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1. Forord 

Denne rapporten er laget av ledergruppen i Pro Pelo SB / MeltWire. 

Hovedmålet med rapporten er å beskrive prosessen som har blitt gjennomført i 

studentbedriften gjennom studiesemesteret Vår 2017.  

Studentbedriften Pro Pelo SB ble opprettet Høstsemesteret i oktober 2016. Bedriften 

er ment å avvikles i løpet av sommeren 2017. 

Det har blitt benyttet forskjellige teoretiske og akademiske metoder og prosesser som 

elevene i studentbedriften har lært seg gjennom studiet sitt ved NTNU avd. Ålesund. 

Vi har lagt mange arbeidstimer inn i dette prosjektet og er stolt over de resultater vi 

har oppnådd så langt, for eksempel som det å vinne “beste studentbedrift” ved 

fylkesmessen 2017. Det er et godt stykke arbeid som er nedlagt i denne rapporten, 

med det en stor porsjon «yrkes»-stolthet. 

 

Vi i Pro Pelo SB ønsker å takke;  

Bjørn Magne Hatlø for god veiledning og gode innspill til hvordan vi best mulig kan 

utvikle bedriften.  

Øivind Strand for gode innspill tidlig i prosessen som hjalp oss i gang med den 

spennende prosessen vi har vært gjennom. 

Kim Hartmann som har vært en uvurderlig mentor, støttespiller og sparre partner når 

det gjelder ideer rundt bedriften.  

Michael Birkeland for hjelp med å forstå teknologi og trender rundt 3D-printing. 

Peter Drabløs for tilbakemelding på prosjektet. 

Daniel Fjørtoft Myklebust for hjelp og veiledning når det gjelder webutvikling. 

Joonas Kirsebom for hjelp med oppsett av domene og e-posttjenester. 

 

Vi i Pro Pelo presenterer herved vårt innovasjonsprosjekt 2017. 

MeltWire 

- Shape The Future 
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3. Summary 

Did you know that plastic is one of the biggest environmental challenges we face? 

It is estimated that by 2050 the sea will contain more plastic than fish. 

In addition, about 29,500 tonnes of plastic waste are thrown each year, 80% of which 

are transported to Germany or Sweden for recycling. What many don't think about is 

that this is not as environmentally friendly as everyone wants to believe. Huge 

amounts of Co2 is emitted into the atmosphere during transport itself. 

MeltWire wants to change this. 

We will collect plastic waste from local industry, thus making recycling of plastic 

sustainable, in addition we will get payed for it. The companies that process the 

plastic type we are going to use in our product struggles to get rid of the residual 

material that is considered as special waste. Since many of them today pay good 

money to get the plastic removed, this is a great opportunity for us. 

We are also helping to extend the life cycle of plastic that has a long breakdown time 

and give the old plastic a new life as part of a new and creative trend, namely 3D 

printing. In 2015, around 278,000 printers were sold worldwide and it is predicted that 

this figure will double annually by 2019. 

By recycling and melting residual plastics from the manufacturing industry, we will 

make plastic filaments used in such 3D printers. By doing this, we will save the 

environment for huge amounts of Co2 emissions, but also help less plastic waste 

reach the water. In fact, 15 tonnes of plastic are dumped into the sea every minute. 

We will pick up residual plastic locally, we have also come into contact with local 

players in 3D printing. These will be testing and quality testing our product. 

Since we have an exciting business model, it also makes us lucrative in terms of 

earnings and revenue, since we do not pay for raw materials, we have big margins 

which make us very profitable. And it is even possible that once again we have a 

higher result than we have sales. 

  



 
 

 

4. Sammendrag 

Visste du at plast er en av de største miljøutfordringene vi står ovenfor? 

Det er estimert at innen 2050 vil havet inneholde mer plast enn det er fisk.  

I tillegg til dette kastes det ca 29500 tonn plastavfall hvert år, 80% av dette blir 

transportert til Tyskland eller Sverige for resirkulering. Det mange ikke tenker på er at 

dette ikke er like miljøvennlig som alle skal ha det til. Enorme mengder Co2 slipper ut 

i atmosfæren under selve transporten. Dette skal Meltwire gjøre noe med. 

Vi skal innhente plastavfall fra lokal næring, dermed gjør vi resirkulering av plast 

kortreist, i tillegg skal vi ta betalt for det. Det er nemlig slik at bedrifter som 

prosesserer den plasttypen vi skal benytte i produktet vårt sliter med å kvitte seg med 

restematerialer som blir betraktet som spesialavfall. Siden mange av dem per i dag 

betaler gode penger for å få plasten fjernet, er dette en stor mulighet for oss. 

Vi er også med på å forlenge livssyklusen til plast som har lang nedbrytningstid og gi 

den gamle plasten nytt liv som en del av en ny og kreativ trend, nemlig 3D-printing. I 

2015 ble det solgt rundt 278 000 3D-printere, og det er spådd at dette tallet vil dobles 

årlig fram mot 2019. 

Ved å resirkulere og smelte om resteplast fra produksjonsindustri skal vi lage 

plastfilament som blir brukt i slike 3D-printere. Ved å gjøre dette skal vi spare miljøet 

for enorme mengder Co2 utslipp, men også bidra til at mindre plastavfall når vannet. 

Det dumpes faktisk 15 tonn plast i havet hvert minutt. 

Samtidig som vi skal hente lokalt har vi også kommet i kontakt med lokale aktører 

innen 3D-printing. Disse skal være med å teste og kvalitetsteste produktet vårt.  

Siden vi har en spennende forretningsmodell gjør den oss også lukrative med tanke 

på resultat og omsetning, siden vi ikke betaler for råvarer har vi store marginer noe 

som gjør oss veldig lønnsomme. Det er til og med mulig at vi en gang i fremtiden har 

et høyere resultat enn vi har omsetning.    
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 Forretningsideen 

 Bakgrunnen for produktet 

8 millioner tonn plast havner i havet hvert år hvor det forurenser og skaper lidelser og 

død for millioner av dyr (Hæggernes, 2017).Plast er lite nedbrytbart, og det betyr at 

det aldri blir helt borte når det havner i naturen og havet. Der er anslått at innen 2050 

kan det være mer plast enn fisk i havet (Forbes, 2016). Per i dag kan man kun finne 

10% av den. 

Mangel på positiv økonomisk verdi er også en demper for at materialgjenvinning av 

plast har funnet sted (Grønt Punkt, 2012).  I Norge alene blir det kastet ca 29500 

tonn plast hvert år. Ca. 80% av denne plasten blir primært sendt til Tyskland og 

Sverige for gjenvinning, hvor bare transporten alene utgjøre ca co2 utslipp på 

størrelse med 55 gasskraftverks samlede co2 utslipp gjennom et år. 

Gjennom sitt opphold i Spania ble Rebekka oppmerksom på at i andre land blir 

kanskje enda større mengder plast kastet i stedet for gjenvunnet. Blant annet var det 

en stor overraskelse at i Spania blir plastflasker kastet som søppel, hvor vi i Norge 

gjenvinner plastflasker mot pant. 

Det er i dag mer fokus på å være miljøbevisst, og nå ser vi hvor nødvendig dette vil 

være i fremtiden. Vi ønsker å være med å prøve å løse dette problemet 

 Beskrivelse av produktet 

Vårt produkt er et filament (Filament er latin for tråd) av resirkulert plast. 

Produktet blir brukt som input materialet for 3D-printer prosessen. Plasten vi bruker i 

produksjon blir hentet fra lokal industri som driver bearbeiding av plast. Våres råvarer 

er da avkapp fra industrien som vi gjenvinner til filament. Dette gjør vårt produkt mer 

bærekraftig enn andre eksisterende produkt i markedet. Dette er et av våres viktigste 

konkurransefortrinn. I startfasen av bedriften skal filamentet kun være laget av nylon 

for å komme inn på markedet. Produktet vårt vil komme i mange forskjellige farger.  
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 Visjon 

Som et ledd i en strategisk plattform er det viktig å definere noen mål. Visjon er et 

mål som gir bedriften noe å strekke seg etter. Vi har valgt å gjøre vår visjon så vag at 

den tilnærmet umulig å nå, og derfor noe vi stadig kan strekke oss etter. 

- Ønske om å forme en bedre verden 

 

 Organisasjonen 

Vi er en gruppe på 3 studenter som er ved 3. året Markedsføring og ledelse med 

spesialisering innen Innovasjon og entreprenørskap ved NTNU Ålesund. Gruppen 

har ulik kunnskap og erfaringer som gjør at vi blir et team med bred kompetanse, 

dette gjør at vi er vi godt rustet til å takle de administrative utfordringer vi møter. Det 

er en uskreven regel om at investorer ikke investerer i ideer, men i ledergruppen, og 

vi føler at vi har de egenskaper for å kunne gjennomføre og løse de problemer vi vil 

møte gjennom drift av bedriften vår. Vi har valgt å operere med en flat 

organisasjonsstruktur, dette fordi vi vil ta avgjørelser sammen og på denne måten gir 

det gruppen mer selvstyre. Dette gjør at vi har flere roller i beslutningsprosessen, og 

at vi blir mer aktiv og effektiv. Kommunikasjonen i gruppen blir bedre og man får tatt 

beslutninger fortere.   
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 Om ledergruppen: 

 Gaute Tandberg-Hermansen, 33 år - Daglig leder: 

Gaute har erfaring fra salg og service bransjen, fiskeri og 

produksjon, logistikk, og support. Har tidligere studert Ingeniør i 

industrielt design ved Høgskolen i Østfold. Er per dags dato 

student ved NTNU avd. Ålesund på programmet, markedsføring 

og ledelse. 

 

 

 Marte Alvestad Håskjold, 24 år - HR og produktansvarlig: 

Marte har tidligere erfaring innen salg av tjenester. I tillegg til 

studiet har hun jobbet innen helsesektoren i fire år. Gjennom 

denne jobben 

arbeider hun tett med mennesker, som gjør henne i stand til å 

samarbeide godt og 

utføre nye arbeidsoppgaver mest mulig effektivt.   

 

 

 Rebekka Fjørtoft Myklebust, 24 år - Økonomi og markedssjef: 

Rebekka har jobbet innen service og salg i 9 år, med erfaring 

innen kundebehandling og økonomi. Tidligere studert ved 

International College of Management i Sydney, Australia. 

Tidligere også Erasmus student ved Universitetet i Cadiz, Spania. 

Har vidt nettverk av kontakter fra hele verden.   
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 Arbeidsmiljø 

Pro Pelo SB mener at et godt arbeidsmiljø er viktig for å fremme godt arbeid i 

bedriften, og vi har derfor inngått et samarbeid med NAV for å jobbe for å være en IA 

(Inkluderende arbeidsliv) bedrift. 16.02.17 møtte vi Magne Ove Dimmestøl som er 

rådgiver ved arbeidslivssenteret der vi signerte samarbeidsavtale, og ble godkjent 

som IA-bedrift. Målet til IA-bedrifter er å få et godt arbeidsmiljø innad i bedriften, der 

det fokuseres på trivsel på arbeid, redusere sykefraværet og et arbeidsliv som passer 

alle.  

Gjennom inkluderende arbeidsliv har gruppen sett på tiltak innenfor trivsel for å få et 

godt arbeidsmiljø. Marte Håskjold har blitt tildelt rollen som HR ansvarlig og har tatt 

ansvaret for å sett på retningslinjer og tiltak mot sykefravær og en rutineplan om 

sykdom skulle oppstå. Vi synes dette er viktig for å få et profesjonelt samarbeid og 

for at alle parter skal trives i bedriften. 

Noen av tiltakene vi vil fokusere på for å fremme et godt arbeidsmiljø, er at alle skal 

få si sin personlige mening, dele kunnskap og informasjon, gi konstruktive 

tilbakemeldinger og ros, og ikke minst være inkluderende mot hverandre. 

 Markedsplan og strategi 

 Kundesegment 

Vi har per i dag definert kundesegmentet vårt til å være både på bedriftsmarkedet og 

privatmarkedet. herunder har vi delt segmentene inn i primærkunder og 

sekundærkunder. 

 Primærmarked 

Primærmarkedet vårt vil i hovedsak være salg til bedrifter som bruker plast filament i 

sin produksjon. Flere og flere bedrifter benytter 3D-printere i produksjonen sin. 3D-

printer bruken innen industrien vil fortsatte å øke med årene, og derfor er dette et 

stort markedet for oss.   
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 Sekundærmarked 

Vi vil også fokusere å selge til privatpersoner, under dette har vi segmentert 

hobbyister, eller early adopters. Dette vil da være vårt sekundærmarked. 3D-printere 

blir stadig billigere og teknologien enklere, og dermed er det flere som skaffer seg 

3D-printer til privat bruk. Dette markedet er ennå ikke så stort, men kommer til å 

vokse med de kommende årene.  

 Kundeverdi 

 Styrker 

Produktet vårt er laget av resirkulert plast, dette er vi primært alene om å gjøre. Dette 

gir oss mulighet til å differensiere på bærekraftighet, samtidig som vi ikke blir 

utkonkurrert på kvalitet. Selve produktet har ingen fysiske styrker over andre 

konkurrerende produkter. 

 Tilbud 

Vårt tilbud til kunden er unik fra andre filamenter på markedet, siden vi selger til både 

B2B kunder og privatmarkedet er det viktig å differensiere i tilbudet vårt til de 

forskjellige kundene. Forbrukeren ønsker annet tilbud enn det B2B kunden ønsker. 

Siden det per i dag er primært produksjonsindustri og design industri som benytter 

3D-printing, er vårt tilbud til dette segmentet muligheten til å profilere seg med en 

grønn profil ved å bruke vårt filament. 

Til forbrukermarkedet mener vi at det er viktigere å tilby idealisme. Muligheten til å 

være miljøbevisst samtidig som man for et produkt av lik kvalitet som andre 

leverandører. 
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 Verdier 

Det forventes at våres produkt er bærekraftig og miljøvennlig. Siden disse verdier er 

viktig i dagens samfunn med et økt fokus på plastavfall og spesielt rettet mot 

forsøplingen av havet, men også klimautfordringene, tilbyr vårt produkt kundene en 

verdi gjennom at de føler at de ved å bruke vårt filament kan bidra til å gjøre verden 

et bedre sted. 

 Betaling 

Vi har valgt å sette en tilnærmet lik pris som konkurrentene våre. Kundene våre vil 

kjøpe produktene våre ut i fra miljøgevinst og ikke pris. Siden produktet våres har en 

grønn profil er det ikke pris som er driveren for kunden, men at det er bærekraftig og 

miljøvennlig.    

 Distribusjonskanaler 

De fleste som selger filament, selger gjennom egne nettsider per i dag. Meltwire 

kommer primært til å drive direktesalg i B2B markedet, og det kommer til å være en 

viktig del spesielt i den første perioden av produksjonen. Gjennom å inngå 

partnerskap med seriøse aktører kan vi skape muligheter for store volumer.  

Filamentet skal oppbevares i et lager som skal ha lokasjon i utkanten av Ålesund, og 

være hovedsenteret for distribusjon ut til kundene.  

 Direktesalg 

Vi kommer primært til å drive direktesalg mot B2B markedet. Dette markedet er vårt 

hovedmarked, og vi ser her at det er mest gunstig for å bygge gode relasjoner og 

dermed også skape langsiktige kunder.   
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 Forhandlere 

Det er også vurdert om vi skal selge våre produkter gjennom andre leverandører. Vi 

vurdere dette per i dag som mulighet til å komme inn på markedet, siden det er flere 

aktører som selger filament, og dette vil da kunne gjøre at vi lettere kommer i gang 

med salg. Denne salgskanalen er mest rettet mot forbrukermarkedet, men kan også i 

noen tilfeller treffe næringsvirksomhet.  

 Egen nettside 

Vi har opprettet egen nettside hvor vi skal ha informasjon om bedriften, og salg av 

våres produkter. Vi har gått til anskaffelse av domene www.meltwire.no, men det er 

enda ikke publisert, da vi anser at dette ikke er nødvendig før vi har startet 

produksjon og ser muligheten for salg via nett.  

