksjonene til nettsiden,
samt & finne opp en ny kjgpsfunksjon vi skal fa hjelp med & utvikle. Da dette var gjort,
kom design i fokus. Et nytt mgte ble gjort med mentor, og vi fikk flere gode innspill til
hvordan utseende pa nettsiden burde vere. Her gikk vi ogsa tilbake til andre nettsider for
litt inspirasjon. Vi ble enige, etter litt research, om a lage et sveert enkelt og stilfullt design

som vekker forbrukernes interesse. Det er essensielt at nettbutikken holder seg ny og
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innovativ til enhver tid, for a holde pa hva “Nykommer.no” star for, nettopp a fremme og

opprettholde innovasjon.

2.1.1 Promotering og crowdfunding

En funksjon eller tilleggsside vi gnsker a utvikle i nsermeste framtid, er en promoterings
side til enkelte produkter, som gnsker a fa promotert deres produkt ytterligere pa nettsiden.
Dette vil ikke bare bli en god mulighet for bedrifter til & fremme sine produkter hos oss,
men det vil ogsa fungere som en ekstra inntektskilde. Produktet som har blitt promotert vil
bli vist pa bade hjemmesiden, samt fa en egen side med ekstra detaljer om produkter, flere

videoer og bilder. Sosiale medier vil ogsa bli brukt til & promotere de ulike produktene.

Hvis nettsiden blir en suksess, vil vi stadig ekspandere og videreutvikle den. En funksjon
pa nettsiden som fort kan utvikle seg til & bli stor, er en crowdfunding side. Vi har
analysert og tatt i bruk flere crowdfunding sider for a fa et starre syn pa hvordan disse
fungerer, og hva vi eventuelt kan forbedre. Til na ser vi at Kickstarter.com, Indiegogo.com
og gofundme.com dominerer det internasjonale markedet. | Norge star funde.no og
bidra.no sterkest, men det er fortsatt ikke sa stor pagang pa disse sidene. Far vi et godt
omdgmme som en innovasjonsfremmende bedrift, vil en eventuell crowdfunding side ikke
bare fremme dette, men ogsa vokse raskt a bli konkurransedyktig. En crowdfunding side
kan fort bli en slags leverandgr av nye produkter for nettbutikken var, om den blir
konkurransedyktig med de som er pa markedet. Var crowdfunding side vil sa klart
fokusere pé innovative produkter, og vil luke ut eksempelvis prosjekter i form av film og

lignende.

2.1.2 Admin for bedrifter

For at det skal bli lettere for bade oss i Innorvation SB og bedriftene med produkter pa
nettbutikken var, ma de kunne ha en viss form for ansvar. Vi vil derfor gi dem en admin
tilgang pa vare nettsider. Her vil de matte oppdatere lagerbeholdningen sin jevnlig, samt fa
en oversikt over salg av produktet og detaljer rundt dette. Ikke bare vil bedriftene fa selge
produktene sine gjennom oss, men de vil fa muligheten til & promotere produktene
gjennom vare kanaler. Det viktigste bedriftene ma gjere pa denne admin siden, er 4 godta
kjepene fra forbrukerne, og skrive ut fraktetiketter for sa & sende varen. Det vil veere de ny
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oppstartede bedriftene som ma oppdatere seg pa om de har salg pa nettsiden. Vi vil
opprette en notifikasjons funksjon som gjer at de vil fa en mail eller lignende med en gang
en forbruker kjgper deres produkt. Dette vil gjagre det lettere for bedriftene til & falge opp
Kjop pa nettsiden. Hvis de har lagt til admin siden som bokmerke eller Iast fanen til
nettleseren, vil de ogsa fa en notifikasjon ved kjgp av produktet. Det er funksjoner som er
essensielle for at systemet skal ga rundt. Hvis ikke bedriftene aktivt oppdaterer og sjekker

admin siden, vil ikke kjgpene registreres, noe som gjar at vi mister kunder.

2.2 Trygghet

Vi i InNorvation SB vil at nettsiden skal vere lett & navigere seg gjennom og virke sikker
for forbrukerne. Tryggheten vil vi opprette ved a falge alle krav som trengs for & fa Trygg
E-handel merket pa nettsiden. Dette er en anerkjennelse pa at nettbutikken ikke har noen
form for svindel eller tvister under handelsprosessen. Merke Trygg E-handel, pluss ulike
funksjoner som valg av sprak pa nettsiden og valutakalkulator, vil kunne veere med pa a
gke trygghetsfalelsen blant forbrukerne nar de handler hos oss. En av vare hovedmal er &
opprette nettopp det & kunne handle uten at du faler deg utilpass eller svindlet nar du

handler et innovativt produkt pa nett.

En annen trygghet, som gar pa oss som bedrift er avtalene mellom oss i InNorvation SB og
de ny oppstartede bedriftene. Som nevnt tidligere ma bedriftene selv oppdatere
lagerbeholdning og falge med pa salg gjennom nettbutikken. Skulle det skje at en aktgr
ikke falger de retningslinjene vi har satt opp, ma det fare til et straffegebyr, eller i verste
fall at avtalen avsluttes. Vi er til for at ny oppstartede bedrifter skal kunne komme opp og
fram pa markedet. Retningslinjene vi har satt opp er til for at de skal falge med pa
salgsprosessen til sitt eget produkt, og a veere oppdatert til enhver tid. Klarer de ikke dette,
kan de ikke bli ansett som en serigs aktar, noe vi ikke vil assosieres med. Opprettelsen av
retningslinjene og avtalene vil vi i all hovedsak gjgre selv, men vi vil samarbeide med en

jurist slik at han kan se over og fa de ferdigstilt.
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2.3 Merkevare

Vi kommer til 3 sette merkevarebygging sveert hgyt og vil derfor bruke mye tid pa a
promotere «nykommer.no». Far vi en god merkevare vil det bli vanskeligere a kopiere og
konkurrere med oss pa et marked vi allerede er dominerende pa. Pga. dette vil vi vente
med a lansere nettsiden far alle de viktigste funksjoner, produkter og eventuelle

samarbeidspartnere er tilstede.

2.4 Internasjonal fremtid

Funksjonene som nevnt ovenfor, valg av sprak pa nettsiden og valutakalkulator, vil vere
med pa & gjare siden internasjonal. Dette, med et nytt internasjonalt domene, er enkle, men
viktige faktorer for & kunne ga internasjonalt pa sveert kort tid. Det at de fleste innovative
produktene pa nettsiden er fra utlandet kan ogsa hjelpe oss fram pa det internasjonale
markedet. Hvis ny oppstartede bedrifter med produkter pa var nettbutikk ogsa
markedsfarer at deres produkter er a finne hos oss, vil det internasjonale markedet ikke

veere sa langt unna i nermeste fremtid.

2.5 Nettsidebygging

Som nevnt tidligere kjgpte vi tilleggsprogrammer til nettsiden for at det skal bli mulig a
forme den slik vi gnsker. Vi har allerede begynt med utformingen, og fatt inn funksjoner
som er viktige for a kunne lansere. Dette er detaljer som hjemmeside, produktside,
kontaktside, “Til kassen” osv. Vi har ogsa fatt inn en del funksjoner som kun er synlig for
0ss som administrerer siden slik som lagerbeholdning av produkter, avslag og
salgsfunksjoner, opprettelse av bedrifts admin-side, og andre sma funksjoner som far dette
til 2 oppdatere seg jevnlig. Videre utvikling av nettside vil IT mentor og teknisk ansvarlig
for InNorvation SB utfgre sammen. Selv om vi ser viktigheten i a outsource mesteparten
av nettsidebyggingen, kan det vare godt & ha en i firma med i konstruksjonsprosessen.
Tiden det vil ta a ferdigstille nettsiden med funksjonene ngdvendig til & lansere, vil veaere
omlag 35-40 timer ifglge mentor som vil gjere det meste av arbeidet. Etter at nettsiden er
lansert, vil vi straks begynne med videre utbygging og oppdatering av nettsiden. Det a ha

noen funksjoner som legges til etterhvert vil hjelpe med det & holde nettsiden oppdatert.
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2.6 Videre utvikling

Selv om nettsiden er den mest prioriterte delen av utviklingsfasen, er det viktig a tenke
videre pa andre muligheter. Flere og flere bruker smarttelefonen eller tableten som om det
er en PC. Det vil derfor veere ideelt & utvikle en app av salgsplattformen. Vi har snakket
med var mentor innen 1T, og han har begynt a jobbe med utvikling av apper i tillegg til at
han har mange gode kontakter pa akkurat dette fagfeltet. Det vil absolutt bli en viktig
ekspandering hvis nettbutikken blir suksessfull.
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Vedlegg

Vedlegg 1:

Features til Salgsside:

Like feature( type face)

Ratingsvystem: bade for produkt. firma. osv.

Bilder av produkt

Video av produkt bade promo og testprosjekt

Info om produkt

Anbefalt tilbeher/produkter.. evt. lage til produktpakker

Produktspesifikasjoner

kommentarfelt

vote pa beste produkt(far forside 1 en uke)

Donasjon/sponsing: forbrukere kan donere en wiss sum til bedriften som selger
produktet for 4 komme forst 1 keen. evt for 4 kun statte bedriften med en symbolsk
sum. Vi tar 3% eller noko.

Interesse avgift:

kampanjer: 10% for ferste produkt. ..

Digitalt gavekort system

Rabattkoder

Fri frakt om mulig: snakke med hver enkelt bedrift om en pakke, hvor fri frakt til
kunder inngar. 7

Bedrift og privat salgsside

Kategoriliste: inneholder ulike kategorier som Sport og Fritid. Kontorartikler, Hyem,

Velvere. osv. pluss noen kategorier som “Newest Inno”. manedens produkt(er). osv
Avansert sek: “mest solgte, billigst. nyeste. best rating”

“Andre har ogsa sett pa” feature.

Sikkerhet 1 Netthandel: samarbeide med NETS, PayPal. osv.

Betale med alle valutakurser

Valutakalkulator

Egen innloggingsside? “Bli Kunde?": tilbud. poeng for ranking. kjep av produkter.
sponsing. mm.

Anbefalinger

Launch nedtelling med notifications (betaling)

Kunne dra varer inn 1 “kassen” ved & holde mne musetasten.
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Var 2017

INNervation

6.Totalproduktet «Nykommer.no»

| denne delen gjennomgas de ulike aspektene ved produktet som design og
brukeropplevelse i nettbutikken, samt innhold og funksjonalitet. I tillegg beskrives
fremgangsmaten, samt var rolle i markedet. Var egenutviklede inntaksmodell «<PISKKED»

forklares ogsa her.

NYK&EMMER.NO
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1.0 Beskrivelse av produktet
«Nykommer.no» er din norske nettbutikk for leveringsklare, globale innovasjoner.

NYKEMMER.NO

-Jyyovasjoy pa
norsk

Som den eneste bedriften pa det norske markedet som gjar slikt tilbyr vi et produkt i form
av en tjeneste til vare brukere, og denne tjenesten er altsa a tiloy muligheten til & anskaffe
seg de aller beste og nyeste innovasjonene fra crowdfundingsider og oppstartsbedrifter
verden over. Pa samme mate som prisjakt.no er en portal hvor man finner de beste prisene
pa et bestemt produkt, skal Nykommer.no vare en portal hvor man finner de beste
produktene pa crowdfunding/startup-markedet. Ved a benytte oss av en selektiv
inntaksstrategi (som blir forklart senere i oppgaven) vil vi veere synonyme med kvalitet,
innovasjon (nyheter) og trygghet.

«Totalproduktet» vi leverer krever en hel del arbeid, og er mye mer komplekst enn et
tradisjonelt fysisk produkt. Pa en mate kan man si at det vi leverer er en sammensetning av
salgsplattformen, kundeservice, og informasjon til vare kunder, funksjonen som salgskanal

og markedsfarer samt markedskommunikator for vare leverandgrer, og senere rollen som
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en «butikk» for Business-to-business markedet, hvor vi sitter pa «produktet» som er
agenturet pa enkelte av var nettsides varer. Vi skal tilby det produktet som far startups til &
ville fa innpass pa var side, og som vil spare kunder tid ved a tilby produkter som er
tilpasset deres behov, samt skape behov de ikke visste de hadde via sma (inkrementelle) og

starre (radikale) innovasjoner.

1.1 Nettsiden

Nettsiden er utformet ved a bruke «One.com». Vi har ogsa brukt «Vistaprint» sin nettside-
utvikler, men fant ut at denne leverte for lav kvalitet. Vi har benyttet oss av en rekke
verktgy i forbindelse med utviklingen av denne nettsiden, deriblant Markethub, som er en
ekspansjon med en rekke nyttige verktgy i forbindelse med utvikling av nettside/butikk,
for & forenkle denne prosessen for oss som ikke har lang erfaring innen slikt. Markethub
ble kjgpt pa «Themeforest», en temabutikk hvor man kan kjgpe ulike templates, verktgy
og andre hjelpemidler i forbindelse med utviklingen av din egen nettside. I tillegg har man
muligheten til at disse kan sette opp nettsiden for deg til en rimelig penge, noe vi heller
valgte a gjare selv sammen med var IT-mentor, som har vart sveert behjelpelig under
denne prosessen. Dette er noe vi bevisst valgte a gjere, slik at lzringsutbyttet rundt det &
utvikle en nettside ble starre, og dermed fa en mye bedre personlig innsikt i hva som
kreves for a utvikle en generell nettbutikk, samt hvordan a skreddersy denne til vare egne
behov og preferanser. Vi er per i dag kommet langt pa vei i a forsta hvordan vi skal utvikle
nettsiden selv, og mangler nd i utgangspunktet kun a skaffe avtaler med aktuelle produkter
og startup-selskaper. For a gjare dette trenger vi sannsynligvis juridisk hjelp og
radgivning. | tillegg trenger vi en god del markedskommunikasjon og annonsering i
oppstartsfasen for a skape awareness rundt siden og vart brand. Alt dette peker mot at vi
trenger en starre tilgang pa kapital enn hva vi har per dags dato, og dermed ma vi se pa

muligheten til & skaffe statte eller & selv ga inn med fersk egenkapital eller lanekapital

1.2 Brukeropplevelse

Forsiden ble utviklet for & veere et «blikkfang» for de som navigerer inne pa siden. Det er

viktig at var logo og vart motto kommer tydelig frem, og at siden skal virke inspirerende
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og innbydende. Ved & bruke et bakgrunnsbilde av norsk natur viser vi at vi i tillegg til  ha
globalt snitt pa vare produkter, har vi en klar nordisk forankring, som ogsa kan appellere til
vare skandinaviske naboer. Det skal komme enkelt og klart frem hvordan man kan
navigere pa var side, og hvordan man skal kunne kontakte oss for eventuelle spgrsmal. Vi
tar sikte pa a veere en trygg forhandler, og kommer dermed til & prgve a alltid veere
tilgjengelig for vare kunder, samt skape en svaert enkel og stramlinjeformet nettplattform
som er enkel a bruke for bade den teknisk anlagte og de som er ukjent med nettbutikker. |
tillegg er vi bevisste pa at de samme fargene skal ga igjen, og at det ikke skal veere noe
«Kraesj» ifht. design og visuelle midler. Merkeelementer som var logo og vart slagord er
sentrale i forsiden, og i tillegg vil vi se pa muligheten til & skape en kjenningsmelodi/sang,
som kan spilles av nar man entrer nettsiden. Dette vil hjelpe til a gjgre oss mer

gjenkjennelige, og a bygge opp var merkevare.

© NYKOMMERNO - Innov X WVeqad - o X

€ ¢ [® wwwnykommerno ax| 0 @ :

NYKEMMER.NO B I TSR R ()

Innovasjon pa norsk

Se Produkter

Nar man har navigert seg inn pa hovedsiden www.Nykommer.no kommer man seg inn pa

«produkt-siden» ved 2 forskjellige mater; pa «Se produkter» og «Nykommere»,
henholdsvis midt pa skjermen og oppe til venstre hjgrne. | videre utvikling av nettsiden vil
vi forsgke a inkludere de aller seneste produktene i vart sortiment pa forsiden, slik at
aktive brukere hele tiden kan oppdatere siden og fa med seg hva som er nytt ved et enkelt
tastetrykk. Dette fordi vi vet at dagens forbrukere er svart utdlmodige, og gjerne vil ha all

ngdvendig informasjon sa kjapt som mulig og uten for mye «arbeid» pa deres side.

Dette bringer oss over til produktsiden(e)
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NYKE&EMMER.NO B LU e

ODIN: Lazer Mouse

Her ser vi et eksempel pa hvordan én enkelt produktside kan se ut. Dette er kun laget for
illustrasjonsformal for gyeblikket, og vil sa klart se veldig annerledes ut ved den faktiske
lanseringen av nettsiden. Her vil kunden, pa norsk, fa en enkel oversikt over produktet ved
hjelp av kommersielle bilder, bilder tatt av oss, samt en beskrivelse av produktet, dets
oppbygging og funksjoner. Generelt alt av nyttig informasjon, kort og greit oppsummert
og forklart pa en enkel mate. I tillegg skal vi altsa ha strenge kvalitetstester far vi tar inn
vare produkter, som en del av vare strenge inntakskrav.

Dersom et produkt passerer vare kvalitetstester, vil det bli en del av var nettside, og vi vil
legge ut videoer og bilder av disse testene inne pa det aktuelle produktets side. For
eksempel her, ved et produkt som «Odin lazer Mouse», vil vi filme bruksmate,
sammenligne det med en vanlig touchpad, og vise hvordan man enkelt kan installere det,
starte & bruke det, samt vedlikeholde produktet. Kort sagt finner vi ut alt som er av nyttig

informasjon for deg, og samler dette i en hendig guide.

(IMustrasjonsbilde, video «Odin
lazer mouse. Norsk tekst,
forklaring, vanlig bruk og

spesifikasjoner.)

(https://www.Kickstarter.com/projects/639589487/odin-worlds-first-projection-mouse)
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Kun fantasien setter altsa grenser for hva man kan legge inn pa en produktside for a fa
frem hvordan det ser ut og kan brukes. Vi vil alltid kreve a fa en fysisk prototype med
bruksanvisning pa vare produkt far vi eventuelt lar dem bli en del av vart sortiment. Dette
apner muligheten for flere aspekter ved produktsiden; Vi kan la tilfeldige personer pa gata
bruke dem, samle fokusgrupper med en spredt eller konsentrert versjon av vare segment
for & fa dem til & uttrykke sine forskjellige meninger og feedback, og teste produktets
durabilitet og bruksomrader.

| fremtiden apner det ogsa for at man for eksempel med ny teknologi kan lage
Hologram/3D/4D-diagrammer av produktet, eller lage interaktive modeller hvor
forbrukerne kan teste produktet uten & faktisk ha det «i handen». Den teknologiske
utviklingen vil by pa mange spennende muligheter for et selskap av vart slag, og
forhapentligvis vil vi ved a veere tidlig ute med a benytte oss av ny teknologi vere et steg
foran vare konkurrenter. Vi tror nemlig at ved & bygge et nettverk innen
startup/crowdfudning-verden at vi far lettere tilgang pa ny teknologi, ikke bare fysisk, men

ogsa i form av systemer, dataprogrammer/funksjoner, samt immaterielle verdier.

| ———

(Hllustrasjonsbilde av hvordan det potensielt kan se ut i fremtiden pa var nettside)

Dette er altsa hoveddelen, eller den mest «spennende» delen av den. Ellers skal vi ha en
funksjon hvor man som kunde og leverandgr kan logge inn og ut pa var side, for & fglge
med. For kundens del blir dette i forhold til & bestille, og sjekke ordre/leveransestatus, for
leverandgrens del blir det for a sjekke antall solgte varer, tilbakemeldingen fra kunder,
samt fa all ngdvendig fraktinformasjon og betaling direkte gjennom var nettside uten noe

«delay».
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Vi i InNorvation skal ikke ha noe varelager gjennom var nettside «Nykommer.no». Var
hovedoppgave er i bunn og grunn a veere en plattform, og ikke en grossist eller detaljist.
Dette farer til at vi kan tilby en svert lav salgsprosent/kommisjon pa kun 15% til vare
leverandgrer. Dette sikrer gode betingelser for bade leverandgrer og kunde. Vi satser pa at
dette vil rettferdiggjere de eventuelle frakt- og tollkostnadene knyttet til kjgp fra
internasjonale bedrifter, og produkter som ma fraktes lengre distanser fra utlandet. Vi skal
hele tiden veere klare pa, i vare forhandlinger med leverandgrer, at vi foretrekker fri frakt,
selv om dette kanskje farer til en litt hgyere pris. Basert pa de markedsundersgkelsene som
vi har gjort, ser vi at en sveert stor del av vart potensielle marked ligger hos likesinnede/ de
med like demografiske Kriterier. Fordi vi selv mener at fraktkostnader som regel er en
sveert stor hindring nar man kjgper varer pa nett, vil vi altsa i aller hgyeste grad kutte sa
mye som mulig ned pa disse. Vi vil altsa prgve a utnytte den kunnskapen og de erfaringene
vi selv sitter pa i forhold til dette.

Som en del av var ambisjon om & vare en trygt alternativ for bade kunde og leverander, vil

vi sa kjapt som mulig oppna sertifiseringen «Trygg E-handel».

Hva er Trygg e-Handel

Trygg e-Handel er en godkjenningsordning for nettbutikker. Nettbutikkene skal fylle de 12 kravene i ordningen og etterleve dem
lepende. Et sekretariat falger dette og kan inndra godkjenningen for dem som ikke felger opp. Hver eneste dag sjekkes
kredittverdigheten til de godkjente bedriftene, og det foretas anonyme prevekjop for a sikre at forbrukernes rettigheter overholdes.
Trygg e-Handel har ogsa et system for & handtere kundeklager. Alle som er godkjente som Trygg e-Handel nettbutikker skal ha Trygg
e-Handel logoen synlig pa sin hjemmeside. Ved & peke pa den skal netthandelens status i Trygg e-Handel komme opp - slik at
forbrukerne vet at de handler med en series og godkjent netthandel.

(https://www.tryggehandel.no/om-trygg-e-handel/)

2.0 Nokkelbegrep

Ngkkelbegrepene vare ifht. «Nykommer.no» er som vi flere ganger har nevnt innovasjon,
nyheter, trygghet og kvalitet. Akkurat disse begrepene gar igjen flere ganger i beskrivelse
av vart produkt og oss som bedrift. Nyskapende, innbydende og spennende er ogsa ord vi

gnsker & plassere i munnen pa kunder, leverandgrer og andre interessenter.
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2.1 Nyhetsgaranti

Hos oss Vil du alltid finne de nyeste produktene pa markedet. Vi har som mal & ha en
6maneders-garanti pa alle vare produkter; Etter & ha vaert pa vart nettsted i 6 maneder, er
ikke lenger produktet en «Nykommer», og gar dermed ut av vart sortiment. Dette er et ledd
av var kvalitetssikring, og gjer at kundene vet at de alltid har tilgangen pa kun det nyeste
markedet har & by pa. I tillegg apner det derer for oss i forhold til at vi ved enkelte
anledninger vil ha mulighet til & ta agentur pa ulike produkter. Med tanke pa Business-to-
business markedet, gjar dette at vi har muligheten til a selge videre disse agenturene til
starre kjeder/butikker eller selskap, og dermed ha en sekundzr inntektskilde pa denne
fronten. Dette blir dog sannsynligvis noe som vil forekomme pa et lengre tidsperspektiv,
og er noe vi kommer til & regne med vil vise seg i resultatregnskapet farst etter et par ar i
drift. Vi ma tross alt vaere realistiske, og preve a sette oppnaelige mal vi kan strekke oss

etter.

2.2 Kvalitet - Var inntaksmodell «PISKKED»

Vi garanterer at vi alltid har de beste crowdfundingproduktene og nyheter fra startups
basert pa var inntaksmodell. Var modell fglger falgende kriterier for inntak (Pa en skala fra
1 til 10), hvor en vektet gjennomsnittsscore pa 6 eller hayere vil gjgre at vi vil vurdere a ta
inn produktet i vart sortiment.

Dette er de ulike kriteriene (Rekkefglge har ingen betydning, da vi ser pa
gjennomsnittscoren og eventuelle topp- og bunnpunkter i en helhetsvurdering).

Pris: Dersom prisen er lav relativt sett i forhold til produktets kvalitet, nytteevne,
durabilitet og andre egenskaper, er dette positivt. Jo mer kundene far for pengene, jo bedre
score far dette kriteriet.

Kvalitet: Med tanke pa kvalitet er det sa klart flere ting som pavirker scoren. Her spiller
blant annet byggekvalitet, form, durabilitet, og materieller inn. I tillegg kvantitet i form av
hvor mange enheter/hvor store de ulike komponentene eller selve produktet er. (Dette kan
veere bade positivt og negativt, avhengig av hvilken type produkt det er, med ulike
hensikter eller bruksomrader.) Dette vil vaere en av de viktigere kriteriene, og dermed far
denne «Dobbel betydning» i en vektet gjennomsnittvurdering av produktet. (Eks 8/10 ->
16/20)

Innovasjonsgrad: Her vil vi se pa til hvilken grad de ulike produktene er annerledes eller

nyskapende i forhold til produkter som allerede er pa markedet. Er det en inkrementell
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eller radikal innovasjon? Pa en skala fra 1 til 10 vil for eksempel 1 vere noe i omradet
«Iphone 5- Iphone 5s», midt pa treet finner vi produkter som «Veteranen» (avis designet
for eldre med leseproblemer, med spesifikt malrettet innhold), og far a fa toppscore ma det
veere noe helt revolusjonert av type hest - > bil.

Design: Design er ogsa en svert viktig faktor dersom man vil at et produkt ikke bare skal
veere en suksess for de som kjgper det, men ogsa for de som selger det. Mange kjgper i dag
varer nesten utelukkende pa grunn av design, da de opplever innholdet eller
funksjonaliteten relativt lik uansett. Se for eksempel pa Apple og deres produkter. De er
veldig flinke pa akkurat det med design og stilren utforming, selv om deres produkter
ytelsesmessig er svakere enn flere av deres konkurrenter. Selv med en hgyere pris, kan
designfordelen vare nok til at mange velger deres produkter. Dette blir sa klart en veldig
subjektiv sak, og kommer an pa de ulike forbrukernes oppfatning av designet. Like fullt er
det altsa et viktig element, og her vil vi se pa mulighetene til & hyre inn utenforstaende som
kan evaluere design og utforming av produktene.

Kundetilpasning: For at vi skal kunne selge produkter, ma de vere tilpasset vare brukere.

Nok en gang en subjektiv sak, hvor personlig oppfatning vil spille en viktig rolle. Basert pa
markedsundersgkelsen vi har gjort, har vi funnet at vi i InNorvation representerer et
segment som utgjer en sveert stor del av vart totalmarked, noe som gjer at vare subjektive
meninger nok en gang er veldig relevante for gjennomsnittsforbrukeren. Her vil vi
fokusere pa fokusgrupper, og a teste ut produktene via andre personer i tillegg, for a fa
tilbakemeldinger og danne oss et godt bilde av hvilken oppfatning de har av vare produkt.
Hvor tilpasset vi er det aktuelle primer- og sekundsermarkedet avgjer hvor mye vi
eventuelt appellerer til disse, og dermed ogsa antall salg.

Entusiasme: Her vil vi se pa de konkrete tallene og dataene man kan finne pa de ulike
crowdfundingsidene, i form av til hvilken grad produktene fikk dekt sitt kapitalbehov,
tilbakemeldingene det har fatt fra de som var med pa a funde produktene, samt de
generelle forventingene markedet har til produktet. Jo bedre tilbakemeldinger, jo flere
interesserte kunder, og dess mer de har fatt dekt, dess mer kan man forvente at de vil
oppna i salg senere til en viss grad. Her vil vi samle inn data fra relevante sider og kilder,
samt fra personer med erfaringer innen relevante selskap. Nyhetssaker og medieomtale
spiller ogsa positivt inn her.

Salgs/markedspotensial: Det som bestemmer om et produkt har et suksesspotensiale er

ikke ngdvendigvis bare de overnevnte kriteriene, men ogsa starrelsen pa segmentet.

Dersom dette produktet scorer veldig bra pa alle de overnevnte kriteriene har det lite a si
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dersom det kun kan selges til en liten nisje pa markedet, noe som farer til et lavt antall salg
og lite interesse og trafikk pa nettsiden. I all hovedsak vil vi satse pa produkter som vil na
en stor malgruppe. Samtidig kan det veare nyttig a ha et par «Crazy» produkter som
absolutt ingen andre har, for a trekke til seg spesielt interesserte, og skape «Buzz», samt
medie- og kundeomtale rundt nettsiden. Dette blir da igjen en subjektiv sak, men vi vil i all
hovedsak altsa analysere markedet og se pa hvor mange enheter vi kan komme til & fa
solgt med tanke pa pris, kvalitet, utforming, og de andre aspektene.

Totalt ser vi altsa at maksimal score er 80 poeng. Med en vektet gjennomsnittskarakter pa

6 som «Krav», vil det si at var inntaksgrense vil veaere pa over 48 poeng.

PISKKED
InNorvation SB

Design: 10 Pris : 10

" e Innovasjonsgrad : 10

Salgspotensial : 10

Entusiasme : 10

Kundetilpasning : 10

Kvalitet : 20

M pris M Innovasjonsgrad Salgspotensial M Kvalitet B Kundetilpasning
0 Entusiasme Design
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Pa en skala fra 0-80 ma produktet
vaere minimum 48 for a i det hele
tatt bli vurdert som et alternativ.
Jo hegyere score, jo mer sannsynlig
er det at det blir en del av vart
sortiment.

2.3 Tilgjengelighet

Vi kan nds overalt, pa Pc, tablet, mobil, samt alle internett-baserte digitale enheter. | tillegg
vil telefonlinjene vare veere apne for de litt eldre som har lyst & bestille produkter fra var
nettside, slik at vi kan legge inn disse manuelt for dem. Tilgjengelighet pa vare produkter
er ogsa viktig ifht. Levering i tide, derfor vil vi alltid veere i en kontinuerlig dialog med
vare leverandgrer for a forsikre om at de har nok produkter pa lager til 4 tilfredsstille vart
salg.

I tillegg Vil vi kunne nas gjennom telefon, e-post, samt var facebook-side. Kundenes
gnsker og behov skal alltid sta i fokus, og vi er sveert avhengige av forngyde kunder i
starten. Dette serlig fordi folk som kjgper «Innovasjonsprodukter» typisk er en relativt
krevende malgruppe som har en god oversikt over produktene og alternativene som finnes

pa markedet. Dersom vi oppnar et godt rykte og rennommé i startfasen, vil dette hjelpe oss
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i form av munn-til-munn reklame hvor forbrukerne forteller andre om sin positive

kjapsopplevelse hos oss.

Betalingsmater

(Fra sparreundersgkelse)

Hvilke betalingsmetoder kunne du tenke deg a bruke nar du handler pa nett?
124 svar

Kredittkort
Debitkort
Nedbetaling
Faktura

Vipps/Mobile. .. 88 (71 %)

Andre

Basert pa var markedsundersgkelse. Her ser vi at Vipps og Mobile Pay er svert populeere
alternativ til betalingsmater blant vare kunder. Det er ogsa veldig mange som vil bruke
kreditt- og debetkort, men de andre mer «gammeldagse» alternativene er ikke fullt s&
populzare. Vi skal pa bakgrunn av denne undersgkelsen se pa muligheten til a
implementere vipps, Mobile Pay og liknende betalingsmater i var plattform. Vegard
Satergy har tidligere jobbet som prosjektkoordinator i Alesund for et selskap som heter
Concept Communication, som blant annet har danske bank og Mobile Pay som kunder.
Han har veaert med pa a overse prosjekter vedrgrende Mobile Pay, og har kontakter innad i
disse selskapene som kan vaere nyttig dersom vi vil ga for a implementere dette og dersom

vi har behov for hjelp og veiledning.
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Var 2017

INNe£rveation

/. Markedsundersgkelse

Denne delen inneholder informasjon om hvordan vi undersgkte markedet, samt resultater
fra undersgkelsene.