  

 Verdikjede og organisasjon 

 
 (Kotler, 2008, ss. 43,44). 

 Kjerneaktivitet 

Vår kjerneaktivitet kommer til å bestå av innsamling av plast, smelte, granulere og 

ekstrudere plasten til filament. I tillegg til dette er kvalitetssikring og salg av produktet 

en viktig del av arbeidet. 

http://www.meltwire.no/
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 Inngående logistikk 

Bedriften henter selv plasten fra bedrifter i nærområdet, denne plasten lagrer vi for 

videre prosessering. På grunn av manglende kompetanse har vi kontaktet personer 

med mer kunnskap innen plastmateriale og den kjemiske prosessen.  

 Produksjon 

Primæraktivitet i den operative delen er granulering, ekstrudering og smelting av 

plasten til filament fra orginalformat. Vedlikehold og drifting av ekstruderings 

maskinene er også inkludert som en del av prosessene til bedriften. 

 Utgående logistikk 

Den utgående logistikken er det primært lagring av varer, kvalitetssjekk, pakking og 

distribuering av solgte produkter. 

 Service 

Som et ledd i det helhetlige bilde av Meltwire, skal vi i bedriften drive support på våre 

produkter hvor vi veileder kunden om bruk av filament og 3D-printing. I tillegg er 

kontakt og lojalitet med kundene viktig for et videre samarbeid.  

 Marked og salg 

Bedriften ønsker å drive markedsføring gjennom våre egne plattformer som 

Facebook og Instagram, samt publisering av reklamer i aviser og lignende. Produktet 

skal i tillegg selges gjennom bedriftens nettside www.meltwire.no.  
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 Nettverk 

 Mentor 

Kim Hartmann 

Kim jobber hos Astrup AS. Astrup driver salg av plast, og i forlengelse av dette har 

mentor derfor gode kunnskaper rundt forskjellige typer plast. Han har derfor innsikt i 

problemstillingene vi står overfor og har med bakgrunn i dette god kompetanse til å 

hjelpe oss med de fleste aspekter i bedriften. 

 Veileder 

Bjørn Magne Hatlø 

Bjørn Magne er faglig ansvarlig 

 Kontakter: 

Michael Birkeland 

Michael Birkeland jobber hos Good Morning i Oslo som konsulent. Michael har god 

kompetanse innen teknologi og 3D, han er utdannet 3D-modelator. 

 

Peter Drabløs 

Peter Drabløs er pensjonert kjemiker og lærer. Han har blitt rekruttert fordi han har 

kompetanse innen kjemi og kan hjelpe bedriften med å forstå de kjemiske 

prosessene som skjer i produksjonsprosessen. 
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 Partnere, leverandører og kunder 

Optimar  

Optimar AS er en lokal produksjonsbedrift med hovedfokus på automatikk og 

robotikk. Optimar bearbeider plast til sine produkter, og har resteplast etter slik 

produksjon. Vi har vært i samtaler med Optimar om å hente resteplast etter 

produksjon hos dem.  

 

Nor-west 

Nor-west holder til på Haramsøy og driver med produksjon rettet mot offshore 

industrien. Som et ledd i dette benytter Nor-west også plast i produksjonen sin. 

Plasten som ble presentert på fylkesmessen 2017, var plastspon hentet fra Nor-west. 

Vi har også vært i samtaler med Nor-west om å hente resteplast etter produksjon.  

 

3Dp.as 

3DP.AS er en lokal Ålesundsbedrift som driver med 3D-printing til industri. Vi har 

gjort en uformell og muntlig avtale om samarbeid med 3DP for å kvalitetsteste og 

prøve produktet vårt etter at vi har laget en prototype. 3DP har mange år med 

erfaring innen feltet, og vi mener at deres tilbakemelding vil hjelpe oss å lage et 

kvalitetsprodukt. Samtidig har 3DP signert intensjonsavtale med oss om mulig salg 

hvis de mener at vårt produkt lever opp til forventningene.  

 Vekst og Ambisjon 

 Kortsiktige 

Som kortsiktig ambisjon ønsker vi å utvide nettverket vårt. Vi ønsker å produsere vårt 

eget filament innen juli. 

 Langsiktig: 

MeltWire har ambisjoner om å være et ledende varemerke på det internasjonale 

markedet innen filament for 3D-printing og fremstå som en bærekraftig bedrift.  
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 Nyhetsgrad og innovasjonshøyde 

Eksisterende: Det finnes mange typer filament på markedet i dag. Man kan kjøpe 

mange ulike typer alt etter hva man ønsker å produsere i en 3D-printer. Mange av 

filamentene som i dag blir produsert blir laget av plast som ikke er gjenbruk, og dette 

er med på å øke plastproduksjonen. Plasten blir i dag samlet inn fra husstander og 

fraktet til miljøstasjon der plasten blir presset og ballet. Ballene blir så sendt til et 

sorteringsanlegg i Tyskland, der plasten blir gjenvunnet til plastgranulat.  

Vår løsning: Vi ønsker å løse plast problematikken i dagens samfunn ved å bruke 

plast som allerede eksisterer. Vi samler inn plastavfall og produserer dette til ferdig 

filament. Plastavfallet vi benytter er plast fra nærliggende bedriften og det gjør at 

produksjonen vår er kortreist. Siden plasten er avfall og kortreist er dette med på å 

verne om miljøet.  

 Markedet 

Markedet for vårt produkt er et stort internasjonalt marked. Markedet vokser seg 

stadig større siden etterspørselen etter filament og 3D-printer stadig øker. Bedrifter 

finner stadig nye metoder for å produsere nye produkter, der 3D-printer er blitt en 

populær produksjonsmetode.  

I 2015 ble markedet estimert til å være verdt ca $5 milliarder dollar, I tillegg ble det 

solgt rundt 278 000 printere på verdensbasis i 2015 (Forbes, 2016)Dette viser at 

markedet for 3D-printere er på vei til å bli relevant i størrelse. Det amerikanske 

analysebyrået Gartner mener  at salget av 3D-skrivere vil fordoble seg hvert år frem 

til 2019, i følge (My New Desk, 2016) 

Vårt produkt skal være et bærekraftig produkt som tar i bruk plastavfall som blir 

gjenskapt til filament. På grunn av plast problematikken i dagens samfunn har vårt 

produkt et konkurransefortrinn siden vi er med på å verne om miljøet. Siden 3D-

printing er blitt et populært verktøy til å produsere varer har det blitt mange 

leverandører av filament.  
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 Konkurrenter 

3DXTech - http://www.3dxtech.com 

3DXTECH ligger i West Michigan, like utenfor Grand Rapids. 3DXTECH startet i 

2014 ved å fokusere på spesielle formuleringer som de håper markedet ville sette 

pris på. Målet deres er å gjøre de mest innovative filamenter på markedet - rettet mot 

vanskelige sluttanvendelser hvor fokuset er funksjonalitet. 

3D-Prima http://www.3dprima.com/en/ 

3D Prima har som mål å lage ny teknologi tilgjengelig til så mange som mulig. Dette 

mener de er mulig ved å ha et nært samarbeid med ulike produsenter. 

3D Prima har et bredt utvalg av kjente merkevarer og skrivere fra blant andre 

Wanhao med sin beste utvalg av modeller duplikator 4 og duplikator 5. 

 

Ninjatek https://ninjatek.com 

NinjaTek er en høy ytelse tilsetning produksjonsmateriale leverandør. De fokuserer 

på å innføre spesielle materialer til sluttbrukere. 

NinjaTek ble opprettet for å bygge videre på suksessen med sitt flaggskip produkt, 

NinjaFlex 3D-utskrift filament. NinjaFlex materiale er den ledende i 3D-

trykkeribransjen. Populariteten ble bygget på unike ytelsesegenskaper og konsistent 

produktkvalitet. 

 

 Konkurransestrategi 

Vi ønsker å være ledende på markedet, og være en sterk konkurrent for andre 

aktører. Vi velger å sette prisen på samme nivå som våre konkurrenter. Om vi ønsker 

kan vi både sette prisen lavere eller høyere, dette kan vi gjøre fordi vi har gode 

marginer. For å få et overblikk over posisjonen våres på markedet, har vi har sett på 

sterke og svake sider, samt muligheter og trusler innad og utad i bedriften: 

  

http://www.3dxtech.com/
http://www.3dprima.com/en/
https://ninjatek.com/
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 SWOT 

Vi har sett på sterke og svake sider, samt muligheter og trusler innad og utad i 

bedriften: 

Sterke sider Svake sider 

- Ulike erfaringer 

- Bred kunnskap 

- Relevant kompetanse  

 

- Kapitalbegrensninger 

- Uerfaren 

- Lite tidsløp 

- Nytt område 

Muligheter  Trusler 

- Mulige samarbeidspartnere 

- Ekspandere  

- Nye produkter 

-Eksisterende produkter 

-Nye etablerte produkter  

-Lavere pris  

 Produktkalkyle 

 Salgspris 

Primærproduktet vi går ut i fra er filament av nylon. Salgsprisen er regnet ut i fra 1 kg 

ferdig produkt. Salgsprisen er basert på prisene som er på ute på markedet. 

Utsalgspriser på nylon som filament ligger mellom kr 1500 (3Dnet, 2017) og kr 775 

(3Dnet, 2017). Vi har valgt å gjøre estimat av salgspris på kr 789. For produkt av vår 

kvalitet er det mulighet for å justere prisen opp.  

 Produksjonslønn 

Produksjonslønnen er satt til kr 180 per kilo. Produksjonslønnen vil effektivisere seg 

ved høyere salgsvolum. Da vi de første årene av bedriften vil ha lavere 

produksjonskapasiteten med tanke på antall maskiner ved bedriften vil denne første 

år være betydelig høyere enn når kapasiteten øker. For enkelthetsskyld og for større 

marginer i kalkylen har vi valgt å holde denne fast på 180 kr per kilo produkt 

produsert. Dette vil si at den i realiteten ved videre drift vil være betydelig lavere. 
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 Materialforbruk 

Innenfor materialforbruk er kostnadene våre for råvarer. Denne er satt til kr 0.  

Begrunnelsen til dette ligger i at bedrifter betaler for å kvitte seg med industriplast. En 

prisliste som kan gi indikasjoner for hva dette kan koste er fra ÅRIM. Denne laget for 

næringer sine leveranser av plastavfall til miljøstasjon og er 229 kr per kubikkmeter 

eller 1780 kr per tonn (ÅRIM, 2017) . Merk at dette er priser for leveranse av 

plastavfall, ikke spesialplast som mulig er betydelig dyrere. Samtidig er denne prisen 

ikke medregnet henting, noe som ville kommet i tillegg. 

I realiteten ville vi mottatt positivt beløp for å få råvarer. I følge prisen ved ÅRIM ville 

dette minst gitt en inntekt på 1,78 kr per kilo råvare inn (uten å medregne svinn). Vi 

har valgt å sette denne til «worst case» kr 0 i budsjett, da vi og må tenke på eventuell 

fargebehandling av plasten og heller føre denne positive avkastningen som andre 

finansielle inntekter. Dette inkluderer óg andre variable kostnader som vil si beholder 

og emballasje, samt frakt av materialet. 

 

Denne kalkylen gir et dekningsbidrag på 609 kr og en dekningsgrad på 77%. 

 Salgsbudsjett 

Salgsbudsjettet vil starte år 2018, da tiden fram til dette vil gå til ferdigstilling og 

finjusteringer av produkt. 

 

Produktkalkyle Kroner Prisendring 

Salgspris 789 4 % 

Produksjonslønn -180 4 % 

Materialforbruk inkludert andre variable kostnader 0 4 % 

Dekningsbidrag per filamentrull 609  

Dekningsgrad  77 %  
 

Salgsbudsjett      

År 2018 2019 2020 2021 2022 

Salgvolum 500 3 000 10 000 35000 60000 
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 Anleggskapital og arbeidskapital 

Anleggskapitalen er beregnet ut i fra behov for maskiner for produksjon og 

transportmidler. Hvor det er avsatt 60 000 kr for produksjon og 40 000 kr for bil første 

driftsår. Arbeidskapitalprosent med hensyn på omsetning er som tidligere nemt satt 

15%. 

 Kontantstrøm og IRR 

 

Fra kontantstrømmen ser vi en dekningsgrad i år 2022 på 70%. 

Fra denne kontantstrømmen får vi gjennom utregninger en Internal Rate Of Return 

over 5 år på 361,01%. IRR av til egenkapitalen etter skatt vil være 128% per år. 

 Driftsbudsjett 

 

Dette er en oversikt over driftsbudsjett over 5 år. Årsresultatet etter 5 driftsår vil være 

på nesten 30 000 000 kr. Dypere gjennomgang av tall og budsjett ligger i seksjonen 

13. Økonomi og Regnskap.  

Kontantstrøm 2 017 2 018 2 019 2 020 2 021 2 022

Omsetning 395 2 462 8 534 31 063 55 381

Produksjonlønn -90 -562 -1 947 -7 087 -12 634

Matrialeforbruk inkl. var. kost. 0 0 0 0 0

Dekningsbidrag 305 1 900 6 587 23 976 42 747

Indirekte kostnader -312 -1 112 -1 656 -2 201 -3 386

Investering

     Arbeidskapital -59 -310 -911 -3 379 -3 648 -332

     Anleggskapital/restverdi -230 -97

Kontantstrøm -289 -318 -123 1 552 18 128 38 931

Dekningsgrad 70 %

2 017 2 018 2 019 2 020 2 021 2 022

Omsetning 395            2 462         8 534         31 063        55 381        

Produksjonlønn -90             -562           -1 947        -7 087        -12 634      

Matrialeforbruk inkl. var. kost. -             -             -             -             -             

Dekningsbidrag 305            1 900         6 587         23 976        42 747        

Indirekte kostnader -312           -1112 -1 656        -2 201        -3 386        

Avskrivning -46             -37             -29             -24             -19             

Meravskrivning -75             

Driftsresultat -54             751            4 902         21 752        39 266        

Renter -33             -26             -20             -13             -7              

Ordinært Resultat -86             725            4 882         21 739        39 260        

Skatt -174           -1 172        -5 217        -9 422        

Årsresultat -86             551            3 710         16 522        29 838        
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 Kapitalbehov og Exit muligheter  

I beregningene er 500 000 kr definert som et lånebeløp. Per i dag har vi definert et 

kapitalbehov på 1,5 million kr for å få bedriften opp å gå de første årene. Denne 

kapitalen kommer til å brukes til innkjøp av produksjonsmidler og faste utbetalinger.  

Det som er ønskelig er å innhente ekstra kapital for å minimere risiko, og vi har derfor 

som mål å få investorer til å gå inn med kr 2 000 000. 

Investorer som går inn med 2 million kroner vil vi tilbys en andel på 10% av 

selskapet. Da vi anser verdien av bedriften til å ligge på kr 29 000 000, har investor 

kjøpes ut for kr 5 800 000 etter 5 år. Andre exit muligheter vil være salg eller 

børsnotering. 

 Risikoer 

3D-printing er ikke et utbredt produkt på markedet enda. Likevel er det stadig flere 

bedrifter som tenker innovativt og som tar i bruk nye løsninger for å produsere varer. 

3D-printer er en stor fordel for bedrifter da man kan produsere nye produkter på en 

mye enklere måte som gjør at man kan spare penger i lengden. Siden flere og flere 

bedriften tar i bruk 3D-printing blir det stadig utviklet nye filamenter i ulike typer 

materiale som kan brukes til ulike typer produkt. En av våres risikoer vil da være at 

det ikke er et stort nok marked enda for filament til 3D-printing siden mange bedrifter 

produserer varene sine gjennom tradisjonell produksjonsmetode. 

En annen risiko er at det allerede er utviklet mange typer filament som kan brukes 

innen mange forskjellige materialer, og siden filament til 3D-printing er blitt så 

populært kommer det stadig flere typer filament på markedet. 
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kompetansekartlegging og erfaringer, arbeidsmiljø med tiltak, timeliste og 

internundersøkelse.  
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1 Ansatte 

Vi i MeltWire er engasjerte og motiverte studenter som er opptatt av nyskaping, miljø 

og plast problematikken i dagens samfunn. Vi er også opptatt av et godt arbeidsmiljø, 

og at alle skal trives i bedriften. Dette har vært med på at bedriften har lykkes.  