NYK&EMMER.NO

110



Innhold

1.0 MarkedsuNAErSBKEISE ........c..civiicieiiie ettt eree s 112
2.0 SPBITEUNAErSBKEISE. ..o e 113
2.1 NENANAEL ... et be e sare e beesree s 113
2.1. 1 UNAEISBKEISEN ...ttt 113
2.1.2 RESUIALET......vveiveectie ettt b e ae e sbe e s be e sbeesabe e saeesbeeabeeas 119

2.2 CrOWATUNGING ...ttt 125
2.2. 1 UNUEISBKEISE .....veevee ettt sba e s be e sbe e sb e e saeesbeenbee s 125
2.2.2 RESUIAL.......viiiiiie ettt ettt e e et e e eabe e e eab e e s ear e e e baeeanbeeeanns 127

2.3 FOKUSOIUDPE ..ottt ettt sttt e et e te e esre e teeneesreenaeaneenres 131
2.3 L RESUIAL.......vei ettt ettt et e et e e e sab e e s ear e e s baeeanbeeeanns 131
2.3.2 Produkter fra FOKUSQIUPPEN ......oivveieiiecieeie et 132

111



1.0 Markedsundersgkelse

| lapet av semesteret har vi gjennomfert to sparreundersgkelser og hatt en fokusgruppe for
a gjere rede for om «Nykommer.no» har en fremtid, og om behovet er tilstede pa det
norske markedet. Den farste spagrreundersgkelsen omhandler netthandel, og hva slags
forhold forbrukerne har til dette. Den andre undersgkelsen gikk ut pa crowdfunding og
hvor utbredt det egentlig er i Norge. Deltakerne i fokusgruppen diskuterte selve nettsiden
«Nykommer.no», alt fra ulike funksjoner, til selve innholdet og produkter som var gnsket

pa nettsiden.

Disse markedsundersgkelsene har gitt oss gode innblikk i hvordan vi kan entre markedet,
og hva forbrukerne forventer nar det kommer til netthandel og crowdfunding. Pga.
manglende eller usikker informasjon fra sekundeerdata pa disse omradene, har vi i all
hovedsak fokusert pa a innhente primardata gjennom undersgkelser og fokusgruppe.
Valget av bruken pa spgrreundersgkelse via nett, var for a na ut til flere deltagere, samt
lettere & na ut til forskjellige deler av landet. I tillegg til dette ville vi ogsa dele
spgrreundersgkelsen pa sosiale medier, for a finne en riktig malgruppe. De som er mest
aktiv pa sosiale medier, er de vi vil treffe med var promotering av nettside i begynnelsen.
Anonymiseringen av spgrreundersgkelse pa nett vil ogsa hjelpe nar det kommer til flere,
og mer @rlige svar. Nar det kom til fokusgruppen gikk vi ut i fra malgruppen var fra

spgrreundersgkelsene nar vi valgte ut personer til & delta.
Ut ifra sparreundersgkelsene og Fokusgruppa vi har gjennomfert, ser vi et stort potensial

for «<Nykommer.no». Svarene vi har hentet inn har veert positive, og tilbakemeldingene og

innspillene har veert meget nyttige, og vil hjelpe oss videre med a utvikle nettsiden.

112



2.0 Sporreundersokelse

2.1 Netthandel

Sperreundersgkelsen ble laget gjennom Google skjemaer. Bakgrunnen for denne
sparreundersgkelsen var a finne ut av handlemgnsteret pa nett blant forbrukerne pa det
norske markedet, samt finne ut av forbrukernes tanker om innovative produkter. Det var
124 respondenter i denne undersgkelsen, hvor fordelingen av menn og kvinner var svart
jevn. I denne undersgkelsen fikk vi stadfestet malgruppen til «Nykommer.no», noe som

ble brukt ved innhentelse av deltakere til fokusgruppen.

2.1.1 Undersgkelsen
Under finner du bilder av hele undersgkelsen:

Kort spgrreundersgkelse om netthandel

Sporreunderspkelse om nordmenns kjgpsadferd pa nett

Kjonn
Mann

Kvinne

Alder
0-18 ar
19-30 4r
31-50 &r
51-60 ar

60+ ar
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Sivilstatus

Singel

Samboer

Gift

Ugift

Hvor i landet bor du?

@stlandet

Vestlandet

Sorlandet

Midi-Norge

Nord-Norge
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Arbeidssituasjon (flere mulige svar)

Student
Arbeidsledig
Deltidsjobb
Heltidsjobb

Pensjonist

Hvor ofte handlet du pa nett i 20162

Flere ganger i uken

En gang i uken

1-3 ganger i maneden
Ca annen hver méned
Feerre enn 5 ganger i aret

Aldri
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Hva er viktig for deg hvis du skal handle pa nett? (flere mulige svar)

Trygghet

Pris

Produkikvalitet

Godt utvalg

God kundeservice
Rask levering
Oversiktlig nettbutikk

Opplevelse

Hvorfor handler du pa nett fremfor i en fysisk butikk? (flere mulige svar)

Praktisk

Tidsmangel

Starre utvalg

Lett 4 sammenligne priser
Pris

Kjopepress

Slipper a ga til butikk

Handler ikke pa nett

116



Hva pleier du a handle pa nett?

Skjennhet og velvasre
Kleer og ska

Hjem oqg interigr
Barneutstyr

Sport og fritid
Kjeretay

Hvitevarer

PC og mobil

Bilde og lyd

Spill

Gadgets

Kunst og Antilkviteter

Handler ikke pa nett
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Hvor viktig er det for deg a holde seg oppdatert pa de nyeste produktene pa
markedet?

Hvor viktig er det at nettbutikken er pa norsk?

Hvilke elektroniske artikler ville du brukt hvis du skulle handlet pa nett? (flere
mulige svar)

PC
Mobil

Tablet
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Betalingsmetoder pa nett

*Ma fylles ut

Hvilke betalingsmetoder kunne du tenke deg a bruke nar du
handler pa nett? *

[] Kredittkort
[ ] Debitkort
Nedbetaling
Faktura

Vipps/Mobilepay

O 0 0O 0O

Andre:

2.1.2 Resultater

Resultatene pa denne undersgkelsen har gitt oss et innblikk i hvordan kjgpsatferden pa
nettet er blant norske forbrukere. Under finner du alle resultatene i form av ulike
diagrammer. Det var som nevnt tidligere en veldig jevn fordeling av menn og kvinner som
responderte pa denne undersgkelsen. Nar det kom til malgruppen var i form av alder, var
over 85% av de som svarte mellom 19-30 ar gamle. Ved spgrsmalene angaende
betalingsmetoder og generell kjgpsatferd pa nett var responsene sveert positive. Det var
gode tall pa alt fra hvor mange ganger deltakerne handlet pa nett, til hvor viktig det var for
dem at produktene var nye og innovative. I tillegg spurte vi noen spagrsmal om hvilke
kategorier av varer de vanligvis handlet pa nett, og hvilke betalingsmetoder de ville brukt.
Her fikk kleer og mote hgyest tall, men de neste kategoriene pa listen var kategorier som

passet produktene pa var side. Dette viser oss at det er en interesse for a kjgpe andre ting
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enn bare kleer pa nett. Nar det kom til hvilke betalingsmetoder som var gnskelig & bruke
ved netthandel, var det Vipps og lignende tjenester som fikk best respons. Andreplassen
med en responsprosent pa over 85% var betaling med kreditt-/debetkort. Dette viste oss at
flere forbrukere tenker nyskapende og gnsker a forenkle netthandel. Tilbakemeldingene ga
oss en pekepinn pa hvilke funksjoner og betalingsmetoder vi bar benytte oss av videre. |
tillegg til dette ga det oss en liten indikasjon pa hva kunden verdsetter nar de handler pa
nett, og hva de handler pa nett. Dette hjelper oss i a selektere ulike produkter vi gnsker pa
var nettside, samt hvilke faktorer vi ma fokusere pa for at kunden vil ta i bruk var

@® Mann
@ Kvinne
48 4%

salgsplattform.

Kjonn (124 svar)

Alder (124 svar)

® 0-18 ar
® 19-30 ar
@ 31-50 ar
® 5160 ar
@ 60+ ar
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Sivilstatus (124 svan

® Singel
@ Samboer
O Gift

® Ugift

@ Andre

Hvor i landet bor du? (124 svar)

® Ostlandet
@ Vestlandet
@ Serlandet
@ Midt-Norge
@ Nord-Norge
® Andre
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Arbeidssituasjon (flere mulige svar) (124 svan)

Student 91 (73,4 %)
Arbeidsledig 3(24%)
Deltidsjobb 55 (44,4 %)
Heltidsjobb 27 (21,8 %)
Pensjonist 5(4 %)
Andre 3(24 %)
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90

Hvor ofte handlet du pa nett i 2016? (124 svar)

@ Flere ganger i uken

@ En gang i uken

@ 1-3 ganger i maneden

@ Ca annen hver maned

@ Farre enn 5 ganger | aret

® Audri

Hva er viktig for deg hvis du skal handle pa nett? (flere mulige svar) (7124 svar)

Trygghet 93 (75 %)
Pris
Produktkvalitet
Godt utvalg
God kundes. ..
Rask levering
Owversiktlign...
Opplevelse
Andre

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

100 (87,9 %)
85 (68,5 %)

50 (47,6 %)
41 (33,1 %)
85 (68,5 %)
82 (66,1 %)
18 (14,5 %)
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Hvorfor handler du pa nett fremfor i en fysisk butikk? (flere mulige svar)
(124 svar)

Praktisk
Tidsmangel

68 (54,8 %)
21(16,9 %)
Sterre utvalg 73 (58,9 %)
66 (53,2 %)

61(49.2 %)

Lett & samm
Pris

Kjopepress
Slipper a ga. .. 65 (52,4 %)
Handler ikke. ..
Andre
0 10 20 30 40 50 60 70

Hvor viktig er det for deg a holde seg oppdatert pa de nyeste produktene pa

markedet?
(124 svar)

40 36 (29 %)

21 (16,9 %)

20
12.(9,7 %)
|
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Hvor viktig er det at nettbutikken er pa norsk? (124 svan)

40

21 (16,9 %)
20

Hvilke elektroniske artikler ville du brukt hvis du skulle handlet pa nett? (flere
mulige svar)

(124 svar)

PC 114 (91,9 %)

Mobil

Tablet 44 (355 %)

Andre

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100 110

Hvilke betalingsmetoder kunne du tenke deg a bruke nar du handler pa nett?

(124 svar)

Kredittkort 62 (50 %)
Debitkort 48 (38,7 %)
Nedbetaling 5 (4 %)
Faktura 33 (26,6 %)
Vipps/Mobile. .. 88 (71 %)

Andre 13 (10,5 %)

0 10 20 30 40 50 60 70 80
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2.2 Crowdfunding

Denne sparreundersgkelsen ble ogsa laget gjennom Google skjema. Malet med denne
undersgkelsen var a finne ut av hvor mange norske forbrukere som har hagrt om, og/eller
hatt et forhold til crowdfunding. Vi gnsket ogsa a fa greie pa hva som ma til for at
respondentene skulle begynne & gi midler til prosjekter pa crowdfundingsider. Som forrige
undersgkelse sa var det ogsa 124 respondenter som svarte, og det var samme fordeling av
kjenn. Denne undersgkelsen var essensiell med tanke pa hvor stor grad respondentene
fulgte med pa kjente crowdfundingsider og holdt seg oppdatert pa nye innovative
produkter, samt om de selv kunne tenke seg a benytte en slik tjeneste. Resultatet i denne
sparreundersgkelsen vil spille en rolle i hvordan vi skal ga fram ved en eventuell

opprettelse av en crowdfunding funksjon pa var nettside.

2.2.1 Undersgkelse

Under finner du spgrreundersgkelsen om crowdfunding.

Crowdfunding

Crowdfunding eller kronerulling er en méate for nyoppstartede bedrifter eller prosjektarbeid 4 samle inn penger til
produksjon og lansering av produkter/tjenester. | denne spgrreundersgkelsen vil vi finne ut av hvor mange som har
kjennskap til crowdfunding, og hvorvidt de er villige til & selv bruke en slik fremgangsmate eller a stotte andre bedrifter.

Har du noen gang hgrt om crowdfunding og hva det innebaerer?

Ja

Nei
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Har du hgrt om noen av disse crowdfunding sidene?

Kickstarter.com
Indigogo.com
gofundme.com
Bidra.no

Funde.no

Kunne du tenke deg a stotte prosjekter eller nyoppstartede bedrifter via
crowdfunding?

Har du noen gang brukt penger pa crowdfunding?

Ja

Nei

Har du noen gang opprettet et eget crowdfunding prosjekt?

Ja

Nei
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Hva skal til for at du vil hjelpe en bedrift eller et prosjekt med crowdfunding?

Interessante produkt/tjenester

Sma belgp

Mot at du far et produkt eller lignende
At det er gjennom en norsk side

At det er gjennom en utenlandsk side

Garanti for at bedriften/prosjektet mottar pengene

2.2.2 Resultat

Nar det kom til resultatene i denne undersgkelsen, var de mer varierende enn den farste.
Resultatet kan sees i form av diagrammer lenger nede i dokumentet. Av 124 respondenter,
var det 63% som visste hva crowdfunding var, noe som i og for seg er positivt. Ser vi pa
andre siden av diagrammet, sa var det hele 37%, som tilsvarer 47 ut av 124 respondenter
som ikke visste hva crowdfunding var eller hva det innebar. Det er et overraskende hgyt
tall med tanke pa at 107 av 124 deltakere var i alderen 19 til 30 ar. Dette viser potensialet
for crowdfunding pa det norske markedet. Det helt klart ikke bra nok de alternativene som
finnes i dag, fra hva vi har undersgkt, og utifra svarene i denne undersgkelsen. Klarer vi &
utvikle crowdfunding funksjonen pa nettsiden var riktig, og har fokus pa a promotere den,
kan vi fort fa tilhengere i bade salgsplattformen og pa crowdfundingsiden. Dette kan fort
bli en ny inntektskilde hvis vi trar riktig fram. Av de som hadde hgrt om crowdfunding,
var det 77 av 77 respondenter som hadde hgrt om Kickstarter.com. Det var ingen sjokk for
oss, da vi selv har brukt denne siden aktivt til a se etter potensielle produkter til nettsiden.
Neste pa listen over mest kjente crowdfundingsider blant respondentene var
gofundme.com og indigogo.com. Vi trodde selv at indigogo skulle stikke av med flest
svar, men gofundme.com var faktisk mest kjent. Tilslutt kom ikke overraskende de norske
sidene bidra.no med kun 13%, og funde.no med bare 2,4%. Dette viser igjen hvor lite

anerkjennelse norske crowdfundingsider har. Dette spersmaélet, “Har du hert om noen av
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disse crowdfundingsidene”, stilte vi for & finne ut av hvilke crowdfundingsider vi ber
prioritere ved leting etter nye potensielle produkter. Hvis det er en side norske forbrukere
besgker mest, sa er det sterre sannsynlighet at de har sett det produktet vi potensielt
kommer til & fa inn i vart sortiment, noe som gker sjansen for salg. | tillegg ville vi se
akkurat hvor lite kjent de norske var, for & se hvor stor konkurransen var i Norge. Nar det
kom til om folk ville stettet prosjekter pa crowdfundingsider var det 63 personer som var
litt eller ganske sikker pa at de ikke ville stette noen. 26 personer la midt pa treet, mens 35
personer var litt eller veldig positive til & statte prosjekter pa crowdfundingsider. Som
forventet, etter de forrige sparsmalene, var det 79% som ikke hadde stettet et prosjekt pa
en crowdfundingside far. Pa andre siden var det 26 respondenter som har gitt midler til et
prosjekt. Tar vi i betraktning at det var 77 respondenter som hadde hgrt om crowdfunding,
sa er det faktisk ca 33%, som som har stattet et prosjekt. Dette er faktisk ganske positive
tall ut ifra hvor mange som hadde hgrt om crowdfunding fer. Det neste sparsmalet var vi
sikre pa ville gi oss lave tall, noe det gjorde. det var hele 95% som ikke hadde opprettet et
eget prosjekt pa en crowdfundingside. Dette tilsvarer 118 av 124 respondenter. Vi trodde
spgrsmalet ville gi oss tall som var tilnermet null, sa det var fortsatt ggy a se at noen fa,
altsa 6 person, faktisk hadde benyttet seg av et slikt tiloud. Her blir vi ngdt til & promotere

og virkelig vise at det ikke er noen gebyrer eller risiko nar man oppretter et slikt prosjekt.

Hvis vi kommer til & opprette denne funksjonen, vil vi anbefale bade nyoppstartede
bedrifter, studentbedrifter, og folk med bare en liten ide til & prave lykken. Her blir det
igjen viktig med god promotering. Siste spgrsmalet gikk ut pa hva respondentene mente
var essensielt for at de skulle statte et prosjekt pa en crowdfundingside. (se diagrammet
helt nederst av “resultater”). Her var de viktigste faktorene: At prosjektene var
interessante, at bedriften bak prosjektet var garantert & f pengene forbrukerne hadde
“fundet” og at forbrukerne fikk noe for midlene de hadde gitt, i form av produkter eller
lignende. Denne undersgkelsen har gitt oss et godt innblikk hva de norske forbrukerne
tenker om crowdfunding. Tilbakemeldingene vi har fatt kommer til & brukes til videre

evaluering og utvikling av en potensiell crowdfunding funksjon.
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Har du noen gang hgrt om crowdfunding og hva det innebaerer? (124 svan)

®.a
® Nei

Har du hgrt om noen av disse crowdfunding sidene? (124 svan)

Kickstarter.com 77 (621 %)

Indigogo.com 32 (25,8 %)

gofundme.com 52 (41,9 %)
Bidra.no

Funde.no 3(2,4 %)

Andre 33 (26,6 %)

Kunne du tenke deg a stgtte prosjekter eller nyoppstartede bedrifter via
crowdfunding?

(124 svar)
21(16,9 %) (16,9 %) (16,9 %) 26"/‘) 21(16,9 %)
“ I I B
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Har du noen gang brukt penger pa crowdfunding? (124 svar)

® .a
@ Nei
@ Andre

Har du noen gang opprettet et eget crowdfunding prosjekt? (124 svar)

® -
® Nei

Hva skal til for at du vil hjelpe en bedrift eller et prosjekt med crowdfunding?
(124 svar)

Interessante. . 95 (76,6 %)

Smé belop 44 (35,5 %)
Mot at du far... 49 (39,5 %)
Atdetergje... 15 (12,1 %)
Atdetergie.. j—1(0,8 %)

Garanti for at._. 79 (63,7 %)

Andre
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2.3 Fokusgruppe

Fokusgruppen bestod av deltakere innenfor malgruppen som ble fastslatt i den ferste
markedsundersgkelsen, altsa personer mellom 19-30 ar. Gruppen bestod av 8 deltakere,
der 5 var gutter og 3 var jenter. Vi valgte a anonymisere deltakerne. Gruppesamtalen varte
i ca. 40 min. Hensikten med fokusgruppen var a fa innspill og tilbakemeldinger til selve
konseptet/salgsplattformen. Vi ville ogsa ha forslag og respons pa ulike funksjoner pa
nettsiden, samt ga igjennom ulike produkter vi potensielt kommer til & selge pa nettsiden

for a fa tilbakemeldinger pa dette.

2.3.1 Resultat

Vi startet med a forklare konseptet og hva det gikk ut pa. Vi spurte underveis om de forsto,
og om de syntes det hartes interessant ut. Alle i fokusgruppa bade forsto konseptet, og likte
ideen. Etter at alle hadde fatt kommet med tilbakemeldinger, begynte vi med a vise ulike
produkter (8 stk) vi hadde funnet pa crowdfundingsider (Bilde av produktene vi viste frem
finner du nederst under “1.3.2 Produkter fra fokusgruppen™). Vi spurte deretter om de
hadde sett noen av produktene far, og om dette var noe de kunne tenke seg. En deltaker
hadde sett 4 av produktene far, mens to personer hadde sett et produkt hver fer. Vi spurte
videre om det var noen produkter de syntes var interessante, og om det var noe de kunne
tenke seg a kjgpe. Pa det meste var det en deltaker som kunne tenke seg a kjgpe 3 av 8
produkter. I det hele var det 6 stykker som kunne tenke seg a kjgpe et produkt eller flere,
men samtlige syntes flere av produktene virket veldig interessante. Nar det kom til
funksjoner pa nettsiden, sa fikk vi mange gode tilbakemeldinger og innspill. Vi la fram
ulike funksjoner bade sma og store, og spurte hver enkelt om hva de tenkte. Diskusjonen
og tilbakemeldingene som kom ut av dette var med pa a danne konklusjonen om hvilke
funksjoner vi gnsker & ha pa siden, samt hvilke vi mest sannsynlig skal forkaste eller

utsette & med & lansere.

Vi kan konkludere med at fokusgrupper vil vi fortsette & bruke som undersgkelsesmetode,
da vi falte vi fikk mange gode innspill og tilbakemeldinger. Vi lzrte selv en god del av &
holde en fokusgruppesamtale for fgrste gang. Vi glemte eksempelvis a ta referat av hva
som ble sagt, men siden alle 3 styremedlemmene var tilstede under gruppesamtalen, fikk vi

heldigvis med oss mesteparten, og ikke minst det viktigste.
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2.3.2 Produkter fra fokusgruppen

/4‘%
- 3
Lo
A © o &

S
GLADIUS

JUL|

heated mug

Produkt 1:

“The Sobro is a smart coffee table designed to
support your connected lifestyle. With a
refrigerated drawer, Bluetooth speakers, charging
ports, and LED lights, the Sobro keeps you
powered up. It could be the greatest living room
innovation since the remote control.”
(https://www.indiegogo.com/projects/sobro-a-
cooler-coffee-table-bluetooth-furniture#/)

Produkt 2:

“Gladius Underwater Drone is capable of diving
up to 100 meters (328ft) deep with a horizontal
range of 500 meters (1,640ft), while staying
submerged for 3 hours, allowing you to capture
Ultra HD 1080P/4K quality photo and video
directly to internal storage or live stream your dive
in real-time.”
(https://www.indiegogo.com/projects/gladius-
submersible-underwater-drone-technology#/)

Produkt 3:

“Heated smart mug for coffee and tea. An
intelligently designed tumbler that keeps hot
beverages at the perfect temperature from the first
sip to the last drop.”

(https:/Awww.kickstarter.com/projects/powerpractical/the-jul-heated-smart-mug-for-

coffee-and-tea?ref=nav search)
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INTRODUCING

WAYTAP BY FIZZICS

Produkt 4:

“Fizzics: Your Favorite Beer on Tap. Brewery Fresh
Flavor and Taste from Any Can, Bottle, or
Growler...? Yes, Science Rules!”

(https://www.indiegogo.com/projects/fizzics-your-
favorite-beer-on-tap-innovation-technology#/)

Produkt 5:

“The world's first laser projection mouse redefines
your daily user habits for designing, gaming, work,
and everything. Intuitive and convenient, ODIiN
Aurora is your must-have gadget for computers and
laptops. It’s all designed, for you.”

(https://www.Kickstarter.com/projects/639589487/odin-worlds-first-projection-mouse)

Produkt 6:

“An unusually addicting, high-quality desk toy

}- ! FIDGET CUBE designed to help you focus. Fidget at work, in

3 work | class | home class, and at home in style.”

i

(https://www.Kickstarter.com/projects/antsylabs/fidget-cube-a-vinyl-desk-toy)
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Produkt 7:

“The Solo Stove Bonfire, the worlds most unique
fire pit, pushes the limits of both combustion
airflow efficiency and minimalist outdoor design.
It was painstakingly engineered to provide a
backyard fire experience that cannot be
4 duplicated. Using our patented design and
specialized construction process, we have created
' < the most beautiful single unit fire pit ever.”
(https //www |nd|eqoqo com/prolects/solo stove-bonfire-the-world-s-best-fire-pit#/)

ZNAPX Produkt 8:

Snap . Charge . Sync

“ZNAPS is a magnetic adapter specially designed
to seamlessly fit your mobile devices and cables, so
you can charge and sync with the peace of mind
that your devices are safe and protected.”

(https://www.Kickstarter.com/projects/1041610927/znaps-the-9-magnetic-adapter-for-
your-mobile-devic?ref=category most funded)
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Var 2017

INNe£rvation

8. Marked og Markedsfaring

Denne delen handler om hvilket marked vi opererer i, markedsstarrelse,
markedsferingsstrategi, potensiell globalisering, bruk av sosiale medier, samt diverse

markedsferingsmateriale

NYK&EMMER.NO
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1.0 Markedets storrelse

Vi satser i all hovedsak fgrst og fremst pa det norske forbrukermarkedet, og senere B2B-
markedet i form av agenturer. Norge har en befolkning pa 5,2 millioner mennesker i 2017.
Av disse er om lag 600.000 mellom alderen (Web 1) 16 og 25. Med tanke pa at vart
hovedsegment ifglge markedsundersgkelsen var studenter (91%) mellom 19-30 ar (86%),
er dette den klare primeergruppen av kunder vi gnsker a na ut til. I tillegg ensker vi sa klart
ogsa a na ut til andre, mer pengesterke deler av markedet, men vi ser altsa at ifht. Interesse
for vare produkter og var side er sterst hos denne malgruppen. Dersom vi da tar med ca.
5% av de resterende 4,6 millioner potensielle kundene i Norge som et pessimistisk
eksempel, har vi 230.000 ekstra hypotetiske kunder fordelt pa de andre segmentene. Dette
gir et totalt potensielt marked pa 830.000 forbrukere, i alle fall i bedriftens farste levear for
vi kan se pa en eventuell ekspansjonsmulighet for & kunne tilby varer til et starre marked.
Nar det kommer til B2B-markedet er det en hel rekke bedrifter og kjeder basert bade i
Norge og internasjonalt som vil se pa mulighetene for & forhandle med oss angaende
agentur pa ulike produkter. Det blir vanskelig & kartlegge et konkret tall her, da man vil ga
inn pa flere ulike marked med var diverse portefalje og sortiment. De starste elektronikk-
kjedene, fysiske butikker som Elkjgp, Lefdal, med mer, samt de store nettbutikkene som
Netonnet, CDON.com og Komplett.no vil vaere klare alternativ til & selge vare agentur til

Ssenere.

2.0 Internasjonalt potensial

Det internasjonale potensialet vil i stor grad avhenge av var suksess pa det Norske
markedet i farste omgang. Dersom det skulle ga bra her, vil mulighetene for ekspansjon og
videre suksess pa andre markedet vaere tilstede. Hvis ikke, vil det vare sveert vanskelig.
Det Norske markedet er veldig heldig for oss med tanke pa den haye kjgpekraften
(Purchasing Power Parity blant de hgyeste i verden), og de nye trendene som har kommet
de siste aret hvor «tech» har blitt veldig trendy. | tillegg er sikkerhetsnettet for griindere og

oppstartsbedrifter veldig bra, og vi har svert gode rammebetingelser.
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Crowdfundingens mor flyttet til Norge: «Hvorfor er ikke
alle nordmenn grindere?»

9 24. april 2017 ¢ 0Comments W crowdfunding, Danae Ringelmann, Indiegogo, The Shift

Crowdfunding er a gi bade de apenbare suksessene og de skrullete ideene en
sjanse, mener grunnleggeren av Indiegogo, Danae Ringelmann. Na har
suksessgriinderen flyttet fra San Francisco til Norge, og oppfordrer nordmenn til
satse selv.

- Norge burde markedsfere seg som stedet a vare for griindere. Med de
velferdsordningene dere har, kan man ta sjansen uten & miste helseforsikring til seg
selv og familien, og uten a deg av sult om det skulle mislykkes, sier Ringelmann, som
deltok pa startup-konferansen The Shift i Oslo i forrige uke.

Hun viser til gratis utdannelse, godt utdannede unge mennesker og en rekke andre
fordeler. Nylig fulgte hun sin samboer hjem til Norge. Siden i hast har familien pa tre

Utdrag fra Nettartikkel; (http://shifter.no/index.php/2017/04/24/crowdfundingens-mor-

flyttet-norge-nordmenn-grundere/)

Muligheten for & lykkes nasjonalt er altsa definitivt til stede, men er likevel ikke
ensbetydende med internasjonal suksess. Dersom det likevel som et resultat av hardt arbeid
og hgyt fokus pa vare styrker skulle bli en internasjonal satsing med suksess, ville vart
potensielle marked veert svert stort.

La oss starte med Skandinavia som et eksempel: (Web 2)

Flagg ¢ Land 4 Hovedstad ¢ Sterste byer 4 | Folketall # Areal ¢ Tetthet &

Sverige Stockholm Stockholm, Géteborg, Malmé | 9 828 000 | 449 964 km? | 20 pr km?
Danmark Kebenhavn Kebenhavn, Aarhus, Odense | 5699000 | 43 094 km? | 128 pr km?

Norge Oslo Oslo, Bergen, Trondheim 5165000 | 323 802 km? | 15 pr km?
Totalt  Skandinavia Stockholm, Kebenhavn, Oslo 20 692 000 | 878 219 km? 22 pr km?

Her ser vi et totalt antall pa 20 millioner mennesker fordelt pa de 3 landene med tilnarmet
likt sprak i var «del av verden». Forutsett at det Norske markedet er pa om lag 5,2
millioner med en potensiell brukermasse pa 830.000 forbrukere, gir dette en potensiell
segmentstarrelse pa 16 %. Dersom det er slik at vare naboland har liknende demografi og
befolkningsspredning ifht. Alder, vil dette tilsi et potensielt skandinavisk marked pa om
lag 3,2 millioner mennesker.

Videre kan det vere naturlig a se pa Europa i sin helhet som et potensielt marked. Den

norske merkevaren star sterkt i store deler av verden, og Europa er intet unntak. Det er
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uklart hvilket tidsperspektiv det vil vare snakk om, men dersom vi ogsa her gar ut ifra det
samme forholdstallet ifht. Prosentandel segment, vil vi kunne na 16% av 743 millioner

mennesker, eller om lag 119 millioner mennesker.

Europa / Befolkning

743,1 millioner

2015

Det europeiske markedet har mange fellestrekk med det Norske og skandinaviske. Utenom
dette derimot, er det sveert vanskelig a kunne spa til hvilken grad vi vil kunne konkurrere
pa et starre marked, altsa verdensmarkedet. Her spiller mange nye regler, trender,
markedstendenser og demografiske strukturer inn. Alle disse faktorene gjar det sveert
vanskelig a allerede na definere et klart markedspotensial pa verdensbasis, men pa grunn
av var sterke «norske» merkevare, vil vi forhapentligvis kunne na langt. Om vi ser for oss
at vi kan, over flere ar/tiar, na starrelsen til en av vare sterste «substitutter», nemlig
Alibaba, kan vi ifglge statistikk forvente opp imot 440 millioner brukere — Nesten en halv

milliard. (http://expandedramblings.com/index.php/alibaba-statistics/).

3.0 Kundeverdi

Hva er egentlig verdien for InNorvation og «Nykommer.no» sine kunder? Vi tar
utgangspunkt i Maslows behovspyramide for & avdekke noen sentrale punkter.
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Selv-

realisering
personlig, andelig

Anerkjennelse
selvaktelse, status

Sosiale behov
tilhgrighet, kjaerlighet

Trygghetsbehov
sikkerhet, beskyttelse

Fysiologiske behov
sult, tarste, sgvn osv.

(http://ndla.no/sites/default/files/images/img maslows nb.jpq)

Sa hvilke behov dekker vi? I all hovedsak ma vi nok til toppen av pyramiden for & finne
var rettmessige plass. Vart produkt/vare produkter er & regne som «Luksusprodukter», og
er pa ingen mate helt ngdvendige behov som alle mennesker har. Her er det snakk om
selvrealisering i aller hgyeste grad, samt Anerkjennelse og status i form av 4 ha de nyeste
produktene. I tillegg spiller vi en hel del pa trygghet, som er et veldig vanlig behov hos
forbrukere som hos mange star sentralt ogsa i en kjgpsprosess. Disse faktorene gjer at vi
stort sett befinner oss fra midten og oppover pa pyramiden. Dette gjer at vi passer godt inn
pa et marked som det Norske, hvor kjgpekraften er hgy, og «luksusprodukter» faktisk kan

selge bra som en folge av dette.

4.0 Konkurrenter

Det eksisterer mange bedrifter pa markedet som leverer produkter i samme kategori som
0ss, men ikke av samme type. Vi har ingen direkte «konkurrenter» i den forstand, men
heller en rekke substitutter i form av for eksempel de starre kjgpesentrene lokalt, og de

store elektronikkbutikkene bade fysisk og pa nett nasjonalt. Internasjonalt vil det veere
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snakk om nettbutikker i all hovedsak, da disse ogsa har en tilstedeveerelse pa det Norske

markedet som i farste omgang er vart satsingsomrade, og dermed det vi skal analysere.

150.000.000.000 kr.