 

2 Organisasjonskartet 

Organisasjonskartet viser en oversikt over hvem som har fått tildelt de ulike rollene i 

bedriften. Vi har har valgt en flat organisasjonsstruktur slik at alle i bedriften kan være 

med på å ta viktige beslutninger og for at beslutningsprosessen skal være kortere. På 

denne måten vil alle være med i prosessen og alle vil kunne få delta og bidra. 

 

 

  

Pro Pelo SB

Økonomi og 
markedssjef

Rebekka F. 
Myklebust

HR, og 
produktansavrlig

Marte A. Håskjold
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3 Stillingsbeskrivelse 

3.1 Daglig leder 

Gaute Hermansen - Gaute har fått tildelt rollen som daglig leder som gjør at han har 

ansvaret for den daglige ledelsen i bedriften. Daglig leder har som oppgave å ha full 

oversikt over bedriften, motivere de ansatte og ha ansvar for at rutiner og frister blir 

fulgt opp.  

3.2 HR- og produktansvarlig 

Marte Alvestad Håskjold - Marte har fått tildelt rollen som HR, og produktansvarlig. 

Hun har ansvaret over personalledelsen, som innebærer å holde oppe motivasjonen i 

gruppen, ansvaret for å sende ut spørreundersøkelse og dokumenterer dette. I tillegg 

til å gå gjennom mål- og handlingsplan, og rutinene over fravær som IA-bedrift. 

 

3.3 Økonomi- og markedssjef 

Rebekka Fjørtoft Myklebust - Rebekka har fått tildelt rollen som økonomi og 

markedssjef. Hun har ansvaret for økonomien i bedriften. Dette innebærer at 

regnskapet er på plass når det gjelder budsjettering og finansiering. Hun har også 

ansvar for at inn- og utbetalinger blir dokumentert.  

4 Kompetansekartlegging  

Hver enkelt i gruppen har forskjellig kompetanse og personlighet som gjør at vi er 

flinke i forskjellige emner. Vi har derfor brukt god tid på å fordele oppgaver og 

bestemme hvem som gjør hva. Det er viktig at alle jobber med noe de føler de 

mestrer. Vi har benyttet 16personalities for å kartlegge hvilke personlighet hver enkelt 

i gruppen har, samt positive og negative sider.  

  



4 
6. Human Resources 

5 16 Personalities 

16 personalities er en personlighetstest som har teorier om ulike typer av mennesker 

(16 Personalities, 2017). Vi valgte kartlegge personlighetene for å få et bilde av 

hvordan gruppen er sammensatt. 

5.1 Gaute 

 

 

Extraverted iNtuitive Feeling Perceiving 

ENFP-personligheter er frie sjeler. Ofte er de selskapets midtpunkt, og er opptatt av 

sosiale og følelsesmessige forbindelser de kan knytte til andre. ENFP-er er 

sjarmerende, energiske og medfølende.  

De har intuitive ferdigheter som gjør at de kan lese mellom linjene, som gjør de fulle 

av nysgjerrighet og energi. Om ENFP-er finner en sak de brenner for vil de gå løs på 

den med mye energi som gjør dem til midtpunkt, leder. ENFP-er flinke til å koble av. 

De kan skifte fra å være lidenskapelige på jobben til å være fantasifulle sjeler i 

fritiden. ENFP-er bruker mye tid på å utforske mellommenneskelige relasjoner, 

følelser og ideer før de finner noe som passer for dem.  

  



5 
6. Human Resources 

5.2 Marte 

 

 

ISFP-(Introverted Sensing Feeling Perceiving) er er sensitive for andres følelser og 

verdsetter harmoni. ISFP-er lever for å finne måter å virkeliggjøre sine lidenskaper. 

ISFP-er Introverte, de lever i en fargerik, sensuell verden, inspirert av 

mellommenneskelige forhold og ideer. ISFP-personligheter liker å omtolke disse 

forholdene, og fornye og eksperimentere med seg selv og nye perspektiv. Ingen 

annen personlighetstype utforsker og eksperimenter mer enn dem på denne måten. 

Dette skaper en følelse av spontanitet som kan få ISFP-er til å virke uforutsigbare, 

selv for sine partnere og nære venner. 

Den største utfordringen for ISFP-er er å planlegge fremtiden. Det er ikke enkelt for å 

sette langsiktige mål.  
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5.3 Rebekka 

 

 

INFP-T (Introverted iNtuitive Feeling Perceiving) 

INFP-personligheter er sanne idealister. De prøver alltid å se noe godt i selv de 

verste mennesker og hendelser, og de leter bestandig etter måter å gjøre ting bedre 

på. Selv om de kan bli oppfattet som rolige, reserverte eller sjenerte, har INFP-er en 

indre glød og lidenskap som virkelig kan få dem til å skinne. INFP-er styrt av 

prinsipper mer enn av logikk, spenning eller praktiske forhold. Når de prøver å 

bestemme seg for hvordan de skal gå videre i ulike saker, vil de ta utgangspunkt i 

ære, skjønnhet, moral og anstendighet. INFP-er kan kommunisere med andre på et 

dypt nivå. De snakker ofte i metaforer og lignelser, og er flinke til å bruke symbolikk 

for å dele sine tanker. Styrken i denne intuitive kommunikasjonsstilen egner seg godt 

til kreativt arbeid. 
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5.4 Konklusjon  

Oppsummert kan man se at vi er to i gruppen som er introvert og en som er 

ekstrovert. To som er intuitiv og en som er realistisk. Alle tre er veldig prinsipp-

fokusert og søkende. Den ene i gruppen er veldig forsiktig, og de to andre er mindre 

forsiktig. Videre oppsummert kan vi se at vi alle har ulike personligheter som utfyller 

hverandre, og som gjør at vi blir en blandet gruppe som samarbeider godt og 

kommer med forskjellige innspill.  

6 Intern kompetanse og erfaring 

6.1 Gaute Hermansen, født 02/02-83 

Han har jobbet innen ulike jobber og har bred arbeidserfaringer, innen blant annet 

bartender, barnehage assistent. Han har også vært driftsassistent og dagligleder i 

fiskemottak.  

 

Sterke sider: 

• Engasjert 

• Positiv 

• Utadvendt 

• Lett å komme i kontakt med 

 

6.2 Marte A. Håskjold, født 10/08-92 

Hun har tidligere erfaring innen salg og mange års erfaring innen helsesektoren. 

Dette gjør at hun har god erfaring innen kundebehandling, og relasjonsbygging. 

 

Sterke sider: 

• Positiv 

• Pliktoppfyllende 

• Inkluderende 

• Strukturert 
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6.3 Rebekka F. Myklebust, født 05/02-93 

Hun har lang arbeidserfaring fra butikk, cafe og arrangement. Dette gjør at hun har 

erfaring innen kundekontakt og salg. Hun har blant annet erfaring som barnehage 

assistent, selger, servitør innen arrangement, og hun har vært internasjonal ansvarlig 

og koordinator i Fadderstyret på NTNU. Hun har også interesse innen økonomi og 

regnskap.  

 

Sterke sider:  

• Strukturert 

• Kreativ 

• Igangsetter 

• Strategisk tenker 

 

7 Arbeidsmiljø  

MeltWire SB er opptatt av godt arbeidsmiljø og trivsel innad i bedriften. For å fremme 

godt arbeidsmiljø har vi utarbeidet noen regler og rutiner. 

 

Interne regler 

• Alle skal bli hørt og si sin mening 

• Møte opp til avtalt tid 

• Rose hverandre 

• Høflige mot hverandre 

• Være ærlig og ta opp problemer felles 

• Felles pauser 
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7.1 Tiltak for trivsel 

7.1.1 Møte 

Vi har hatt som fast tiltak å gå gjennom dagens plan når vi møtes. Dette for å vite hva 

dagen skal inneholde av oppgaver og gjøremål, og for å delegere oppgaver.  

 

7.1.2 Inkluderende arbeidsliv 

Vi var på kurs med Magne Dimmestøl fra NAV Arbeidslivssenter, og vi bestemte oss 

da for å registrere oss som IA-bedrift. Dette mener vi er med på å fremme godt 

arbeidsmiljø i bedriften. Gjennom IA har vi satt opp rutiner av fravær (Vedlegg 1), og 

skjema over mål og handlingsplan(Vedlegg 2). Kursbevis og signering av IA-avtale 

ligger vedlagt(Vedlegg 7 og 8) 

 

7.1.3 Timeliste og oppgaver 

For å få oversikt over oppgaver som må gjøres, har vi valgt å sette opp en plan hver 

uke for de kommende dagene og planlegge hva som må gjøres de enkelte dagene.  

Malen for oversikt over uken ligger vedlagt(Vedlegg 3) I tillegg har vi ført timelister 

som viser hvor mange timer vi har møttes, for å få oversikt og struktur over 

tidsbruken(Vedlegg 4).  

 

7.1.4 Personalmøte med spørreundersøkelse 

Lederen innen HR bestemte at de ansatte i Pro Pelo SB skulle besvare en 

spørreundersøkelse for å kartlegge trivselen og arbeidsmiljøet i bedriften. I denne 

spørreundersøkelsen ble det spurt ulike spørsmål om ledelsen, samarbeid innad i 

bedriften og om arbeidet som blir utført. Etter at spørreundersøkelsen ble sendt ut og 

spørsmålene ble besvart hadde vi et personalmøte. På dette møte gikk vi gjennom 

resultatet i fellesskap, og såg på hva som er bra i bedriften og på områder som kan 

bli bedre. Spørsmålene i spørreundersøkelsen ligger vedlagt (Vedlegg 5), samt 

resultater fra undersøkelsen ligger vedlagt (Vedlegg 6). 
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8 Vedlegg 

8.1 Vedlegg 1: Rutiner for fravær 

Når? Hva skal ansatte 

gjøre ved 

sykdom? 

Hva skal leder 

gjøre når en 

ansatt er syk? 

Merknad 

Dag 1 •Ringe leder og 

fortelle at du er 

syk. 

•Når tror du at du 

er tilbake. 

•Se om man kan 

jobbe hjemmefra 

•Si fra i god tid om 

man ikke kan 

møte. 

•Føre fravær 

•Følge opp den 

som er syk. 

•Fordele oppgaver 

•Kartlegge hva 

man kan gjøre 

hjemmefra.  

 

Kontakt 

personalansvarlig 

om daglig leder 

ikke kan nås.  

Dag 2 •Gi beskjed om 

man kanskje kan 

møte. 

•Oppdater ang. 

Formen. 

•Syk over 1 uke, ta 

med legeattest. 

•Følge opp Holde kontakten 

Dag 3 •Hvis man skal 

reise, gi beskjed i 

god tid.  

•Planlegge hva 

som skal gjøres for 

den personen og 

for bedriften.  
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8.2 Vedlegg 2: Mål- og handlingsplan for IA 

Målområder Dagens 

situasjon 

Ønsket tiltak Tiltak Ansvar/ 

Frist 

Vi skal ha 

oversikt over 

sykefraværet og 

gode 

fraværsrutiner 

 0 fravær •Loggføre fravær 

•Gå gjennom 

sykefraværsrutiner 

med jevne 

mellomrom 

•Lage egne 

sykefraværsrutiner 

 

Vi skal legge til 

rette for god 

trivsel 

Alle trives God trivsel •Felles pause 

•Rose hverandre 

 

Vi skal utøve 

god 

kommunikasjon 

Stort sett Alle skal få si sin 

egen mening 

•Høre på 

hverandre 

•Ta opp problem i 

fellesskap 

 

Vi skal ha et 

godt 

samarbeidsklima 

Godt 

samarbeid. 

Til tider 

dårlig 

struktur 

Godt samarbeid •Alle bidrar like 

mye 

•Jobber med noe 

man liker 

 

Vi skal legge til 

rette for god 

mestring 

God 

mestring 

God 

mestringsfølelse, 

hjelpe hverandre 

•Arbeide med noe 

man mestrer 

•Hjelpe hverandre 
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8.3 Vedlegg 3: Oversikt over uken 

Mandag, hva skal gjøres Klokkeslett Hva ble gjort 

   

   

   

   

 

Tirsdag, hva skal gjøres Klokkeslett Hva ble gjort 

   

   

   

   

 

Onsdag, hva skal gjøres Klokkeslett Hva ble gjort 

   

   

   

   

 

Torsdag, hva skal gjøres Klokkeslett Hva ble gjort 

   

   

   

   

 

Fredag, hva skal gjøres Klokkeslett Hva ble gjort 
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8.4 Vedlegg 4: Timeliste 

 Gaute Rebekka Marte 

Uke 7    

Mandag 13.02 10.00- 12.00 10.00- 12.00 10.00- 12.00 

Onsdag 15.02    

Torsdag 16.02 12.00- 15.00 12.00- 15.30 12.00- 15.30 

Sum timer  5 5,5 5,5 

    

Uke 8    

Mandag 20.02 10.00- 12.00 10.00- 12.00 10.00- 12.00 

Onsdag 22.02 Syk 09.00- 15.30 09- 15.30 

Torsdag 23.02 12.00- 15.00 12.00- 15.00 12.00- 15.00 

Sum timer 5 11,5 11,5 

    

Uke 9    

Mandag 27.02 09.00- 12.00 09.00- 12.00 09.00- 12.00 

Sum timer 3 3 3 

    

Februar 13 20 20 

 

 Gaute Rebekka Marte 

Uke 9    

Onsdag 01.03 08.30- 15.00 08.30- 15.00 08.00-15.00 

Torsdag 02.03 12.00- 16.00 12.00- 16.00 12.00- 15.30 

Sum timer 10,5 10,5 10,5 

    

Uke 10    

Mandag 06.03 08.00- 12.00 08.00- 12.00 08.30- 12.00 

Onsdag 08.03 08.00- 15.30 08.00- 15.30 08.00- 15.30 

Torsdag 09.03 12.00- 16.00 12.00- 16.00 12.00- 16.00 
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Sum timer 15,5 15,5 15,5 

    

Uke 11    

Mandag 13.03 Syk 08.00- 12.00 08.00- 12.00 

Tirsdag 14.03 Syk 09.00- 15.00 09.00- 15.00 

Onsdag 15.03 Syk  10.00- 16.00 10.00- 16.00 

Torsdag 16.03 12.00- 15.00 12.00- 15.00 12.00- 15.00 

Sum timer 3 17 17 

    

Uke 12    

Mandag 20.03 08.00- 12.00 08.30- 12.00 08.00- 12.00 

Onsdag 22.02 08.00- 14.00 syk 08- 14.00 

Torsdag 23.03 12.00- 16.00 12.00- 16.00 12.00- 16.00 

Fredag 24.00 09.00- 15.00 09.00- 15.00 09.00- 15.00 

Sum timer 20 13,5 20 

    

Uke 13    

Mandag 27.03 08.00- 12.00 08.00- 12.00 08.00-12.00 

Onsdag 29.03 08.00- 15.00 08.00- 15.00 08.00-15.00 

Torsdag 30.03 12.00- 16.00 12.00- 16.00 12.00- 16.00 

Sum timer 15 15 15 

    

Mars 64 71,5 78 

 

Uke 14 Gaute Rebekka Marte 

Mandag 03.04 09.00- 12.00 09.00- 12.00 09.00- 12.00 

Tirsdag 04.04 10.00- 16.00 10.00- 16.00 syk 

Onsdag 05.04 09.00- 15.00 09.00- 15.00 09.00- 15.00 

Torsdag 06.04 12.00- 14.00 12.00- 14.00 12.00- 14.00 

Fredag 07.04 10.00- 16.00 10.00- 16.00 jobb 

Sum timer 23 23 11 
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Uke 15    

Mandag 10.04 10.00- 12.00 10.00- 12.00 10.00- 12.00 

Onsdag 12.04 09.00- 15.00 09.00- 15.00 09.00-15 

Sum timer 8 8 8 

    