Konkurranse

. = s ST o
. Internasjonal,”™

InN#rvation

(Kilde: Egen Powerpoint-presenasjon.)
Lokalt ser vi altsa her at for eksempel kjgpesenteret Amfi Moa vil vaere en form for
substitutt. Ikke fordi de er en enkelt butikk som leverer det samme som oss, men fordi de
som en helhet leverer produkter i alle de samme sjangrene som oss. Var fordel er at vi skal
veere tidligere ute, og skal i motsetning til disse bytte ut varelager mot en lavere
avanse/kommisjon. Amfi Moa er sannsynligvis den lokalt stgrste konkurrenten var hvor
folk far sine ngdvendig elektroniske artikler fra, og vi kan ikke se noen reell konkurrent
lokalt som er starre enn dem. Amfi Moa omsetter arlig for 2,85 mrd. Kr, og har 7,7
millioner besgkende arlig.
Pa nasjonal basis derimot er konkurransen mye starre. Norske selskap bade pa internett,
samt de fysiske kjedene utgjer definitivt en sveert stor trussel pa tross av at de ikke er
direkte konkurrenter. Et godt eksempel pa det substituttet som kommer «narmest» det vi

tilbyr, er Enklereliv.no. De tilbyr relativt nye, eller i alle fall hjelpsomme produkter, som er
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designet for & gjere hverdagen litt enklere for folk flest. De omsatte allerede i 2014 for en
kvart milliard kroner, og er en definitiv konkurrent for oss pa grunn av sin starrelse.

Ellers har man pa nasjonal basis elektronikk-kjedene. De er i utgangspunktet heller ikke
akkurat som oss, men store konkurrenter likevel. Det a finne konkrete tall pa hver og en av
de er dermed ikke helt hensiktsmessig, men man kan heller se litt pa hvordan se oppfarer

seg i forhold til sine kunder, med tanke pa hvor godt de har tilrettelagt kjgpsopplevelsen.

Mest forbrukervennlige kjeder

Forbrukerradets oversikt over de mest forbrukervennlige
elektronikkjedene i Norge.

Spaceworld
Hi-fi- Sound-
Kriterie / Kjede kiubben Elkjop Lefdal Expert Siba  garden Euronics
Apent kjop Ja Ja Ja Ja Ja_ Delvis  Nei
Nettpris i butikk Ja Ja Ja Ja Ja Ja Nei
Annonsegaranti Ja Ja Ja Nei Nei Nei Nei
Prislofte Nei Ja Nei Nei Nei Nei Nei
Garanti utover fem ar Ja Nei Nei Nei Nei Nei Nei

2017 DNgrafikk/Kilde: Forbrukerradet

Vi kan se litt pa en av de beste i denne testen, nemlig Elkjgp. De er en av de starste

kjedene vi har i landet, og en naturlig kilde til inspirasjon og leerdom for oss.

Elkjop

Elkjep Nordic AS
Adm. dir. Jaan lvar Semlitsch
Antall ansatte Ca 10.000
Omsetning NOK 33 1 milliarder (2015/2016)
Resultat NOK 1.019 millioner (2015/2016)
8 rader til

Elkjop — Wikipedia
https://no.wikipedia.org/wiki/Elkjep

Som vi kan se er deres regnskapstall sveert bra. Det a oppna starrelsen til et selskap av
Elkjgps dimensjoner kan virke uoppnaelig for en nettbutikk, og det ma i sa fall bli over et

lengre tidsperspektiv.
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Pa internasjonal basis har vi Alibaba som en av vare starste «Konkurrenter». Selskap av
slike starrelser er faktisk tilnzermet konkurrenter a regne som, fordi de kan tilby absolutt alt
av tenkelige produkter. De har pa ingen mate en selektiv inntaksstrategi, men tilbyr faktisk
absolutt alt av produkter som kan tenkes. Pa en mate kan du si at vi gjgr det samme som
Alibaba, bare at vi luker ut alle «Jalla-produktene» for & si det pa en banal mate. Der hvor
Alibaba har en massiv sortimentstrategi, tar vi sikte pa a veere litt mer selektive. Dette vil
sannsynligvis gjere at vi aldri kan bli pa deres niva eller starrelse, men dett gjar ogsa at vi
slipper & ha kontroll pa langt neer sa mange produkter og kunder og den jobben som
tilhgrer dette. I tillegg er det nesten umulig for et hvilket som helst oppstartsselskap & na en
slik starrelse som gjgr at man kan tjene smatt utrolige 150 mrd. Kroner — Pa en eneste dag!
(http://aksjeanalyser.blogg.no/1478953547 netthandelssted_omsat.html)

Kort sagt, pa internasjonal basis er det en hel horde med konkurrenter. Det eneste

alternativet vi har for & lykkes pa det store utenlandske markedet, er a skille oss
tilstrekkelig ut pa en sveert positiv mate, noe vi skal gjgre ved a blant annet fokusere pa

vare styrker, som vi finner i var SWOT-analyse.

4.1 Konkurrentanalyse

Vi har sett pd noen av de sterste aktarene vi kan finne likheter med, og satt dem i en
konkurrentanalyse. Vi velger & dele opp analysen til en nasjonal og en internasjonal del.
Bedriftene vi har tatt med i denne analysen ser vi ikke pa «fullverdige» konkurrenter, men
mer som substitutter. De 3 bedriftene i den nasjonale delen er «Et enklere liv»,
«Teknikmagasinet» og senteret «Moa Amfi». | den internasjonale delen har vi sett

narmere pa Alibaba og Amazon.
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Konkurranseanalyse:

Firma Omsetnin | Konkurrer | Fokusomrad | Styrker | Svakheter
g ende e
Produkter
. Ar 2014: Innovative Innenfor -Vel -
ENKLERELIV 250 0g diverse etablert | Lagerbeholdning
000 000kr | «easylife» produktkateg | - godt - ikke eksklusive
produkter orier med «et | kjent varer
enklere liv» i | hos - mer utdaterte
fokus. forbruke | varer
rne
- Bade
fysiske
butikker
0g
nettbutik
k
Ar2016: | Béade Produkter -Bade |-
MAGASINET 218436 0 | Elektriske innen fysiske | Lagerbeholdning
00kr 0g Elektronikk | butikker | - Utdaterte varer
innovative | og diverse 0g -fa
gadgets nettbutik | produktkategorier
k
- Godt
omdgm
me
A MP[ 2,?5- Sen-ter med | Ha but;ikker -Enorm | - Ingen nettbutikk
milliarder | et vidt som nar alle | kunde-
kroner spekter av 0g
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butikker i kundegruppe | malgrup
alle riallealdre. | pe
kategorier.
Internasjonale Omsetnin | Konkurrer | Fokusomrad | Styrker | Svakheter
Konkurrenter/subst | ¢ ende e
itutter Produkter
Ca.150 Vidt spekter | - Alle som -Vid - Usikker
milliarder | av produkter | handler pa kunde produktkvalitet
kr pa en nett. 0g - Lang
dag (fant - Diverse malgrup | leveringstid
ikke produktkateg | pe - Lav
omsetning orier selekteringsgrad
)
70 Stort - Alle som - Stor - Lav
amazon milliarder s?rtiment av | handler pa kunde- selekterin
dollar diverse nett og gsgrad
produkter - Diverse malgrup - Usikker
produktkateg | pe produktkv
orier alitet
(Web 3 og 4)
5.0 SWOT

| SWOT-analysen har vi sett pa en rekke faktorer som pavirker bedriften internt og

eksternt (Strengths, weaknesses, Opportunities, Threats).

Det eksterne er faktorer som er utenfor var egen kontroll. Dette er hendelser og tilstander i

bedriftens naere og fjerne omgivelser som pavirker oss og var suksessevne uten at vi har

noe sarlig vi skulle sagt pa det.

Internt har vi avdekket en rekke ting vi er gode pa, og ting vi er mindre gode pa. Det er

viktig at vi her praver a «spille pa» vare styrker, og bruke disse aktivt i var

kommunikasjon ut mot bade leverandgrer og kunder.
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En bedrift vil som regel alltid ha noen svakheter, men vi vil i aller hgyeste grad prave a

luke vekk de starste slik at det ikke er noen signifikante svakheter som er avgjerende for

var evne til a lykkes samt ekspandere.

SWOT for InNorvation og «<Nykommer.no»:

SWOT Analyse
Analyse av:

InMarvation SB, med nettsiden Nykommer.no.
(Denne SWOT analysen er for oppstart av en ny bedrift)

Nekkelpunkter

Fordeler med bedriften

Evmar

Konkurransefordeler

Unike egenskaper for salg
Ressurser, mennesker og
siendeler

Erfaring, kunnskap, data
Finansizlle ressurser, mulighst
for overskudd

Markedsfaring — distribusjon,
oppmerksomhet og posisjon
Innovative aspekter
Beliggenhet og geografi

Pris, verdi, kvantitst
Kvalifkasjoner og sertifiseringer
Prosasser, systemer, IT,
kommunikasjon

Kultur, holdninger, appfarsel

Styrker

-Unikt produkt/plattform/nettside
-«Nykommer-garanti» innovativt
-Markedsfaringskunnskaper

-Tkke varelager = ikke risiko
-Innovativt konsept

-Lokalisert i Norge- Ideelt for

Svakheter

-Lite tilgang pa kapital

-Ingen fysiske butikker eller lager
-Samme kompetanse hos alle

-Lav kommisjon — ifht. Eget resultat

-Manglende omlgps- og
anleggsmidler

Nekkelpunkter

Bakdeler med bedriften
Manglends evner

Manglende konkurranssfordeler
Rykte, tistedavasrelse og evne
il & nd markedat

Finanser cg ekonomi

Egne kijente svakheter
Tidsskjams, deadlines og krav
Kentantstrem, manglende
omlgpsmidier ved oppstart
Kontinuitet, svakheter i
leverandgrijeden

Svakhetar i kjernevirksomhaten;
manglende ressurser
maloppnielse og tidsplaner
Utholdenhet i moral og ledslse
Manglends sertifiseringer og
kvalfikasjoner

innovasjon
Global plvirkning

Nye markeder

Hisjemarked

Geografi, eksport, import

Unike egenshaper for salg
Taktilde: overraskslse, store
kontrakter

Forrstnings- og produktutvikling
Informasjon og forskning
Partnerskap, agenter,
distribusion

Volum, produksjon, gkonomi
Sesong, vaer, motstrender og
andra trender | markadet

-Ingen gjor det samme som oss!
-Norsk «Luksusmarked>»
-Tech/innovasjoner er trendy
-Salg av agentur senere

-Nettverksbygging og tilgang pa ny
teknologi og systemer

-Kostnader for hgye for & kiempe
med de aller beste

-Bkonomiske nedgangstider
-Ansatte flytter vekk for & ta master

-Liknende sider kan bli opprettet,
vanskelig/umulig 3 ta patent|

Ledelse, vidersforing, styra - Prosesser, systemer, TT
Filosofi og verdier oppstartsbedrifter -Svak merkevare;ite awareness. Ledelse
Nokkelpunkter Muligheter Trusler A Flpunkter
Markedsutvikling Woltiske effekter
et -Skandinavisk og int. marked -Store nasjonale og internasjonale e eter
Teknologisk utvikling o kjeder og nettbutikker T utvikiing

Kenkurrenter og daras
intensjoner

Markedsutikling- og krav

Ny teknologi, tienester og idéer
Viktige kentrakter og partnere
Opprettholdelse av intern
kapasitat

Takling av hindringer
Uoverstigelige hindringar
Miste nekkelpersonell
Tilstrekkelig finansiel stette
@konomi, nasjonalt og
intarnasjonalt

Sesong, vaereffekter

6.0 Markedsforingsstrategi

Markedsfaringen var retter hovedsakelig inn mot vart primeaermarked. Vi jobber hardt og

konsekvent med a na vare mal for & skape awareness rundt siden. Ordet «Markedsfaring»

gar ikke utelukkende ut pa markedskommunikasjon slik mange tror, men heller hele

prosessen fra et produkt er skapt til det er i handen pa forbrukeren. Ved & ha en god

prosess her, vil vi vaere godt rustet i en konkurransesituasjon. Vi gnsker a satse pa a vare

sa effektive som mulig, uten ungdvendig slgsing og ekstrautgifter; «No frills» skal veere en

del av var strategi. Vi vil prgve a kutte alle kostnader hvor vi kan kutte dem, for &

opprettholde var lave kommisjon, og dermed lave salgspris. Hvis vi kan kombinere dette

med minimalt med utgifter, vil vi likevel oppna et positivt resultat. Vi skal med var

markedsfaringsstrategi bli oppfattet som en serigs akter som setter kundens gnsker i fokus,

uten ungdvendig fokus pa ikke-essensielle faktorer.

Sa hva er det vi gjer helt eksakt?
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Vi tar oss som nevnt ikke av produksjon, eller utforming av produktet selv. Vare oppgaver
som salgsplattform er farst a ta inn de riktige produktene basert pa var PISKKED-Modell.
Det er her var markedsfaringsstrategi begynner. Etter vi har tatt dem inn i vart sortiment,
ma vi finne ut hvordan vi skal fa dem til & appellere til kunden. Vi ma utforme tekst, video,
bilder, og annen relevant informasjon for kunden, som gir et enkelt og godt
helhetsinntrykk som vil gjere at de far lyst til & kjgpe akkurat dette produktet. I tillegg ma
vi forhandle frem en god avtale med selger, som ikke bare inneholder kommisjon, men
ogsa salgspris ut mot kunden. Her ma vi tenke pa blant annet psykologisk prissetting,
markedspris, priselastisitet, samt andre relevante faktorer. Basert pa det vi ser pa som en
optimal pris skal vi preve & komme med en lgsning som er akseptabel for alle parter —
Leverandar, kunde, og oss. Deretter kan det vere lurt & utforme en
markedskommunikasjonskampanje, bade for selve nettsiden i farste omgang, og senere
ogsa for de enkelte produktene. Etter at bade pris, utforming av produktside, og

markedskampanje er utfgrt, ma man finne ut hvor man skal promotere produktene.

7.0 Markedskanaler

Na- Per dags dato gir det mest mening & ga gjennom de mest kostnadseffektive kanalene,
da vi har begrenset med kapital og gkonomiske ressurser. Eksempler pa slike kanaler er
allerede eksisterende nettverk bade for bedriften og for de enkelte ansatte. Med dette
tenker vi for eksempel pa sosiale medier som Facebook, Instagram, Twitter,
kommentarfelt pa ulike sider, diskusjonsforum, og lignende.

| tillegg kan det veere verdt & bruke penger pa, eller sende «vareprgver» gratis til for
eksempel bloggere, kjendiser pa sosiale media, eller andre som har innflytelse pa de
markedssegmentene vi vil na ut til. Hapet er ogsa sa klart at brukerne skal fa en positiv
kjgpsopplevelse hos oss, og spre «gratis reklame» ved munn-til-munn prat om var nettside
og dens produkter. «<Nykommer.no» er i all hovedsak det som skal bli mest kjent i farste
omgang, og i vart arbeid vil vi prave a bygge opp dette til en lett gjenkjennelig merkevare.
Fremtidig- Etter hvert som vi opparbeider oss en stgrre mengde arbeidskapital, kan det
veere naturlig & se pa andre, dyrere alternativ. Dette kan veere i form av for eksempel
skreddersydde reklamer pa facebook, eller andre nettsider/medier som er hyppig brukt av
vart hovedsegment. Dette vil sannsynligvis veere relativt kostnadsdrivende over tid, men de
variable kostnadene knyttet til annonsering over lengre periodene vil da forhapentligvis

veere mindre enn inntektene vi far pa lang sikt som en falge av disse tiltakene. | tillegg kan
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man spre slike annonser pa alle tenkelige media, bade trykte og digitale, men aller helst
digitale. Det kan vere lurt a se pa trendene pa markedet pa det aktuelle tidspunktet-
kanskije er trykte media av en eller annen grunn pa vei opp igjen pa det tidspunktet?
Poenget er at vi alltid ma ha kontroll pa hva vi ma gjgre for a oppna et best mulig resultat
ved bruk av minst mulig midler.

Vi vil ogsa preve & ha en viss tilstedeveerelse i markedet. Dette kan vere i form av
deltakelse pa ulike events/arrangement/konkurranser, eller ved a sette opp stands for a
informere om var side. Dette er ogsa et omrade hvor vi har en del kompetanse i bedriften,
da Vegard Seetergy som nevnt har jobbet som prosjektkoordinator og Crew for et selskap
som driver med en del direktemarkedsfaring og merkevarebygging, samt det a skape

awareness ved tilstedevarelse og informering.

8.0 Grafisk profil

Var grafiske profil er den visuelle representasjonen av hele bedriften. Vi har lenge jobbet
med & skape symboler og gjenkjennelige merkeelementer som skal veere tilpasset var
bedrift og nettside.

Det er viktig for oss at disse symbolene ikke bare er lett gjenkjennelige, men ogsa at de
gjengir hva bedriften handler om og hva vare verdier er.

8.1 Logo

Forslag til logo bedrift

For selve bedriftens del landet vi kjapt pa en logo vi likte. Her prgvde vi oss frem ved ulike
nettbaserte verktay, som her «https://www.freelogodesign.org/index.html». Dermed har vi
ingen andre bilder av de ulike forslagen vi kom opp med, men vi ble raskt enige om at
dette var en logo vi var forngyd med ifht. Bedriftens ambisjoner og beskrivelse. Vi synes
den er bade stilren, elegant, samt gyefangende. | tillegg forteller den akkurat det den skal,

da navnet er en sammensetning av hva vi driver med; Innovation in Norway. De bla og
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rgde fargene er bevisst valgt pa bakgrunn av hvordan vi gnsker a fremsta.

USE COLOR TO REINFORCE YOUR MESSAGE

Red Pink

WARMTH FEMININE

ENERGY TRANQUIL
AGGRESSION LOVING

ks APLANET -

Orange

COMMUNICATIVE

Black

STRONG
FORMAL

Purple

INTUITIVE
CREATIVE
IMAGINATIVE

SOCIAL
ADVENTUROUS SOPHISTICATED

Cheerios  Timherand® YaHoOO! SONY

(Kilde finnes dessverre ikke lengre pa dette bildet, da det har blitt lagret for lenge siden).

INNe£rvation

Pa bakgrunn av alle disse faktorene kom vi altsa frem til denne logoen for selve bedriften
InNorvation SB.

Logo nettside

Det var stagrre uenighet knyttet til valget av nettside-logo, og som en falge av dette kom det
flere alternativ. Vi lette sikkert fgrst og fremst etter domene i en maned far vi fant et vi var
forngyd med, som faktisk var tilgjengelig for en rimelig pris. | tillegg til dette hadde vi
ogsa pravd oss, uten hell, pa & kontakte og preve a kjgpe domenene «ny.no», «inno.no,
og en rekke andre. Alle de ulike domene vi kom pa hadde nok fylt 3 A4-sider, men vi var
pa dette tidspunktet i prosessen mer opptatt med a finne et domene og navn vi var
forngyde med fremfor & faktisk dokumentere prosessen (dessverre).

Uansett, her er et par av forslagene vi kom pa med etter at vi landet pa domenet

—IMMEIFNG
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NYKEMMER.NO

Nykommer.no

NYKOMMER.NO




Nykommer.no

-

Her hadde vi altsa flere ting & velge mellom. Vi valgte logo nr. 2 fordi det er sapass enkelt
og greit, og det kommer frem hva det er vi driver med. | tillegg er den kvadratiske formen
relativt stilren, og enkel & integrere nar det kommer til nettside. Vi skal kanskje se pa
muligheten til & utvikle denne logoen ytterligere, slik at den kanskje far flere farger i seg
for eksempel. Grunnen til de svarte bokstavene og den svarte rammen er at den sgmlgst
integreres i nettsidens utforming som vi har per i dag, men dette kan endre seg senere. Det
er viktig at vi ikke endrer logo FOR sent, da dette kan fare til ungdvendige kostnader ifht.

A bygge opp et nytt merkeelement.

NYK&EMMER.NO
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8.2 Sosiale Medier

Crowdfunding

Vi er sveert aktive pa sosiale medier i oppstartsfasen, da dette er en rimelig og effektiv
mate a skape awareness pa. En av de viktigste omradene vi har tilstedeveerelse pa er
crowdfunding, via siden bidra.no. I tillegg har vi prgvd ut bade Kickstarter.com og

funde.no, men landet altsa pa bidra.no til slutt.

Finn prosjekt  Start prosjekt bld ra.no Logginn  Registrer

E b

Innsamlet

NYK&&MMER.NO i

32%

-Ql)l)Ol)(lSjOl) p(ol kr 9 300

Fleksibelt malbelop

I)Ot’Sk 16

GED EEZ23 @) fnd.uz/nykommer 3

Nettsiden nykommer.no skal veere en plattform som markedsferer og selger innovative produkter og eksponerer
de pa det norske markedet.

Forretningside

InNorvation, med nettsiden Nykommer.no, skal vaere en plattform som markedsforer innovative produkter fra det
internasjonale marked til det Norske forbruker- og senere bedriftsmarkedet. Ved & benytte oss av en selektiv
sortimentstrategi og kreativ markedskommunikasjon skal vi ta pé oss rollen som en trygg og innbydende havn

Nokkelord
Ingen nekkelord

for bédeleverandorer og kjspere av nye produkter. Bidra med Vipps!
KOHSEptEt Mobilnummer
Konseptet til "nykommer.no" gér ut pa at vi skal vaere en digital salgsplattfrom for de aller nyeste og beste

produktene pa markedet. Dette gjor vi ved & ha en selektiv inntaksprosess hvor vi evaluerer alle produktene Belep i hele kroner
etter gitte kriterier. Dette er fortsatt en prosess vi jobber aktivt med. Vi har allerede ulike samarbeid med x antall
nyoppstartede bedrifter og/eller produkter som vi ser potensiale i. Vi skal satse pa det norske markedet i farste
omgang. Det som gir 0ss et konkurransefortrinn pa det norske markedet er at vi er en av svasrt fa norske aktarer
som driver med tilsvarende virksomhet. Vér strategi vil ga ut pa & “Fornorske” global innovasjon, ved at vi
benytter oss av ekstensiv markedskommunikasjon hvor vi forklarer produktet, dets fordeler og demonstrerer det
pé en méte som viser at produktet er trygt og et enkelt valg for deg som forbruker.

Vennligst skriv et belap i hele kroner.

Kjope vanlige, utdaterte
warer i butikk

152



JEG ER ET GODT MENNESKE, JEG
STOTTER DERE.

Kjope fra en usikker Stott oss med 50 kr eller et valgfritt belap.

utenlandsk nettside
Bli den forste som velger denne belgnningen

Begrenset antall: 200 igien

50 KR

Logg inn og velg belgnning

Estimert leveranse 30.04.2017

NYK&MMER.NO

Hvem er vi?

"Nykommer.no" sin daglige drift styres for det meste av daglig leder Endre Fotland Hough, gkonomiansvarlig

Vegard Strand Setergy og teknisk ansvarlig Mathias Brandal Busat. InNorvation SB er et samfunn fullt av Videohilsen

lidenskap og energi. Det er bygd opp av folk som tror at nyvinninger er for alle, fra innovaterer og fagfolk til den

giennomsnittlige nordmann. Var nettside «Nykommer.no» skal fungere som en plattform hvor vi formidler Personlig videohilsen fra alle oss bak siden
natidens og fremtidens innovasjonsprodukter ut til det norske forbrukermarkedet. nykommer.no Synger en hilsen om @nsket.

Bli den farste som velger denne belenningen

Begrenset antall: 10 igjen

Endre Fotland Hough, CEQ 100 KR

Logg inn og velg belgnning

Hvem er vi?

“Nykommer.no" sin daglige drift styres for det meste av daglig leder Endre Fotland Hough, skonomiansvarlig

Vegard Strand Saeteray og teknisk ansvarlig Mathias Brandal Buset. InNorvation SB er et samfunn fullt av Videohilsen

lidenskap og energi. Det er bygd opp av folk som tror at nyvinninger er for alle, fra innovaterer og fagfolk til den

giennomsnittlige nordmann. Var nettside «Nykommer.no» skal fungere som en plattform hvor vi formidler Personlig videohilsen fra alle oss bak siden
natidens og fremtidens innovasjonsprodukter ut til det norske forbrukermarkedet. nykommer.no Synger en hilsen om gnsket.

Bli den ferste som velger denne belenningen

Begrenset antall: 10 igjen

Endre Fotland Hough, CEQ 100 KR

Logg inn og velg belgnning

Estimert leveranse 30.04.2017

Kopp

Kopp med "nykommer.no"-logo og navnet ditt.

2 personer har bidratt

Vegard Strand Szteray, CFO Begrenset antall: 1 igjen

200 KR

Logg inn og velg belanning

Estimert leveranse 30.04.2017

Mathias Brandal Busaet, CTO
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Hva trenger vi penger til?
Dette er en oversikt over hva vi trenger midler til i startfasen, og hvordan vi tenker a bruke de.

Publisering av nettbutikk
Utforming av Nettbutikk Promotering

4500 ks 2000 kr

INYK&MMER.NO|

Juridisk ridgiving Markedsforingsmateriell
1250 kr 1550 kr
Totalt
9300 kr
Status idag

Pa dette tidspunktet er vi i utviklingsfasen av plattformen, og i kontinuerlig dialog med webutvikler, potensielle
kunder samt veiledere og andre interessenter. Vi jobber mest med a finne en betalingsl@sning som vil fungere i
forhold til fordeling av inntekter mellom oss og tredjepart (leverander), samt et system som vil videresende alle
ordrer til disse selskapene innen et gitt tidsrom hver periode. Vi skal fa satt opp et system som gjer at hver gang
en kunde trykker «betal» knappen, vil notifikasjonen om et nytt kjigp komme opp pa leverandgren sin side,
eventuelt at en rapport hver dag blir sendt til dem med antall salg og individuelle kjepsforhold.

TAKK FOR STOTTEN

Takk til alle fremtidige bidrag! Dere er med pa a fremme innovasjonssamfunnet i Norge.

Facebook-side

Pa var Facebook-side har vi bevisst valgt & ga for en humoristisk, folkelig approach. Dette
er fordi det skal appellere til familie, venner og nart nettverk i oppstartsfasen. Vi vil etter

hvert bli mer «serigse» og profesjonelle i utformingen ogsa av denne siden etter hvert som

var ferdige nettside er klar for lansering.

nykommer.no

Side Innboks Varsler @ Innsikt Publiseringsverktey Innstillinger Hjelp ~

NYK#MMER.NO

-Jynovasjon pa
yorsk

nykommer.no

@Nykommer

Startside
Innlegg
b Likt v X\ Folger ¥ 4 Del

Anmeldelser
Bilder

wemaa Nettsted
Butikk = T

5.0 Y d ok ke
Grupper
Videoer = - Sidetips Se a
s 0 B

Arrangemen ° @ Harduvenner somkanskje villike siden
ter din?

Del etbilde elleren  Annonser for Fafolk til a ringe deg  Fa meldinger vm S " : 52
Oom video bedriften din R i fler ‘
Likerklikk ° e Slik oppretter du effektive innlegg

+ & Korte, visuelle innlegg som er opprettet f
Hielp folk med a Opprett et Opprett et tilbud Skriv et notat Proiv:3 tuibiSers el Kait vidss
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_, o God respons

100 % responsfrekvens, 6 minutter svartid

212 likerklikk +1 denne uken
i
Dragan Markelic og 69 andre venner

211 felgere

Se sideoppdateringen

nnlegg fra sider du har likt som siden din

Samfunn

2L Inviter vennene dine til 3 like denne siden

il 212 personer

S\ 211 personer

1L Erik Andresen og 69 andre venner liker defte

om Se alle

Q

Promoter bedriften din lokalt, og led folk rett til
Larsgardsvegen 2.

Promoter lokal bedrift

8.3 Hjemmeside

© NYKOMMERNO - Innov X

< C | © www.nykommer.no

NYKEMMER.NO B LIPS CHF T, (st

Innlegg

e nykommer.no har lagt il 3 nye bilder

ert av Vegard Strand Szetero

| dag sto vi i teamet bak Nykommer.no pa stand pa Griinderdagen ved
NTNU Alesund. Mange kom innom og prevde lykken ved a blant annet
spille Pac-Man med bananer, og 4 teste infrared touchpad

Hele 54 personer hadde meldt seg pa i konkurransen om var flotte
premie, og vinneren som ble trukket ut av var datamaskon er Tormod
Aames! 1 stk premie er pa vei til deg! For dere andre er det bare &
smore seg med talmodighet enn sa lenge, sa skal vi jobbe hardt for a ha
nettsiden klar om ikke lenge!

54

GENERER

<

RS

o

1129 personer nadd

1l Liker W Kommenter ”» Del =

D Paul Hough, Daniel A. Megérd og 6 andre

NYK#MMER.NO

Innovasjon pa norsk

Se Produkter >

Vi har allerede skrevet en del om den grafiske fremstillingen av hjemmesiden og

produktene, og velger dermed & ikke gjenta oss selv sa mye her. Kort og godt skal vi ha en

stramlinjeformet, enkel, men samtidig innbydende hjemmeside. Produktsidene skal veere

stilrene og informative, og inneholde de viktigste komponentene for enkel og fullgod

informasjon.
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Vi vil etter hvert ta sikte pa & opprette en skikkelig kontakt-side med integrert kundechat,
men dette er en problemstilling vi ma komme tilbake til etter vi har ordnet en log-in

funksjon for bade kunder og leverandarer.

8.4 Markedsforingsmateriell
Visittkort

InNervation

NYK&EMMER.NO

-Jnnovasjoy pa norsk

Mathias Brandal Busaet

Plakat

NYK#MMER.NO

Innovasjon pa
norsk

—) N3 0SS pa:
Kontakt@Nykommer.no

wwww.nykommer.no
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Krus

T-skjorte

Stand
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Vi ser altsa her at alt vi har laget av markedsfaringsmateriell har veert med hensikt pa a

fremme bedriften, gjerne som et kult og spennende valg. Litt annerledes er var approach,
men noe ma vi skille oss ut pa dersom vi gnsker a lykkes i en tgff bransje. Alt av

markedsfaringsmateriell er enten laget pa egen hand, eller kjgpt via nettsiden Vistaprint.

159



Produktene vi kjgpte til stand kom via Amazon.com, som har en egen side for produkter
som ble crowdfundet for en stund tilbake. Dette er altsa ikke snakk om de aller nyeste

produktene slik vi skal tilby, men disse var da ment for illustrasjonsformal.
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9.0 Kilder
Web 1: https://www.ssb.no/befolkning/befolkningspyramide

Web 2: https://no.wikipedia.org/wiki/Skandinavia og https://no.wikipedia.org/wiki/Europa
Web 3: http://www.180.no/regnskap/45562092794551.htm
Web 4: https://netthandel.no/global-powers-of-retailing/

http://ndla.no/sites/default/files/images/img_maslows nb.jpg
https://www.dn.no/nyheter/2017/02/02/1910/Handel/forbrukerradet-disse-kjedene-er-mest-

og-minst-forbrukervennlige

http://www.amfi.no/kjopesentre/amfi-moa/om-senteret/
https://no.wikipedia.org/wiki/Elkj%C3%B8p
http://www.vistaprint.no/studio.aspx?pf_id=B71&page=1&alt_doc_id=DH3MV-84A30-
4H1&cart alt doc_id=DH3MV-84A30-4H1&rd=1
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https://www.dn.no/nyheter/2017/02/02/1910/Handel/forbrukerradet-disse-kjedene-er-mest-og-minst-forbrukervennlige
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http://www.vistaprint.no/studio.aspx?pf_id=B71&page=1&alt_doc_id=DH3MV-84A30-4H1&cart_alt_doc_id=DH3MV-84A30-4H1&rd=1
http://www.vistaprint.no/studio.aspx?pf_id=B71&page=1&alt_doc_id=DH3MV-84A30-4H1&cart_alt_doc_id=DH3MV-84A30-4H1&rd=1

Var 2017

INNervation

9. Salg og salgsstrategi

Denne delen inneholder informasjon om salgsstrategi, distribusjonsstrategi og

kunderelasjoner.

NYK&EMMER.NO
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1.0 Salg og salgsstrategi.

Utvikling:
InNorvation
SB

1.1 Valg av modell

Modellen vi valgte a ta for oss som utgangspunkt ble den generelle verdikjedemodellen.
Dette ble gjort for & gi en oversikt over de ulike leddene vi bruker i var prosess. Her kan en

tydelig se hvem som er delaktige i hva.