Uke 16    

Tirsdag 18.04 09.00- 13.00 09.00- 13.00 Ferie 

Onsdag 19.04 08.00- 14.00 08.00- 14.00 Ferie 

Torsdag 20.04 12.00- 15.00 12.00- 15.00 Ferie 

Sum timer 13 13 0 

    

Uke 17    

Mandag 24.04 09.00- 12.00 09.00- 12.00 Ferie 

Tirsdag 25.04 09.00- 13.00 09.00- 13.00 Ferie 

Torsdag 27.04 10.00- 14.00 10.00- 14.00 10.00- 14.00 

Fredag 28.04 09.00- 14.00 09.00- 15.00 09.00- 15.00 

Sum timer 16 17 10 

    

April 52 53 21 

 

Uke 18 Gaute Rebekka Marte 

Tirsdag 02.05 09.00- 15.00 09.30- 15.00 09.30- 15.00 

Onsdag 03.05 08.30- 16.00 08.00- 16.00 08.00- 16.00 

Torsdag 04.05 08.00- 16.00 08.00- 16.00 08.00- 16.00 

Sum timer 21,5 21,5 21,5 

    

Uke 19    

Mandag 08.05 08.00- 15.00 

22.00-02.00 

07.30- 16.30 

19.00- 22.00 

08.00- 16.00 

Tirsdag 09.05 08.00- 15.00 09.00- 19.00 08.00- 15.00 

19.00-21.00 

Onsdag 10.05 08.00- 07.30- 08.00- 
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Torsdag 11.05    

Fredag 12.05    

Sum timer    

    

Mai    
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8.5 Vedlegg 5: Spørreundersøkelse for ansatte 

I hvilken grad er 

du enig i 

påstanden 

Meget stor 

grad 

Stor grad Noen grad Liten grad Meget liten 

grad 

For lite 

nytenkning i 

gruppen 

     

Medlemmene 

tenker for likt 

     

Dårlig å lytte til 

andre 

     

Uklar 

oppgavefordeling 

     

Tør ikke si hva 

man mener 

     

Dårlig 

kommunikasjon 

     

Ueffektive i 

forhold til 

oppgavene 

     

Leder tar for mye 

hensyn 

     

Mange konflikter      
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8.6 Vedlegg 6: Resultat av spørreundersøkelsen 

 

 



19 
6. Human Resources 



20 
6. Human Resources 
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8.7 Vedlegg 7:Kursbevis 
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8.8 Vedlegg 8: Signering av inkluderende arbeidsliv 











7. PRODUKTUTVIKLING 

OG PRODUKSJON 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

Denne seksjonen inneholder beskrivelse av prosessen for utviklingen for produktet. I 

tillegg er det vedlagt tegninger av produksjonsutstyr og typer av filament.  
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1 Bakgrunn 

Bakgrunnen for bedriften og ideen kom etter at Rebekka hadde vært i Spania. Her 

hadde hun bevitnet hvor enorme mengder plast som ble kastet, og hvilken holdning 

Spanjolene har til plast. Samtidig var det også i samme periode et økende fokus her 

hjemme i Norge rundt problematikken med plast. Vi fant derfor ut at vi ønsket å 

utgjøre en forskjell og hadde samtlige et ønske om å redde verden. 

2 Prosess 

Vi startet prosessen med Creative Problem Solving (CPS) metoden (Forsth, 2014). 

Ved å benytte de syv trinnene hadde vi større forutsetning for å ende opp med et 

produkt/tjeneste som faktisk dekket et reelt problem.   

Vi hadde noen kriterierammer å jobbe med, vi ønsket at sluttresultatet skulle være et 

fysisk produkt og ikke kun en tjeneste.  

 Utgangspunkt for problemet  

Det først vi måtte gjøre var å avdekke hva problemet er. Hvilken problemer oppstår i 

ved håndtering av plast og hva slags problematikk er knyttet til plast som avfall? 

Vi visste fra før at plast var et problem som vi ønsket å ta tak i, men det er også 

andre dagsaktuelle miljøproblemer som vi ønsket å se nærmere på også. Vi drøftet 

flere forskjellige problemer knyttet til forurensning og spesielt dette med plast. Vi ble 

enige om at vi alle ønsket å jobbe videre med plastavfallsproblematikken da den har 

en veldig dagsaktuell appell. Hele problemet er ganske kjent, men vi var enig om at 

dersom det ikke blir gjort noe med, vil det kunne få store konsekvenser for følgende 

generasjoner.  

Som en del av CPS er det mulig å gå steg tilbake i prosessen, eller å bruke 

prosessen på mindre oppgaver, dette merket vi også knyttet til prosessen med 

problemet og søke fakta trinnet. Her gikk vi flere runder. For deler av dataen vi fant 

gjorde at vi endret problemets fokusområde, basert på feedback fra dataen vi fant.  
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 Søke fakta 

Som med CPS prosessen var vi nøye på at vi ikke begrenset når vi gikk ut for å finne 

fakta rundt problemet med plast.  

Vi var fokusert på at vi skulle gå bredt, og innhente all data om plast, både generelt 

og knyttet til miljøproblematikk. Ved å gå bredt sikret vi at vi fikk en bedre forståelse 

av problemet og at vi enklere kunne formulere en korrekt problemstilling.  

Det var benyttet primært sekundærdata når det ble gjort søk om tema.  

Som nevnt i trinn 1, gikk vi flere runder gjennom problemet og fakta. Dette var en 

dynamisk og flytende prosess. Vi kom ut av prosessen med en god forståelse for 

deler av problematikken knyttet til det som endte som grunnproblemet. 

Vi ble oppmerksom på hvor stort problem plastavfall i havet var, og hvordan noen av 

de største utfordringene vi som menneskehet har vedrørende plast i havet var knyttet 

til mikro-plast, men også nano-plast. Det var også klargjort hvor mye plast vi kaster 

hvert år, både i Norge å på verdensbasis.  

 Søk problem 

I denne fasen jobbet vi mot det å formulere en problemstilling. Som med forrige steg 

var det også her viktig at vi gikk divergent(bredt) når vi skulle prøve å beskrive 

problemet.  

Grunnen til at dette var en viktig del av prosessen fordi det vil legge et godt grunnlag 

for videre arbeid. Samme som ved foregående steg beveget vi oss dynamisk mellom 

de forskjellige fasene basert på hva vi fant.  

Vi jobbet mye med hvordan formuleringer. Hvordan kan vi forhindre at plasten 

kommer ut i havet? Hvordan kan plastens livssyklus forlenges?  Dette var noen av de 

forskjellige formuleringene som ble drøftet.  
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 Søk ideer 

I denne fasen benyttet vi mye tid. Vi slet i lang tid med å komme på noen ideer 

knyttet til problemstillingen, vi kan si at dette var en lang inkubasjonsfase. For å 

komme videre benyttet vi flere forskjellige kreative verktøy. Vi prøvde mindmapping, 

og brainstorming. Det var under brainstormingsprosessen. Begge disse metodene er 

gode for å divergere siden man ofte klarer å skape synergier i en gruppe, og at man 

ofte klarer å spille på hverandres energi og tanketog. Dette opplevde vi i stor grad når 

vi benyttet Brainstorming. Her klarte vi å produsere mange og varierte ideer, som alle 

var knyttet mot problemstillingen. Noen ganske gærne, andre litt mer tradisjonelle.  

Vi slo sammen noen av ideene som ble dratt fram under brainstormingen og dette 

dannet grunnlaget for selve ideen vi ønsket å jobbe med videre.  

Det var spesifikt ideer knyttet til dette med hvordan vi kunne gjenbruke eller samle 

inn plast tidlig i avfallsyklusen og dermed forhindre på et tidlig tidspunkt at plasten 

havnet i havet.  

Vi så på flere forskjellige muligheter å bruke plastavfallet på. Vi endte med å 

kombinere ideen om pant på plastavfall og 3D-printing, som igjen dannet grunnlaget 

for den endelige ideen.  

 Søke løsning 

For å kunne løse problemet måtte vi dokumentere hvilken tekniske kriterier ble stilt til 

filament når den skal brukes i 3D printeren? Hvilke kriterier blir stilt fra forbrukeren til 

materialet, og hvilke løsninger ønsker brukeren når de printer? 

Men vi hadde også overordnede problemer som hadde kriterier som nesten var mer 

styrende, spesielt knyttet til miljøproblematikken som også var hovedproblemet og 

sterkt knyttet til problemstillingen.  

Når det gjaldt selve produksjonsprosessen fant vi gjennom bredt søk, at prosessen 

fra plast til filament allerede er godt kjent, selv når det gjelder produksjon av 

resirkulert plast. Denne prosessen passet også godt inn i våre kriterier for å være 

bærekraftig.  
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Mye tid gikk med til å finne leverandører som hadde plasttypen som vi ønsket, men 

samtidig passet inn i forretningsmodellen vår.  

 Søk aksept 

I et marked som allerede er har substitutter som er mer eller mindre identiske med 

vårt produkt, var det viktig for oss å kartlegge hvem og hva som skal aksepteres ved 

vårt produkt, og hvordan vi skal klare å få aksept for hva som er annerledes med vårt 

produkt.  

Vi fant at det er generelt god aksept for at produktet er resirkulert, men at vi burde 

unngå å si noe om at det er produktet er produsert av søppel, men heller er et 

bærekraftig produkt. 

Det er også greit å nevne at vi vant “beste studentbedrift” på fylkesmessen 2017, 

hvor juryen mente vi hadde et godt produkt og en god løsning på et dagsaktuelt 

problem. 

3 Handlingsplan 

Vi jobber fortløpende med utvikling og arbeid for å løse problemet. Det jobbes også 

med en detaljert handlingsplan for videre drift og gjennomføring av ideen, men den er 

ikke finalisert eller konkretisert på dette tidspunktet.  

Bedriften har satt en process prototype timeline, altså tidspunkt for når prototypen 

skal være ferdig, denne er satt til slutten av Juli, begynnelsen av August. Det er også 

planlagt overgang til AS i løpet av tidlig høst 2017. Det jobbes fortsatt hard med å 

skaffe flere og mer diversifiserte leverandører/produsenter av plast. Siden Bedriften 

vant “beste studentbedrift” skal vi også til NM, noe som farger bedriftens valg og 

handlinger fram mot NM. 
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4 Selve produksjonsprosessen 

Siden vi driver med produksjon, er det viktig at vi forstår produksjonsprosessen. 

Heldigvis er denne prosessen godt kjent, og det finnes per i dag eksisterende 

løsninger for produksjon allerede på markedet. Disse varierer stort i funksjonalitet, 

men for vår del har vi identifisert at vi kun trenger en rimelig modell. 

Under følger selve prosessen fra innhentet plast til filament. 

1. Avhengig av hvilket format plasten blir levert i må den eventuelt bearbeides til 

mindre biter/granulat.  

2. Deretter blir plastgranulatet matet inn i en oppsamlingsbeholder montert på 

ekstrudereren. 

 

 (Filabot, 2017) 

3. Plasten blir presset gjennom en sylinder som har varmeelementer.  

4. Ekstruderen har en dyse som kan veksles mellom 2 forskjellige diametere, 

1,75 og 3 mm, gjennom denne dysen blir den varme plasten presset ut. 

5. Tråden som kommer ut fra dysen blir kjølt ned i vannbad, samtidig som den 

blir spunnet på en spole. Dette er da det ferdige produktet.  

6. Tråden blir ofte løpende målt feilmarginer på med avviks toleranse ofte på +- 

0,3 mm. 
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Vi har også innhentet plantegninger på en ekstruder som kan bygges for hobbyister 

(Hakkens, 2017). (Vedlegg 1) 

 

 Kartlegging av plast-typer 

Filamenter kommer i et nesten endeløst forskjellige typer materialer. 

Det har derfor vært essensielt for oss å kartlegge hvilke typer plastavfalls materialer 

som er egnet til bruk i 3D-printing.  

I første omgang vurderte vi å innhente plastavfall i form fra MOA storsenter. Men 

etter innspill fra mentor Kim Hartmann, om hvordan slik plast ofte ikke er sortert, 

og/eller består av mange forskjellige plast typer i samme kontainer, revurderte vi 

dette. Kim kom også med innspill om andre kilder til renere og mer høy-verdi plast. 

De forskjellige plast materialene har forskjellige egenskaper (vedlegg 2). Med 

bakgrunn i kriterier som vi satte i løsnings fase, og screening har vi funnet noen 

materialer som passer inn rammen vår.  

Vi legger også med en illustrasjon av noen forskjellige plasttyper og 

smeltetemperaturene (All3dp, 2017) (Hakkens, 2017) (vedlegg 3 og vedlegg 4). 

De viktigste kriteriene vi satte til plastavfallet var 

- Være en type plast som var brukt i 3D-printing.  

- Produsentene måtte ha store nok kvantum til at vi skal kunne drive en 

produksjon på lang sikt.  

- Må være lett å bearbeide fra avfall til ferdig produkt.  

Det er også faktorer som, giftinnhold og andre negative egenskaper som vi har måtte 

vurdere.  

Vi endte opp med å velge 2 typer: PA (Polyamid, Nylon) og HDPE (High Density 

Polyethylene), Vi har valgt å primært fokusere på nylon i starten. Hvilken plast type vi 

velger, mener vi kun er viktig i startfasen for å komme inn på markedet, vi har videre 

planer om å resirkulere all type plast som er mulig å bruke til 3D-printing, samtidig 

som vi ønsker å forske på nye materialtyper.  



8 
7. Produktutvikling og Produksjon 

 Kvalitetskontroll 

Vi kommer videre til å utvikle kvalitetskontroll på våre ferdige produkt. Vi er i samtale 

med spesialist om samarbeid og sikring av dette. Denne avtalen er fremdeles løs, 

men under utvikling. For oss er det også viktig med renhet i våre råvarer, plastavfallet 

fra industrien, dette vil bli utviklet løsninger for samarbeid og kontroll for dette da det 

er en viktig del i våres forretningsmodell. Vi har per dags dato har vi ikke estimater for 

renhetsgrad. 
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7 Vedlegg 
 Vedlegg 1: Plantegning for produksjonsutstyr 
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 Vedlegg 2: Screening 

Screening av forskjellige plasttyper 
 

HDPE PA (nylon) POM 

Tilgjengelighet + 0 0 

Anvendelighet 0 0 - 

Pris 0 + - 

Miljøbesparelse + + 0 

Bruk i markedet - 0 + 

Brukervennlighet - 0 0 

Leveranseform + 0 + 

Sum +´s 3 2 2 

Sum 0´s 2 5 3 

Sum -´s 2 1 2 

Net score 1 1 0 

Rank 1 1 2 

Fortsette? ja ja nei 

 

Tilgjengelighet  

Vi betrakter vi hvor og hvor mye det er mulig å ta inn av materialet som råvare.  

Anvendelighet: 

Hvor enkelt materiale vil være å bearbeide under produksjon. 

Pris:  

Mulig salgspris per kilogram til kunde, da vi ikke regner med noe kostpris for å 

anskaffe råvare eller avstand ved frakt. 

Miljøbesparelse: 

Betrakter vi; er det laget av olje eller er det biomateriale? Hvor stort problem er den 

enkelte plasttypen? 
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Bruk i markedet: 

Hvor vanlig er det i bruk og hvor mange butikker selger produktet? 

Brukervennlighet:  

Spesielt knyttet mot brukeren av plasten i formen som filamennt og hvor enkel er det 

for forbrukeren å benytte det. f.eks smeltepunkter, og behov for varmeseng. 

Leveranseform:  

Hvilken form for vi plasten levert fra produsent/leverandør og i hvilke kontainere blir 

den levert i? kreves det leie av kontainerbil? 

 

 

Hvilke plasttyper vi skulle fortsette med er mer ment som hvilke plasttyper vi skal 

introdusere til markedet først.  

Det ble ikke gjennomført scoring av de to plasttypene som ble valg, fordi vi valgte å 

gå videre med begge to, og det var derfor ingen vits å drive videre selektering av 

plasttype.  
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 Vedlegg 3: Smeltetemperaturer 

 

(Hakkens, 2017) 
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 Vedlegg 4: Sammenligning av ulike typer filament 
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3D Printer Filament Types 

Comparison Chart 

Filament 
Special 

Properties 
Uses 

Stre- 

ngth 

Flexi- 

bility 

Dura- 

bility 

Print  

Skills 

Print  

Temp 

(˚C) 

Bed 

Temp. 

(˚C) 

Lignin (bioFila) Biodegradable Looks and feels 

cool 

Stronger than 

PLA 

★★ ★ ★★ ★ 190 - 225 55 

 

Color Changing Changes Color For Fun ★★ ★★ ★★ ★ 215 No 

 

Cleaning Cleaning Unclogging of 

Nozzles 

N/A N/A N/A ★ 150 - 260 No 

 

Conductive Conductive Electronics ★★ ★★ ★ ★ 215 - 230 No 

 

HIPS Disolvable, 

Biodegradable 

ABS Dual 

Extrusion, 

Support 

Structures 

★ ★★ ★★★ ★★ 210 - 250 50 - 100 

 

PVA Disolvable, 

Water Soluble, 

Biodegradable, 

Oil Resistant 

PLA/ABS Dual 

Extrusion, 

Support 

Structures 

★★★ ★ ★★ ★ 180 - 230 No 

 

ABS  Durable, Impact 

Resistant 

Functional Parts ★★ ★★ ★★★ ★★ 210 - 250 50 - 100 

 

PLA Easy to Print, 

Biodegradable 

Consumer 

Products 

★★ ★ ★★ ★ 180 - 230 No 

 

Flexible, 

TPE, TPU 

Extremely 

Flexible, 

Rubber-Like 

Elastic Parts, 

Wearables 

★ ★★★ ★★ ★★★ 225 - 235 No 

 

TPC Extremely 

Flexible, 

Rubber-Like, 

Chemical-/ 

Heat-/  

UV Resistant 

Elastic Parts, 

Outdoor 

★ ★★★ ★★ ★★★ 210 60 - 100 

 

FPE Flexible Flexible Parts ★ ★★★ ★★★ ★★ 205 - 250 75 

https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#biofila
https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#temp
https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#cleaning
https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#conduct
https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#hips
https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#pva
https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#abs
https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#pla
https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#tpe
https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#tpe
https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#tpc
https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#fpe


3 
 

Filament 
Special 

Properties 
Uses 

Stre- 

ngth 

Flexi- 

bility 

Dura- 

bility 

Print  

Skills 

Print  

Temp 

(˚C) 

Bed 

Temp. 

(˚C) 

PP Flexible, 

Chemical 

Resistance 

Flexible 

Components 

★★ ★★★ ★★ ★★★ 210 - 230 120 - 150 

 

PETG 

(XT, N-Vent) 

Flexible, 

Durable 

All-Rounder ★★ ★★★ ★★★ ★★ 220 - 235 No 

 

nGen  Like PETG, but 

Easier to Print, 

Heat Resistant, 

Transparent 

All-Rounder ★★ ★★★ ★★★ ★★ 210 - 240 60 

 

Glow-In-The-

Dark  

Luminous, 

Flourescent 

For Fun ★★ ★★ ★★ ★ 215 No 

 

Magnetic Magnetic For Fun ★★ ★★ ★★ ★★★ 195 - 220 No 

 

Wax 

(MOLDLAY)  

Melts Away Lost Wax Casting ★ ★ ★ ★ 170 - 180 No 

 

Metal Metal Finish Jewelry ★★ ★ ★★★ ★★★ 195 - 220 No 

PORO-LAY  Partially Water 

Soluble 

For Fun, 

Experimental 

★ ★★★ ★★ ★ 220 - 235 No 

 

PC/ABS Rigid, Durable, 

Impact 

Resistant, 

Resilient, 

Deflecting Heat 

Functional Parts ★★ ★ ★★★ ★★★ 260 - 280 120 

 

PMMA, Acrylic  Rigid, Durable, 

Transparent, 

Clear, Impact 

Resistant 

Light diffusers ★★ ★ ★★★ ★★ 235 - 250 100 -120 

 

ASA Rigid, Durable, 

Weather 

Resistant 

Outdoor ★★ ★ ★★★ ★★ 240 - 260 100 - 120 

 

Carbon Fiber Rigid, Stronger 

Than Pure PLA 

Functional Parts ★★ ★ ★★★ ★★ 195 - 220 No 

 

Sandstone 

(LAYBRICK)  

Sandstone 

Finish 

Architecture ★ ★ ★ ★★ 165 - 210 No 

 

https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#pp
https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#petg
https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#petg
https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#ngen
https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#glow
https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#glow
https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#magnet
https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#wax
https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#wax
https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#metal
https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#checkpricemetal
https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#porolay
https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#pcabs
https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#pmma
https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#asa
https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#carbon
https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#sandstone
https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#sandstone
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Filament 
Special 

Properties 
Uses 

Stre- 

ngth 

Flexi- 

bility 

Dura- 

bility 

Print  

Skills 

Print  

Temp 

(˚C) 

Bed 

Temp. 

(˚C) 

Nylon  Strong, 

Flexible, 

Durable 

All-Rounder ★★★ ★★★ ★★★ ★★ 220 - 260 50 - 100 

 

PET (CEP) Strong, 

Flexible, 

Durable, 

Recyclable 

All-Rounder ★★★ ★★★ ★★★ ★★ 220 - 250 No 

 

PETT (T-Glase)  Strong, 

Flexible, 

Transparent, 

Clear 

Functional Parts ★★★ ★★★ ★★★ ★★ 235 - 240 No 

 

POM, Acetal  Strong, Rigid, 

Low Friction, 

Resilient 

Functional Parts ★★★ ★ ★★ ★★★ 210 - 225 130 

 

PC Polycarbonate Strongest, 

Flexible, 

Durable, 

Transparent, 

Heat Resistant 

Functional Parts ★★★ ★★★ ★★★ ★★ 270 - 310 90 - 105 

 

Wood Wood Finish Home Decor ★★ ★★ ★★ ★★ 195 - 220 No 

 

 

 

  

https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#nylon
https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#pet
https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#pett
https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#pom
https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#pc
https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#wood
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3D Printer Filament Types 

#1: PLA 

 

Polylactic acid (PLA) has overtaken ABS to become the favorite 3D printer filament among 

3D printing enthusiasts. This is a biodegradable thermoplastic. It is derived from renewable 

resources such as corn starch or sugar cane. As a result, PLA based 3D printer filaments 

are much more environmentally friendly than other plastic materials. It is even called “the 

green plastic”. 

The other great feature of PLA filament is that it doesn’t give off an evil smell when printing 

with it. So it’s comparatively safer regarding emissions in the home and classroom. And the 

plastic doesn’t contract so dramatically when cooling down, so you don’t necessarily need a 

heated bed on your 3D printer (though it helps). 

The structure of PLA is more rigid than ABS, which means printed objects are slightly 

brittle. The material melts in the range of 180°C – 230°C. 

If you are looking for something a little bit stronger than plain PLA but still 100% 

biodegradable at the same time, look into the bioFila line of 3D printer filaments. 

Read more about PLA vs ABS: PLA vs ABS: Filaments for 3D Printing Explained & 

Compared 

PLA 3D Printer Filament Properties: 

• Primary benefits are good strength, user-friendly, durability, and some impact 

resistance 

• Ideal for consumer products, small toys, higher print speeds, smoother layers 

https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#abs
https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#biofila
https://all3dp.com/pla-abs-3d-printer-filaments-compared/
https://all3dp.com/pla-abs-3d-printer-filaments-compared/
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• Fair to good durability, but it can deform when getting too hot. 

• Very limited flexibility, slightly brittle 

• Not soluble 

• Less sturdy than ABS 

• Refer to manufacturer guidelines for food safety 

• General print temperature range is 180°C – 230°C 

• Minor shrinkage during cooling, less sensitive compared to ABS 

• No Heated bed required 

• Printing difficulty is easy, once temperature, bed height and speed are set 
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3D Printer Filament Types 

#2: ABS 

 

Acrylonitrile Butadiene Styrene (ABS) is the second most popular 3D printer filament. This 

thermoplastic is cheap, durable, slightly flexible, lightweight, and it can be easily extruded 

— which makes it perfect for 3D printing. 

It’s also the same plastic used in LEGO bricks and bicycle helmets. 

But there are several disadvantages to using ABS filament, which is why it has fallen a bit 

from favor in 3D printing. Firstly, it requires a higher temperature to reach melting point, 

usually in the range of 210°C – 250°C. 

Moreover, a heated build platform is required. This prevents the first layers of the print from 

cooling too quickly, so the plastic doesn’t warp and contract before the fabrication of the 

object has completed. 

Another drawback of this 3D printer filament is the intense fumes that arise during printing. 

They can be dangerous for people (or pets) with breathing difficulties. The 3D printer needs 

to be placed in a well-ventilated area. It’s critical that you avoid breathing in the fumes when 

in use. 

Read our in-depth articles on ABS 3D printer filament here. 

ABS 3D Printer Filament Properties: 

• Primary benefits are high durability, good strength and impact resistance 

• Ideal for moving parts, automotive parts, electronic housing and toys 

• High durability 

https://all3dp.com/abs-3d-printer-filament-explained/
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• More flexible the PLA, with minor bending before snapping 

• Soluble in Acetone 

• Not considered food safe 

• Curling and warping are typical issues when printing with ABS. 

• Easy to process after printing 

• General print temperature range is 210°C – 250°C 

• Shrinkage during cooling, enclosed chamber recommended to control cooling speed 

• Heated bed at 50°C – 100°C highly recommended 

• Printing difficulty is moderate, requires fine-tuning of bed and nozzle temperature 
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3D Printer Filament Types 

#3: PETG / XT / N-Vent 

 

PETG – the new all-rounder – is a co-polyester 3D printer filament, made from a blend 

of PET and Glycerol. It is also marketed as Amphora AM1800 by the Eastman Chemical 

company. It’s been specially developed for 3D printing, as opposed to another category of 

thermoplastic that’s being repurposed for 3D printing. The difference is subtle, but 

important. 

Key benefits are a good strength combined with high flexibility and durability. It produces 

little to no odors during printing, has a higher melting point than PLA, and has better layer 

adhesion for improved surface finish. This 3D printer filament also approved by the US FDA 

authorities for food contact. Still, it is a plastic material, so you should properly recycle it or 

resort to sustainable 3D printing material. You find more information on food-safe 

filament in this article. 

If want to learn more about the all-rounder PETG, read this article. 

There is a very similar new co-polyester, called nGen, which is a little bit easier to print than 

PETG. 3D printer filament consisting of Amphora AM1800, which is also PETG,  is 

marketed as XT by ColorFabb and as N-Vent by Taulman. 

PETG 3D Printer Filament Properties: 

• Primary benefits are good strength, high flexibility, durability and lightweight builds 

• Ideal for mechanical parts due to high impact resistance and durability 

• Highly flexible, more than PLA or ABS,  even PET 

• Not soluble 

• Refer to manufacturer guidelines for food safety 

https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#pet
https://all3dp.com/food-safe-3d-printing-material-filament-plastic/
https://all3dp.com/petg-filament/
https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#ngen
https://all3dp.com/buy/colorfabb-xt-filament/
https://all3dp.com/buy/n-vent-filament/
https://all3dp.com/app/uploads/2016/07/PETG.jpg
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• General print temperature range is 220°C – 235°C 

• Minor shrinkage during cooling 

• Heated bed not required 

• Printing difficulty is moderate, requires fine-tuning of bed and nozzle temperature 
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3D Printer Filament Types 

#4: Nylon 

 

Polyamide, also known as Nylon, is a popular synthetic polymer used in many industrial 

applications. With nylon 3D printer filament, you have a cost-effective plastic that’s strong, 

light, flexible, and wear resistant. It’s also less brittle than PLA or ABS. Also, it’s stronger 

and more durable than the two. 

Nylon 3D printer filament can be used in a variety of applications. They include machine 

parts, containers, tools, consumer products, and toys. Oh, and another thing: you can use 

fabric dye to color it. 3D printing nylon is relatively easy if you keep your spools dry. 

Otherwise you can run into problems. Since Nylon filament quickly absorbs humidity from 

its environment (in less than one day), it should be protected from humidity while in storage. 

But it doesn’t stop at that. 3D printer filament manufacturer Taulman has developed 

different types of nylon filament. Depending on the intended application of the 3D printed 

object, it is up to the user to decide which variation is most suited. 

• Taulman nylon 618 is an industrial grade material. It is great for prototyping but 

also for end products. Basically, what sets nylon 618 apart, is it’s excellent layer 

bonding if printed at 245°C and all the other settings are set appropriately. Also, 

nylon 618 does not emit any fumes. What might look like fumes, is water 

evaporating during printing. This type of nylon can be machined after printing and 

can also be used as the material for casting molds since it is possible to 3D print a 

very high quality, chemical resistant, and airtight object. Note: Glass and aluminum 

surfaces are not suited as print beds for nylon 618. Instead, a rougher or fibrous 

http://richrap.blogspot.de/2013/04/3d-printing-with-nylon-618-filament-in.html
http://richrap.blogspot.de/2013/04/3d-printing-with-nylon-618-filament-in.html
https://all3dp.com/buy/taulman-nylon-618/
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material like unfinished wood or Garolite should be used. Here is a list of detailed 

usage guidelines and material specifications. 

• Taulman nylon 645 is an improved version of nylon 618. Although mostly identical, 

nylon 645 has even more tensile strength and even better layer bonding. It is a 

translucent material unlike nylon 618, which is opaque. Here is a list of detailed 

usage guidelines and material specifications. 

• Taulman Bridge nylon is a less costly version of nylon 645 spec nylon. Developed 

following the requests of a wide range of customers, Bridge nylon still meets certain 

desired characteristics such as excellent tensile strength, better first layer adhesion, 

affordability, reduced water absorption, opacity and reduced shrinkage. Click 

here for a list of detailed usage guidelines and material specifications. 

General nylon 3D Printer Filament Properties: 

• Primary benefits are high strength, durability, and flexibility 

• Ideal for mechanical components, structural parts, gears and bearings, and dynamic 

loads 

• Tends to have a glossy finish 

• High durability 

• High flexibility 

• Not soluble 

• Can by recycled 

• For food safety, refer to manufacturer guidelines 

• General print temperature range is 220°C – 260°C 

• Must be dried before 3D printing 

• Some shrinkage during cooling 

• Heated bed at 50°C – 100°C recommended 

• Printing difficulty is moderate, requires fine-tuning of bed and nozzle temperature 

  

http://taulman3d.com/618-features.html
http://taulman3d.com/618-features.html
https://all3dp.com/buy/taulman-nylon-645/
http://taulman3d.com/nylon-645-spec.html
http://taulman3d.com/nylon-645-spec.html
https://all3dp.com/buy/taulman-bridge-nylon/
http://taulman3d.com/bridge-nylon.html
http://taulman3d.com/bridge-nylon.html
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3D Printer Filament Types 

#8: PVA 

 

Polyvinyl alcohol (PVA) 3D printer filament is typically used as support when printing an 

object in PLA or ABS with overhangs that would be otherwise impossible to print. Like 

HIPS, PVA is a great filament for 3D printers with dual extruders. 

Because it’s based on polyvinyl alcohol, this material is non-toxic and biodegradable, and it 

can be dissolved in water. 

This 3D printer filament can be used on all common desktop FDM 3D printers but requires 

a heated build platform. Important to note is that you should not exceed printing 

temperatures above 230˚C. 

PVA 3D Printer Filament Properties: 

• Primary benefits are dual extrusion support structure when paired with PLA or ABS 

• Easily removable support structure 

• Good durability 

• Low flexibility, some bending before snapping 

• Soluble in water 

• For food safety, refer to manufacturer guidelines 

• General print temperature range is 180°C – 230°C 

• Some shrinkage during cooling 

• Heated bed not required 

• Printing difficulty is easy, once temperature, bed height and speed are set 
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3D Printer Filament Types 

#9: PET (CPE) 

 

PolyEthylene Terephthalate (PET) 3D printer filament, also marketed as CPE by Ultimaker, 

is a fantastic alternative to the ABS or PLA. Its characteristics of strength and flexibility 

surpass even ABS. PET 3D printer filament is relatively easy to print with, with similar 

requirements to PLA (and no funky odors in your workshop), and totally recyclable. 