1.2 Utvikling

I utviklingsdelen av denne verdikjeden er det vi, i InNorvation som star i sentrum, da det
er vi som star for konseptet og ideen i startfasen. Vi har alle kompetanse innenfor dette
med ideutvikling og produktutvikling. Gjennom snart 6 hele semestre p& NTNU i Alesund

har vi tilegnet oss egenskaper og kunnskaper som alle er relevante i denne sammenhengen.

1.3 Produksjon

Denne delen i verdikjeden er det ikke kun InNorvation som star ansvarlig for. Her kommer
den eksterne 1T-eksperten Leon Eriksen inn i bildet. Han stiller med kompetanse og
bistand til opprettingen av selve nettsiden "nykommer.no”. Det er ikke han alene som tar

seg av denne delen, da Mathias med sin tekniske kompetanse ogsa tar del i utvikling og
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produksjon. Pa denne maten kan vi som bedrift ogsa serge for at vare interesser blir
ivaretatt, samtidig som at det ogsa med pa a forenkle kommunikasjonen mellom oss som

bedrift og den eksterne hjelpen.

1.4 Distribusjonskanal

Dette leddet vil ansvaret for distribusjon falle pa de ulike produsentene som
bruker "nykommer.no”. De har det fulle ansvaret for & sende ut produkter til forbrukerne

som er inne pa var side for & handle.

1.5 Markedsforing

Markedsfaringsdelen er det InNorvation som star for, da vi sitter inne med mye
kompetanse rundt dette. Markedsfaring er en essensiell del for & opplyse eventuelle kunder
om tjenesten vi leverer. Som bedrift har vi brukt mye tid pa a opparbeide oss kunnskap om

hvordan vi skal, pa best mulig mate markedsfare oss pa.

1.6 Service

Her har bade InNorvation og produsentene ansvaret for a yte best mulig service, og sagrge
for at kunden opplever handelen pa best mulig mate. God service er ofte med pa a avgjere
om kunden kommer tilbake for & handle mer, eller om den velger et annet beite. En ma her
veere serdeles lgsningsorientert og klar for a takle problemer pa strakarm med en positiv
holdning.

2.0 Betaling

Vi skal pa bakgrunn av undersgkelsen se pa muligheten til & implementere Vipps, Mobile
Pay og liknende betalingsmater i var plattform. Per dags dato har vi alternativer i form av
Stripe, en funksjon i One.coms nesttsideutvikler som gir kundene muligheten til 3 betale
med kredittkort og Mastercard. Dette er den «Standard-lgsningen» mange bedrifter gar for

i dag, sammen med faktura, nedbetaling og Paypal. Produktene vi har pa siden var varierer
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i pris, men det er like viktig at alle blir behandlet pa best mulig mate, slik at vi ivaretar

bade kundens og produsentens interesser.

2.1 Distribusjonsstrategi

Som nevnt ovenfor har vi allerede bestemt oss for  ikke ha noen form for varelager, sa det
blir produsentene som star for distribusjon. Hvordan de lgser det, er opp til dem, sa lenge
produktene havner pa riktig sted til rett tid. Konseptet vi retter oss etter er” business 2

consumer” der vi bare fungerer som et lite mellomledd mellom kunden og produsenten.

3.0 Kunderelasjoner

For & videreselge innovasjonsprodukter over nettet fra produsenter til privatpersoner,
forventes det at vi leverer kvalitet, til riktig tid og pa en mate som far alle parter til a fale
seg komfortable og trygge. Vi i InNorvation er veldig opptatte av a yte service pa best
mulig mate, siden dette vil vare en av de viktigste faktorene som gir bade produsenter og
kunder lysten til & handle gjennom oss igjen. Her vil en form for aktiv markedsfgring blir
giennomfart, pa den maten at vi (InNorvation) deltar pa ulike messer der vi kan fremme
siden var og kontakte potensielle kunder/produsenter direkte. Pa denne maten far vi
formidlet budskapet bak var nettside, samtidig som vi gjar det pa en troverdig og lojal

mate.

3.1 Tilgjengelighet

En mate a styrke sine kunderelasjoner pa er a kontakt kundene og produsentene etter utfart
kjep og salg. Oppfalging og positive tilbakemeldinger er serdeles viktig for a bygge oss
opp et omdgmme som en palitelig og trygg nettside. En darlig vurdering kan fa kritiske
konsekvenser for en nettbutikk som”nykommer.no”. En god kundevurdering er et veldig
sterkt markedsfagringsmiddel for’nykommer.no”, og det vil vaere med pa a styrke
kredibiliteten til InNorvation som bedrift. | verdikjeden som er vist ovenfor ser en at det er
bade InNorvation og produsentene som er delaktige i serviceseksjonen. InNorvation

streber etter a vare tilgjengelig for alle kunder og produsenter gjennom var nettside,
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sosiale medier, telefoner og mailadresse. Det er viktig at vi far ut budskapet om

at "nykommer.no” er en fungerende, troverdig og god investering for alle parter.

4.0 Tidsplan for salg.

Her kan man et oppsett for forventet salg for de 4 teoretiske produktene vi har pa
Nykommer.no i lgpet av 1 ar.
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Var 2017

INNe£rveation

10. Nettverk og kundekontakt

Denne delen beskriver all den relevante kontakten vi har hatt med interessenter, kunder,
potensielle leverandgrer og div. andre

NYK&EMMER.NO
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1.0 Nettverk og kundekontakt

Nettverksbygging og a opprette kundekontakt har veert en sveert viktig del av prosessen for
oss i InNorvation SB. Det & fa gode relasjoner med potensielle kunder er veldig viktig i
startfasen for a fa produkter pa var nettside. Vi har benyttet oss av eksisterende nettverk,
noe som har vart ekstremt nyttig, og bygget videre pa disse. | tillegg til dette har vi selv

tatt kontakt med potensielle kunder og bygget egne nettverk.

1.1 Leon Eriksen - IT-mentor

Leon Eriksen har vert var IT-mentor gjennom hele prosessen. Han har hjulpet oss med

oppsett av nettside, og veiledet oss generelt gjennom alt som har hatt noe med IT a gjare.

1.2 Daniel Westervik - mentor

Daniel Westervik har veert var mentor pa generell basis. Han har gitt oss kontakter som har
veert av stor betydning, samt kommet med gode innspill og innovative ideer til utvikling av

konsept.

1.3 Magnus Herud

Magnus Herud har veert til stor hjelp nar det har kommet til & bygge nettverk og 8 komme i

kontakt med nye potensielle kunder.

1.4 Bjorn Magne

Bjarn Magne har veert 1 av 2 veiledere gjennom aret. Han har veert en god motivator og
har hjulpet oss med alt fra oppsett av oppgave, til & komme med mange gode ideer og

innovative innspill.

1.5 Asbjgrn Daugaard

Asbjgrn har vart den andre veilederen var gjennom dette semesteret, og veert svart

behjelpelig med oppsett av oppgave, samt alt av innhold fra teori til drgftingsdeler.

1.6 Grush

Bedriften «Grush» kom vi i kontakt med gjennom Magnus Herud og Daniel Westervik.

Grush er en potensiell kunde for oss, og de har veert positive gjennom dialogen med dem.
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Utenom kommunikasjon gjennom email, har ogsa Daniel og Magnus holdt dialogen

gaende for oss.

1.7 Fidget Cube

Det suksessfulle kickstarter prosjektet «Figdet cube» er en annen potensiell kunde vi har
hatt en dialog med. Vi kontaktet dem midtveis i semesteret, og gjennom denne dialogen

har vi fatt tiloud om agentur.

1.8 Readwritestore

Readwritestore, en bedrift som hjelper nyoppstartede bedrifter, har vi ogsa kommet i
kontakt med gjennom Magnus Herud og Daniel Westervik. Dette er et potensielt
samarbeid som kan veere utrolig betydningsfullt i det lange lgp. Vi er fortsatt i dialog med
Readwritestore, og de har veert positive til konseptet vart. Det ser ut til at vi kan bli det
neste leddet i deres prosess, nemlig & gi de nyoppstartede bedriftene de har hjulpet et

marked de kan begynne pa.

1.9 Odin lazer mouse

Vi har prgvd & komme i kontakt med de bak Odins lazer mouse, en annen kickstarter

suksess, men vi venter fortsatt pa svar fra dem.

1.10 bidra.no

Av de crowdfundingsidene vi har opprettet konto i, og brukt for research, har bidra.no vaert

den vi har brukt mest. Vi har vert i dialog, samt opprettet et prosjekt som viste seg a veere
nyttig.

2.0 Email samtaler

Den mest brukte kommunikasjonskanalen gjennom semesteret har vart email. Etter dette
har det veert kommunikasjonskanaler som chattefunksjoner pa sosiale medier og

telefonsamtaler som har blitt brukt.
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2.1 Email mal

Mail MAL for potensielle kunder:

Hello, (Name, Company)

We are a student company called InNorvation with ambitions to spark the interest
regarding innovative products on the Norwegian market. Today, new products and newly
founded companies are falling through due to the high volume of competitors. InNorvation
SB is the solution to get these promising products and companies the attention they need
on the Norwegian, and later international market. We aim to create a market for any

exciting product that has yet to reach it’s potential.

We found your product, ( Product X) to be very interesting, after looking it up(...), and
we would like to discuss the opportunity for you to sell your product on our digital sales-
platform.

This is why you should choose us:
- We are a new, exclusive sales- and marketing platform for international innovations.

- We give you the opportunity to test your product on a high-cost market with an
incredible purchasing power

- Norway has the world’s 2nd highest purchasing power in relation to Purchasing Power

Parity, or the Big-mac index.

- Norway relies on importing foreign goods, as the cost of production is very high
internally.

- We offer a low rate of percentages per sale that goes through our platform, making this a

very affordable and safe option.

Our website “nykommer.no” is still under construction but it will be up and running before
the end of April, and we would like to launch the webshop with (product X) as one of the

handpicked products on our site.
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Looking forward to hearing from you!

Med vennlig hilsen/Sincerely,

INnNe&rvation

-Den enkle veien til markedets mest spennende produkter!

Besgk oss gjerne pa Nykommer.no

2.2 Angdende produktet «Grush»

Mathias Brandal Busa®t mathias@innorvation.n mar, 8 at 1

1 recipient

Hello, Magnus

We are a student enterprise called InNorvation with ambitions to spark the interest regarding innovative produets in general. Today. new products and newly
founded companies are falling through due to the high volume of products on today's market. InNorvation is the solution to get these products and
companies the attention they need on the Nordic/international market. We aim to create a market for any exciting product that has yet to reach it’s potential.

We're looking for interesting partners and products and would like to ask you if you know of any interesting companies with innovative products or people
that could provide us with some interesting leads? If so, would it be possible that you could put us in contact with these?

This 1s why to choose our platform:

-We are a new. exclusive sales- and marketing platform for international innovations.

-We provide the opportunity to test products on a high-cost market with an ineredible purchasing power

-Norway has the worlds 2nd highest purchasing power in relation to Purchasing Power Parity. or the Big-mac index.

- Norway relies on importing foreign goods, as the cost of production is very high internally.

- We offer a low rate of percentages per sale that goes through our platform, making this a very affordable and safe option.

Looking forward to hearing from you!

Sincerely,

Mathias Brandal Busast
Innorvation SB
+47 452 77 706

INnN#rvation
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http://nykommer.no/

Magnus Herud magnus.herud@aomail.com mar, 14 at 12:58
To you and 1
Hello Ethan,

How are you doing? And how are Grush?? So great with the sharing from VideogameDunkey about the Grushl :) So cool that also Sindre’s game is
being used :D

| just had a fantastic summer i San Francisco interning with you guys in Grush, thanks for all your tips and help. | urge to travel back soon and spend
more time in the amazing environment. Back in Norway 1'm now fully occupied with my own startup experience within software adding new customers

rapidly.

Anyways, | was contacted by some students, with a brand new startup here in Norway(innorvation SB), who want to create interest around new
products that may not yet on the market, or who are heading out on the market.

They asked me if | could put them in touch with someone in my network and | instantly thought of you. | would really appreciate if you had some ideas
for them who to talk to, or maybe you know of some interesting products that they can push to the Norwegian/European market? For instance the

Grush? :D

Check out the forwarded email below for more information
| did put Mathias from Innorvation on cc, as you can see.

Best regards,

Magnus Herud, the intern ;)

3.

Re: Potential innovative products

Ethan Daniel Schur eschur@grushgamer.com

To you and 1

Happy to chat Mathias )

On 3/14/2017 3:58 AM, Magnus Herud wrote:

7 Show conversation

Thanks, and GO GRUSHI

Ethan Daniel Schur (&7 2c71)
Co-Founder, Grush, Inc.

Skype: eitan_shlomo

Google Voice: 805.265.0299
www.grushgamer.com

Grus4
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4.

Hello. Ethan!
Thank you for replying on such short notice 1)
We are a student enterprise called InNorvation. as vou may have read from the mail Magnus Herud sent you

We are offering a service which provides exciting and innovative products with the chance to reach the Norwegian market. InNorvation aims to help newly founded enterprises and products
i establishing a market presence.

We found Grush gaming toothbrush to be a very interesting product after hearing a lot about it from Magnus Herud and Daniel Westervik. and by visiting your website. We would like to
discuss with vou the the opportunity for vou to sell your product on our digital sales-platform.

Our website “nvkommer no™ is still under construction but it will be up and running before the end of April. and we would like to launch the webshop with Grush as one of the handpicked
products on our site.

Looking forward to hearing from you!

77 Show conversation

Sincerely,

Mathias Brandal Busast
Co-founder, Innorvation SB
+47 452 77 706

InN&rvation

2.3Angadende produktet «Fidgetcube»
1.

Name: Mathias Brandal Busaet

Email- mathias@innorvation.no
Body: Hello!

We are a student company called InNorvation with ambitions to spark the interest regarding innovative products on the Norwegian market. Today, new products and newly founded companies
are falling through due to the high velume of competitors. InNorvation SB is the solution to get these promising products and companies the attention they need on the Norwegian, and later
international market. We aim to create a market for any exciting product that has yet to reach it's potential

We found your preduct, the Fidget Cube, to be very interesting after looking it up on kickstarter and your websites. We would like to discuss the opportunity for you to sell your product on our
digital sales-platform.

This is why you should choose us

-We are a new, exclusive sales- and marketing platform for international innovations

-We give you the opportunity to test your product on a high-cost market with an incredible purchasing power
-Norway has the world's 2nd highest purchasing power in relation to Purchasing Power Parity, or the Big-mac index.
- Norway relies on imparting foreign goods, as the cost of production is very high internally.

- We offer a low rate of percentages per sale that goes through our platform, making this a very affordable and safe option

Our website “nykommer.no” is still under construction but it will be up and running before the end of April, and we would like to launch the webshop with (product X) as one of the handpicked
products on our site.

Looking forward te hearing from youl
Sincerely,

Mathias Brandal Busaet
Co-founder, Innorvation SB

2.
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MAR 28, 2017 | 09:58PM UTC
Samantha replied:

Hey Mathiasl

Thank you so much for your interest in Fidget Cube and for reaching outl

Please check out our Wholesale page for more information https://www antsylabs com/pages/wholesale

Thanks again and Fidget on!

Samantha

3. Skjema for agentur.

To gst started, we'd like to know a bit more about you and your business
Phesrse il st the form below and an account

il contact

| Fest rme | | Lot barme
| Email
|Cmuum

| Tiths Rl | | Contact Phone Number

Dasired Mumksar =1 Units for Purchess

Choose Amount

Eatimalac Ordara Par Manin

Choose Amount

Salact Primary Salax Channal

Lozated in Korth Amariza?

Zaluct One

a“*

Plasss anter your Business asdrers

Street Address

| city | | StutaRegion

£ 2047 INGRAM MICRD COMMERTE. ALL RIGHTS RESEAVED.
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2.4 Readwritestore samarbeid
1.

Fwd: Potential innovative products

Magnus Herud magnus herud@amail.com mar, 1
To you and 2

Hello Craig and Tayloar,

How are you guys doing? And how are everything at Readwrite/\WWearable World?

| had a fantastic summer | San Francisco interning with Grush. Working from your place in Broadway was a really cool experience, a lot of great people
at Wearable World Labs °) | urge to travel back to San Francisco soon and spend more time in the amazing environment. Back in Norway I'm now fully

occupied with my own startup experience within software adding new customers rapidly.

Anyways, | was contacted by some students, with a brand new startup here in Norway(/nnorvation SB), who want to create interest around new
products that may not yet on the market, or who are heading out on the market.

They asked me if | could put them in touch with someone in my network and | thought of you. | would really appreciate if you had some ideas for them
who to talk to, or maybe you know of some interesting products that they can push to the Norwegian/European market?

Check out the forwarded email below for more information.
| did put Mathias from Innorvation on cc, as you can see.

Best regards,

Magnus Herud, the Grush intem ;)

Re: Potential innavative products

mar, 20 at 21:22

Craig Dudenhoeffer craig@readurt
To you and 3
Hey Magnus,

Thanks for reaching out. Glad that you have fond memories of the Lab. Happy to talk further about technelogies that are coming to market soon. To be honest, many of our companies
will likely be too early to start thinking of additional markets but their may be a few exceptions.

Let me know when would be good for a chat
Thanks,

Craig
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2.5 Odins lasermouse

Kundeservice

sales@serafim-tech.com

Hello, Serafim

We are a student company called InNorvation with ambitions to spark the interest regarding innovative
products on the Norwegian market. Today, new products and newly founded companies are fallimg through
due to the high volume of competitors. InNorvation SB is the solution to get these promising products and
companies the attention they need on the Norwegian, and later international market. We aim to create a
market for any exciting product that has yet to reach it's potential.

We found your product, Odins laser mouse. to be very interesting. after looking it up on kickstarter, and after
buying it online. We would like to discuss the opportumty for you to sell vour preduct on our digital sales-
platform.

This is why you should choose us:

-We are a new. exclusive sales- and marketing platform for international innovations.
-We give vou the opportumity to test your product on a high-cost market with an incredible purchasing power

-WNorway has the world's 2nd highest purchasing power in relation to Purchasing Power Parity, or the Big-
mac index.

- Norway relies on importing foreign goods. as the cost of production 1s very high mternally.

- We offer a low rate of percentages per sale that goes through our platform, making this a very affordable
and safe option.

Our website “nykommerno” is still under construction but it will be up and nmning before the end of April,
and we would like to lamch the webshop with (product X) as one of the handpicked products on our site.

Looking forward to hearing from vou!

Sincerely,

INN#rvation

-Den enkle veien til markedets mest spennende produkter!
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2.6 samtale med Leon Eriksen - IT-mentor

endre@innorvation.no 21 feb

Hei! Daniel Westervik sa jeg...

Hei! Daniel Westervik sa jeg skulle henvende meg til deg
angdende noen sparsmal jeg har.

ATTACHMENTS

LINKS
Vi er 3 studenter pA NTNU-Alesund som arbeider med & starte

opp en studentbedrift. Vi baserer bedriften pa & drive en

MESSAGES FROM
nettbutikk/nettside. Vi har prevd ulike sider for dette, men ble ENDRE@INNORVATION.NO
aldri helt forneyd med hvordan de ble seende ut. Har pravd ut
ting som freewebstore.com, visma (fikk gratis tilgang pa
eaccounting og webshop via sponsing fra de), samt at vi har
vaert inne & sett p4d woocommerce og shopify.com.

Det vi lurer pa er om du kunne hatt interesse av & bista oss i
denne prosessen? Etter hva jeg herer har du god kompetanse
pa dette rundt design av nettsider/nettbutikk! Isafall, kunne vi
tatt & mettes en dag ilepet av denne uken?

Mvh

Endre Fotland Hough
CEOQ, InNorvation SB
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Re: Nettbutikk

Leon Eriksen contact@ezeninvest.com feb, 23 at 0:53

To you

Heisann!

Spennende! Jeg skjpnner, kult at dere fikk sponsing fra visma pé
eaccounting da, veldig greit program & ha, brukt det selv i 2-3 &r!

Jeg er alltid glad i & bistd med det jeg kan! Har produsert flere nettbutikker
og enda flere nettsider i hovedsakelig woocommerce og wordpress. Samt
utvikling av spesiell tilleggsfunksjonalitet.

Hvis du vil treffes idag torsdag s har jeg mulighet til det :} Helst mellom
10-16 om det er mulig.

Har du bilderfeksempler p& hvordan det dere har prevd ble seendes ut?
Lag en fin dag!

Med vennlig hilsen

Leon Eriksen

Daglig leder
EZEN INVEST

RELATED MESSAGES

Beklager for sent svar! Sliter m...

Lecn Eriksen 23 feb
Ja gjerne det, har mulighet im...

Endre Fotland Hough 23 feb
Heil Det herest meget innafor ...

Leon Eriksen 23 feb
Heisann! Spennende! Jeg s...

endre@innorvation.no 21 feb
Hei! Daniel Westervik sa jeg s...
ATTACHMENTS

LINKS

MESSAGES FROM LEON
ERIKSEN
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Endre Fotland Hough feb, 23 at 14:16
endre@innorvation.no

1 recipient

Message language: norwegian. Translate into

Translate
english? ransia

Hei!

Det harest meget innafor ut! Vi setter pris pa alle tips og
retningslinjer! Daniel viste meg noen av snappene du hadde
sendt han, og det s& jo mer enn innafor ut! Kan evt f& han til &
sende noen bilder av det vi har forelabig tilbake?

Idag tror jeg at tiden blir litt knapp! Kunne evetuelt tatt det i
morgen (fredag) eller tidlig neste uke?

77 Show conversation

Sincerely,
Endre Fotland Hough
CEQ, InNorvation SB

Beklager for sent svar! Sliter m..

Leon Eriksen 23 feb
Ja gjerne det, har mulighet im..

Endre Fotland Hough 23 feb
Hei! Det herest meget innaf...

Leon Eriksen 23 feb
Heisann! Spennende! Jeg skja..

endre@innorvation.na 21 feb
Hei! Daniel Westervik sa jeg s..
ATTACHMENTS

LINKS

MESSAGES FROM ENDRE
FOTLAND HOUGH
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Re: Nettbutikk

Leon Eriksen

contact@ezeninvest.com

To you

feb, 23 at 15:26

Ja gjerne det, har mulighet imorgen mellom 10-18 eller samme tid i

begynnelsen av neste uke.
Lag en fin dag!

Med vennlig hilsen
Leon Eriksen
Daglig leder
EZEN INVEST

E-post: contact@ezeninvest.com

Re: Nettbutikk

Endre Fotland Hough
endre@innorvation.no

1 recipient

Beklager for sent svar! Sliter med internettet hjemme!

feb, 24 at 0:24

kan godt ta det klokken 14 p4 mandag om det passer bra? kan

evt avtale nsarmere over tIf?

77 Show conversation

- Sent from Yandex.Mail for mobile

Click here to Reply or Forward

RELATED MESSAGES
Beklager for sent svar! Sliter m...

Leon Eriksen 23 feb
Ja gjerne det, har mulighet i...

Endre Fotland Hough 23 feb
Hei! Det herest meget innafor ...

Leon Eriksen 23 feb
Heisann! Spennende! Jeg skjo...

endre@innorvation.no 21 feb
Hei! Daniel Westervik sa jeg s...

ATTACHMENTS

LINKS

MESSAGES FROM LEON
ERIKSEN

RELATED MESSAGES

| Beklager for sent svar! Sliter...

Leon Eriksen 23 feb
Ja gjerne det, har mulighet im...

Endre Fotland Hough 23 feb
Hei! Det harest meget innafor ...

Leon Eriksen 23 feb
Heisann! Spennende! Jeg skje...

endre@innorvation.no 21 feb
Hei! Daniel Westervik sa jeg s...

ATTACHMENTS

LINKS

MESSAGES FROM ENDRE
FOTLAND HOUGH
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Re: Nettbutikk

RELATED MESSAGES

Leon Eriksen feb, 28 at 23:50 I Det skal gi fint!
contact@ezeninvest.com
To you Endre Fotland Hough 28 feb

Det heres veldig bra ut! Skal vi...

Leon Eriksen 28 feb

Det skal gi fint! Hei, beklager sent svar fra min...

Endre Fotland Hough 24 feb
_ Beklager for sent svarl Sliter m...
Med vennlig hilsen Leon Eriksen 23 feb
Leon Eriksen Ja gjerne det, har mulighet im. ..
Daglig leder
EZEN INVEST ATTACHMENTS
E-post: contact@ezeninvest.com LINKS

2.7 Crowdfunding

Funde.no

Prosjekt pa funde.no

29 March 2017 | 00:34 | 1.7 MB
christian drablas

kontakt@nykommer.no

Hei Endre!
Takk for at du tok kontakt og ensker a starte en kampanje hos funde.no

Jeq sender med en guide til deg meg kort informasjon om funde.no og hva vi «krever fra et prosjekt og hva innholdet ber veere. (se vedlegg)

Jeqg vil anbefale deg a starte med a fylle inn mer informasjon i kampanjen du startet pa funde.no slik at vi kan gi deg flere tilbakemelding pa hva som
mangler, samt rad og tips om hva som ma skje for at prosjektet skal bli lansert.

Hvor er det du holder til?

Best Regards/Vennligst Hilsen

Christian Drables,
CEOQ, CO-funder at www.funde.no

FUNDE

Phone: +47 928 44 589
Skype: christian.drablos
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2. Bidra.no

Prosjekt pa Bidra.no

29 March 2017 | 09:22 | 19 KB
Morten Molin Wang

kontakt@nykommer.no

Hei!

Redaksjonen har nd gjort en gjennomgang av prosjektet du har opprettet pa Bidra.no. Det er nd publisert og du finner det her:
fnd.uz/nykommer.

Jeg ser at forsidebilde burde ha vaert litt starre, det blir litt mye tomrom under det. Om dere har et bedre bilde, kan jeg godt endre
det.

N& gjelder det 4 dele kampanjen mest mulig!

Ta kontakt om dere har noen sparsmal, eller onsker & gjore noen endringer underveis.
Lykke til med innsamlingen!

Mvh

Morten Molin Wang

Bidra AS| morten@bidra.no |Mobil 95 90 05 04
Mollergt. 39 | 0179 OSLO | hitps:/bidra.no/

bidra.no
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Var 2017

INNe£rveation

11. @konomi og Regnskap

Denne seksjonen inneholder blant annet selvkostkalkyle, ulike budsjetter, kapitalbehov og

regnskap.

NYK&EMMER.NO
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1.0 Innledning/Forord

Tallene som benyttes i var gkonomidel er basert pa en rekke utregninger, transaksjoner
gjennom var bedriftskonto, forventet inntekter og utgifter, samt forventet
finansieringsbehov og hvordan vi planlegger a anskaffe disse.

Vi i InNorvation er i den «heldige» gkonomiske situasjonen at vi har et relativt beskjedent
kapitalbehov, men ogsa en begrenset inntektskilde i bedriftens farste levear. Vi i
InNorvation «Outsourcer» bade produksjon, distribusjon, og eventuell
reklamasjon/tilbakekallinger til de tredjepartsbedriftene som vi promoterer produkter for.
Dette gjar blant annet at for eksempel «produktkalkyle» og en rekke andre kalkyler blir
irrelevant for oss, da vi har en annerledes forretningsmodell enn tradisjonelle produser- og
selg/kjop- og selg-bedrifter.

Vi tar 15% kommisjon pa alle salg som gar gjennom var nettside, hvor 85% av
totalinntekten per produkt gar til vare leverandgrer. Grunnen til at vi tar sa lite per solgte
produkt er at vi i utgangspunktet utelukkende har ansvar for promotering og markedsfaring
av produktet. Var jobb er & ta de beste produktene som akkurat har kommet i produksjon,
og gjere markedet klar over at disse produktene eksisterer. I tillegg ma vi fremstille disse
produktene pa en positiv mate, hvor vi fokuserer pa den aktuelle malgruppens behov og
gnsker nar vi designer produktside, promotering og markedskommunikasjon.

Dette er altsa var farste inntektskilde, som vil vaere den eneste som er gjeldende for
bedriftens farste levear. Men etter hvert som vi vokser vil ogsa muligheten til & tjene
penger pa agentur pa de ulike produktene apne seg. Vi budsjetterer med at denne inntekten
vil stige proporsjonalt med salgs/dekningsbidragsinntektene over de neste arene, selv om
det ikke vil ha like stor betydning resultatmessig. Det kan altsa kalles var «sekundaerkilde»
av inntekter, som det ei heller er knyttet noe seerlig av inntekter til.

Sa hva trenger vi da egentlig penger til? Serlig i starten er behovet veldig lite. Det farste
aret er det kun budsjettert med «Andre variable kostnader» pa 86500 kr. Dette er da i
forbindelse med salgs- og administrasjonsutgifter i tilvirkningsavdelingen. | tillegg
budsjetterer vi med a bruke litt over 100.000 kroner pa markedsfgring. Ellers forekommer
stort sett faste kostnader som husleie, stram, kontorrekvisita og lignende. | tillegg kommer
en lgnnsutbetaling pa 300.000 kroner for ekstern hjelp i forbindelse med utvikling av
nettside. Dette er basert pa tall vi har fatt fra var eksterne «hjelper» som har bisatt i
arbeidet med utvikling av den navaerende nettsiden. Vi har ikke budsjettert med noen

enorme utgifter ellers, og det er stort sett standard utgifter i forbindelse med oppstart og
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utvikling/drift av en promoteringsbedrift. Vi har valgt a ikke benytte oss av Visma, da
regnskapet vart er av det enkle slaget med svert fa transaksjoner enda. Dermed viser vi et
forenklet regnskap, men legger heller vekt pa drgfting og planlegging videre. Vi har ogsa
fokusert pa a drgfte en del, kontra a lage hypotetiske budsjett og regnskap som ikke vil ha
noe s&rlig rot i virkeligheten. Dette er altsa et bevisst valg vi i bedriften har gjort for &

heller fokusere pa det vi faler er viktigst for var del.

2.0 Navaerende gkonomi, etter 4 mnd.

® S @ O
SI;A‘REBANKEN Mare Alt innhold Warsler Logg av
Min oversikt Betale eller overfgre Forsikring Aksjehandel Fondstorget Sek i arkiv
Ma godkjennes Forfallsoversikt Inn og ut av konto

Redrink Studentbedrift - 3910 57 55868 ~
Spk med fritekst
Disponibelt belep 381,12
Mai ) )
11 Betaling Mettgiro -7 5.00 >
Vis fra
Mai . )
11 Betaling Mettgiro '86,00
L April )
Vi il 30 Gebwr NETTGIRO M/MELD 1 TRANS(ER) TYPE 203 -3,50
April
30 Gebvr STRAKSBETALING 3 TRANS(ER) TYPE 197 -15,00
i il
““1"*“7"' ’5’5 Betaling Nettgiro til: SATERGY VEGARD Betalt: 20.04.17 -250,00
etaling
Overfaring 4 Stak
N raks- i : 2 . . B :
Innbetaling 'TE betaling Fra: Redrink Studentbedrift, Overfering, kjep av produkter 2 154,00
eFaktura
frsear Al Swaks Fra: Redrink Studentbedrift, Fra: Vegard Strand Szeteroy 20170404 21:0 750,00
Kort betal ing ra: Redrin udentbedntt, Fra: veganr ran ETErgY i - A
Straksbetaling
Ann il : - ) )
Annst "%" ?;TI:Q Fra: Redrink Studentbedrift, Lyst, lunsj med klient 20170401 14:49 -680,00
i Mai
Nullstill ‘ 31 ety VISA VAREKJBP 2 TRANS{ER) TYPE 714 -6,00
Mai s
2és Gebyr Arspris Visa Classic -300,00
Eksporter som EXCEL
Eksporter som CSV "'2'%5 Kot *2212 21.03 NOK 1721.00 VISTAPR*WEBSITE PKG Kurs: 1.0000 -1721,00 >
Eksporter som PDF
MI=  kon *2212 06.03 NOK 706.88 ONE.COM Kurs: 1.0000 -706,88
i Mai aTanal
My betaling 6'3 Overfering  Fra: NORGES TEKN.NATURVITEMSK.UNIVE Betalt: 06.02.17 4 000,00

Bl oy

Dette er en oversikt over var bedriftskonto pdd. 11.05.2017. Videre skal vi vise til hvordan

det har blitt slik, hvordan det har blitt finansiert, og hva som har gatt inn og ut.
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1

DETALJER TRANSAKSJON

Skriv ut 5
TRANSAKSJON - DETALJER 3910.57.55868
Maotkanio 1503.58.77948
Selzp 4 000,00
Kontosier START HIALS
Bokfaringsdato 21.02.2017
Valuteringsdato 21.02.2017
Betalt dato 21.02.2017
Type COVERFBRT
Arkivref 5OTOT410872
Alfareferanse Fra: START HIALS Betalt 21.02.17
Murnref 3670229
KID
Belapet gjelder Premie Venture Cup 4.000.00
Betalingsmottaker
Mawvn Redrink SB
Adresse MTMNU i Alesund
Paostnr. G009
Poststed ALESUND

4000 kr i premiepenger fra START HIALS

Tilbake
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Transaksjonsdetaljer
Beskrivelse Fra: NORGES TEKMN.MATURVITENSK. UNIVE Betalt 06.03.17
Til Redrink Stwudentbedrift - 3910 57 55868
Kontoeier Redrink Studentbedrift
Bokfort belap 4000,00
Type Overfarsel
Valuteringsdato 06.03.2017
Betalingsdato 06.03.2017
Bokfert dato 06.03.2017
Status Bokfart
Referansenummer 50797410303

Tilbake til inn og ut av konto

4000 kr i statte fra NTNU i forbindelse med opprettelse av konto i SBM. Disse 2 utgjer til
sammen de 8000 vi har fatt inn pa konto sa langt.
o bidra.no e )igse

- transaksjonene er
[NYK&€MMER.NO| ko0

alle midlene vi har

-Jyyovasjoy pa o0 fAtt s langt. |

porsk - tilgang har vi
samlet inn 3050 kr

i Crowdfunding

som er pa vei inn
pa VAar konto i naer fremtid, og kan i teorien bli sett pa som en opptjent inntekt, eller en

eiendel i form av en «kundefordring.» Totalt har vi altsa tjent 11050 kr.

Det er altsa disse 8000 vi har brukt til & finansiere var pengebruk:
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(Vi kommer til & dokumentere den farste transaksjonen med kvitteringer, for

illustrasjonsformal. Vi har sa klart tatt vare pa alle kvitteringer, men vi ser pa det som

heller ungdvendig a inkludere absolutt alle. Dersom det skulle vere et spgrsmal

vedrgrende dokumentasjon av enkeltkvitteringer er det bare a ta kontakt, sa skal vi ordne

det.)

1

DETALJER TRANSAKSJON

TRANSAKSJON - DETALJER 3910.57.55868
Motkonto

Belap

Kontoeier
Bokferingsdato
Valuteringsdato
Betalt dato

Type

Arkivref
Alfareferanse
Numref

KID
Betalingsmottaker

Navn

Tilbakebetaling av utlegg jfr. Utgifter som Mathias la ut for pa vegne av bedriften.

Dokumentasjon

3910.50.77347

-87150

Redrink Student
22.022017

22.022017

22.022017

OVFNETTB

91520509

tilbakebetaling av utlegg i fo

70530855963

Busast Mathias B

Kvitteringer | forbindelse med transaksjonen:

Skriv ut 1=
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BUSE |
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Unet Enmreprensrikap Forlag

g nr TRARRIATAMY A Fofe lakarnegislene!
EMTRE Posthols 3250 Vel fome
PREMNOR Tzl fias:
SKaAP 1303 Oxo E-poct: e/t
o Weh:  wwwueng
Redrinl: SB
Skaregata 19
6002 Alesnd
Faktura
Forfallzdato: 12.11.2014
Foandenr.: 15580 Deres ref.:  hlathias Brandal Buz=s Bankkonto: 61180424332
Fakturanr.: 1004228 Mferkat: MMathiaz Brandal IBAM: HOEOE11804824332
Fakturadato: 19.10.2014 Ordrenr.: 4136 SWIFT: HWDEAIOE
Beakrivelze Amntall Priz Balep
Smdenthedrift - registreringsaveift 1.0 500,00 500,00
[Parta 1.0 0,00
Crrdrasum 500,00
Netto avg.pl Netto avg.frin Mva. Sum 3 betale:
0,00 500,00 0,00 MOE 500,00
Huslk 4 broke KID ved betaling
Betaling kan lomn skje til banklonto 61130624332 KID: 01555010042980
Vad for sen hetaling paleper forsinkelsesranter og purregehyT.
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Adresse: Domensshop AS
Christian Krohgs pate 16
0186 Oslo
ome nes o Telefon:  (+47) 03323
Fax: (+47)220433 34
Epost  posti@domeneshop.no
Foretaksregisteret WO 978 788 675 MVA

Mathias Brandal Busast

Mathias Brandal Busast FAKTURA 2173788

skaregata 19

6002 Alesund Fakturadato 25.01.2017

Norway Forfallsdato 08.02.2017
PIN-kode 77864640

Epost: mathib2808@gmail. com

Beskrivelse Periode Antall Pris Sum
Domeneregistrering innorvation.no 25.01.2017 - 25.01.2018 1 120,00 120,00
Sum mva-pliktig: 96,00 | Sum mva-fritt 0,00 | 25% mva: 24,00 l Totalt (NOK): 120,00

BETALT

Fakturaen er betalt med VISA 25.01.2017.

4x kvitteringer + Domene + registering= 871,50 kr. Dette var utlegg fra Mathias Brandal
Buszt. Slike kvitteringer har vi altsa for hver transaksjon, men dette summer seg bare til
mange ungdvendige sider med informasjon som allerede ligger inne i transaksjonene.

2
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Transaksjonsdetaljer

Beskrivelse *2212 06.03 NOK 706.88 ONE.COM Kurs: 1.0000
Fra Redrink Studentbedrift - 3910 57 55868
Kontoeier Redrink Studentbedrift
Bokfort belop -706,88
Type Visa vare
Valuteringsdato 09.03.2007
Bokfart dato 09.03.2007
Status Bokfart
Referansenummer 50001685147

< Tilbake til inn og ut av konto

Regning betalt til: One.com

Formal: Webhotel og domene et ar for «<Nykommer.no»
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Transaksjonsdetaljer
Beskrivelse *2212 21.03 NOK 1727.00 VISTAPR*WEEBSITE PKG Kurs: 1.0000
Fra Redrink Studentbedrift - 3910 57 55868
Kontoeier Redrink Studentbedrift
Bokfert belop -1 721,00
Type Visa vare
Valuteringsdato 23.03.2017
Bokfert dato 23.03.2007
Status Bokfart
Referansenummer 50001685147

Tilbake til inn og ut av konto

Regning betalt til Vistaprint
Formal: Markedsfaringsmateriell; Kopper, T-skjorter, plakat, visittkort, samt konkurranse-
premie (Premium T-skjorte). Utgiften inkluderer bade toll og frakt.
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Transaksjonsdetaljer

Beskrivelse Arspris Visa Classic
Fra Redrink Studentbedrift - 3910 57 55868
Kontoeier Redrink Studentbedrift
Bokfart belop -300,00
Type Gebyr
Valuteringsdato 29.03.2017
Bokfort dato 28.0320M7
Status Bokfart
Referansenummer 00030320000

¢ Tilbake til inn og ut av konto

Arsavgift pa kr 300 for vart bedriftskort.
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Transaksjonsdetaljer

Beskrivelse VISA VAREKJDP 2 TRANS(ER) TYPE714
Fra Redrink Studentbedrift - 3910 57 55868
Kontoeier Redrink Studentbedrift
Bokfart belop -6, 00
Type Gebyr
Valuteringsdato 3.03.20M7
Bokfert dato 3N.0320M7
Status Bokfart
Referansenummer (0090460000

¢ Tiloake til inn og ut av konto

Avgift pa 6 kr for varekjgp, Bedriftskort
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Transaksjonsdetaljer

Til Vegard - 3930 01 72664
Beskrivelse Fra: Redrink Studenmtbedrift, Lyst, lunsj med klient 20170401 14:49
Informasjon Fra: Redrink Studentbedrift, Lyst, lunsj med klient/n
Fra Redrink Studentbedrift - 3910 57 55868
Kontoeier Redrink Studentbedrift
Bokfart belap 680,00
Type Straksbetaling
Valuteringsdato 03.04.2017
Betalingsdato 071.04.2017
Bokfort dato 03.04.2007
Status Bokfart
Referansenummer 17017002425

Tilbake til inn og ut av konto

Utlegg pé 680 kr | forbindelse med lunch med webdesigner. Dette viste seg & vare sveert
rimelig for bedriften i lengden, da dette er den eneste utgiften vi har hatt i forbindelse med

den hjelpen vedkommende har gitt oss.
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Transaksjonsdetaljer
Til Vegard - 3930 01 72664
Beskrivelse Fra: Redrink Studentbedrift, Fra: Vegard Strand Saeteray 20170404 21:0
Informasjon Fra: Redrink Studentbedrift, Fra: Vegard Strand Sastergy/n
Fra Redrink Studentbedrift - 3910 57 55868
Kontoeier Redrink Studentbedrift
Bokfart belap 750,00
Type Straksbetaling
Valuteringsdato 05042007
Betalingsdato 04.04.2017
Bokfert dato 05042007
Status Bokfert
Referansenummer 17017006451

Tilbake til inn og ut av konto

To-delt utgift.

Her er 507,04 kroner utgift i forbindelse med kjgp av utvidelsen «Markethub» fra
nettbutikken «Themeforest». Dette har siden veert et nyttig hjelpemiddel i arbeidet med
utvikling av nettside.

De resterende 242,96 kronene er bensinutgifter, da ogsa forskudd pa bensinpenger for
fremtidig kjering. Totalt sett har vi betalt litt for lite i forhold til antall km i denne posten

(totalt 89 km), men siden det er oss innad i bedriften som kjarer har det ikke sa mye a si.
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Transaksjonsdetaljer

Til Vegard - 3930 01 72664
Beskrivelse Fra: Redrink Studentbedrift, dverfaring, kiep av produlkter
Informasjon Fra: Redrink Studentbedrift, dverfaring, kigp av produkter/n
Fra Redrink Studentbedrift - 3910 57 55868
Kontoeier Redrink Studentbedrift
Bokfart belop -2 154,00
Type Straksbetaling
Valuteringsdato 19.04.2017
Betalingsdato 18.04.2017
Bokfart dato 19.04.2007
Status Bokfart
Referansenummer 17017007045

Tilbake til inn og ut av konto

2154 kroner fordelt pa innkjep av 3 produkter, til bruk ved stand i forbindelse med
fylkesmesse arrangert av Ungt Entreprengrskap.

Fidget Cube (inkl. frakt) = 350 kr

Makey Makey (inkl. frakt)+ Odin lazer mouse (inkl. frakt)= 1804 kr.
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Transaksjonsdetaljer

Til Vegard - 3930 01 72664
Beskrivelse Mettgiro til: SAETERGY VEGARD Betalt 20.04.17
Fra Redrink Studentbedrift - 3910 57 55868
Kontoeier Redrink Studentbedrift
Bokfert belop -250,00
Type Mettgiro m/meld. forfall i dag
Valuteringsdato 21.04.2017
Betalingsdato 200042017
Bokfert dato 20.042017
Status Bokfart
Referansenumimer 00091523481

Tilbake til inn og ut av konto

Regning fra Vistaprint, 2 stk kopper bestilt i forbindelse med crowdfunding-kampanje.

Disse skal deles ut som «Premier» til de som har vert med & funde oss.
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10

Transaksjonsdetaljer

Beskrivelse STRAKSEETALING 3 TRANS(ER) TYPE 197
Fra Redrink Studentbedrift - 3910 57 55868
Kontoeier Redrink Studentbedrift
Bokfart belap -15,00
Type Gebyr
Valuteringsdato 30.04.20M17
Bokfort dato 30.04.2017
Status Bokfart
Referansenummer 00090460000

Tilbake til inn og ut av konto

15 kr gebyr for straksbetaling i forbindelse med overfgring til privat konto. Dette i

forbindelse med utlegg til messe.
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11

Transaksjonsdetaljer

Beskrivelse MNETTGIRO M/MELD 1 TRANS(ER) TYPE 203
Fra Redrink Studentbedrift - 3910 57 55868
Kontoeier Redrink Studentbedrift
Bokfart belop -3,50
Type Gebyr
Valuteringsdato 30042007
Bokfort dato 30042007
Status Bokfart
Referansenummer 00090450000

¢ Tilbake til inn og ut av konto

Gebyr pa kr. 3,50 i forbindelse med nettgiro transfer.
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12

Transaksjonsdetaljer

Beskrivelse Mettgire
Fra Redrink Studentbedrift - 3910 57 55868
Kontoeier Redrink Studentbedrift
Bokfert belop -86,00
Type Mettgiro my/meld. forfall | dag
Bokfart dato 11.05.2007
Status Bokfart
Referansenummer 91520000

¢ Tilbake til inn og ut av konto

86 kroner i forbindelse med kjgp av «Twist» og bananer i forbindelse med fylkesmesse.
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13

Transaksjonsdetaljer

Beskrivelse Mettgiro
Fra Redrink Studentbedrift - 3910 57 55868
Kontoeier Redrink Smudentbedrift
Bokfort belop -75,00
Type Mettgiro my¢meld. forfall i dag
Bokfort dato 11.052017
Status Bokfart
Referansenummer 91520000

¢ Tilbake til inn og ut av komto

Utgift pa 75 kr i form av portooppkrav ved sending av crowdfundingpremie til Oslo.
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2.1 Arsrapport (med bakgrunn i disse transaksjonene)

Medregnet crowdfundingmidler

Arsrapport

InNorvation SB

Driftsinntekter 11050
Driftskostnader 7618,8
Ordinaert resultat for skatt 3431,2
Ordinart resultat 3431,2
Arsresultat 3431,2

Dette er litt vanskelig & definere, for crowdfunding-pengene er pa vei inn pa var konto per
den 12.05.2017, altsa ved leveringsdato av dette dokumentet. Dersom man ikke tar med
disse pengene vil arsresultatet se slikt ut

Uten crowdfundingmidler medregnet

Arsrapport

InNorvation SB

Driftsinntekter 8000
Driftskostnader ?618,8_
Ordinaart resultat for skatt 381,2
Ordingert resultat 381,2
Arsresultat 381,2
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3.0 Bedriftens forste levear- fra og med Mai.

3.1 Sales Forecast forste 12 mnd.

Kommentar: Dette er medregnet 15% kommisjon pa de 4 produktene vi «har» pa
nettsiden akkurat na. (De vi har kontakt med/har kjgpt inn som eksempel)

Formel= (Salgspris eksl. Mva)*0,15 (kommisjon)

Eks= “Cat 2 unit”, «Fidget cube». Salgspris= 200 kr*0,15= 30 kr DB per enhet

| denne sales forecasten regner vi altsa ikke ut hva vi kommer til & «tjene» ved salg av alle
produktene, da 85% av alle vare salg gar direkte gjennom var nettside til de ulike
leverandgrenes konto. Det er derfor ikke hensiktsmessig a se pa de resterende delene av

salgene (alle 100%) i denne delen av regnskapet, dette blir tatt opp i driftsregnskapet.
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3.2 Balanse

Ved Ved
periodens periodens
begynnelse Endring slutt
EIENDELER
Omligpsmidler 0,00 3050 3050
SUM EIENDELER 0,00 3050 3050
EGENKAPITAL OG GJELD
Egenkapital
Egenkapital (innskutt og opptjent) 8000 -7618,88 381,12
Udisponert resultat
Udisponert resultat 0,00 0 0
Sum egenkapital (inkl, udisp. resultat) 8000 -4568,88 3431,12
Gjeld
Sum gjeld 0,00 0,00 0,00
SUM EGENKAPITAL OG GJELD 0,00 -4568,88 3431,12
Avvik 0,00 0,00 0,00
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Sales Forecast | yr

Sales Forecast (12 Months)
Sales Projections InMorvation

Fiscal Year Begins mai. 17
12-month Sales Fore:

Mayg-17 Jun-17 Jul-17 Aug-17 Sep-17 Oct-17 MNow-17 Dec-17

Cat 1units sold a0 2h0 400 BRIl a00 1400 2200 3300
Sale price @ unit 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00 15,00
Cat 1 TOTAL z ZEH 3760 E 000 3780 13 500 21000 23000 49600
Cat 2 units sold 10 20 jeli] Al il ok 120 145
Sale price @ unit 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00
Cat 2 TOTAL 200 B0 a0 1600 2100 2 6a0 3600 4 380
Cat 3 units sald 15 1] 15 Th jLali] 120 140 150
Sale price @ unit 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00 75,00 Th,00 Th,00
Cat 3 TOTAL 1125 1600 337h 5 E2h 7 &00 000 10600 11260
Cat 4 unitz sold 20 30 15 20 120 150 130 220
Sale price @ unit E0,00 E0,00 E0,00 50,00 E0,00 E0,00 0,00 E0,00
Cat 4 TOTAL 1200 1800 ] 4 200 7200 000 11400 13 200

Cat b unitz sald
Sale pricee @ unit
Cat 5 TOTAL 1] 0 a0 1] 0 ] ] ]

Cat B unitzs sald
Sale pricee @ unit
Cat & TOTAL 1] 0 a 1] 0 a a a

Cat 7 units sold
Sale price @ unit
Cat 7 TOTAL i} a a 1] ] 1] 1] 1]

totals: All | 4 575] 7 650] 12 975] 21675] 30 300] 41550] sas00]  vea00]
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INnNe£rvation

scast Sales History
Current
Month
Annual Ending
Jan-18 Feb-18 Mar-18 Apr-18 Totals mmiyy 2016 2014
4000 5100 ER00 7H00 22350 o0
15,00 15,00 15,00 15,00 1,00
E0 000 TE B0 A7 500 112 500 435 250 1100 1] 0 1]
160 130 220 230 1330
30,00 30,00 30,00 30,00
4 200 5 700 B &O0 £ 300 39300 1] a 1] 1
180 220 200 350 1715
700 75,00 75,00 75,00
13 BO0 16 B0 22 500 26 260 128 625 0 1] 0 1]
260 30 440 500 2366
£0,00 50,00 £0,00 £0,00
15 000 15 500 26 400 30000 141300 1] a 1] 1
1]
1] 0 1] 0 0 0 1] 0 1]
1]
] 1] a 1] 1] 1] a 1] 1
1]
1] 0 1] 0 0 0 1] 0 1]
[ azzoo]  wrszoo] 153000 1Pses0]  rasors 11100 ] i i

Kommentar til Sales Forecast etter 12 mnd:

Her ser vi altsa at vi etter kommisjonen er utbetalt til leverandgrer etter det forste

driftsaret, budsjetterer vi med et relativt beskjedent dekningsbidrag pa kr 795.075 fer andre
variable kostnader tilknyttet salgs- og administrasjonsavdelingen er telt med. Det er altsa
DB per enhet fgr andre variable kostnader som er sluttresultatet. Grunnen til at vi ikke tar
hele salgsbelgpet*antall produkter er at disse 85% prosentene bare er i vart system i et kort
gyeblikk fer de blir videresendt, sa vi «tjener» dem egentlig ikke, selv om de er
salgsinntekter. Totalbelgpet vil vi ta for oss i driftsbudsjettet, som tar utgangspunkt i sales
forecast-delen.
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Driftsbudsjett, ar 1

Kommentar: Vi er i en litt spesiell situasjon hva budsjett angar. Vare «utgifter» bestar

hovedsakelig av 85% av ethvert salg som «variable kostnader» som gar til leverandaer.

Dette gir en dekningsgrad pa 15% per produkt uavhengig av pris. De dyreste produktene

vil da gi heyest totale DB per enhet.

Inntekter er totale salg pa alle 4 enheter ifht. «Sales projections». VK er 85% av disse.

Posten «Andre kostnader» under «Variable kostnader» er VK ifht. Salgs-og

administrasjonsavdelingen, og kan kategoriseres som tilvirkningskost.

Eksempel pa DRIFTSBUDSJETT

For Bedriften AS
Budsijett {arstall)

INNTEKTER (jfr. salgsbudsjett/kalkyler) 5 300 500
Sum Driftsinntekter 5 300 500
Variable kostnader:

Materialer 4 505 425
Andre kostnader a6 500
Sum Variable kostnader 4 591 925
DEKNINGSBIDRAG 708 575
Indirekte kostnader:

Lann, inkl sosiale kostn. (feriepenger +arb.g.avgift) 300 000
Avskrivninger ]
Stram 18 000
Leie av lokaler G0 000
Renhold 5000
Kommunale avgifter 4 000
Regnskap 0
Revisjon 0
Kurs 0
Kantorutstyrikontorrekvisita 45 000
Telefon/elektranisk kommunikasjon 24 000
Andre driftskostnader 8500
Reisekostnader 25000
Markedsfaring 110 000
Forsikringer 15 000
Sum indirekte kostnader 614 500
DRIFTSRESULTAT 94 075

Sa hva trenger vi for a finansiere dette forste aret? De indirekte kostnadene som ma dekkes

for & kunne drive bedriften summer seg til 614.500 kroner. Vi ser her at vi budsjetter med a

ga i pluss med 94.075 kroner i bedriftens forste levear, men med en bankbalanse pa
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tilnsermet O (se senere i dokumentet) er det vanskelig a tenke seg at inntektene vil holde
tritt med kapitalbehovet. Vi trenger dermed frisk kapital fra en ekstern kilde, i form av
stotte, salg av aksjer, investorer og andre kilder. I alle tilfeller trenger vi minst kroner
30.000, da dette er minimumskravet dersom man skal starte et aksjeselskap, slik planen var
er.

Eksempel pa tiltak:
«Hvordan skaffe kapital ?»

Den vanligste maten a skaffe kapital pa er ved a yte privatlan til selskapet, for eksempel via privat

opplaning med pant i boligen eller bruk av oppsparte midler.

«Andre finansieringsmuligheter»

Investorer/venture-kapital (typisk innenfor teknologi)

Tilskudd/ etablererstipend (Skattefunn/Innovasjon Norge)

Ordinzrt banklan

Leasing (ofte enklere a fa enn banklan)

Redusere/ikke ta ut lgnn i oppstartsfase (leve pa oppsparte midler/ektefelles lgnn)
Leverandgr-/kundefinansiering (fremforhandle lange betalingsfrister hos leverandgrer og korte
betalingsfrister mot kunder)

Factoring (selg fakturaen mot & fa inn pengene umiddelbart, for eksempel 80% av fakturabelgpet)

Opprettholde dagpenger fra NAV under oppstart og utvikling av egen virksomhet

Minimumskravet til aksjekapital for & starte AS er kr 30 000.»

Sé hvordan skal bedriften skaffe disse pengene? De eneste aktuelle alternativene slik vi ser
det er ordinzrt banklan, Tilskudd/etablererstipend, samt investorer/venture-kapital. Da vi
bade er en teknologibedrift, og sveert innovative, vil dette medfgre at de 2 alternativene
som ikke innebaerer lan er de mest interessante a se pa for var del. Banklan blir en siste
utvei dersom vi ikke skulle fa tilskudd eller investering i det hele tatt, og det er i tillegg
mulig at vi ma belage oss pa a finansiere deler av driften med bade kortsiktige og
langsiktige banklan, da dette er ganske vanlig. Vi vil i sa fall ta sikte pa a bruke god
gkonomisk skikk, og benytte oss av langsiktig gjeld til anleggsmidler, mens kortsiktig
gjeld kun skal tas opp dersom det er akutt behov for ferske omlgpsmidler i perioden for
bedriften har inntekter som overgar utgifter.

Innovasjon Norge er uten tvil en fantastisk mulighet dersom vi skulle veere sa heldige a fa

stgtte derifra
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«Men, av de 50 000-60 000 nye selskapene som etableres arlig far om

lag to prosent finansiering fra Innovasjon Norge i etableringsfasen.» -

Innovasjon Norge

Sa det sier seg selv at man ikke kan ta det for gitt 4 fa statte fra denne fronten.

Det som derimot kan vaere et sannsynlig alternativ for var businessmodell, er stgtte fra en

investor/venture kapital.

Teori fra techrepublic:

«

Crowdfunding

The advent and relative growth of crowdfunding platforms such as Kickstarter and Indiegogo
have proven a great advancement for nonprofits and other organizations; but they also give

startup founders a unique opportunity to sell their idea direct to the consuming public.

Democratisation Of All Flash Storage

Companies of any size can now afford a fully featured no-compromise all-flash =

White Papers provided by Pure Storage

"We don't see crowdfunding and venture capital as mutually exclusive. We're seeing Indiegogo
become an incubation platform for traditional financiers to come in and discover new ideas," said
Danae Ringelmann, co-founder of Indiegogo. "A successful crowdfunding campaign helps prove
to VCs, angel investors and banks that there is a demand for a product in a marketplace,
removing some of the risk from the equation. "

Angel investing

An angel investor is a wealthy individual who invests his or her personal capital in a company in
exchange for equity in that company. Angels are usually accredited investors, meaning he or she
has a net worth of $1 million, or they had an individual income of $200,000 each of the last two
years and an expectation of the same for this year, or they and their spouse had a combined
income of $300.000.

Angels typically fund a startup at the seed stage of a company. There is a higher risk associated
with angel investments as they are dealing with an unproven business model. It's also probable
that the company doesn't have a product and, if they have customers, they might not have
significant revenue. However, they are more forgiving on the types of metrics that VCs use to
measure a potential investment. According to Harris, when angels came along they "expanded
the reach of the venture capital model"
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Venture capital investing

Venture capital investing is by far the most well-known way of raising capital for your startup.
According to Alex Oppenheimer, partner at New Enterprise Associates, it begins with setting your
expectations.

"l think you first have to assume that you'll be getting what you expect out of venture capital. That
being: value added investors, productive board members, portfolio benefits, follow on capital,
guidance, access to experts, and media exposure,” Oppenheimer said. "l think these are the key
value adds of traditional VC. That being said, not all VCs are created equal and not all are willing
or able to provide this upside to companies for a variety of reasons.”

»
Vi i InNorvation har allerede prgvd ut Crowdfunding, med varierende hell. Var farste og
eneste crowdfunding pa bidra.no brakte inn 3050 kr, noe som kan sies a veere beskjedent.
Men det er tross alt fortsatt i bedriftens spede begynnelse enda, sa potensialet for en
fremtidig crowdfundingkampanje kan veere til stede.

Det er derimot mer logisk & se mot Angel investors og Venture capitalists; Kanskje serlig
Angel investors, da disse typisk tar starre risikoer enn hva Venture Capitalists gjer. Dette
er jo definitivt sant for var egen del, da vi har svert hgy risiko ved et helt nytt konsept pa
et nytt marked, noe som er veldig uprevd fra fer. Fordelen med Venture Capitalists dersom
vi skulle blitt fundet av slike er at vi har muligheten til & dra nytte av all deres kompetanse
og erfaring, noe som hadde veert gull verdt for var del. Selv det beste konseptet er ikke
garantert suksess uten den riktige veiledningen, og her hadde en slik ordning veert optimal
for var del. Men vi trenger ogsa kapital for veien videre, da vi som et nytt selskap ikke kun
kan belage oss pa a dekke utgiftene med egne midler. Det kan lgnne seg a se pa veien

videre, og planlegge denne.

4.0 Ar 1 til og med 3- The Foreseeable Future

Ettersom drene gar, vil bade inntekter og kostnader gke proporsjonalt. Det kan derfor veere
lurt & se pa hvilke investeringer vi trenger, og hva vi kan forvente a tjene pa disse
investeringene.

De gkonomiske analysene vi har gjort er basert pa tall vi ser pa som realistiske for vare

planer for det Norske marked, og de opplysninger vi har lagt frem tidligere i dokumentet.
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Dersom vi gar fra Studentbedrift til AS ma vi ogsa begynne a betale skatt, noe vi ma ta

med i beregningen.

Vi tar kun med de budsjett og regnskap vi ser pa som ngdvendige for var type bedrift.

4.1 Driftsbudsjett

Vi har tatt forutsetning om at alle ansatte som har vaert med pa a utforme og drive bedriften

skal ta ut «vanlig» lgnn fra og med det andre driftsaret, men ikke for dette. (86500 kr farste

ar).

Driftsbudsjett - Inntekter minus kostnader

3 fgrste ar

1ar 2 ar 3ar
Salgsinntekter 5.300.500 12.000.000 22.000.000
Andre inntekter 5.000.000
SUM SALGSINNTEKTER 5.300.500 12.000.000 27.000.000
Variable kostnader: 4.505.425 10.200.000 18.700.000
Réavarer, komponenter
Lgnn til ansatte, inkludert sosiale kostnader 86500 900.000 1.500.000
Andre variable kostnader
SUM VARIABLE KOSTNADER 4.591.925 11.100.000 20.200.000
DEKNINGSBIDRAG (DB) (Sum inntekter — sum variable 708.575 900.000 6.800.000
kostnader)
Faste kostnader:
Faste lgnnskostnader inkl. sosiale kostnader 300.000 200.000 600.000
Husleie 60.000 60.000 120.000
Stram 18.000 25.000 40.000
Telefon/porto 24.000 50.000 80.000
Markedsfaring 110.000 200.000 320.000
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Reiser 25.000 50.000 100.000
Forsikring 15.000 40.000 80.000
Regnskapsfaring 0 25.000 60.000
Revisjon 0

Avskrivninger 0

Andre faste kostnader 54.000 12.000 23.000
SUM FASTE KOSTNADER 614.500 662.000 1.423.000
DRIFTSRESULTAT (Dekningsbidrag — faste kostnader) 94.075 238.000 5.377.000
Finanskostnader/finansinntekter (NB! ikke avdrag)

RESULTAT (overskudd eller underskudd) 94.075 238.000 5.377.000

Tabell 2: Driftsbudsjett

4.2 Salgsprognoser

InNorvation SB har som mal a fa na ut til sa mange kunder som overhodet mulig pa det

norske markedet.

«Dette gir et totalt potensielt marked pa 830.000 forbrukere, i alle fall i bedriftens farste

levear fer vi kan se pa en eventuell ekspansjonsmulighet for & kunne tilby varer til et stgrre

marked.»

Tidligere i oppgaven skrev vi dette basert pa markedsundersgkelsen vi gjorde pa internett,

samt skrivebordsundersgkelse basert pa det norske markedet.
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Etter hvert som InNorvation tar sterre og starre
markedsandeler pa et marked hvor vi strengt talt ikke har noen
konkurrenter, vil salgsinntektene ogsa gke. Vi tar sikte pa a

vokse i en relativt hgy hastighet, ved a spytte inn alt av

Salg

overskudd tilbake i bedriften og benytte dette som
arbeidskapital. Vi skal jobbe hardt og malrettet i
markedsfaringen for a fa til dette.

(Markedsandel er ifht. De 830.000 «mulige» brukerne. Tatt

forutsetning om at hver kunde bruker kr. 1000 i gjennomsnitt pa var side.)

Tid

Ar 1 2 3
Markedsandel | 0,64% 1,45% 2,65%
Salgsinntekt 5.300.500 12.000.000 22.000.000
Vekst - 226,39% 183,33%

4.3 Nullpunktsanalyse, dekningsgrad og Sikkerhetsmargin

En nullpunktsanalyse forteller noe om hvor mye man ma selge for & «Ga i 0», eller dekke
alle kostnadene ved et gitt salg.

Her har vi et svaert enkelt regnskap, med tanke pa at var dekningsgrad er 15%, minus de
andre variable kostnadene i salgs- og administrasjonsavdelingen.

Faste kostnader ar 1,2 og 3

614.500 662.000 1.423.000

Salgs- adm. Avdeling ar 1,2 og 3

86500 900.000 1.500.000
Ar | Sum Ngdvendig
kostnader salgsinntekt
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1 701.000 | 4.673.333
Formelen blir da slik: 2 1.562.000 | 10.413.333
Sum kostnader=Ngdvendig salgsinntekt*0,15 3 2923.000 | 19.486.666

Sum kostnader/0,15=Ngdvendig salgsinntekt

Ngdvendig salgsinntekt—>

Dekningsgrad= Ngdvendig salgsinntekt/Faktisk salgsinntekt

4.673.333/ 5.300.500
10.413.333/ 12.000.000
19.486.666/ 22.000.000

= 88,17%. Dette gir en sikkerhetsmargin pa 11.83%
= 86,78%. Dette gir en SM pa 13,22%
= 88,58%. Dette gir en SM pa 11,42%.

5.0 Finansieringsmuligheter; Investorer

InNorvation SB ma kunne finansiere oppstarten pa en mate. | det farste aret ser vi at vi

behgver 701.000 kroner, deretter 1.562.000, sa Ar | Sum Ngdvendig

2.923.000 i det tredje driftsaret. kostnader salgsinntekt
Hva betyr dette for investorens del? 1 701.000 4.673.333
Vi vil helst se at en investering i selskapet kommer fra 2 1.562.000 | 10.413.333
en venture capitalist eller angel investor. Dette fordi det 3 2.0923.000 | 19.486.666

1) Er risikofylt og nytt, og 2) fordi vi behaver

kompetanse.