Good applications for PET are phone cases or mechanical parts that require flexibility and 

impact resistance or toughness. 

Also, take a look a PETG 3D printer filament. It’s the cousin of PET improved for 3D 

printing. 

PET 3D Printer Filament Properties: 

• Primary benefits are high strength, stiff, lightweight, and impact resistant 

• Ideal for mechanical parts, impact resistance, flexibility, durability 

• High durability 

• Good flexibility, more flexible than PLA or ABS 

• Not soluble 

• Refer to manufacturer guidelines for food safety 

• General print temperature range is 220°C – 250°C 

• Minor shrinkage during cooling 

• Heated bed not required 

• Printing difficulty is moderate, requires fine-tuning of bed and nozzle temperature 

https://all3dp.com/buy/cpe-filament/
https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#PETG
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3D Printer Filament Types 

#14: Conductive 

 

Conductive 3D printer filament opens up a new realm of engineering possibilities for your 

next 3D printing project. With the addition of a conductive carbon particulate, you can 3D 

print low-voltage electronic circuits for simple items such as LEDs and sensors. 

Couple this 3D printer filament with a regular PLA on a dual-extrusion machine, and you 

can fabricate a basic circuit board straight from the print bed. 

If you prefer ABS, there is also conductive ABS available on the market. 

Conductive 3D Printer Filament Properties: 

• Primary benefits are printing low-voltage electronics and circuits 

• Ideal for LEDs, sensors, circuits and low-voltage Arduino projects 

• Low durability 

• Medium flexibility, but may break with repeated bending 

• Not soluble 

• Not considered food safe 

• General print temperature range is 215°C – 230°C 

• Very little shrinkage during cooling 

• Heated bed not required 

• Printing difficulty is easy, very similar to standard PLA 
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3D Printer Filament Types 

#16: PETT (T-Glase) 

 

PolyEthylene coTrimethylene Terephthalate (PETT), is a cousin of the PET copolymer. 

PETT 3D printer filament is also marketed as T-Glase by Taulman. 

It’s a rigid and clear 3D printer filament, whose main characteristics are high 

strength, transparency (especially when printed at high layer heights) and biocompatibility. 

It’s also been approved by the US Food and Drug Administration for use in food containers. 

PETT 3D Printer Filament Properties: 

• Primary benefits are high strength, transparency, stiff, lightweight, and impact 

resistant 

• Ideal for mechanical parts, impact resistance, flexibility, durability 

• High durability 

• Good flexibility, more flexible than PLA or ABS 

• Not soluble 

• Refer to manufacturer guidelines for food safety 

• General print temperature range is 235°C – 240°C 

• Minor shrinkage during cooling 

• Heated bed not required 

• Printing difficulty is moderate, requires fine-tuning of bed and nozzle temperature 

 

https://all3dp.com/buy/t-glase-filament/
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3D Printer Filament Types #18: PP 

 

Polypropylene (PP) has a very broad area of application. The combination of good 

flexibility, good chemical resistance, and food safe characteristics make this material an 

excellent choice for various containers, packaging, bottle caps and much more. 

It has also found its place in the 3D printing industry offering durability and good flexibility at 

the same time. PP 3D printer filament enables you to print objects and parts for more 

specific uses. Since many household objects are made of PP plastic, it is possible to 

recycle old junk and turn it into new PP filament for your 3D printer. 

PP 3D Printer Filament Properties: 

• Primary benefits are flexible, tough, fatigue resistant 

• Ideal for household items, containers, packaging 

• Good durability and flexibility 

• Not soluble 

• Food safe in pure form: refer to manufacturer for more details 

• General print temperature is 210 – 230°C 

• Shrinkage during cooling 

• Heated bed required 

• Printing difficulty is high 

  

https://all3dp.com/app/uploads/2016/06/PP.jpg
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3D Printer Filament Types 

#19: POM, Acetal 

 

Polyoxymethylene, also known as Acetal or Polyacetal, is an engineering plastic. It is good 

for industrial applications requiring precision parts, but also toys and other objects. The 

zipper on your jacket is most likely made from POM plastic. 

Thanks to its rigidity, low friction coefficient, excellent resilience and wear resistance, it is 

used in 3D printing. This makes POM 3D printer filament an excellent material for parts with 

mechanical functions, like gearwheels and ball bearings. 

POM 3D Printer Filament Properties: 

• Primary benefits are high stiffness, low friction, excellent wear resistance, good 

resilience 

• Ideal for precision and moving parts 

• Good durability 

• Very little flexibility 

• Chemically sensitive to acid hydrolysis and oxidation by chlorine 

• Not food safe 

• General print temperature is 210 – 225°C 

• Shrinkage during cooling, heated chamber recommended to reduce warping during 

print 

• Heated bed required 

https://all3dp.com/app/uploads/2016/06/POM.jpg
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• Printing difficulty is high 

3D Printer Filament Types 

#20: PMMA, Acrylic 

 

Polymethyl methacrylate (PMMA), widely known as acrylic, is a highly transparent material 

that is also very rigid and high impact resistant. It’s frequently used by hobbyists and 

industry for objects that need to be – you guessed it – transparent and rigid. This 3D printer 

filament is great for toys, replacement window panes, or light diffusers. 

PMMA 3D Printer Filament Properties: 

• Primary benefits are transparency, high impact resistance, and rigidity 

• Ideal for parts requiring light diffusion 

• High durability 

• Flexibility is low, with minor bending before snapping 

• Soluble in Acetone 

• Not considered food safe 

• General print temperature range is 235°C – 250°C 

• Shrinkage during cooling, enclosed chamber recommended to control cooling speed 

• Heated bed at 100°C – 120°C recommended 

• Printing difficulty is moderate, requires fine-tuning of bed and nozzle temperature 
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3D Printer Filament Types 

#22: Glow-in-the-Dark 

 

The characteristics are pretty self-explanatory here. Expose to a light source for around 15 

minuted, flip off the lights, and the printed object emits an eerie glow. Depending on the 

material used, a manufacturer can achieve a green, blue, red, pink, yellow or orange 

glowing colors. Glow-in-the-dark 3D printer filament is considered to be non-toxic when 

based on PLA material. 

This 3D printer filament is a good choice for Halloween projects, or to provide added 

functionality in low-light situations. Like carbon fiber, this 3D printer filament will wear out 

your nozzle. 

If you prefer ABS, there is also Glow-In-The-Dark ABS available on the market. 

Glow-in-the-dark 3D Printer Filament Properties: 

• Primary benefits are cosmetic, a luminous glow in the dark 

• Several colors available (green, blue, red, pink, yellow or orange glow) 

• Ideal for toys, novelty items, wearables, phone cases, and visual products 

• Good durability 

• Medium flexibility 

• Not soluble 

• Not considered food safe 

• General print temperature is 215°C 

• Low shrinkage during cooling 
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• Heated bed not required 

• Printing difficulty is easy, very similar to standard PLA 
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3D Printer Filament Types 

#24: PC/ABS 

 

Polycarbonate ABS alloy is a tough thermoplastic and a great 3D printer filament. Its uses 

vary from industrial application to home appliances like televisions, computer casings, and 

even children’s toys. PC/ABS 3D printer filament is also great for printing mechanical and 

rigid, yet resilient parts. 

But it doesn’t stop there. Polycarbonate ABS 3D printer filament can be used to print 

anything you like within the limits of your printer. Before you can start printing away with this 

super 3D printer filament, your printer needs to be somewhat capable. The need for a 

heated bed and an extruder that can go all the way up to at least 260°C makes it somewhat 

exclusive. Some manufacturers suggest drying the 3D printer filament in an oven at 85 – 

95°C shortly before printing, due to its sensitivity to moisture, to ensure better results. In 

addition, the use of an enclosed printing area is advised to counteract warping; especially 

for larger prints. The results, however, are worth the extra effort. 

PC/ABS 3D Printer Filament Properties: 

• Primary benefits are strength, resilience, heat deflection impact resistance, rigidity 

• Ideal for mechanical and moving parts 

• High durability 

• Little flexibility 

• Good resistance to chemical attack 

• Not food safe 

• General print temperature is 260 – 280°C 

• Prone to warping 

• Heated bed required 

• Printing difficulty is hard, requires heated bed, very hot nozzle, and enclosed print 

area 
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3D Printer Filament Types 

#27: nGen 

 

nGen, which consists of Amphora AM3300 by Eastman Chemical company, is a new fancy 

pants 3D printer filament. It was specially designed for use in 3D printing and is a co-

polyester similar in composition to PETG. Unlike PETG, nGen has a larger print window, 

better temperature resistance, slightly less toughness and can be transparent. 

nGen has a wide, stable print temperature range (210 – 240°C) while at the same time 

being extremely heat resistant; more so than PETG. That makes this 3D printer filament 

easier to 3D print. The print quality is astounding with improved bridging capabilities and 

cleaner overhangs. In addition, there is almost no warping during cooling. The manufacturer 

recommends the use of a heated bed at 60°C. 

Aesthetically, nGen is one of the best 3D printer filaments on the market. Apart from being 

tough, the final results of your prints will be bright, glossy and slightly opaque. Unlike the 

slightly more tough PETG, nGen is also available transparent. 

Altogether, nGen is one of the best allround 3D printer filaments possibly aimed at replacing 

the likes of ABS and PLA in the future. This 3D printer filament can be used to 3D print 

anything you like and is especially suited for interlocking and functional parts. 

nGen 3D Printer Filament Properties: 

• Primary benefits are good strength, flexibility and impact resistants and moderate 

print difficulty 

• Ideal for mechanical parts, heat resistance, complex parts and anything else 

• High durability 

• Good flexibility, more flexible than PLA or ABS (if bent too far, nGen will snap 

without warning) 

• Not soluble 

https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#petg
https://all3dp.com/app/uploads/2015/11/ngen-e1467879726568.jpg
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• Refer to manufacturer guidelines for food safety 

• General print temperature range is 210°C – 240°C 

• Minor shrinkage during cooling 

• Heated bed recommended (60°C) 

• Printing difficulty is moderate, requires fine-tuning of bed and nozzle temperature 
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3D Printer Filament Types 

#28: TPC 

 

TPC (Thermoplastic copolyester) is another rubber-like, flexible 3D printer filament. It is 

similar to TPE/TPU except for some minor differences. 

TPC 3D printer filament requires a hotter print bed at 60 – 100°C and it is recommended to 

use a glass build platform. It is also suggested to lubricate the filament guide tube in order 

to ensure that the filament can be pulled through the tube without too much friction, due to 

its rubbery texture. On the other hand, TPC comes with a handful of advantageous 

characteristics. It offers long-term heat resistance (up to 150°C), good chemical resistance 

and excellent UV resistance. TPC 3D printer filament is great for printing soft, flexible 

components like smartphone and tablet cases or anything that has to bend in order to fulfill 

its functionality; even in outdoor environments. 

TPC 3D Printer Filament Properties: 

• Primary benefits are extreme flexibility, heat resistance, chemical resistance, UV 

resistance 

• Ideal for outdoor toys, novelty items, wearables, phone cases, and visual products 

• High durability and flexibility 

• Not soluble 

• Not considered food safe 

• General print temperature is 210°C 

• Low shrinkage during cooling 

• Heated bed at 60 – 100°C is required 

• Printing difficulty is high, requires fine-tuning of nozzle temperature and flow rate 

  

https://all3dp.com/best-3d-printer-filament-types-pla-abs-pet-exotic-wood-metal/#tpe
https://all3dp.com/app/uploads/2016/06/TPC.jpg
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3D Printer Filament Types #30: 

FPE 

FPE filament stands for “Flexible PolyEster”. It is a mixture of a rigid polymer and a soft 

polymer. The specific hardness of each blend is determined by the ratio of rigid to soft 

polymers. Additional characteristics include good layer adhesion and a relatively high heat 

resistance. A heated bed (about 75°C) is required and a nozzle temperature of 205° – 

250°C is recommended. 

FPE 3D Printer Filament Properties: 

• Primary benefits are flexibility 

• Ideal for objects that need to be flexible and resistant to several liquids 

• High flexibility 

• Refer to manufacturer for food safety information 

• General print temperature is between 205°C and 250°C 

• Heated bed required (about 75°C) 

• Printing difficulty is moderate (print at slow speed to avoid filament buckling) 
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Denne seksjonen inneholder informasjon om 3D-printing og filament, om vårt produkt 

og dets spesifikasjoner.  
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8. Produktet 

 Hva er 3D-printing 

3D-printing er en metode hvor man lagvis legger til materiale basert på en digital 

tegning i 3 akser. Denne produksjonsmetoden blir også ofte kalt additiv 

produksjonsmetode. Det finnes mange forskjellige metoder innen dette feltet. Den 

vanligste blant forbrukere og hobbyister er FDM metoden, men flere og flere metoder 

blir effektivisert og kommersialisert for forbruker markedet.  

 Ulike metoder 

1.1.1 Stereolithography (SLA)  

Denne teknikken er den første teknikken som ble benyttet innen 3D-printing, og 

fungerer ved at flytende plast blir bestrålet med UV-lys som herder plasten som blir 

bestrålet. For hver gang plasten har blitt bestrålet forflytter modellen seg slik at et nytt 

lag kan bestråles og samtidig smelte sammen med det foregående laget 

(3dprintingfromscratch, 2016). 

1.1.2 Fused deposition modeling (FDM) 

Dette er den type 3D-printing som er gjort mest kjent gjennom produsenter som 

makerbot eller ultimaker som for eksempel benyttes av NTNUs FabLab (Makerbolt, 

2017) (Ultimaker, 2017). Denne teknikken bruker et skrivehode som har 

varmeelementer som varmer opp en filamentplast som blir matet inn i hode. Dysen 

legger igjen et lag av plast etter tegningens bestemmelser og når hvert lag er ferdig 

beveger den seg opp til neste lag og begynner prosessen på nytt. FDM printerne 

benytter plastmateriale som kommer levert på spoler i varierende plasttyper, men 

også i senere tid legeringer av plast og tre, sjokolade, metaller, eller til og med 

organiske materialer.  

1.1.3 Selective Laser Sintering (SLS) 

Denne metoden likner mye på SLA, men benytter sand istedenfor flytende plast. 

Den benytter laser til å smelte/stivne materiale lag for lag, hvor selve bunnen beveger 

seg nedover for hvert lag. Når modellen da er ferdig børster man av den, og benytte 

restmaterialet i neste produksjon. 
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8. Produktet 

 Vårt produkt 

 Beskrivelse av selve produktet 

Vårt produkt er plast filament (filament = latin for tråd). Filament til 3D-printere er i 

dag solgt hos mange store butikker som for eksempel Clas Ohlson og Kjell & 

kompani.  

Men det som gjør vårt filament spesielt og unikt, er at det er både bærekraftig og 

laget av høykvalitets materialer. Vi benytter ren og uforurenset plast rett ut av 

produksjonslokalene til våre leverandører.  

Ved å benytte våre produkter er kjøper med på å forhindre at plasten enten reiser 

langt eller havner i havet, med andre ord får kjøper kvalitet som er lik plastfilament 

laget av jomfruolje, men som også er både bærekraftig og redusere avfall.  

 

 

Kilde: https://www.makeralot.com/175mm-pla-filament-1kg-for-3d-printer-p159/ 

 

Våre filamenter består av HDPE (high density polyethylene) og PA (polyamid) også 

bedre kjent som nylon.  

Vi skal også på sikt øke material porteføljen vår slik at vi kan utnytte flere typer 

plastavfall i produksjon av filament, samtidig som vi da også tilbyr kunden flere 

materialer med forskjellige egenskaper. 
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 Spesifikasjoner 

 
PA (Nylon) HDPE 

Smelte temp: 220-260 c* Ca 230* c* 

Mate hastighet: 30-60 mm/s 5 mm/s 

Varme seng: 50-100 c* 70 c* 

Bruksområder all-rounder all-rounder 

* Det skal sies at denne smelte temperaturen kan varier basert på forskning 

Suitability of recycled HDPE for 3D printing filament fra Arcada University of Applied 

Science (Hamod, 2014). 