Vi er villige til & selge deler av bedriften for denne kapitalen. Det totale kapitalbehovet for

drift de farste 3 ar er kr 5.193.000, sa vi ser for oss at et innskudd pa 5 millioner kroner

hadde veert optimalt sett i et finansieringsperspektiv.

Men for & vite hvor mye av var bedrift 5.000.000 kr vil gi, er vi ngdt til a farst finne selve

verdien av bedriften;

5.1 Selskapets verdi

Formelen gar slik:

Verdi pa selskap= Resultat/avkastningskrav.
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Man skiller mellom verdiselskap og vekstselskap, slik som vi er. Verdiselskap kan bli sett
pa som trygge, etablerte bedrifter uten hgy risiko i forhold til investeringer. Her er dog
muligheten for vekst ikke til stede i like hgy grad alltid, dermed er dette en avveining
investor ma ta nar vedkommende skal velge investeringsobjekt; High risk/high reward,
eller sette pengene i «banken» i form av et verdiselskap?

Det er enkelte utfordringer i & regne ut verdien av et slikt vekstselskap som vi er.

Det vi har gjort, er at vi har sett pa den prosentvise resultatmessige veksten over de farste 3
arene, og ut ifra dette forutsett en hypotetisk verdi for bedriften i arene 6, 7 og 8.

| og med at vi er en relativt ny bedrift med ganske hgy risiko, har vi valgt a sette ROl til
investor pa 20%.

Regnestykket blir altsa (ar6+7+8)/3=X. X/0,2=verdi
7.800.000+9.200.000+10.600.000/3=9.200.000

9.200.000/0,2= 46.000.000 kr

Hvis vi ser for oss at selskapet da er verdt 46.000.000 kr pa davarende tidspunkt med en
ROI pa 20%, vil investor betale 5.000.000 kroner for en andel pa om lag 10% av selskapet.
Investor vil da forvente en ROI pa 20% pa de 5.000.000 etter gitt antall ar.

Vi kan sa klart ogsa se pa andre muligheter til funding, men det er dette som er den mest

sannsynlige maten.

6.0 Oppsummering/konklusjon

Vi ser at det er flotte vekstmuligheter pa det norske markedet for var bedrift, og vi gnsker a
satse pa & fa inn midler til videreutvikling sa tidlig som mulig. Det a ta imot statte fra
Venture capitalists kan ikke bare fare til at vi far nye midler sprgytet inn, men ogsa
verdifull veiledning.

Vi ser lyst pa mulighetene vare med tanke pa de beskjedne kostnadene i forhold til
inntektspotensialet. Vi tror ikke bedriften vil realisere sitt fulle potensial fgr et par ar i
drift, da dette ogsa vises i vare sales projections. Dette fordi markedet ikke er vant til
produktet, og fordi den «sekundzre inntektskilden» var ikke slar inn for fullt for det har
gatt et par ar.

Vi har i denne delen av oppgaven prgvd a fokusere pa hva som faktisk er relevant, og

kuttet ut alle «overflgdige» kalkyler og budsjett som uansett bare hadde blitt hypotetiske.
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Kilder:

https://www.if.no/bedrift/forsikring-for-bedrifter/nystartet/finansiering-av-bedriften

http://www.innovasjonnorge.no/no/grunder/INgrunderrolle/

http://www.techrepublic.com/article/funding-your-startup-crowdfunding-vs-angel-

investment-vs-vc/
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https://www.if.no/bedrift/forsikring-for-bedrifter/nystartet/finansiering-av-bedriften
http://www.innovasjonnorge.no/no/grunder/INgrunderrolle/
http://www.techrepublic.com/article/funding-your-startup-crowdfunding-vs-angel-investment-vs-vc/
http://www.techrepublic.com/article/funding-your-startup-crowdfunding-vs-angel-investment-vs-vc/

Var 2017

INNe£rveation

12. Konkurranser og resultater

Her skrives det om de ulike konkurransene vi har deltatt i/arranger, og hvordan disse har
gatt.

NYK&EMMER.NO
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1.0 Venture cup lokal finale 2016

Den eneste konkurransen vert & nevne for var bedrifts del, som pavirker dagens drift, er
V/C lokal finale 2016. Daveerende ReDrink SB med samme medlemmer vant da
pitchekonkurransen i Banken studenthus, og fikk 4000 kroner fra Start Alesund i premie.
Disse pengene har i all hovedsak gatt til daglig drift, markedsfaringsmateriell, samt

domene og webhotel.
1.1 Fylkesmesse var 2017

Fylkesmessa for Studentbedrifter 26. april 2017

Program
09.00 Testing av PP
Fogdegarden (studentbedriftene)
10.00 Apning av Fylkesmessen for studentbedrifter 2017

og Griinderdagen

Vrimlearealet

Fogdegarden

Foredrag

«Two minutes to convinces
Studentbedriftene presenterer sine
forretningsideer for jury og publikum.

1.30 Pause

12.00-13.30 Markedsplass
A 33409 A335
Intervju: Beste studentbedrift
Intervju: Sterste internasjonale potensial
Intervju: Beste samarbeid med naeringslivet
Speed-dating

13.30-14.00 Meteplass
Vrimleomradet
Studentbedriftene er i viimleomradet ved hvert sitt bord
ag prater med publikum og jury.

13.30-14.00 Juryene arbeider og besaker mateplassen

14.30 Premieutdeling, vrimleomradet

Slik sa altsa programmet ut for fylkesmessa 2017. Farst var vi fremme pa scenen for a
pitche var ide. Det gikk forholdsvis greit foran de mange oppmaette, selv om det var
vanskelig & holde nervene i sjakk til tider. Etter dette holdt vi en markedsplass som gikk
veldig bra! Rundt 60 personer skrev seg ned pa var liste om at de hadde lyst til & vite mer
om nettsiden, og vi har som resultat en lang e-post liste vi kan benytte oss av ved lansering
av nettsiden. Vi kommer derimot ikke til & benytte E-postene til & «spamme» disse
personen hver gang vi far en ny vare «pa lager», med mindre de signerer seg pa vart
nyhetsbrev. Innimellom at vi sto pa stand pa markedsplassen, var det duket for en 7-

minutters samtale med en rekke interessante personer og grupper. Vi fikk blant annet
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snakke med Innovasjon Norge, personer fra banker og investeringsselskaper; alt dette var

sveert leererikt og inspirerende. Vi gjorde det beste vi kunne for & overbevise om at vi

hadde det beste produktet, og det hgyeste internasjonale potensialet. Noe samarbeid med

naringslivet har vi enda ikke helt fatt pa plass, sa vi visste at vi ikke kom til & konkurrere i

akkurat denne kategorien.

Mawn Bedrift
Beste Studentbedrift
Cda Ellingsen Rolls-Royce

Lasse KWristiansen

Mgre og Romsadal fylkeskommune

Kjersti Vister InnoTown &S
Ann Elin Rovde Mgreforskning AS
lan Eskil Hollen Stokke AS

Starste internasjonale
potensiale

Inger Synngve Remme

Haram Meaering og Innovasjonsforum

Eirik Vaage

Frost media AS

May-EBritt Roald

Mgre og Romsdal fylkeskommune

Beste samarbeid med
naeringslivet

Roar Pedersen

Fiskeri- og havbruksnasringens Forskningsfond

Fredrik Gjasund Mgrenot Aquaculture AS
Hakon Raabe SINTEF Raufoss Manufacturing AS
Elin Ous MHO Mgre og Romsdal

Samarbeidsparter

Lelv Arne Mydal

Sparebanken Mare

Marius Erstad Flemsaster

Sparebanken Mare

Marit Helen Giske-Milsen

Innovasjon Morge M@are og Romsdal

Margot Tvedt

Innovasjon Norge Mare og Romsdal

Juryen besto av disse personene. Her ser vi at det er mange personer fra lokalt naeringsliv,

som har en solid bakgrunn og gode muligheter til & gi en kvalifisert mening om de ulike

bedriftene og deres ferdigheter samt potensial.
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Regler for
Program deltagelse og Informasjon
konkurranser

Two minutes Innlevering

. ; Jury Resultater
to convince forretningsplan

Resultater

Fylkesmessa for SB 2017

Beste samarbeid med naeringslivet
Mominerte: Blue Ocean Development SB, Kadal SB og Kelp SB

Nr1 Kelp SB

Storst Internasjonalt potensiale - i samarbeid med hoppid.no
Nominerte: Kelp SB, In Norvatin SB og AgriMare Bio SB

Nr1 AgriMare Bio SB

Beste Studentbedrift 2017 i Mere og Romsdal
Mominerte: Kelp SB, AgriMare Bio SB og MeltWire SB
Nr1 MeltWire SB

Nr2 Kelp SB

UTTAKTIL NM iOslo 6. og 7. juni i Oslo:
MeltWire SB

AgriMare Bio SB
Her kan vi altsa se at var bedrift InNorvation, og ikke In Norvatin slik de har skrevet her,
kom blant de nominerte i kategorien «stgrst internasjonalt potensiale». Dessverre vant vi
ingen priser i ar, og var ikke en av studentbedriftene som ble sendt videre til NM. Dette
haper vi  revansjere ved en senere anledning, nar vi har fatt flere dokumenter og planer pa

plass. Vi har stor tro pa oss selv og vart produkt uansett!

1.2 InNorvations egen konkurranse.

Som bedrift har vi deltatt i forskjellige konkurranser, men vi har ogsa statt i regi av en
egen konkurranse. Den gikk enkelt og greit ut pa at om en skrev seg pa en av vare lister
som |a pa bordet vart under markedsplassen (fylkesmessa) og satte seg opp pa

en “interesse-liste” for & vaere med i trekningen om en spesial-laget t-skjorte.

230



INN£rvation

‘Navn

i . ]
oLt Tl ool ALY (A3 1T \

-‘*‘t A awbe MLl S LT OO . g SN
Sadl Ly ol sCoe g ?
¢ O e igclan A QR Lcrar 2 S $
N st NS of W %

e Mg R X b1 T e n" & 2714 "
Mo - 3
N LT N SO L N 5 | Sllo. (o & AL
QuE VR MY
vda N
-~ S .-5‘-“-- ~'4-. -~£ , il
NI BRVDRr K 5 X 3
\J L i
AN ;,‘~t <X e v R &S (S L et o
. -0 2
Gli rieme | {pfllomze 9 - .
4"“.‘( ":‘LY? 7 - Xt -: 4 o X -
¢ ” ~ A 1 4 ] f s _~‘.'~ < . o 4
~c -'D () :H'.(L' L A o> L s T aa s ‘( 3% e
- 2 > Py
QoA Sdsd DnAu |_£55G Rfad o
’
o> Mothe Sewn | Hodun Q.nthvu e
" . t .- . : "
Lo Hevack Loden N L _HAAuARDE 26/ @ CM AL Lo
,_ELL&__L}IYL____ k. tio o (@ Y\ppenctl . ne
L st B a——
— -
l - — -
| +
.
! —-
-
|
i  —

231

12



INN#rvation 24

Navn

\
o
A
o haldad reN LOrmy i
|
! -
. 4
- ¢ ’
A A
Y B t Ie
\
as ~
.
& lw & bt Ce
\
] { { : | A »
Al { ¢ 42 ‘ ,|_A,.,LA_‘,\',.‘..,..
» \ A WA “ (T /2 \ 7 | ~ 1A
- ~ M L EALNMNLAY (AYNGAL. COKN

L il R_Danrt

e L LINE
. flotl v
[
-
M-
X
l' J
A L YA A
1 e \
118 ’ o 1l
|g Ve rgk M

7% u‘-'(ﬁ’"-gl-'»')/“"[--"'"“"“- 260 @) foreiall. com
(Ui~ — - A —
-1 o
( Uirae) -
e M "'_..’,(JLFk L bh® Wial>. ue
rs R__Bany ol TTERBR v G oMby € o A
oudre Litnet Sovdre epik @ bplwail com
s e
w = N

E-post

\ I ok b C o s CER L v n & o

1€ Sper . Sylte . Aronnén & gma. !, €Ok
ad 5% K0 St hualy e
£ (a/
)
FAlL X L . LA e ";’,'

ﬁ'\(,}'\‘j(k (é;}u V\Lﬁ Wiy ( ¢ (/,1,\
| Wavatd ~awg hobus, | ¢4 ny
2v o~ i (Y V;“'M, d. COren

A‘(: (-]

v*’l"—

232




Var 2017

INNe£rveation

13. Etablering og avvikling

Denne delen gjar rede for ulik dokumentasjon i sammenheng med etablering, registrering,

styremgte, arsheretning, avvikling og generelt om veien videre

NYK&EMMER.NO
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1.0 Stiftelsesmate protokoll

Protokoll fra stiftelsesmeote

Studentbedriftens navn: Redrink S8

Dato: 12.10.2016

Sted: NTNU i Alesund

Kommune: Fylkaskommunen (Mere og Romsdal)

Stiftere som var tilstede: (Nawn | alfabetisk rekkefpige):

ENORE FRLALD WouG A / 7 A
Stiftere som ikke var til stede:

JE Cn e .
Andre som var til stede:

IR

Saksliste
Sak 1. Godkjenning av innkalling og saksliste.
Sak 2. Konstituering.
Valg av ordstyrer,
Valg av referent,
Sak 3, Godkjenning av vedtekter.
Sak 4, Valg
4. Styreleder.
b, Styre.
¢. Revisor
Sak 5. Underskriving av registreringspapirer.
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Referat
Sak 1. Godkjenning av innkalling og saksfiste.

innkalling og saksliste ble godkjent.

Sak 2. Konstituering. 2=t

Som ordstyrer ble vaigt: AMNTNA 3 BV A
Som referent ble valgt: ErOEE FOllasD W
Sak 3. Godkjenning av vedtekter.

Vedtekter for studentbedriften ble vedtatt.

Sak 4. Valg.
2. Som styreleder ble valgt:  Mathias Busast
b. Alia bedifisdealtakarne ulgjer styret | bedrilten. Andre personer | styret er.

IN 6 A

c. Som revisor ble valgt: (i 4 A R ALOAL

(NB! revisor méd vaore okstern, dvs. ke en av bodnitans dellakere)

Sak 5. Underskriving av registreringspapirer.
Protokolien ble lest opp og deretter underskrevet av stifterne:

Undersknft Navn
el b A7 Mathiss Busast

—— =5 v v
5€ VEDL Frale Vegard Smteray

236



2.0 Avtale mellom Daglig Leder og UE

Avtale mellom daglig leder og Ungt Entreprenarskap

Felgende aviale er inngalt mellom daglig leder Endre Fotland Hough og Ungt Entreprenerskap.

Studentbedrift drives av studenter Ulknyttet hagskoler og universiteter. Ungt Entreprenarskap ser det
som viktig & ha en formedl avtale med daglig leder som falger virksombeten i studentbedriften og som
har et ansvar for at dette foregdr i loviige former. Danne avtalen underskrives | to eksemplarer, forst av
daghg leder, deretier av representant for Ungt Entreprenerskap. i

Ungt Entregrenarsiap pdtar seg A sth som ansvarlig organisasion for virksomheten | studentbedrifien
under feigends forutsetninger:

o daglig leder er myndig og har aksaptart de vediekier som studentbednfien sender inn
med registreringsskjema.

o daglig leder paser &t studentbedrifen betaler reglstrenngsavgin.

« daglig leder forpliier seg etter beste evne & pase at studentbedriften hoider sag ¥ de gieidende
vediektar.

» daglig leder skal formidie nedvendig informasjon il studenibedriften fra Ungt Entreprenarsiap.
« daglig leder patar seg A serge for at studentbednften akaffer seg revisor.
« daglig leder patar seg ansvaret for st studentbedrifton skaffer seg mentor,

o daglig leder skal serge for at studenibedriften likke patar seg forplikialser som overstiger andels-
kapitalen, Unntak fra denne bestemmelse kan kun skje dersom studentbedrifen kan skaffe juridisk
sikre ekonomiske garantier fra tredje person eller instans. Del skal alitid innhenles godigenning fra
Ungt Entreprenarskag | alike tifeller,

» daghg leder har ansvar for at andelskapitalen lkike overstiger kr 20,000. Eventusile unntak fra
denne regel skal alltid godkjennes av Ungt Entreprenerskap.

o on studentbedrilt kan ulbetale lenn skatiefritt p& inntil kr 10,000 per person per kalenderdr,

o daghg leder har ansvar for at omsetningen tll studentbedriften lkke overstiger 140.000 kroner. Ungt
Entreprenorskap skal varsies | god til hvis omsetnngen ser ut Bl & narme seg belapsgrensen.

Overstiges grensen blir studentbedriften skatte- og momsplktlg og fylkesskattekontoret mé
kontakies,

Stod /M4 A den
W A
Endre FM‘W Ungt Entreprenarskap
Daglig leder Rodrink S8
A anierod
Cruprght O K Futey

(Sissel T. Kolstad understreket for oss via telefon, at manglende underskrift fra UE ikke
var noe problem)
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3.0 Regi;trering I Branngysund

Sgfom 20 Beorsk wgee  NB! Husk original underskrift | felt 27, For narmere forklaring og utdyping av de enkelte feltene — se egen veiledning

== Bronneysundregistrene

Samordnet registermelding

Del 1 - Hovedblankett

for registraring | Enhetsregistenst, Merverdavgifisregisteret.
V Aaegistanet, Statstisk sentrsibyrds Viekscrmhets- og foretakaregisier,

1. Navn/Toretaksnavn

1.1 Enhetens fulstancige navnforetaksnawn (Yles aitid ut)

Redrink SB 1 510 626 l

1.2 Eventuet mytt raviuToretakanam For enheter regatren | Forutebarngaieret of naune-fortaonsvneerdrirgan getryrbetegt

1.3 EQat nawn pd wrksamPetan (2ppgEs Eant M 560 Wisoshaler dlves urder ot annet nava enn enh alatmertige o
2. Meldingen glelder
"&:’:&m D”M.*
" mﬂﬁqﬂ*‘
22 Slasting
Q_ 50 bare G2 G o encingen geider) e e
3. Registrering i andre registre (i tillegg Uil registrering | Enhetsregisterst)
erhaten Sa vetedrirgan cm regittrenngerert pakt |
e B ph g [x] - O = [P |reeaegeinc
Hvis ja, sender du o blarketters del 7 nde
32 Har vikscmbelen cmasting e e under
mervergPaoens Casemetse E el D du 2> hvm“l. & nddd. Se egen veiledning
34 = Pt wbur varvier & fh arbelcetakers E s D - 2>
- Colann'eas betabe ancre enc arberstaks vede bag
mﬂwiu‘g“m-‘ @ oo D = P | Mvinja tie du nmrmers informasjon
34 Har abor varer anhatan & T vrksomhet ph fere Ej Nel Ej » >

4. Hovedkontorets adresse (forrelningsadresse/besaksacesse)

Gate, manummer etor sted
NTNU i Alesund

Postrummer | Poststed Kemmune Lard

6009 Alesund FylkeskommundnNdMeag og
Telefonrmmmer Talsfaksmuminer Moo balwonsummes ml)
5. Postadresse
Pontoba, gate, harummar stor sind E-postutrusee

PB 1517

Powrumemes | Posteing Mommune

6025 Llaaund Fylkeskommunen (Mare og
8. Virksomhetens beliggenhetsadresse (0ppgis bare hvis virksomheten foregits A AfRet pted enn oppght | fekt 4)
Gata. husnumever eler siad
Pootummar | Posteled Kommure

7.

muum-u&-bu—wn-nggmmnmumnnmmnw

N tormtanauw Kot e | By @rew ALCTaGI e

NTNU i Alesund
Postboks, gate, husrmanimer eler sud Taleforeummes Tetetakar.mmer

PB 1517 47344982
Postrummer | Postsiod L o for e

6025 Aloaund Bjern Magne Hatle
Eornyet 0gsd ov ende ‘M.“Wﬂ’!“hwt of ek avwrimt - an N
mc-lwm*; n-nnwn-nr.mm- p— oo
BR - 10108 « 11/2013  tpciwww, brreg.no Side 1 av 6
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u &MMM!“”.F«WMQM«bmmm-umeM

iosont o [ Srsgeertsr @ [[] rennngtagiersnes @
mE T R P 0 [Jowmwrmume @ @ o'
[} o o [[] sewstcrman cs) 0 [ |momsigume O O e
et P ciiens e ] o ol
|| Kommancmmntap 05) @[] Mmoo @ [ ] Verdpaprans ° L Qo=
[ Mesemmins) @ [lodmminn., @ [[Ommwerid e
D o OERREE" © O™ o
[ ] sotomraseieg O [ JSmidkesan @ [X](plapm g
S o = o e
9a. Stiftalse av enhet_ Start aller kjop av virksomhet 9b. Salg eller nedieggeise av virksomhet
:'-u“a-—-: 12.10.:2»016 = -
e = Y G e N
::::::::::::z.'[:L. [:]n- Duio Th e []4. E].- ;

10a. av

Organsagionsi. .
Tistigery elar; (V8 regisirent)

Vel nal; sber Y v wzomret md Dirbetara dat 2 wt
1&@%-'%‘
Orgarisasiorass

NevnToretasseawn

Gate, husnummer elier stad

Gate, rusrummer efler slad

Postrammer | Poststed

Pearummer | Poatated

1.

Bty dun visombalerabiviieten som Uttares efier shal Lifures ab neyaktlg

Bodrink B8 seiger resirkularts of restrulturests glsssprodukter til forbrukesnaskedet,
Fokuset skal vare pd milievesnlly og berekrafrig produktutvikliing, hwes badrifran
donerer an viss andsl ev Lanteoktens til et veldedly formdl,

SOm mullg P enteton driver WHSOT NIVt | fere transjer md &) oppg

Erkentpy

ogegy Al

Uneniandsha parscner uan norsk fadsesurmmer me seme omvopeg! D rummer.

12. Daglig leder, Innehaver, forretningsforer eller annen kontaktperson

Fhdn anhatun Par daglg keder oplsler Kereingalenw opogr du detie | Hegg

For norskougairart ineniandak formish med foreringaated | Norge cppg evernuel dagig leder | Norge Ogleter overtlel nnehaver
For mrea -pihthy narshregiatren (denundeh faretak uten formes ingasied | None copgl norek reprasantant.

Hwie enheten Ikae har Innehaver, deghig ledur aller formeaningstarsr 0ppgl en ennen Lortaatpersen.

Hvia daghy ledw, foreiningaterer aler norsk representant w en jundeh person opegl | thegg en Aoetakipencn

i
i

Oan A
1255
Koo ge

¥ ocmetans [D-r (11 sifaryorgarnsasforare.

L5071 A3L351 Endre Fotl

AT (joranar @ogt covrat sl tamants sseberywan sturmae |

(X1 1]

and Hough

Arearn

Postnumemar | Postatedt

Fomalans (D-0r (11 afferyorgansasiores N (perarer argr Pt sl

Narwa melisview eflam ey |

O3

Adresse

Postmamme | Postated

13. @nsket malform

) ot [ ] o

R 10100 - 1172093 Nap:iwww.brreg no
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Videre utfylling av blanketten:
Enkeltpersonforetak skal ikke fylle ut feltene 14-20.

Andre organisasjonsformer fyller ut disse feltene hvis opplysningene finnes.
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4.0 Ngkkelopplysninger fra Enhetsregisteret

Organisasjonsnummer: 917 910 626

Navn/Foretak: InNorvation SB

Organisasjonsform: Studentbedrift (SB)

Forretningsadresse: NTNU i Alesund, Larsgardsvegen 2, 6009 Alesund.

Kommune: ALESUND

Registrert i Enhetsregisteret: 19.11.16
Kontaktperson: Endre Fotland Hough

Virksomhet/art/branse: Nettbutikk
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5.0 Eksempel pa innkalling og protokoll fra styremgte

INNervation

Innkalling til styremgte, InNorvation SB

Dato: 14.02.17
Tid: 18.00
Sted: Studentkontoret pa Fagskolen, NTNU Alesund.

Saksliste

Sak 01 Godkjenning av innkalling
Har alle fatt beskjed om mgtet, og i god tid?

Sak 02 Godkjenning av saksliste
Her har styremedlemmene mulighet til & oppdatere sakslisten dersom det er
noe som ma diskuteres eller noe som har dukket opp siden innkallelsen ble

sendt ut. Nye saker tas opp under “eventuelt”.

Sak 03 Godkjenning av referat
Her kan man komme med korreksjoner til referatet fra forrige mgte dersom

det var noe som manglet eller trengte utdyping.

Sak 04 Orienteringssaker
@konomi pleier a veere en viktig orienteringssak. Kasserer informerer om
hvor mye som star pa konto og gir en oversikt over hvordan det star til med
gkonomien til organisasjonen. Er det for eksempel noen store utgifter som

venter? Forventes det penger inn som man har sgkt om?
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Sak 05 Eventuelt

Her tas det opp saker som ikke stod oppfart pa sakslisten.

Vel matt!

Mathias Brandal Busaet

Styreleder
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INNervation

Referat Styremgte 14.02.17

Alesund

Dato: Onsdag 14.02.17 Mgtestart: 18:00
Sted: v/ NTNU

Sak 1.0 Konstituering

Sak 1.1 Valg av referent

Styret foreslar Vegard Strand Seetergy

Sak 1.2 Valg av ordstyrer

Styret foreslar Endre Fotland Hough

Sak 1.3 Godkjennelse av innkallelse og dagsorden

Opprinnelig saker og dagsorden godkjennes Forslag til eventuelle saker presenteres
Sak 2.0 Orientering.

Sak 2.1 Hva er bra til nd?

V1 har fastslatt domene. "Nykommer.no” fikk flertallet med seg, og ble derfor
valgt.

- Veileder og mentorer er pa plass.

- Har fatt unna de farste mgtene og komt i gang.

- Grundig CPS-gjennomgang.

- Rollefordeling og inndeling arbeidsoppgaver er oppklart.

- Status som IA-bedrift er opprettet.
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- Komt i gang med seleksjonsprosessen.
Sak 2.2 Hva gar ikke helt som det skal?

- Har ikke helt fatt pa plass hvilke produkter vi egentlig vil ha.
- Utviklingen av nettsiden er ikke helt der vi hapte den skulle veere.
- Diverse uenigheter.

Sak 3.0 Leder orienterer
Sak 3.1 Leder/HR-ansvarlig orienterer om interne arrangement fremover.

Internt arrangement for bedriften skal gjennomfgres. Felles spill-kveld holdes i leders
lokaler.

Sak 3.2 Leder orienterer om hva som skjer fremover

Alle ma holde av datoen for generalforsamlingen 14.05.17 kl 16:00. Tidligste laget &
informere om, men ekstremt viktig & holde av datoen. Kommer til & minne om dette etter

hvert gjennomfarte styremgate.
Sak 4 Orientering ved CFO (Vegard)
Sak 5.0 Eventuelt

Bruken av kontoret tas opp til diskusjon, og Endre informerer om at kontoret skal

hovedsakelig brukes til bedriftsarbeid fra mellom kl 8-16. Generell orden er en selvfalge,
men i det siste har det veert mye gamle kaffekopper og matrester som har lagt p& kontoret
over lengre tid, noe som ikke er greit, hverken for var del, eller andres. Vi er en del av et

felles kontorlandskap, sa vi ma vise hensyn ovenfor de rundt oss.

Magtet ble avsluttet kl. 19.15.

Mathias Brandal Buset, Styreleder
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6.0 Generalforsamling

INNervation

Mgteinnkalling til ordiner generalforsamling for InNorvation SB

Dato: 10.05.2017
Klokkeslett: 16:00
Lokasjon: Studentbedrifts-kontoret pa fagskolen, NTNU i Alesund.

SAK 1 Apning av generalforsamlingen - Apning ved leder
SAK 2 Konstituering

SAK 3 Godkjenning av dagsorden.

SAK 4 Godkjenning av &rsregnskap, arsberetning og revisjonsberetning for 2017, herunder

deling av utbytte - ved nestleder/gkonomiansvarlig

SAK 5 Awviklingsspgrsmal
SAK 6 Generaldebatt
SAK 7 Avslutning

Om dere ikke kan stille kan dere gi stemmerett til en et annet medlem. Det gjgres gjennom
en fullmakt. Under Generalforsamlingen vil det blant annet veere en gjennomgang av aret.
En gkonomisk arsrapport vil bli presentert av nestleder, samt diskusjon rundt dette med

avvikling av SB og eventuell oppstart som AS skal ta sted.

Mvh Endre Fotland Hough
Daglig Leder, InNorvation SB
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6.2 Sakspapire

InN 2rration

Sakspapirer

Generalforsamling 2017

InNorvation SB
10.05.2017
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Dato: 10. Mai 2017

Registrering: 16.00-16.15

Mgtestart: 16.15

Sted: NTNU i Alesund, Studentkontoret, Fagskolen
Mgtet er innkalt av styret i InNorvation SB.

Agenda

SAK 1 Apning av generalforsamlingen - Apning ved leder

SAK 2 Konstituering

Sak 2.1 Godkjenning av fremmgtte deltagere
Sak 2.2 Valg av ordstyrer

Sak 2.3 Valg av referenter

Sak 2.4 Valg av paraferer

Sak 2.5 Godkjenning av innkalling

Sak 2.6 Godkjenning av saksliste

Sak 2.7 Godkjenning av forretningsorden

SAK 3 Arsberetning - Ved leder

SAK 4 Regnskap - Ved nestleder/gkonomiansvarlig
Sak 4.1 Regnskap 2016
Sak 4.2 Forelgpig regnskap 2017

SAK 5 Budsjett 2017

SAK 6 Awviklingsspgrsmal

SAK 7 Generaldebatt
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SAK 8 Avslutning

Sak 1 Apning ved leder
Leder apner generalforsamlingen
Sak 2 Konstituering

Sak 2.1 Godkjenning av fremmgtte deltagere

Forsikring om at de fremmgtte er involvert i den daglige driften av InNorvation SB

Sak 2.2 Valqg av ordstyrer

Styret foreslar fglgende ordstyrer: Endre Fotland Hough.

Sak 2.3 Valg av referenter

Styret foreslar falgende referenter: Vegard Strand Setergy

Sak 2.4 Valg av paraferer

Velges blant fremmgtte ansatte.

Sak 2.5 Godkjenning av innkalling

Styret foreslar fglgende vedtak:
«Generalforsamlingen til InNorvation SB 2017 godkjenner den utsendte

innkallingen»

Sak 2.6 Godkjenning av saksliste

Styret foreslar fglgende vedtak:
«Generalforsamlingen til InNorvation SB 2017 godkjenner den utsendte

sakslisten»

Sak 2.7 Godkjenning av forretningsorden

Styret fremmer falgende forslag til forretningsorden:

Alle medlemmer i InNorvation SB har tale og forslagsrett ved generalforsamlingen.

252



Avgrensning av taletid kan innfares av generalforsamlingen etter forslag fra ordstyrer eller
stemmeberettiget. Til hvert innlegg kan det maksimalt bli gitt to replikker og en
svarreplikk. Hvis ngdvendig kan ordstyrer innskrenke replikkordskiftet enda mer.
Ordstyrer kan sette strek for debatten hvis saken er ferdig droftet.

Saksopplysninger eller forslag til endring av forretningsorden har forrang foran andre
innlegg.

Endringsforslag eller forslag til vedtak skal fremmes skriftlig til ordstyrer og kan fremmes
under selve generalforsamlingen.
Forslaget skal inneholde: Henvisning til hvor i sakspapirene forslaget skal inn, hvem som

har fremmet det og selve endringsforslaget skal vaere tydelig uthevet.

Styret foreslar fglgende vedtak:

«Generalforsamlingen til InNorvation 2017 godkjenner forretningsorden»

Sak 3 Arsberetning ved leder
Leder fremlegger et utdrag av arsrapport. Ferdig fremstilt arsrapport vil bli utsendt til alle
interesserte. Den vil ogsa vere tilgjengelig for alle ansatte i InNorvation SB. Rapporten vil

veere ferdig fremstilt ved ut utgangen av studiearet dette grunnet sluttfgring av regnskapet,

sponsorer og ulike samarbeid som skal avsluttes.
Sak 4 Regnskap

Ved nestleder og gkonomiansvarlig

Sak 4.1 Forelgpig regnskap for 2017

Forelapig regnskap for 2017 presenteres til orientering. Ettersom regnskapet ikke er
ferdigstilt, trenger generalforsamlingen ikke a ha fattet et vedtak i denne saken, men gis en
mulighet til & kommentere pa forelgpige regnskapstall.

Sak 4.2 Godkjenning av forelgpig regnskap.
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Styret foreslar falgende vedtak:

«Generalforsamlingen til InNorvation 2017 godkjenner det forelgpige regnskapet.»

Sak 5 Budsjett 2017
Budsjett for 2017 for InNorvation SB presenteres.

Forelapig regnskap budsjett 2017

Styret foreslar fglgende vedtak:
«Generalforsamlingen til InNorvation SB 2017 godkjenner budsjettet i 2017 for

InNorvation SB.»

Sak 6 Awviklingsspgrsmal
Apnes for diskusjon rundt det som omhandler avvikling av bedriften, eventuell fortsettelse.

Sak 7 Generaldebatt

Dette er medlemmenes mulighet til a ta opp saker for generalforsamlingen i sin helhet. Det
kan veere ris, ros informasjon eller andre ting som hele generalforsamlingen bgr vite om

eller diskutere.

Sak 8 Avslutning

Leder avslutter generalforsamlingen.
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6.3 Protokoll.

Generalforsamling Protokoll/referat.

Dato: 10. Mai 2017

Registrering: 16.00-16.15

Mgtestart: 16.15

Sted: NTNU i Alesund, Studentkontoret, Fagskolen

Mptet er innkalt av styret i InNorvation SB.
Agenda

SAK 1 Apning av generalforsamlingen - Apning ved leder

Apning av matet ved daglig leder Endre Fotland Hough og fortegnelse over
mgtende/deltakende aksjeeiere.

SAK 2 Konstituering

Valg av refererer, paraferer og ordstyrer

SAK 3 Godkjenning av dagsorden.

SAK 4 Godkjenning av &rsregnskap, arsberetning og revisjonsberetning for 2017, herunder

deling av utbytte - ved nestleder/gkonomiansvarlig

SAK 5 Awviklingsspgrsmal

SAK 6 Generaldebatt

SAK 7 Avslutning

255



Sak 1 Apning ved leder

Leder Endre Fotland Hough apner generalforsamlingen og opptar fortegnelse over
mgtende aksjeeiere. Til stede var: Mathias Brandal Busat, VVegard Strand Sztergy og
Endre Fotland Hough.

Sak 2 Konstituering

Sak 2.1 Godkjenning av fremmgtte deltagere

Forsikring om at de fremmgtte er involvert i den daglige driften av InNorvation SB

Sak 2.2 Valg av ordstyrer

Styret foreslar falgende ordstyrer: Endre Fotland Hough.

Sak 2.3 Valg av referenter

Styret foreslar falgende referenter: Vegard Strand Sztergy

Sak 2.4 Valqg av paraferer

Velges blant fremmgtte ansatte.

Sak 2.5 Godkjenning av innkalling

Styret foreslar fglgende vedtak:
«Generalforsamlingen til InNorvation SB 2017 godkjenner den utsendte

innkallingen»

Sak 2.6 Godkjenning av saksliste

Styret foreslar fglgende vedtak:
«Generalforsamlingen til InNorvation SB 2017 godkjenner den utsendte

sakslisten»

Sak 2.7 Godkjenning av forretningsorden
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Styret fremmer falgende forslag til forretningsorden:

Alle medlemmer i InNorvation SB har tale og forslagsrett ved generalforsamlingen.

Avgrensning av taletid kan innfares av generalforsamlingen etter forslag fra ordstyrer eller
stemmeberettiget. Til hvert innlegg kan det maksimalt bli gitt to replikker og en
svarreplikk. Hvis ngdvendig kan ordstyrer innskrenke replikkordskiftet enda mer.
Ordstyrer kan sette strek for debatten hvis saken er ferdig droftet.

Saksopplysninger eller forslag til endring av forretningsorden har forrang foran andre
innlegg.

Endringsforslag eller forslag til vedtak skal fremmes skriftlig til ordstyrer og kan fremmes
under selve generalforsamlingen.
Forslaget skal inneholde: Henvisning til hvor i sakspapirene forslaget skal inn, hvem som

har fremmet det og selve endringsforslaget skal vaere tydelig uthevet.

Styret foreslar fglgende vedtak:

«Generalforsamlingen til InNorvation 2017 godkjenner forretningsorden»

Sak 3 Arsberetning ved leder

Leder fremlegger et utdrag av arsrapport. Ferdig fremstilt arsrapport vil bli utsendt til alle
interesserte. Den vil ogsa vare tilgjengelig for alle ansatte i InNorvation SB. Rapporten vil
veere ferdig fremstilt ved ut utgangen av studiearet dette grunnet sluttfaring av regnskapet,
sponsorer og ulike samarbeid som skal avsluttes.

Arsberetningen lagt fram av leder ble enstemmig godkjent.
SAK 4 Godkjenning av arsregnskap, arsberetning og revisjonsberetning for 2017,

herunder deling av utbytte - ved nestleder/gkonomiansvarlig

Sak 4.1 Forelgpig regnskap for 2017

Forelgpig regnskap for 2017 presenteres til orientering. Ettersom regnskapet ikke er
ferdigstilt, trenger generalforsamlingen ikke a ha fattet et vedtak i denne saken, men gis en

mulighet til 2 kommentere pa forelgpige regnskapstall.
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Sak 4.2 Godkjenning av forelgpig regnskap.

Styret foreslar fglgende vedtak:
«Generalforsamlingen til InNorvation 2017 godkjenner det forelgpige regnskapet.»

Arsregnskapet ble enstemmig godkjent.

Sak 5 Awviklingsspgrsmal

Apnes for diskusjon rundt det som omhandler avvikling av bedriften, eventuell fortsettelse.

Det ble enstemmig vedtatt at vi har lyst a fortsette driften videre som AS. InNorvation SB

vil bli avviklet, men over sommeren bli omgjort til AS.

Sak 6 Generaldebatt

Dette er medlemmenes mulighet til a ta opp saker for generalforsamlingen i sin helhet. Det
kan vere ris, ros informasjon eller andre ting som hele generalforsamlingen bgr vite om

eller diskutere.

Sak 7 Avslutning

Leder avslutter generalforsamlingen.
Generalforsamlingen ble hevet kI 17.15.
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Underskrift av protokollferer

7.0 Arsmelding
InNorvation SB ved NTNU Alesund.

Daglig leders kommentar

Da har vi ankommet 12 mai. Etter et ar med gjennomfart drift av egen studentbedrift er vi
snart ferdig. Vi sitter igjen med utrolig mye kunnskap og et kompetanseniva langt hayere
enn det vi hadde nér vi startet opp i hast (2016). Aret har veert serdeles innholdsrikt og vi
har fatt utrolig mange muligheter pa a prgve oss i ukjent farvann. Tingen vi som gruppe
setter mest pris pa er den praktiske leeringen dette prosjektet har medfart. Vi har leert mye
mer enn det vi ellers ville gjort om vi bare satt og skrev en bachelor. Dette er et
leeringsverktay samtlige i bedriften kommer til & snakke varmt om i fremtiden. Vi har
jobbet tett som gruppe, og faler at samholdet ikke kunne veert bedre. Opp gjennom denne
tiden har vi mattet ta hensyn til hverandre, funnet ulike veier a ga, samt blitt kjent med
hverandre pa nye mater. | bedriften har det vaert en klar arbeidsfordeling, og vi har klare
roller, samtidig som at alle har deltatt pa de ulike delene. Et direkte resultat av alles
deltakelse er en form for tverrfaglig kompetanse. Vi har ogsa lert at vi utfyller hverandre.
Der noen har mangler, har andre styrker som gjar opp for mangelen. Dette gar sa klart
begge veier.

Vi har alltid vert veldig opptatt av & opprettholde vare verdier som bedrift. Dette
omhandler hvordan vi behandler hverandre, men ogsa litt rundt dette med hvordan
bedriften blir oppfattet av omgivelsene rundt.

Det har veert litt usikkerhet om hvorvidt vi gnsker a ta bedriften videre som aksjeselskap
og videre drift etter endt studie. Usikkerheten har vert der, men ikke hatt noen effekt pa
var motivasjon og iherdige arbeidsmoral. Vi har skapt noe alle i gruppen har tro pa, og det
er mer enn nok motivasjon for samtlige. Det vi sitter igjen med na er gode nettverk, et
rykte, et etterspurt produkt og ikke minst mulige arbeidsavtaler. Dette er noe vi ser pa som
motivasjon til en eventuell oppstart av AS, og vi er veldig stolte av arbeidet vi har lagt ned.

Da blir veien videre for InNorvation SB avvikling for sa a forhapentligvis starte opp som
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AS. Valget vil bli tatt i Igpet av sommeren, da gruppen skal diskutere dette naermere.
Uansett hva det er som ligger foran oss, sa kan hvert fall jeg, som daglig leder si meg
utrolig stolt over hva vi som gruppe, og jeg som leder har fatt til. Gruppen har gjort det lett
for meg a veere leder, da samtlige er hardtarbeidende og fantastiske mennesker.

Aktivitetsmelding:

Dette aret med gjennomfart drift har inneholdt mange ulike spennende opplevelser og ikke
minst store utviklinger. Nedenfor har vi utpekt noen av de hendelsene som har hatt sterst
affekt pa var gruppe.

Opprettelse av SB

Gjennom hjelp fra Sissel T. Kolstad fra UE fikk vi opprettet studentbedriften. Her var det
kun Mathias som hadde mulighet til & stille, da Vegard var i @sterrike, og Endre hadde
gjennomgatt en kneoperasjon. | starten mgtte vi pa noen komplikasjoner, da skjemaene ble
sendt i retur pga. en feil som hadde blitt gjort pa et av dokumentene. Dette ble etter hvert
rettet opp, og ting begynte a ga glattere for seg.

Kick-off:

Etter opprettelsen av studentbedriften hadde InNorvation et internt kick-off, der vi samlet
oss hos Mathias for a feire denne milepeelen. Endre megtte opp for & delta, og stemningen
var til 4 ta og fale pa. Gjennom dette halve aret har vi hatt flere slike arrangement for
gruppen, noe som har blitt meget positivt mottatt.

NAV:

08.02.17 inngikk vi en IA-avtale med NAV, der vi forpliktet oss til a falge de
retningslinjene og forventninger som ble lagt for oss.

Grinderdagen og Fylkesmesse.

| ar ble Griinderdagen lagt pa samme dag som Fylkesmessa, og samkjgart deretter. Vi kom
pa 2.plass 1 kategorien “’best internasjonal potensiale. samtidig som vi fikk mye hederlig
omtale. Gode samtaler i etterkant av utfgrt arrangement ogsa gav oss mye som ble brukt i
videre bearbeiding av nettbutikken. Det ble gjennomfart pa falgende mate; 2 minutes 2
convince, utspgrring fra juryen for sa & gjennomfare en markedsplass, der juryen gikk
rundt og forhgre seg om de ulike prosjektene.
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Forretningside:

InNorvation, med nettsiden Nykommer.no, skal vare en plattform som markedsfarer
innovative produkter fra det internasjonale marked til det norske forbruker- og senere
bedriftsmarked. Ved & benytte oss av en selektiv sortimentstrategi og kreativ
markedskommunikasjon skal vi utvide antall norske «innovators». InNorvation skal via
nettsiden Nykommer.no na ut til et bredt spekter av det norske marked, da serlig de som
fra far vegret seg for a kjgpe nye, uutforskede produkter. Vi skal i all hovedsak na ut til
privatpersoner, men bedriftsmarkedet vil bli et alternativ etter hvert dersom vi ser at det er
muligheter for & ta agentur pa enkelte produkter for & sa preve a innfere disse hos utvalgte

detaljister.

Virksomheten

InNorvation SB har det siste halvaret drevet med produkt og konseptutvikling av
nettbutikken «nykommer.no». Tidlig i semesteret ble det inngatt en avtale med var IT-
ekspert og mentor, Leon Eriksen, om at han skulle bista i arbeidet med utvikling. Malet var
a ha en prototype Klar til Fylkesmessen, slik at vi hadde noe 4 vise til pA markedsplassen.
Vi er i dialog med readwritestore.com, der vi holder pa & utvikle et konsept, der vi vil
fungere som et mellomledd mellom produsenter og kunder. Plassen var som dette leddet
vil ga ut pa a utgve markedsfgring.

@konomi

Gjennom denne tiden som studentbedrift har vi ikke hatt sd mye aktivitet i forbindelse
rundt dette med salg. Inntektene har kommet fra premier og finansiell oppstartstette fra
SBM. Kostnadene vi har fatt har komt i forbindelse med kontorrekvisita, prototype og
domene. Aret startet med at vi fikk inn 4000,- p& konto fra SBM og 4000, - fra Start
Alesund, og etter dette har vi ikke hatt et likviditetsproblem.

Alesund 10.05.17

o

9//5 / L?//

!
I

Endre Fotland Hough
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8.0 Miljgrapport InNorvation SB
Org.nr: 917910626

Miljgansvarlig: Vegard Strand Satergy

InNorvation SB har under perioden veert i et kontorlandskap og har veert en del av deres
system. Vi har derfor ikke hatt maling av stramforbruk og papirforbruk fra innkjgpssiden.
Tiltak som er blitt gjort for & holde stremforbruk og papirforbruk til et minimum har vert a
ha bevegelsessensor pa lys og ikke innhentet egen printer slik at det har vaert en noksa hagy
kostnad per dokument. Kildesortering har ogsa blitt prioritert under perioden.

Bedriften tar ansvar for miljget og arbeidsforholdene til sine ansatte gjennom en trygg
bedriftskultur, lave fravaers- og skadetall. Bedriftens art tilsier minimal pavirkning pa det

ytre miljg.

8.1 Innkjgpsrutiner

Bedriften vil foreta innkjgp etter vurdering av miljgpavirkning og gkologi.
Helse og miljgfarlige stoffer: Bedriften har ikke forbruk av slike stoffer
Forbruk av ravarer og energi: Minimalt forbruk

8.2 Transport

Nar det gjelder transport har bedriften hatt fokus pa at man skal bruke «carpooling» som
transportmiddel til arbeidsplassen. Vi har ogsa forsgkt a bruke Skype/Discord/Appearin og

andre Video/-webmgter for & minimere bade transportkostnader og pavirkning pa miljget.

8.3 Sykefraveer

Nar det kommer til sykefraveer har det vaert minimalt med dette i bedriften. Det bare veert
en person som har hatt 2 sykedager i lgpet av semesteret. Videre vil vi forsgke a
opprettholde det lave sykefraveret. Vi har hatt 2 faste arbeidsdager hvor vi har mgttes
enten pa studentkontoret eller hos en i bedriften for & jobbe med prosjektet. Utenom dette
har vi hatt fleksible arbeidstimer, og fordelt arbeidsoppgaver. Har vi ikke hatt muligheten
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til & mates av andre grunner enn sykedager, sa har vi tilrettelagt arbeidsoppgavene slik at
man kan jobbe hjemme ifra. For a sprite opp arbeidsmoralen har vi hatt mater og
arbeidsgkter pa kafeer, NMK bygget og andre mgateplasser. Nye omgivelser kan fort gke
produktiviteten og motivasjonen til a jobbe videre. Nar vi har hatt obligatoriske
arbeidsdager har vi ogsa innfart pauser til andre aktiviteter og personlige formal. Dette er
for a fa et pust i bakken, slik at man ikke mister motivasjon i det lengere lgp.

InNorvation SB har ikke hatt noen utslipp i lgpet av studiearet.

Alesund, 10.05.2016

\ /

l y C P < ,
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[
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N AT

Signatur miljgansvarlig, Vegard Strand Saetergy
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9.0 Vedtekter for studentbedriften.

Vedtekter for Studentbedriften

Studentbedrifi er et pedagogisk program | regi av Ungt Entreprenarskap og faller inn under
definisjonen av veldedige eller allmennyitige institusjoner eller organisasjoner.

NAVHN

f1a Siudentbedrifiens navn: ) Redrink S8

§1b  Mawn pd kontaktperson | studentbadriften:  Endre Fotiand Hough

§1c  Navn pa utdanningsinatitusjon: NTHU i Alesund

§1d  Navn pé fagansvarligiveiledes: Bjarn Magne Hatla

Ele  Mavn pd kommune: Fylkeskommunan [Mare og Romsdal)
FORMAL

£2a Studentbedriften skal opparbeide kompetanse ofg kunnskap om naEnngsdnfl glennom oppstart,

§2b

drift og awvikling. Studentbedriften skal samarbeide med en mantor fra arbeids- og neringsiv,
og fa opplielging fra veileder ved utdanningsinstitusjonen.

Kort beshkrivelse av studentbedrifiens forretningsidé:

Redrink SB selger resirkulerte og restrukturerte glassprodukter Ul forbrukermarkedel. Fokusst
skal vaere pa miljevennlig og besrekraflig produkiutvikding, hvor bedriften donerer en viss andal
av inntekiana til at veldadig formial.

§3a

§3b

53

§3d

§3a

Studentbedriften falger til enhwver tid gleldens rammer for programmel Studentbedrift, gitt av
Ungt Enireprenarskap.

Studantbedriftens levelld er maksimalt 12 manader,

Omseiningsgrensen for studentbedriften er kr. 140 000 innen &n 12 mineders perods. Det
shal ikhe beregnes skalt aller merverdiavgifl av omsetningen innenfor cmsetningsgrensen,

Et evantuslt overskudd | studentbadriften skal anvendas slik:

FORRELES PR AVDELSEIELE NE

Studenibadriftens bankkonio skal gjeres opp fer bedriften avvikies. Dersom bankkonioen ikke
oppharer. vil Ungl Entreprenarskap | fylket automatisk ta over midians,
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ORGANISERING
§4a Deltakerne i studentbedrifien er studenter i heyere utdanning. Det er minst to deftakere i
Studentbedrift.

§4b Elere:
®  Alie deltakere | studentbedriften er elere. Alle deltakeme eier minst én andel.
®  Andeler kan ogsé selges til personer utenfor bedriften.
®  Studentbedriftens andelskapital skal vaere pa minimum kr. 400.- og maksimum kr,
20 000.-
®  En andel koster kr. 200.-
®  Det er ikke tillatt & drive handel med andelene

§4c  Styret
Studentbedriftens styre skal besta av alle deltakere | bedriften.

Styret | studentbedriften kan ha eksterne styremediemmer.

Styret tiisetter daglig leder | studentbedriften.

Styret er beslutningsdyktig nar minst halvparten av styret er til stede. Alle
styremedlemmene har én stemme hver. Ved stemmelikhet har styreleder dobbeltstemme.
Styret gir signaturrett il to styremediemmer | felleskap. Disse er:

ENVRE FSTLAyD NG MATYOAS REANDAY

§4d  Ansatte
®  Det er kun deltakere | studentbedriften som kan ansettes.
®  Daglig leder | studentbedriften ansetter deltakere | de ulike stillingene.

§5b  Generalforsamling skal avholdes fer studentbedriften avvikles. P4 den ordinare
generatforsamiingen skal felgende saker behandles:

1. WWWQW.MMwM
2. mwmmmhcmumm”muwl

Innkallingen,
3. Awikling av bedriften,

§5¢ mwmmmmbwnmwmum

deltakerne. Arsregnskapet, Arsberetningen og revisionsberetningen skal utsendes senest en
uke for generalforsamiingen.
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&5d Generalforsamiingen er beslumingsdyldig nar loviig innkalt.

&5 ‘edtektens for studentbedrifien kan kun endres av ekstraordinaer generalforsamiing med 273
flartall.

AVVIK
gBa Eventuslle avik fra standardbestemmelser

# -I d 'll "I.l |": J -.._'.

Vadtatt pd stitelsesmate for Studentbedriften Redrink 5B

Sted/dato: Fylkeskommunen (Mere og Romsdal), 12.10.2016
Underskrifter av samitlige deltakere | bedriftan:

Underskrift Mawvn
% Al g7 Mathias Bussst
o e o/ Endre Folland Hough
_-{— VE l..h..'[-!l':-l'_ 9
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Var 2017

INNe£rvation

14. Fremgangsmate/prosesslogg

Denne delen inneholder et sammendrag av prosessen vi har gatt igjennom det siste

semesteret som studentbedrift, og litt om veien videre

NYK&EMMER.NO
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1.0 Framgangsmate

Som gruppe har vi prgvd a dokumentere det som har blitt gjort av arbeid i studentbedriften

var til nd. Vi har valgt a trekke frem de hendelsene som har vart serdeles avgjerende i

bedriftens framgangsmate og gjennomfaring. Sammen har vi loggfart det meste, men det

er alltid noen sma hendelser og mindre arbeidsoppgaver som ikke alltid blir lagt merke til,

og som dermed ikke blir tatt med i dette sammendraget.

1.1 Januar:

Bedriften ReDrink SB endrer navn og gar over til InNorvation SB. Dette er grunnet
at "ReDrink SB” ikke star i stil med det vi vil ta videre som innovasjonsprosjekt.
Vi holder vart farste styremgte som InNorvation (02.01.17) hvor vi kartlegger
fremtidig drift

Idefasen ble gjennomfart med bruk av mange ulike verktgy vi har leert & bruke
gjennom de ulike innovasjonsfagene. Her ble den siste brainstormingen
avgjgrende. Det var mange ulike forslag, men til slutt endte vi pa en ide som hadde
et potensiale, der resten ikke kunne male seg med.

Fastslar domene. Etter lange diskusjoner frem og tilbake med mange navneforslag
bestemte vi oss til slutt for at "nykommer.no” var det mest passende da det lyder
godt og ikke er for langt.

Valgte veileder og mentorer (Veileder; Bjgrn Magne Hatlg og Asbjgr Daugaard.
Mentorer; Daniel Westervik og Leon Eriksen).

Mgter med de ulike veilederne. De kom med ulike innspill til hvordan vi skulle
fortsette i prosessen, og hvordan vi helst burde drive nettsiden.

Lagde en felles chat pa facebook der vi holder hverandre oppdatert etterhvert som
tiden gikk. Denne chatten var uten tvil det kommunikasjonsverktgyet vi brukte
mest i bedriften.

1.2 Februar:

Vi startet februar med en grundig gjennomgang av CPS metoden, for & sjekke om
gjennomfgringen av prosjektet faktisk er reelt.
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- Mgte med Asbjarn for a fa en klarhet i konseptet vart. Litt generell feedback fra en
ekstern veileder.

- Fordeling av roller og oppretting av et kompetansekart, der vi avklarte hvem som
hadde hvilken rolle, og hvilke ansvarsomrader de ulike ansatte skulle inneha.

- Inngikk avtale med IA om samarbeid. Signerte dokumenter der vi lovet a falge
Inkluderende Arbeidsmiljas retningslinjer.

- Begynte seleksjonsprosessen av bade kunder og produkter. Her ma de ulike
gruppene gjennom en seleksjonsprosess der vi har en liste kriterier de ma innfri.
Dette er en viktig del for & bli en del av siden “nykommer.no”

- Styremgte (14.02.17).

- Planen for utformingen av nettside begynte a ta form. Leon kom med innspill der
han fastslo hvilke templates og websideleverandgr vi burde bruke. Det endte med
at wordpress.com ble valgt, da dette ble anbefalt pa det sterkeste av var IT-ekspert.

- Opprettet mediekanaler (eks. Facebookside og snapchat-konto) for ekstra
promotering av siden. «Nykommer.no» har flere hundre likes pa facebook og nar ut
til et stort antall folk, da den i skrivende stund blir delt videre av vare brede
nettverk.

- Opprettet bedriftskonto hos Sparebanken Mare etter gjennomfgrt magte med
koordinator derfra.

- Ferdigstille forretningsplan fram mot innleveringsfrist (16.02.17). Denne skulle
leveres til Sissel T. Kolstad som er UEs koordinator og fungerer som et
kommunikasjonsledd mellom studentbedriftene og selve organisasjonen.

- Mgte med Magnus Herud (17.02.17) pa NMK i deres arbeidslokaler. Her hgrte han
pa var forretningspitch, samtidig som at han kom med forslag til forbedringer.
Videre fikk han oss i kontakt med ulike selskaper han hadde kjentskap til gjennom
Grunderskolen i San Fransisco.

- Mottok statte fra Start Alesund, der vi vant 4000,- for & ha vunnet en pitche-

konkurranse i regi av dem.

1.3 Mars:
- Mgte med webdesigner (06.03.17 - Leon Eriksen). Han fungerer som en mentor,

men skal ogsa ta del i selve utformingen av nettsiden.
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- Mottatt stette fra SBM pa 4000,- som en del av innovasjonsprosjekt-faget. Dette gir
oss totalt en startkapital pa 8000,-, som igjen apner for mange muligheter.

- Styremgte (14.03.17).

- Fastsla budsjettet.

- Innlede et potensielt samarbeid med “readwritestore.com”.

- Fastslaing av evalueringskriterier.

- Opprette crowdfundingssider (bidra.no, funde.no og kickstarter.com) som skal
legges ned etter avsluttet prosjekt.

- Fordeling av dokumenteringsansvar. Bestemme hvem skal skrive hvilke deler av
prosjektrapport.

- Ferdigstille mail-malen som skal sendes ut til de ulike produsentene vi er

interessert i & ha med pa “nykommer.no”, for sa & sende den ut.

1.4 April:
- Begynne pa og ferdigstille pitchen som skal brukes pa Fylkesmessa og

Griinderdagen. Her er det serdeles viktig at vi har en pitch som har en rgd trad.

- Avtaledokument skal veere ferdigstilt. Dokumentet som skal signeres av
InNorvation og bedriften vi inngar et samarbeid med.

- Jobbe aktivt med a fa vart farste aktuelle produkt inn pa nettbutikken. Da er det
viktig at vi har funnet produkter vi kan tenke oss et eventuelt samarbeid med
videre.

- Styremgte (14.04.17).

- Lansering av test-nettside. Nettsiden skal vaere oppe og ga. Uansett om den er
komplett eller ikke, sa er det viktig at vi har noe a vise til nar vi star pa
markedsplassen og blir bedemt av juryen.

- Fylkesmesse (26.04.17)! Dagen som star i hovedfokus etter selve innleveringen.
Her skal vi gjennom 3 ulike konkurranser; Pitch, intervju og markedsplass. Det
kares tre vinnere; Best samarbeid med naringslivet, Beste internasjonale potensiale

og Beste studentbedrift.

271



Lot
S

g
<>

7"

U

%

1.5 Mai:
- Innlevering av prosjektrapport. Dette skal vaere den samlende rapporten hvor vi

legger ved alt av dokumenter, skjemaer, analyser, undersgkelser og den slags.

- Auvsluttende styremgte (10.05.17) og generalforsamling. Innkalling til
generalforsamling og styremgte sendes ut til deltagere fra leder pr e-post.

- Muntlig fremfering av prosjektrapporten. Ogsa sett pa som en muntlig eksamen der

vi skal presentere det vi har gjort gjennom dette semesteret, samt svare pa

spgrsmalene sensorene stiller.

1.6 Juni:
- Fristen for a legge ned bedriften er innen 15.06.17. Da skal alt av skjemaer og

dokumenter sendes inn til UE og Brgnngysundregisteret. Dette skal gjeres via post.
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AMTET:
project
Mavn Startdato
@ Stiftelse av InNorvation SB 02.01.17
© Farste styremate 02.01.17
© Fastslding av domene 02.01.17
@ Valg av veileder og mentor 25.01.17
@ Mater med veileder 25.01.17
@ Kundeseleksjon/produktevalu... 01.02.17
@ Utforming av nettside 01.02.17
@ QOppretting av bedrifiskonto 03.02.17
@ QOppretting av mediekanal 01.02.17
@ Styremate 14.02.17
@ Ferdigstille forretningsplan 16.02.17
@ Moate med SBEM 16.02.17
@ Mate med Mentor (Magnus He... 17.02.17
© Mottatt stotte fra Start Alesund  21.02.17
o Mate med Webdesigner (Leon ... 06.03.17
@ Mottatt statte fra NTNU 06.03.17
@ Styremote 14.03.17
© Fastsla Budsjett 14.03.17
@ Crowdfunding og sponsmidler  14.03.17
© Fastslaing av evalueringskriterier 15.03
@ Fordeling av dokumenteringsa... 15.03
© Ferdigstille produsent-mail 20.03
@ Sende ut produsent-mail 22.03
o Ferdigstille pitch til Fylkesmessa 05.04
o Farste produkt pa nettsiden 07.04
o Styremate 14.04
@ Lansering av test-side 19.04
@ Fylkesmessa 26.04
@ Avtaledokument ferdig 28.03
@ Innlevering av Rapport 12.05
@ Styremote 15.05
@ Muntlig fremfaring 15.05
@ Nedlegging av bedrift 15.06
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Vedlagt ligger et gantt-skjema som gir en kortfattet oversikt av prossesen.
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2.0 Veien videre for InNorvation SB.

InNorvation, som bestar Mathias Brandal Buszt, Vegard Strand Setergy og Endre Fotland
Hough har statt pa og jobbet med dette prosjektet siden tidlig i Januar. | permen finner man
en konkret forretningsplan, gjennomfarte markedsanalyser og komplette bransjeanalyser.
Siden er pA mange mater oppe og gar, og har allerede trukket til seg diverse interessenter.
Alt ligger til rette for at vi konverterer fra SB til AS i lgpet av sommeren og fortsetter a
drive siden som en skikkelig bedrift. Vi er fortsatt i staende dialog med griinderne

bak “readwritestore.com” som er interessert i a innga et samarbeid i naermeste framtid. De
vil bruke "nykommer.no” som et bindeledd mellom nye oppstarts-bedrifter og forbrukerne.
Siden "nykommer.no” skal dermed ogsé brukes som en markedsferingskanal, slik at
produsentene som innehar kompetansen til & produsere et produkt, men ikke nok kunnskap

rundt det med markedsfaring, far den hjelpen de trenger.

Bare 1 av 3 fullfarer bacheloren sin til sommeren, sa vi star over den starste beslutning til
na, om vi skal ga videre med bedriften eller legge den ned. Vegard skal ta en hgyere
mastergrad i en annen by. Mathias og Endre blir veerende igjen i Alesund for & ta opp noen
fag, og ta fag de mangler for a fa fullfert bacheloren i Markedsfaring og ledelse. Det at vi
som gruppe blir splittet kan fare til mange vanskeligheter, men samtidig har vi veert ute for
dette far, da Vegard brukte forrige semester i @sterrike, samtidig som at vi gjennomfarte
faget "Forprosjekt” i samme gruppe. Ideen er uten tvil god, og den har et potensiale uten

sidestykke, da det ikke er veldig mange kostnader for & holde den i gang.

2.1 Vurdering av alternativ

Vi har gatt sammen og konkludert med at det egentlig bare er 3 valg det star mellom for

veien videre til InNorvation SB;
e Konvertere bedriften til AS og fortsette.

e Avvikle bedriften.

e Selge domenet og gi konseptet videre til interesserte.
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2.1.1 Konvertere InNorvation til AS og fortsette

InNorvation SB mé i henhold til inngétt avtale med UE og NTNU i Alesund avvikles, for sa
a registrere pa nytt som AS. Det som da videre kreves av oss er a skaffe investorer eller
generell stette til drift av nettbutikken. Har pabegynt dialog med Innovasjon Norge der vi

haper pa a fa statte.

Som gruppe innehar vi darlig IT-kunnskaper, men det er her var innleide I1T-ekspert Leon
Eriksen kommer i spill. Han har sagt seg mer enn villig til & veere med videre for & bista oss
i prosessen. Det er en del inputs og diverse som ma ga i orden pa siden, men dette er noe

han er hentet inn for & ordne.

2.1.2 Avvikle InNorvation SB

Fristen for innsendt avviklings-skjema er 15.06.17. Her skal InNorvation SB avvikles. For
a fa avviklet bedriften ma det kalles inn til styremgte, der vi godkjenner, signerer de ulike
papirene og i tillegg holder en generalforsamling der en viser til vedtaket om & legge ned
studentbedriften. Under dette mgtet ma det ogsa utarbeides en arsrapport, miljgrapport og
regnskapsavslutning (revisjonsrapport). Alt ma veere fullfert, signert og sendt inn til UE for

a fa tak i det avsluttende kompetansebeviset, som bekrefter gjennomfart studie.