 

Noen av spesifikasjoner er hentet fra og vedlegg 4 under seksjon 7. produktutvikling 

og produksjon. 
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Denne seksjonen inneholder generell informasjon om markedet, våres 

kundesegmenter, konkurranseanalyse, SWOT og markedsføringsstrategier og 

kanaler.  
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9. Marked og Markedsføring 

1 Generelt om markedet 

3D-printing markedet er ikke så nytt som mange skal ha det til, det vil si, 3D-printing 

som produksjonsmetode har eksistert siden 1983, da Chuck Hull (Knudsen, 2014) 

oppfant den første printeren. Prosessen har gjennom årene blitt både rask og 

effektiv, dette har ført til at flere bedrifter implementerte denne teknikken i 

produksjonsprosessen sin. Akkurat når denne trenden startet er det vanskelig å si 

noe om, men det er først de siste årene at forbrukermarkedet har begynt å ta i bruk 

3D-printing, og har vokst raskt til å bli en milliard industri.  

2 Marked 

Markedet som vi fokuserer på er et stort internasjonale marked. Markedet vokser seg 

stadig større siden etterspørselen etter filament og 3D-printer stadig øker. Primært vil 

dette for oss være Skandinavia, men det har stort internasjonalt potensiale, spesielt i 

industriland som har begynt å få øynene opp for bærekraftig og miljøbevisst utvikling. 

For fremtiden vil bedrifter finne stadig nye metoder for å produsere sine produkter, 

der 3D-printing er blitt og vokser som en populær produksjonsmetode.  

Vårt produkt skal være et bærekraftig produkt som tar i bruk plastavfall som blir 

gjenskapt til filament. På grunn av plastproblematikken i dagens samfunn har vårt 

produkt et konkurransefortrinn siden vi er med på å verne om miljøet. 

I følge Wohlers Associates, utgivere av den årlige Wohlers Report. ble mer enn 

278000 desktop 3D-skrivere solgt på verdensbasis i 2015. Rapporten viser et 

diagram for å illustrere veksten av 3D-printere de siste 9 årene (Forbes, 2016).  

Siden 3D-printing er blitt et populært verktøy til å produsere varer er der mange 

leverandører av filament.  
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2.1 Vårt marked internasjonalt 

Vi vil i startfasen fokusere på det nasjonale markedet. Etter hvert vil vi etablere oss 

på det internasjonale markedet, ved å starte franchising. Ved at produsenter i andre 

land henter plastavfall fra lokale bedrifter kan vi åpne produksjonslokale andre deler i 

verden i samme kvalitet og kvalitetssikring som vi kan tilby her hjemme. 

3 Kundesegment 

3D-printing er i vinden som aldri før. Mange bedrifter tar i bruk 3D-printere i 

produksjonen sin for å gjøre produksjonsaktivitene enklere. Dette er et produkt om 

flere og flere tar i bruk både i næringslivet og på privatmarkedet. 

3.1 Våre primærkunder 

Vi vil i hovedsak fokusere på bedriftsmarkedet som vårt primærmarked da dette er 

det største markedet for oss.  

3.2 Våre sekundærkunder 

Sekundærmarkedet vårt vil være privatpersoner som har 3D-printere til privatbruk. 

Dette markedet er ikke så stort ennå siden teknologien ennå er veldig ny og er derfor 

kostbart for kunder. Det er heller ikke alle som har kunnskap innen denne 

teknologien enda, som gjør at markedet ennå ikke er så stort men i økning.  

3.3 Kundeverdi 

Siden vårt produkt er et produkt som er resirkulert vil kunden være med på å være 

miljøvennlig og bærekraftig når de kjøper våres produkt. Dette skaper en verdi for 

kunden når de kjøper våres produkt i stedet for konkurrentene sine.  
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4 Konkurranseanalyse 

3D-printer markedet vokser seg stadig større, og flere tar i bruk denne form for 3D-

teknologi i arbeidslivet og. Filament til 3D-printere i dag blir produsert av nyplast, og 

er derfor et problem for dagens plastproblematikk. Det finnes en del filament 

produsenter på markedet som vil være konkurrenter for oss.  

Fordelen våres er at våres filament er produsert av resirkulert plast som gjør at vi har 

et konkurransefortrinn på markedet. Vi har laget en konkurranseanalyse for å se på 

våres posisjon på markedet, og for å få en oversikt over våres konkurrenter.  

4.1 Konkurrenter 

3DXTech - http://www.3dxtech.com 

3DXTECH ligger i West Michigan, like utenfor Grand Rapids. 3DXTECH startet i 

2014 ved å fokusere på spesielle formuleringer som de håper markedet ville sette 

pris på. Målet deres er å gjøre de mest innovative filamenter på markedet - rettet mot 

vanskelige sluttanvendelser hvor fokuset er funksjonalitet. 

3D-Prima http://www.3dprima.com/en/ 

3D Prima har som mål å lage ny teknologi tilgjengelig til så mange som mulig. Dette 

mener de er mulig ved å ha et nært samarbeid med ulike produsenter. 

3D Prima har et bredt utvalg av kjente merkevarer og skrivere fra blant andre 

Wanhao med sin beste utvalg av modeller duplikator 4 og duplikator 5. 

Ninjatek https://ninjatek.com 

NinjaTek er en høy ytelse tilsetning produksjonsmateriale leverandør. De fokuserer 

på å innføre spesielle materialer til sluttbrukere. 

NinjaTek ble opprettet for å bygge videre på suksessen med sitt flaggskip produkt, 

NinjaFlex 3D-utskrift filament. NinjaFlex materiale er den ledende i 3D-

trykkeribransjen. Populariteten ble bygget på unike ytelsesegenskaper og konsistent 

produktkvalitet. 

http://www.3dxtech.com/
http://www.3dprima.com/en/
https://ninjatek.com/
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Andre bedrifter for gjenvinning av plastmaterialer kan sees på som konkurrenter i det 

at de tilbyr tjeneste om henting og har stor mulighet til å presse priser på henting av 

avfall ned. I det at vi i første omgang i hovedsak skal hente i fra mindre bedrifter som 

ikke har fortjeneste på å selge sine materialer. 

4.2 Substitutter 

Våre substitutter vil være andre som henter avfall fra bedrifter. Dette kan være blant 

annet Norsk Gjennvinning og Fransefoss. Disse substituttene som henter avfall kan 

også sees på som potensielle fremtidige samarbeidspartnere, men per dags dato er 

de substitutter. 

Samtidig er også filament av andre typer materiale substitutter, men med andre 

egenskaper. Dette er for eksempel materialer som tre og metall. Gjenvunnet 

formplast i andre formater enn filament er også substitutter. 

4.3 Inntrengere 

Nye bedrifter på markedet eller andre godt etablerte bedrifter som går i samme 

retning vil være inntrengere og derfor en trussel. Da markedet for 3D-printing er i 

sterk vekst vil det også føre til en rekke nyetablerere. Vi er tidlig ute på markedet med 

resirkulert plast som filament, og har derfor fordelen med at dette skaffer oss tidlig 

erfaring og avtaler med samarbeidspartnere.   
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4.4 Porters konkurransekrefter 

Aktør 

 

Vurdering Tiltak og muligheter 

Kunder Stor makt Opprettholde kundekontakt 

og lojalitet. God service. 

Leverandør Liten makt Godt samarbeid med våres 

leverandører og å være 

fleksibel i avtaler 

Konkurrenter Stor trussel Krav og kontroll av kvalitet 

ved våres produkter 

Substitutter Liten trussel  Følge med markedet, evt. 

Endre konkurransestrategi. 

Inntrengere Stor trussel Være proaktiv å komme i 

forkant. Skaffe gode 

avtaler og tillitt med våre 

leverandører og kunder. 

 

4.5 Konkurransestrategi 

Konkurransestrategien våres er å være ledende på markedet. Vi ønsker å være en 

sterk konkurrent på markedet når det gjelder kvalitet. Siden produktet vårt er av 

resirkulert plast og gjenvinning vil produktet vårt være høyst verdsatt av kundene. For 

å være konkurransedyktig på markedet, ønsker vi å konkurrere både på pris, kvalitet 

og på å være et bærekraftig produkt.  
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5 SWOT 

Vi har sett på sterke og svake sider, samt muligheter og trusler innad og utad i 

bedriften: 

Sterke sider Svake sider 

- Ulike erfaringer 

- Bred kunnskap 

- Relevant kompetanse  

 

- Kapitalbegrensninger 

- Uerfaren 

- Lite tidsløp 

 

Muligheter  Trusler 

- Mulige samarbeidspartnere 

- Ekspandere  

 

-Eksisterende produkter 

-Nye etablerte produkter  

-Lavere pris  

 

 

6 Markedsføringsstrategi 

For å nå ut til flest mulig vil vi prøve å reklamere på et bredt spekter. Vi vil fokusere 

på å bli kjent på markedet gjennom blant annet vår egen nettside og sosiale medier 

som Facebook, Instagram og Twitter. Ved å markedsføre oss gjennom disse 

plattformene vil vi enkelt nå ut til mange forbrukere i tillegg til at dette en billig måte å 

kommunisere med forbrukerne på. I tillegg vil vi reklamere for produktet vårt gjennom 

annonser og reklame.  
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6.1 Markedsføringskanaler 
6.1.1 Kommunikasjon/budskap 
Målet med budskapet vårt er at forbrukeren skal vite at våres produkt er det mest 

miljøvennlige på markedet.  

6.1.2 Nettside 
Vi kjøpte domene til nettside 28.april 2017. Nettsiden meltwire.no er per dags dato 

ikke oppe, men dette er noe vi skal få til snarest. På denne siden vil det være 

informasjon om produktet våres, hvordan det blir produsert til et ferdig produkt. Der 

vil også være kontakt informasjon slik at man enkelt kan ta kontakt. Når siden blir 

opprettet vil der også kunne gå an å bestille produkter til bedrifter og privatbruk.  

6.1.3 Teknologi magasiner 
Det finnes mange teknologiske magasiner på markedet som skriver og reklamerer for 

den nyeste teknologien som kommer på markedet. Vi kan tenke oss å ha annonser i 

slike magasiner slik at personer med denne form for interesse får informasjon om 

våres produkt.  

Eksempel på slike teknologiske magasiner: 

- Teknisk ukeblad  

- Teknikmagasinet 

- Illustrert vitenskap 

6.1.4 Aviser og skriftlige medier 
Vi ønsker også å publisere annonser i aviser både lokalt og nasjonalt.  

Når vi vant fylkesmessen som årets studentbedrift 2017 ble det publisert en rekke 

innlegg om studentbedriften våres i lokalaviser rundt om i distriktet. Dette var med på 

at mange fikk vite om bedriften våres og produktet vårt(Vedlegg 1, 2 og 3). Blant 

annet var vi i Sunnmørsposten, NRK Møre og Romsdal, Vikebladet og Regionavisa. 
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6.1.5 Logo 
Siden vi fokuserer på miljøvennlighet og gjenvinning, ønsker vi at dette kom frem 

gjennom logoen våres. Vi har opparbeidet en grønn profil og bestemte derfor at 

logoen våres skal inneholde fargen grønn. Fargen grønn betyr veldig mye, og vi har 

sett på betyningen av denne fargen. Fargen grønn betyr blant annet helse, vekst, 

produktivitet, lykke, trygghet, fornyelse og fruktbarhet. Vi har også valgt at M´en skal 

være blå for å symbolisere oppdagelse, ro, praktisk, fleksibilitet og balanse.  

 

Logoen består av bokstavene M og W, som står for MeltWire. I 

produksjonsprosessen bruker vi granulat som blir smeltet om til filament, og dette 

valgte vi å vise gjennom bokstavene i logoen. M´ en er satt sammen av mange kuler 

som til gjort om til en lang tråd som går over i W´en. 
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6.1.6 Visittkort 
 

På visittkortet har vi logoen våres, 

kontaktinformasjon til hver enkelt og 

informasjon om nettside og sosialemedier. 

Til fylkesmessen lagde vi visittkortet enkelt 

på egenhånd. Til NM vil vi bestille nye 

visittkort gjennom forhandler.  
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8 Vedlegg 
8.1 Vedlegg 1: NRK 

 

(Norsk Rikskringkasting, 2017) 
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8.2 Vedlegg 2: Regionavisa 

 

(Nordal, 2017) 
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8.3 Vedlegg 3: Vikebladet 

 

(Høgstavoll, 2017) 
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bedriftsbesøk.  
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1 Kontaktliste 
 Antatte 

Daglig leder: Gaute Hermansen 

Mobil : 41466058 

E-post: gaute.hermansen@gmail.com, g.herm83@gmail.com, 

gaute_hermansen@hotmail.com. 

 

Økonomi/Marked: Rebekka Fjørtoft Myklebust 

Mobil: 95857023 

E-post: rebekka.myklebust@gmail.com, rebekka_fm@msn.com 

 

Produkt/HR: Marte Konstance Alvestad Håskjold 

Mobil: 92421778 

E-post: marte_haaskjold@hotmail.com 

 

Firma e-post: ProPeloSB@gmail.com 

 

  

mailto:gaute.hermansen@gmail.com
mailto:g.herm83@gmail.com
mailto:gaute_hermansen@hotmail.com
mailto:rebekka.myklebust@gmail.com
mailto:rebekka_fm@msn.com
mailto:marte_haaskjold@hotmail.com
mailto:ProPeloSB@gmail.com
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 Mentor 

Plast: 

Kim Hartmann (Plast selger Astrup) 

Mobil: 40329821 

kim.hartmann@astrup.no 

 Nettverk 

Kjemi: 

Peter Drabløs (Pensjonist, kjemilærer) 

Mobil: 90877942 

peter_drablos@yahoo.no  

 

Teknologi: 

Michael Birkeland (Konsulent, GoodMorning) 

Foreløpig kontakt 

 

IT og IKT 

Daniel Myklebust (Dataingeniør) 

Mobil: 47293718 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

mailto:kim.hartmann@astrup.no
mailto:peter_drablos@yahoo.no
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 Kundekontakt – møte med bedrifter, mentorer og 
nettverkskontakter 

Vi har vært i kontakt med Kim Hartmann som er vår mentor innen plast. 

Mentorkontrakt ligger vedlagt (Vedlegg 1). Han jobber i Astrup AS og har derfor god 

kunnskap innen dette feltet. Vi fikk avtalt et møte med han, og på dette møte tok han 

med seg illustrasjoner av plast som vi fikk se. Vi diskuterte ulike typer plast og 

kvaliteten på de ulike typene. Blant annet prøver på nylon og PEHD. Bilder ligger 

vedlagt (Vedlegg 2) 

For å få mer kunnskap innen den kjemiske prosessen i 3D-printing tok vi kontakt med 

en kjemilærer som heter Peter Drabløs, han var interessert i å hjelpe oss med den 

kjemiske prosessen videre. 

Vi var også på bedriftsbesøk hos Optimar på Valderøya der vi fikk sett hvilken type 

plastavfall de har, og hvordan de oppbevarte den.  

For å opprette et domene var vi i kontakt med Daniel Fjørtoft Myklebust som er 

dataingeniør. Han hjalp oss med å få kjøpt domene og få nettside.   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



5 
10. Kundekontakt og nettverk 

2 Innkallinger og møtereferat 

Innkalling til Generalforsamling i Pro Pelo SB 

Til Gaute Hermansen, Marte Alvestad Håskjold og Rebekka Fjørtoft Myklebust 

 

 

Du innkalles herved til Generalforsamling i Pro Pelo SB 

 

Sted: NTNU Ålesund 

Dato: 02.03.17 

Kl: 12.30 

 

Sakliste 

1. Valg av referatkontrollør 

2. Nytt medlem inn i styret. 

3. Aksje fordeling. 

4. Eventuelt 

 

Vennlig hilsen 

Rebekka Fjørtoft Myklebust 

 

____________________________ 

for studentbedriften 
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Styremøte Pro Pelo SB 

 

Til stede: Gaute Hermansen, Rebekka Fjørtoft Myklebust. Marte Alvestad Håskjold 

Sted: NTNU Ålesund 

Dato: 02.03.17  

Start: 12.30 

Slutt: 12.45 

 

 

 

Agenda: 

Valg av referatkontrollør(er) 

            Møtet valgte Gaute Hermansen til å kontrollere referatet. 