2.1.3 Endelig beslutning

Etter gjennomfart generalforsamling 10.05.17 ble det konkludert med fglgende:
Vegards fremtidige deltakelse er fortsatt litt uvisst, men Mathias og Endre er klar pa at de

onsker & ta “nykommer.no” til videreutvikling som AS. De er villige til 4 ta pa seg AS-

avgiften som kommer pa 30 000,-. Vi har fremdeles stor tro pa at vart prosjekt vil lykkes, da
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vi endte opp som nr 2 i kategorien ”Beste internasjonale potensiale” pa fylkesmessa, samt

at vi endte opp som en av fa bedrifter som fikk hederlig omtale.

Underskrift av eiere:

Endre Fotland Hough, CEO

Vegard Strand Seetergy, CFO

\
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Mathias Brandal Buseet, CTO

G2
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3.0 Prosesslogg.

Prosessloggen er en oversikt over de ulike prosessen vi som gruppe har veert i gjennom
denne tiden som studentbedrift. Vi i InNorvation ble enige om hvordan alle de forskjellige
prosessene skulle utfgres. Sammen kom vi ogsa frem til at alle opplevd serdeles mye dette
halvaret samtidig som at vi faler at vi sitter igjen med veldig mye kunnskap som er relevant
for oss pa jobbmarkedet i framtiden. Som nevnt tidligere er vi ogsa veldig interessert i a ta
prosjektet videre ut pa markedet som et AS.

3.1 Produktutviklingsprosessen.
Lesningen ble patenkt blant annet da vi satt og brainstormet, og plutselig kom inn pa det

temaet at Vegard hadde fatt en drone i posten som ikke fungerte skikkelig, og at han sa seg
lei av & ikke vite om kvaliteten pa det han bestilte over nett ikke alltid var som lovet. Vi
andre sa 0ss enig, da vi har og har opplevd lignende. Det var her ideen bak "nykommer.no”
kom til livet. Det fantes ingen lgsninger pa dette problemet. Vi sa oss dermed forngyd med
var ide, og valgte a ta den videre til utvikling.

3.1.1 Utforming av forretningsplan.
Selve forretningsplanen er i stadig utvikling. Vi har delt ansvaret for denne jevnt, slik at alle

skal fgle at de har et greit innblikk i hva som foregar i bedriften. Endringene har foregatt
siden vi startet dette semesteret som en fglge av de ulike markeds og sparreundersgkelsene
som har blitt gjennomfgrt. Dette er ting som for eksempel ting som priser, domene,
nettsidetemplates og diverse lignende. Etterhvert har vi ogsa fatt ulik input fra mentorer og
veilere som ogsa har vert med pa a utforme og endre forretningsplanen. Det vil ogsa bli
foretatt flere endringer fremover, da vi ma avvikle som SB og da eventuelt ta opp igjen
driften som AS.

3.2 @Akonomi og regnskap

Som bedrift har InNorvation valgt a ta i bruk Vegards hgye kompetanse innenfor det som
omhandler alt av gkonomi og regnskap. Vi valgte 4 ikke ta i bruk Visma eAccounting, da vi

Har sveert fa til ingen inntekt og utgiftsposter vi kan knytte til et slikt program. Vi har ingen
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med noen form for autorisasjon som regnskapsferer, men det trengs ikke, da Vegards
kompetanse mer enn mgter de gitte kravene til oss som studentbedrift. De ulike kjgpene som
har blitt gjort pa bedriftens vegner har med umiddelbar virkning blitt bokfert, lastet opp med
kvittering.

3.3 HR og HMS-arbeid.

HR og HMS-arbeid er en viktig del av driften i var bedrift. Vi setter dette veldig hgyt og
mye av det vi har gjort dette halvaret er med fokus rundt dette med HR og HMS. Gjennom
a utarbeide klare retningslinjer, har vi alle vart med pa a forebygge og forhindre fremtidige
problemer innad i bedriften. Om noe skulle oppsta etterhvert som vi driver studentbedriften,
har vi en klar mate & handtere dette pa. 2/3 i bedriften har erfaring rundt dette med HR-
arbeid og har derfor godt anlegg til & handtere det pa. InNorvation er klar pa at om en merker
at det begynner & surne i arbeidsmiljget, er det bedre a ta det opp tidligst mulig, istedenfor &

la konflikten eskalere.

Hovedsakelig har Endre Hough hatt ansvaret for HR-arbeidet, da han star med styreverv
som HR-leder i studentorganisasjonen Start Alesund, og har en del erfaring med dette. Men
som nevnt ovenfor har alle deltatt i dette arbeidet for at alle skal ha et like stort innblikk.
Ved a ta i bruk et kompetanseskjema har vi ogsa kartlagt alle de forskjellige egenskapene i
gruppen. Med dette ser vi tidlig hva som er de forskjelliges styrker og svakheter, som igjen

er med pa a gjere det lettere & delegere oppgaver.

Som HR-ansvarlig har Endre ogsa gjennomfart Medarbeidersamtaler med bade Vegard og
Mathias for & kartlegge deres synspunkt og falelser. InNorvation tar var pa sine ansatte, og

ser pa hver og enkelt som en unik ressurs.

3.4 Markedsundersgkelser

Vi i Innorvation SB har gjennomfart 2 markedsundersgkelser og en fokusgruppe i lgpet av
semesteret. Markedsundersgkelsene omhandlet forbrukernes kjgpsadferd pa nett og deres
kjennskap til crowdfunding. Her fikk vi en klar indikasjon pa hva forbrukerne forventer nar

de skal handle i en nettbutikk, og responsen vi fikk var veldig positiv. Flesteparten av
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respondentene handlet jevnlig pa nett, og resultatene vi fikk fra eksempelvis
“betalingsmetoder pd nett” viste oss at flere forbrukere tenker nyskapende og ensker a
forenkle netthandel. Forbrukernes forhold og viten om crowdfunding var ikke sa stor som
vi hadde trodd, noe som kan vere en fordel for oss om vi velger & begynne med
crowdfunding. Dette er med tanke pa hvor stort potensialet det er, da flere personer ikke har
hart om, eller anvendt tjenesten far. Fokusgruppen bestod av deltakere innenfor malgruppen
som ble fastslatt i den farste markedsundersgkelsen. Under gruppesamtalen gikk vi gjennom
ulike design og forslag til funksjoner pa nettsiden, samt eksempler pa produkter man kunne
fa kjapt. Deltakerne virket veldig positive til nettsiden, og kom med mange gode innspill og

tilbakemeldinger som vi har og kommer til & bygge videre pa.

3.5 Identitetsutvikling og profilering.

| startfasen var vi i kontakt med ulike grafiske designere som kunne lage logoen var pa en
mate der alle kunne fgle seg tilfreds. Vi forkastet alle forslagene vi fikk tilsendt, og det endte
med at vi tok i bruk den ene logoen Vegard hadde designet selv pa fritiden. Etterhvert fikk
vi ogsa behov for en logo vi kunne bruke til selve nettsiden, ikke bare bedriften, og det var
her vi tok i bruk Leon Eriksens forslag. Logoene vares fremstar som simpel og enkel &

oppfatte. Vi feler ogsé at budskapet bak logoen; ”Innovasjon pa norsk”, kommer klart frem.

INNerveation

NYK&EMMER.NO

Vi utviklet andre former for merchandise som for eksempel visittkort, kopper, plakater og

t-skjorter. Dette ble bestilt gjennom nettsiden “vistaprint.com”.

Nettsiden nykommer.no” ble dannet ved hjelp av Leon og Mathias tekniske kunnskaper

gjennom nettstedet wordpress.com. De gikk sammen om design og de ulike features som
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skal tas i bruk pa siden. Resultatet ble vi sardeles forngyd med, og ser for oss at det bare

kan bli bedre etterhvert som vi utvikler oss som bedrift.

® NYKOMMERNO -inno, X Sl - o
€ nykommer.no ax O @ :

NYKEMMER.NO [

Innovasjon pa norsk

3.6 Markedsfgring

Siden InNorvation startet i januar har vi sett pA markedsfgringen som en essensiell del. Om
en skal skille seg ut fra markedets mange aktgrer og stadige utvikling, ma en fa navnet og
tjenesten ut blant folket. | og med at oppstartskostnadene er relativt lave, dpner det for

muligheten til & bruke starre deler av budsjettet pa markedsfering, noe vi har valgt a gjare.

Som bedrift satt vi oss et mal om & bli store pa sosiale media. Facebook, instagram og
snapchat er noen av mange kanaler vi har opprettet kontoer pa, og bruker aktivt som
markedsfgring. Sosiale medier er i vinden, og er det mest brukte kommunikasjonskanalene
i dagens samfunn. Derfor har vi valgt vekk de eldre metodene og heller fokusert pa dette.
Selve markedsfaringen er tilrettelagt der vi har tatt hensyn til vare primarkunder. Vi
valgte, som nevnt ovenfor a ta i bruk sosiale medier effektivt, for a kunne na ut til vart
primarmarked der det befinner seg. Mediekanalene er uten kostnader og derfor midt i
blinken for oss som studentbedrift.

3.7 Konkurranser.

”Nykommer.no” fikk hederlig omtale, samt 2.plass 1 kategorien “’Sterst internasjonalt

potensiale” pa Fylkesmessen 2017. InNorvation som bedrift deltar ikke bare i
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konkurranser, InNorvation arrangerer ogsa. Under Fylkesmessen hadde InNorvation to
konkurranser; 1. Folk deltok pa den méten at de spilte "Pacman” med et av vare
potensielle produkter Makey Makey. Premien de kunne vinne var en spesiallaget kopp

fra “nykommer.no”. 2. Folk skrev seg opp pa en interesseliste for a bli med i trekning om a

vinne en spesial-designet «nykommer.no» - t-skjorte.

3.8 Erfaring fra arbeidet som studentbedrift.

Det a ha muligheten til & styre en bedrift istedenfor a skrive bachelor er noe samtlige i
gruppen setter seerdeles pris pa. Leeringskurven er bra og peker rett opp. Den praktiske
utfarelsen gir oss utrolig mye mer enn det det ville gjort om vi satt pa et rom a skrev. Vi er
mye mer rustet, na som vi noen lunde vet hvordan det er a starte en bedrift. Far vi etablerte
InNorvation hadde vi ingen peiling pa hvor realistisk og lagt opp mot det virkelige liv dette

faget faktisk var.

A drive en studentbedrift er tungt arbeid. Det blir lagt ned flerfoldige timer i lgpet av en
uke pa bade bedrift og ide. Kombinert med & ha 2 andre fag pa siden gjer at det har blitt en
mye tyngre ar enn farst antatt. Men selv om det har veert tidskrevende, har det ikke statt i
veien for at leeringskurven har steget i taket. | gruppen faler samtlige at vi sitter igjen med
en helt unik innsikt i hvordan det er a starte og drive en bedrift, samt at erfaringen vi har
fatt ikke kan male seg med noen annen form for laering. Uansett hvilken jobb vi velger, vil

vi pa en eller annen mate kunne bruke denne erfaringen.
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3.9 Veien videre.

Som alle studentbedrifter under UE er vi palagt a legge ned InNorvation SB i lgpet av Juni.
Det er fortsatt diskusjoner rundt hvorvidt vi gnsker a fortsette som AS med umiddelbar
virkning etter avvikling av SB. Muligheten er der, men gruppen har fortsatt ingen konkrete

svar pa dette. En endelig beslutning vil bli tatt i lgpet av sommeren.

3.10 Etablering og avvikling.

Bedriften ReDrink SB ble formelt stiftet hgsten 2016. | januar valgte vi a legge om navnet
til InNorvation SB, da navnet var mer passende for var nye bedrift. Vi signerte en avtale
som stod mellom daglig leder og UE (ungt entreprengrskap). Det ble holdt et
stiftelsesmate, der vi signerte de ulike vedtektene som ble satt opp for bedriften. Underveis
har vi holdt jevnlige styremgter den 14 hver maned. Grunnen til de jevnlige mgtene er at
alle skal vite hva hver enkelt holder pa med og for a sikre at bedriften er pa riktig kurs. Pa
slutten av semesteret holdes det en generalforsamling (10.05.17) der vi tar opp ulike
spgrsmal og diskusjonen om driften av InNorvation skal opprettholdes etter endt semester.
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Var 2017

INNe£rveation

15. Annet

Denne seksjonen inneholder diverse tekst/bilder som har veert en del av vart arbeid

gjennom aret, men som ikke har funnet sin logiske plassering med resten av teksten.

NYK&EMMER.NO
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1.0 Mentoravtale

MENTORAVTALE |
BNTNU

Kunnskas far en bhedre verded

Studentbedrift ved NTNU, kull 2016/17.

Studentbedriften - Tnnoryation 5B
Ansvarlig lerer - Bjsm Magne Hatls

Menter ____ - Teon Helgzeland Erikzen

J!l..‘.'EIE gielder fra signaturdate f1l studantbednfien er aviaklet. [ denne aviale forplikter mentor zag
til 3 gi oppfolzmg og veiledning i E-amarbELd med studentbedriften og ansvarhg larer. Mentor
fraskoiver sag rettizheter til forretming=ids, =3 fremt amnet ikke ar avtalt mallom partens.

Fammene for kontzlt mellom mentor og stodentbedrift omfatter:
Mater -3 timer pr. méned

Epost - & pruke

Telefonzamtaler - 9  pr.uke

Uterver detta far dagliz lader anladning 2 avtale vitarligere kontakt med mentor darsom behovet
tilsier det.

For dette arbeidst mottar mentor ingan hetalmg, =3 fremt annet ikkea ar avtalt mallom partens.
Mentor far innkzlling til mentormater med 7 dagers varsel.

Mentor kontaktes pa E-post - contacti@ereninvest com eller telefon :
41385008

Studentbedriften kontaktes pé E-post__-~ kontakt/@nvlkommer no eller telefon -
95048697

Ansvarlig lzrer kontaktes pa E-post___- bjomm baflo@ntnone,  eller telefon -
TR

Sted:, . NTNU Alesund Dato 06.03.17

Mdentor:

Amzvarhg lerer -

Student:

285



2.0 Tidligere Business canvas

Key Partners & Key Activities ° Value Propositions i% Customer Relationships . Customer Segments ,
Nyoppstartede Platformsalg .
f - . Privatpersoner
bedrifter. Palitelig relasjoner mellom

Skape kunderelasjoner
oss, kunden og produsent
Trygg E-handel for kunden 9P

Kunder Omdemmebygging Bedriftsmarkedet
IT-konsulent Promotering av nettbutikk «Early innovators»
PayPal/PayEx F'roduktenf blir billigere for
R unden
Key Resources :-l Channels 'D
T . Nykommer.no
eamets kompetanse .
P Nyoppstartede bedrifters
@kt profitt for alle hjemmeside
involverte parter Kickstarter.com
Readwritestore.com
comingsoon-tech.com
Cost Structure @ Revenue Streams é
Innhenting av ekstern hjelp til utvikling av Domene Agentur Reklamering Tekst

plattform pa nett.

15% av et produktsalg gar til InNorvation
Merchandise Diverse omkostninger

3.0 Internasjonale Domeneforslag

Internasjonale domener:
- Pureinno.com denne var fin
- innonly.com
- mmnoonly.com
- Innosafe com Likara
- innohype.com jedna?
- innorights com
- nghtinno com
- innostreets.com
- genusinno.com
- fecentitem.com
- INNOrmous.com
- innovabay.com “Innobay.eu” er ledig
- mypling com
- newspend.com
- startport.com
- innoabroad.com
- launchers com
- startersbay.com
- startlounge com
- netpling.com
- gentleinno.com
- Justino com
- Bestarnival.com
- Pureasy.com
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4.0 Liste over potensielle produkter

PRODUKTER:

1. http:/linterestingengineering.com/video/underwater-drone-fishing-next-level/

2.https://www.springwise.com/smart-beer-tap-speeds-service-improves-
efficiency/?utm_content=buffera7fal&utm medium=social&utm source=facebook.com&utm campaign=buffe
1

3. http://www.anicall.info/ (kontakt for produkt nar det kommer pa engelsk)

4,

https://www.facebook.com/NowThisFuture/videos/1419843148056861/?autoplay reason=
all_page organic_allowed&video container type=0&video creator product type=2&app
1d=2392950137&live_video guests=0

5.
https://www.facebook.com/interestingengineering/videos/1426857877383912/?autoplay r
eason=all page organic_allowed&video container type=0&video creator product type=
2&app_1d=2392950137&live_video guests=0

6.
https://www.facebook.com/interestingengineering/videos/1429447203791646/?autoplay r
eason=all page organic_allowed&video container type=0&video creator product type=
2&app_1d=2392950137&live_video guests=0

7.
https://www.facebook.com/interestingengineering/videos/1430608060342227/?autoplay r
eason=all page organic_allowed&video container type=0&video creator product type=
2&app_1d=2392950137&live_video guests=0

8.
https://www.facebook.com/interestingengineering/videos/1432716496798050/?autoplay r
eason=all page organic_allowed&video container type=0&video creator product type=
2&app_1d=2392950137&live_video guests=0

9. Produktliste:
https://docs.google.com/spreadsheets/d/11pzC9PjOKESYz6UUQQei6 VGggckoeDHW7gdR
50g6utw/edit#gid=0

10. PRODUKT Junkyard:

https://comingsoon-tech.com/

11. Fidget Cube:
https://www.Kickstarter.com/projects/antsylabs/fidget-cube-a-vinyl-desk-
toy/comments?cursor=15152779
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https://www.facebook.com/interestingengineering/videos/1426857877383912/?autoplay_reason=all_page_organic_allowed&video_container_type=0&video_creator_product_type=2&app_id=2392950137&live_video_guests=0
https://www.facebook.com/interestingengineering/videos/1429447203791646/?autoplay_reason=all_page_organic_allowed&video_container_type=0&video_creator_product_type=2&app_id=2392950137&live_video_guests=0
https://www.facebook.com/interestingengineering/videos/1429447203791646/?autoplay_reason=all_page_organic_allowed&video_container_type=0&video_creator_product_type=2&app_id=2392950137&live_video_guests=0
https://www.facebook.com/interestingengineering/videos/1429447203791646/?autoplay_reason=all_page_organic_allowed&video_container_type=0&video_creator_product_type=2&app_id=2392950137&live_video_guests=0
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https://www.facebook.com/interestingengineering/videos/1430608060342227/?autoplay_reason=all_page_organic_allowed&video_container_type=0&video_creator_product_type=2&app_id=2392950137&live_video_guests=0
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my g1 persaniig kndeskkertetzanondning eler undersarifl, Brukersieder | Monge e fopikiel 11 4 gé=ande forrandsvanss 81 konintaven’
sorihoider nm etertelpsninger som ikos skier | umiddsl bar Bkmining 1 bruken o ke elier imummenst,

Er be'epe be b stel tonioen og kontohessrkorinoider besiride: & ha anevar for belastningsn, kan kontoraver seie frem kray om hbatsaning
wttnr mgiene | punkl 17 nedeniorn,

13. Tk e bt 4

Baialing far skjedd ndir on kordiransa ksjon (belalingsoppdraged] er godkjem av kotholder og akseplerd av beiadngssysiomal
KomichaveiKortholder kan ke storse oler fltakekalie fransaks jonon eier detie Tdspunkief. med mindne befasiningen or skjedd ved
forhdndsresenasion oo elivrbolasining og fbakekal kan stje ofer reglene som gofder for dabie.

14. Kyiflering og sgenkoniroll

Exitieringen som kordholdor 8 ved bruk aw befalngskored bar oppborsanes for senane Roniroll mof transaksjorscsersbdon pd Hsend
konboutskrifl. Konéohaser eliar kotholder md malde fra B banken snanesi mulky og dersom opplysningena fra banken e o § samssar med
kortholders ogne nobond nger

1E. Owerirakk
Konich asvatBorholder har ki ol i & boksi Rontcan for SHame Baiap ann o6l Soim B Dodasin ngsios punkicl o disponiteil. Ubsretdiat
Exlasining shial Ronboharr dakis inm usidda Bart.

il uratimassiy ovariank harDanian red 18 basaste kontoon med o ke anis 03 avanual pumegatr.

Ovarinakk aw konin e of oniratsbrecd som efier omsiandighalena fondan esiainingsanaar kn meders opoher av aviaan (fawng) og
Slraflansar.

Desrsaarn knmah inead kodhalder har B usidige cppiyaningsr om diapeniball belap ol ke o | god I har Beasial kanioan I
wrn ki ], ke e ben daraal ks e i wn Tie ksniohavian har T el bl 516 mlbe b i

12, Ancvar ved usuiorisart bk &v batlingokort

Banson ar anawarkg for uauinisarte boashinger |bataingaransaksoner| = s annal folger av boslasmalsans nasanion.

Balad ngsiTarsansionan ansad Som uailoneT hivis konholder ik har sasbd i §1 don aiken 1araler atier af Trans aisonan bk gennomian.
Korioh owar Svanad miadl il kr 1200 tof ap ved uautofsans bolabngsinarne aksionar som skyodes bruk av al tapl < ker of iiel balal ingskot
dharzom parsonky kode aler annen ignanda sikkerfalsanondning o DUkt Dal samme geidar bl ngsiransasonar 505 ks uberatigal
ey nesa an o botalngakon sarsom ko holder har mislyoes | & Deskyie nenis parsonigo Sk hetsanarmnng o danre o bl

Kinnioh avar svanas for Fake lapat ved usitonisenn Dotaingairansaksone darsom Lpol suices al komohaatuon holder uarisamt alar
forsalliy har unnla & opplyia en alker fene fomioiser atler danng aiola.

Kormioh owar Suanad ik for tp Som skyhdos bk av o, stk alar uboratiged tlagnal balalings kit atier al komoh ivaionholar har
undamotial han kan i Samavar mid punkt 7, med mindna Ronioharerkornokler hor s Bgogon mis bruked vad gaoy uabisomibed aller forsod.
Kormioh ovar & hallar ikia anssanig et Dankan ik har sengal for ai Roniharenkotnokdar kan fongla sEk undamaining jf. finansasa ke §
34 annal ledd annal punidus,

Fnarssdaamean §§ 333, 35 o 36 gebder k.

17. Reklamasjon. Tiibaksfering.

Basirider konlohaser & Ma anavar for o bolasining ofier ansvarsregions 0w, skl bankon Hbakefers befepel of orsiafle renbalap fra
belaesiningstids puniial, fonulsatl at knnichaosnr dier korbokder sabior frem kray om [Pbakofering winn ugrunnal opphokd oo al mmchoeos
orihioicher bl ofker burde ha DR kent med forfoldel, of senest o el nedoer ofer bofasiningstidspunkiet. Eanken skal snanest muly ta silling
¥ rekia masjorskravet. Fnarsxdaleioeen §5§ 25 emio ledd o 37 anned o] redje kdd kommers (ke H ansendelsa.

Fiiten §] tibakearing etinr farste st geder ke for konlohavers egenandel pd &r 1200, =ed mindre koned er bkt wen personiy kode
wller annen personky skiohetsanordning.

Titakeferingspdkien offar Torsbe og annet Jven i gokdor hefior kie feegstoninger pd rukersindet som komhokser saly bu rde oppdaged ved
bruk o baladingskormal § farbindets o mwd balalingan o wanen aiar fanesion. Sike radamasjonar = otk mol Sagenon |Drkareided).
Bankan pitar oy kan ancvar fof kjapke varers eker tenestons kvalial, baskafTanhal clar kvaing

Do koroh ovar alar korhokiar mishankar o Romnokder ar b ulsat for o staifban domokd | forindelsa sed Ronbobel asiningen, Lan
ik ke ol kemlohava norholder anmekder foroldet t poltiet.

Kormioh ovar eliar korthaidar 5 kal avgi Skl redegjs ks ovafar ban ken om forhokial iundl enhivar lapesiuesjon.

12, Bsnkanc cparing av batalingskoriat av clkisrhetomescigs Srcaksr my.

Liavnangig av om banken har motlait undemetring fry konlohavenionhoider etier punkd 7, kan hanken spere telaingskoniet dersom det
forelgper sakioe grunnar, kmytle B beaingskoiets skaorhof alor mistanke om uaubonsan o ler swikakiy Druk.. Banken skal warskn
konboharer Om SpenTingen of drsaken B denne. 51k vorsel skal gis for betaings kool sperres, elier, densom deffie o Lm Wi, umiddebar
oftor spermingen. Dorsom et varss vi siade 5akig begrunnode sikkerhods hensyn aler sinde mot oy elor Bestomea sor Lastsall | modhold
ow, kan banen unnlae § gl S vansel.

18. Tekrisk cvikt, onderingerel aller lignende

Banzoen or arawari] for komlotavers ap dersom Ronbohaves koo uberethigel o belastol 5om laige oy feknisk Tvikl, kontoring sl oller
ignendio omats ndlgheloe, ferunder ske fel oppshiii pd Drukersiedal. Dersom konichayvor paberopar eknisk syist | korsystomel, skl banson
sannsy g kene al sysiomed funges som ded ssule | del akluels Sdsom

Banson ar ulen answar dersom bealngskoniet ke kan benyties som loige av driftsstans | korsystemet, minbanken e jom for sedker aliar
ionandi, maed mindne ban ken far ooplrct uakisoml. S wkisombetsansyar er dog begrenset 1 konlohavers dinekde tap.
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20, Bankan behanding av PerGONCERlyringsr

Barkan vl bananda {innnemi, biuke ogfelker ullsns) pascnopahsingar am kniholder innanion ramimer Som o 9ifl | ereonopphysnings-
ovan of Dalattiynets konsesion 1 bansen. Formaiel med bankans banand ing i pereonopetysningar o | Tants rakks kundeadminsinasion,
fakhuraring og far & cpptyla da forpkietsar S0 hanken har palal seg tor gannominniog ay evialer =ed kundan, hesnder sEtaings-
Wansaks pner il kundens konlo. Banken vil for avig bahanda personopalysningar | dan grad lregiwningan pibyT alker gir adgang U el alkr
Wurean har sameyikat 1 Sik behanding. Viders wi tankan bahanda parsonopplysningar mad Sisle pd & fominds mibnk o belaingskont
saml Torebygne of avdekie siaftam nandingar,

R sirank parsonoppiysningar kam i ulkwrt il ofantigs myndighater of andra utanioraidende nir etk feiger av KvDastan opplysnings-
wdid elar opphysningsnatl. Darsom ovghmingan tater dal og Dankans laushalspikl ke o finder, kan persaropplysningsr ogsa bb ulsvan
il andre banker of Tnanskhnelas samt samalbsidsnamnane hor bk nnenfor de famal $om ar angil for behandingsn . Lbevaring Kan ogsa
sji ] Anane Rankr SOm < imokan | en betaingatansaksjon 54 angl detn < nedvandig for & gjann omlens Iranaaisonan o e skkar ming,
Ovarlaring i personopplyaningar il ankans databehandkrs anses Kia som uavaring,

Bankan kan ogsa ulavars parsonopotysningar 1 annet forelak | Aonsemet el konsemgruppan, sa fremi ulkivering ar necvendig Tor &
Hfradsaila korgernbasaria Stylings-, konirol- o e mopoianingskray lastsal | ko, elar | medhoid o iov.

“iad utlaring v Dataingaoppdneg U sar ia ulandi + 6hennde parsancppyan nger bi usven ulaniandsk bani ogialar dans med-
rjaiper. Dul vl vilne metlasarancats kwgiviing som reguiara? | iviken geed slke parsanopphaninger vl o utavart U offendige myndighater
sllar komtrmlongansr, for ehsempsl for & ivanta mofiakenandals skatla- 0 avyftslovganing o litas mot rribvasiing av pengar og
tarrorinansiaring.

Mdermana informasion o bankens bananding aw parsonopplysningar Tamgar ay Sonutsieders regar for Dehanding av parsonoppiyaningsr.

Fonfohaverciiorholdem underskrift
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Legrbrmuagen kondoilert
CverdSign

Med datis gl ovenmavnis personiar) rett 8 hver for cag & th £
Cisposmonsretien o=loter:

- ol il wla b i boianiar
- redl 1l & bafasia Ronbo vad an ke Eilande beta | ngeinansabs onar
- il 1l inresys | oriodorhaoided (- )
- redl 1l & dis ponere konto wed bruk ay deponeniandels ejan natitan k, mobibank og lgnenda natis sk oy aarwacsar.
Dt innataeiar blan annet ai:
- Bl e for o 1 Takgar der bed enia 2om B enbreer id o fastsad for s pona mienja s netiban, =obiban
oy grmnde
- Diagmzniastnn) ol

firms inngel e om Avtaleding ag e-lakius ph segrn ay kaninhinser

Memrmare vilklr for dispos |chon cratiens]

For diapossjorareien gjoider konfoavialen dof C: Gonane e wikde for inrasucd of boial ingstenesier.

For ararig gakiar

- DAzponemien|e) kan ke gl ande redt 1 & disponess korloen gl dspossjonseten viaem),

- (Meporemienia) har ke et bl & godufe iomolorholdet

- Dzposkonznetien or ke belopshegrensst

- Koninhaer bir ansvarig for overtneks som fedge av depanenienes bruk av komoeniel

- (Mepmammonamhen gaider nril den kalles Bhaee, S pioakeial seal meides H banken, nomat skritiig
Barken or ks angvarg for gapossoner gior av deponemisnis] far bansen bir kent med Hmeialel

- Wl koriptawens ded opphares deposisionsretien, anken er ikke arsvarlg for dispossoner glon av degonenien(e]) ler banken bir gor
ek e dodsiallet

- Wl koripawens konkurs oppharer dizposis onsnetien,

S S G, b T

Dmrmom diepanenienis) ke ek flmakiskemast, her koniotaver ansvar for 8 imomess disponemen|s) o= dsposisjonsnetien og
Innhoided | den,

Fionfohavers underekrist
T T A i k] O e Konha e el
Sed e
Legrirmajon kontrollert
ST gl
EcwTevd
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Bark Kontoavtale - naringsforhold

Sparchanken hare i
DelA - Hoveddokurmanl for inmskeddskonts
mexd lilheranda betalingslienashar
Crpansespssruaer. DO TANN1] 0 Bankans aksamplar
Opphysninger om kontohaver
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| B v ek by ollor b K s Spenarben rrer

1. Om konboavialen

Liow e 25, juni 1885 ne. 46 om {nansevisler og fnansoppdrag (fnsreaviabsioeen)| kraver b banken nngir en korlnmdsie med sns kunder
wed oporefteiss av innskucd skonio og ruk ay betslingetenssier kmtist i komoan

Knmighmesr, slier den mom oopeefer konio for andne, skl ved konlooppeeifesen kg f=emn seg of eknsfte rkighsten av opolystingens
Banisn kan meeld & apprets konlo, 1 imot innskudd sler uliace belalingeopodrag mdr sk i grunn fossligges.

Finarmsiseirren fastoster krav W iennoldet | koniotake

Enmigastaen Destir o laigenae ek

Dei A Dotte hoveddokament

D=l E Eankenc gleldends priclics

Dsl C Genarelle wlkdr for Innckucd of batalingoisnester reringoiorhokd

Dei D Evenfusile skt sviaievilkbr ior den soniohype koninmsisien geider o

Dei E Evenfusile st svalevilkBr ior cein) betalngs|snesis(r] som nkayviaken geie o
D=l F Elankeat for disponantar og fulmakicforhoid

Dsl 3 Evantusile sndre dobumander og swtaler

2 Ut =i kontoavizien med nye p ter og ens cler

Bir kpmiohaver o7 barken snige om A shide [suppem) gedends korinsdsls med andre bt ingejenester og produker. ¥ komlohaver
=ntts ghedends prisiete 00 sk be madsbed cir for degn] belalingstsnes i) 1) som ebedeisen geides bor. Koniohesss o ogel moffa bearkens
geneslis wikar jor innsoucd o betaingsoppdrag sainem wlkAmns srendrel siden lomige gang konlotawer motiok wikcinne. s gensns s
arAseikar som korintaver maottar vl ogsa gields for den koo og de Delaingsfieraster mm konlotaver abesde benyiter,

& Innhanting av kundecpolycninger

Ciporetisiss av korlo of Ulsiedetss sy Hnonends Delaingeimstu=emer sks sfter lnnigaencs praving, Danken i | den torbindeiss inthens
appEnngsr mom belyser kundens pkonomizke fortoks, Dla hos keoopysnngsionstak og ancre offenfige Kider, merige tanker og
Fnansforelak.

B 4 O dsponsnisr og fulmakiciorhold
= D) somogis dsposisjorensit 1 kontosn (deporemen] skal legiimens mag cseron banksn o besretls rifighelsn o opplyEningsns,
Opplysinger o= depanscis: o l=akisforhad noleses. (& sgen biankelf og regnes so= en del av komoavialen,
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