Nytt medlem inn i styret. 

Marte Alvestad Håskjold har gått inn i styret 
 

Aksje fordeling. 

Aksjeandel: 

Investor tildeles 10% aksje. 

1. Gaute Hermansen tildeles 30% aksje 

2. Rebekka Fjørtoft Myklebust tildeles 30% aksje 

3. Marte Alvestad Håskjold tildeles 30% aksje.  

 

 

 

 

 

Vennlig hilsen 

Rebekka Fjørtoft Myklebust 

 

______________________________________ 

for studentbedriften  
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Innkalling til styremøte i Pro Pelo SB 

Til Gaute Hermansen, Marte Alvestad Håskjold og Rebekka Fjørtoft Myklebust 

 

 

Du innkalles herved til styremøte i ProPelo 

 

Sted: NTNU Ålesund 

Dato: 08.03.17 

Kl: 10.00 

 

Sakliste 

1. Valg av referatkontrollør 

2. Navn på produkt 

3. Eventuelle andre saker 

 

 

 

 

Vennlig hilsen 

Rebekka Fjørtoft Myklebust 

 

____________________________ 

for studentbedriften 
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Styremøte Pro Pelo SB 

Til stede: Til stede: Gaute Hermansen, Marte Alvestad Håskjold, Rebekka Fjørtoft 

Myklebust. 

 

Sted: NTNU Ålesund 

Dato: 08.03.17 

Start: 10.00 

Slutt: 12.20 

 

 

 

Agenda: 

 

1.  Valg av referatkontrollør(er) 
           Møtet valgte Gaute Hermansen til å kontrollere referatet. 

 

2. Navn på produkt 
Navnet ble MeltWire  

 

 

 

Vennlig hilsen 

Rebekka Fjørtoft Myklebust 

 

________________________________________ 

for studentbedriften 
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Møtereferat 

Møte med: 

Kim Hartmann, Astrup 

Selger 

Mentor 

 

29.03.17 kl. 11.00 Lab 

 

Tilstede: Marte A. Håskjold, Gaute Hermansen, Kim Hartmann 

 

På møte ble det inngått samarbeid mellom Kim Hartmann og MeltWire. Bjørn Magne 

Hatlø ankom også møte og deltok. 

 

Kim opplyste om forskjellige faktorer knyttet til plast som ledelsen ikke var 

oppmerksom på.  

Det ble også drøftet flere forskjellige potensielle måter å innhente plast på, på 

bakgrunn av Kim sin kompetanse og nettverk kom han med flere gode forslag, som 

plast innsamling fra lokale bedrifter; Optimar, Rolls Royce, Årim og liknende.  

 

Det ble anbefalt fra Bjørn Magne at vi skulle kartlegge hva som skjer med plasten fra 

Årim.  

 

Det ble også snakket om forskjellige plast typer og deres egnethet til bruk i 3d-

printing og som filament. Kim mente at vi må finne på et eget navn på produktet vårt. 

(Ikke kalle det eksisterende navn som PLA, ABS, PETG, Nylon osv.) 

 

Vi gjorde en avtale at Kim skulle utarbeide en oversikt over lokale produsenter som 

benytter plast, hvilken plast typer de benytter i produksjonen sin og hvor mye de 

produserer. 

Han skulle også prøve å få tak i et prøve volum av den plasten vi ønsker slik at vi kan 

kjøre en prøve produksjon, samt se an volumet vi trenger. 

 

Møte hevet. 
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Møtereferat 

 

Møte med: 

Peter Drabløs 

Kjemiker 

Mentor 

 

02.03.17 kl. 11.00 Lab 

 

Tilstede: Marte A. Håskjold, Gaute Hermansen, Rebekka F. Myklebust, Peter 

Drabløs 

 

På møte ble det inngått samarbeid mellom Peter Drabløs og MeltWire.  

 

Peter var interessert i et videre samarbeid der han kan hjelpe oss med den kjemiske 

prosessen. Han har ennå ikke mye kunnskap innen plast, men har stor kunnskap 

innen kjemi generelt. Han ville gjerne være med å hjelpe oss og lese seg opp på 

dette feltet. Han ble også med til Optimar denne dagen for å se på plastavfallet de 

har der. 

 

Vi gjorde en avtale med Peter om at vi kan kontakte han om det er nødvendig i den 

videre prosessen.  

 

Møte hevet. 
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3 Vedlegg 
 Vedlegg 1: Mentorkontrakt Kim Hartmann 
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 Vedlegg 2: Plasttyper 

 



11. SALG OG 

SALGSSTRATEGI 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Denne seksjonen inneholder blant annet verdikjeden, betaling, distribusjonskanaler, 

kunderelasjon og canvas.  
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1 Salg og salgsstrategi 

Vi i MeltWire ønsker i første omgang å sette samme pris på våre produkter som våre 

konkurrenter. Om vi ønsker har vi mulighet til å sette prisen både lavere og høyere. 

Vi kan sette prisen lavere fordi vi har gode marginer, i og med at vi har to 

inntektskilder, og får betalt for å hente plastavfallet. Vi kan også sette prisen høyere 

siden produktet vårt er av høy kvalitet og er kvalitetssikret.  

Kundene kjøper produktet våres ut i fra oppfattet verdi og ikke ut i fra pris. Vi ønsker 

at kundene skal vite at våres produkt har høy kvalitet og er kvalitetssikret, som gjør at 

de vil kjøpe våres produkt isteden for konkurrentene sine.  

Vi har laget Business Model Canvas. Dette ligger vedlagt(Vedlegg 1). 

2 Verdikjede  

Vi har valgt å bruke modellen verdikjede. Denne modellen blir brukt som et verktøy 

som kan brukes til å identifisere måter å skape mer kundeverdi på. 

Primæraktivitetene er å hente materialer inn i bedriften, skape dem til ferdig produkt, 

levere de til sluttbrukeren, markedsføre dem og yte service. Ved å bruke denne 

modellen får vi oversikt over alle leddene i virksomheten.  

 

 (Kotler, 2008, ss. 43,44). 
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 Inngående logistikk 

MeltWire har innhentet seg kompetanse innen plast og kjemi. Dette var nødvendig for 

å få tilstrekkelig kunnskap innen forskning og utvikling av plastavfall. Vi vil selv hente 

plasten fra bedrifter og frakte denne til produksjonslokalet.   

 Produksjon 

Vi vil innarbeide oss kompetansen til å utvikle våre produkter fra plastavfall til ferdig 

produkt. Dette vil være en enklere og billigere prosess for oss i starten, etter hvert 

kan vi vurdere å outsource denne delen av prosessen.    

 Utgående logistikk  

Alt av salg vil i starten skje gjennom direkte salg og gjennom nettsiden vår.   

 Markedsføring 

Det er viktig for oss å markedsføre oss ved å ha en grønn profil. Kundene våres skal 

vite at våres produkt er av gjenvinning og at de er kvalitetssikret.  

 Service 

Vi mener at service er et viktig ledd siden kontakten mellom MeltWire og kundene er 

avgjørende for salg videre. Det er viktig at kundene er fornøyd med produktet vi 

produserer og selger, og da er kundekontakten viktig for at alle parter skal være 

fornøyde.  

3 Betalingsmetode 

Siden prisen på våres produkt ikke er av vesentlig stor sum vil vi at kundene skal 

betale en engangssum når de kjøper produkter fra oss, ikke nedbetaling.  
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4 Distribusjonskanaler 

Som en del av salgsstrategien vår knyttet mot primærkunder og sekundærkundene 

våre, er det viktig at vi fokuserer på riktige salgskanaler for å kunne treffe kundene på 

best mulig måte. Vi har sett på forskjellige salgskanaler, men har valgt primært å 

benytte tre forskjellige kanaler, hver av dem har sine fordeler og ulemper. 

De fleste som distribuerer filament i konsum segmentet per i dag, selger ofte 

gjennom egne nettsider. Meltwire kommer derimot primært til å drive direktesalg i 

B2B markedet, og det kommer til å være en viktig del av salgstrategien, spesielt i den 

første perioden av produksjonen. Dette er fordi at gjennom å inngå partnerskap med 

seriøse aktører kan vi skape muligheter for store volumer.  

Vi skal ha et lager med filament, lageret kommer til å ha lokasjon i utkanten av 

Ålesund, og være hovedsenteret for distribusjon ut til kundene.  

Vi har på dette tidspunktet ikke noe talldata som gjør oss kapabel til å beregne en 

CAC (Customer Acquisition Cost) men denne vil bli beregnet så fort vi har tilgang på 

talldata.   

 Direktesalg 

For å best mulig treffe kundene i B2B markedet mener vi det er mest gunstig å drive 

med direktesalg. Med dagen teleteknologi er det mulig å drive med direktesalg over 

store avstander noe som tillater oss å lete etter store aktører som driver med 3D-

printing i andre regioner i Norge også. Dette markedet er vårt hovedmarked, og vi tror 

at det å bygge gode relasjoner vil være med på å skape langsiktige kunder. Noen av 

fordelene med direkte salg til bedriftskunder er at det er lettere å forklare fordeler og 

hvorfor vårt produkt er best, gjennom demonstrasjoner og møter en gjennom tekst på 

en nettside. Denne salgskanalen er på grunn av dette arbeidskrevende og derfor 

dyrere en de andre salgskanalene vi har sett på.  
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 Forhandlere/Distributører  

Det er også vurdert om vi skal selge våre produkter gjennom andre 

leverandører.  Med dette tenker vi at vi skal prøve å inngå samarbeid hvor 

eksisterende bedrifter som for eksempel 3dnordic.no, filament.no eller 3Dnet.no. Ved 

å inngå samarbeid med en slik distributør vil vi kunne nå enda flere kunder, da disse 

bedriftene allerede har kundebaser med eksisterende kundelojalitet, og vi vil da også 

kunne utnytte nettverket de har ut og deres logistikknettverk. Det kan også være 

aktuelt å selge til slike distributører å la dem stå for videre salg til konsumentkunder. 

Den siste varianten vil også gjøre at vi kan slippe unna store 

markedsføringskostnader, da denne blir liggende hos de som driver med videresalg.  

Vi vurdere dette per i dag at forhandler er en god mulighet til å komme inn på 

markedet, siden det er flere aktører som selger filament, og dette vil da kunne gjøre 

at vi lettere kommer i gang med salg. Denne salgskanalen er mest rettet mot 

forbrukermarkedet, men kan også i noen tilfeller treffe næringsvirksomhet.  

 Egen nettside 

Vi har opprettet egen nettside hvor vi i tillegg skal ha informasjon om bedriften, skal 

drive salg av våre produkter. Vi har gått til anskaffelse av domene www.meltwire.no, 

men det er enda ikke publisert, da vi anser at dette ikke er nødvendig før vi har 

startet produksjon og ser muligheten for salg via nett.  

Denne salgsformen er meget upersonlig og kan gjøre det vanskelig å selge til kunden 

hvis kunden ikke fullt ut forstår hvilken kundeverdi vi tilbyr. Det er derfor meget viktig 

at nettsiden har gode beskrivelser og informasjons faner for å si noe om produktet 

vår slik at alle kan forstå hva vi tilbyr. Vi mener at kostnaden for salg via egen 

hjemmeside er lavere enn direktesalg, da kostnaden kun er for vedlikehold av selve 

siden, og eventuell nettreklame som linker til sidens salgs sider. 

  

http://www.meltwire.no/
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5 Kunderelasjon 

 Nærhet 

Vi i Pro Pelo SB med Meltwire vil fokusere på å opprettholde tett kontakten med våre 

kunder. Ved å ha et nært forhold til være kunder ønsker vi å opparbeide en nær 

relasjon til bedriften vår, og derfor også øke sjansen for å få lojalitet og i forlengelse 

av dette større sjanse for gjensalg. 
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6 Vedlegg 

 Vedlegg 1: Business Model Canvas  
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1 IPR og IPR Strategi 

For at bedriften skal kunne beskytte driften sin er IPR og IPR strategi viktig. 

Denne beskyttelsen av bedriften skjer gjennom flere forskjellige juridiske virkemidler. 

Forskjellige bedrifter krever forskjellige strategier og beskyttelsesmetoder. 

De vi har valgt å bruke er: 

 

1.1 Varemerke beskyttelse 

Ved registrering av varemerke vil bedriften kunne beskytte firmaets navn og logo, da 

en merkevarebeskyttelse gir firmaet eksklusiv rett til bruk av kombinasjonsmerket. 

 

Dette faller inn under bedriftens markedsstrategi siden det er viktig for bedriften å 

danne en sterk merkevare og et kjent navn. Søknad om varemerkebeskyttelse er 

ikke sendt inn, men ferdig utfylt. Denne ligger vedlagt(vedlegg 1). På grunn av 

fremtidig overgang til AS, i tillegg til penger, har vi valg å avvente innsendelse av 

denne søknaden. 

2 Digitale Medier 

2.1 Domene 

Vi har kjøpt domenet til www.meltwire.no via domeneshop, og er per i dag registrert 

på Gaute Hermansen da bedriftens organisasjonsform ikke er tillatt som gyldig objekt 

for eierskap av domene.  

http://www.meltwire.no/
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Domenet er en del av markedsføringsstrategien til bedriften, som et ledd i en ytre 

fremstilling av bedriften. 

2.2 Sosiale Medier 

Dagens markedsføringsstrategier er ofte nært knyttet opp til sosiale medier. Vi valgte 

da også å knytte dette opp mot vår IPR strategi. Ved å opprette kontoer knyttet til 

navnet MeltWire på alle de sosiale plattformene, slik at ingen kunne kapre 

kontonavnet før oss. 

2.3 Facebook profil og page 

Bedriften har tidlig anskaffet seg Facebook konto under navnet Meltwire for å sikre at 

dette ikke blir tatt, og dermed sikrer rettighetene til bruk av navnet i dette sosiale 

mediet. Dette er for å skaffe et helhetlige bilde av bedriften sin profil ved sosiale 

medier. 

Instagram, Snapchat og Twitter 

Lik som med Facebook kontoen, anskaffet bedriften seg Instagram konto under 

navnet Meltwire som et ledd i sin sosiale medie profil. Dette ble også gjort med 

Snapchat og Twitter for å sikre navnet for fremtidig bruk. 

3 Videre IPR strategi 

I dag er produksjonsprosessen fra plast til filament kjent. Dette gjør at 

forretningsideen er mulig å kopiere. Det er derfor viktig som et ledd i IPR strategien 

vår at vi holder hemmelig utsatte deler av verdikjeden vår, som for eksempel 

leverandører av plastgranulatet og råvarer.  
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3.1 Vedlegg 1: Varemerkesøknad 
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1 Generell informasjon for 

regnskapsåret 2017 

1. Pro Pelo SB er som studentbedrift fritatt for å sende inn lønnsoppgave og skal 

ikke foreta skattetrekk så lenge lønnen per ansatt ikke overstiger kr 4000. 

Det er per 11.05.2017 ikke utbetalt noe lønn i bedriften. 

2. Studentbedrifter som er tilsluttet UE anses som en veldedig og allmenn 

institusjon eller organisasjon hvor omsetningsgrensen for å betale 

merverdiavgift er kr 140 000 innen en 12 måneders periode. Pro Pelo SB er 

dermed ikke merverdiavgiftspliktig. 

3. Ved Pro Pelo SB anser innkjøp på over kr 15 000 skal defineres som 

investeringer og avskrives lineært. Andre innkjøp kostnadsføres direkte. For at 

en kostnad skal kunne defineres som en investering må den også kunne 

betraktes som en varig verdi. IKT-utstyr avskrives over 2 år. Inventar avskrives 

over 5 år. Bygninger avskrives over 20 år. 

4. Annen inntekt i 2017 er støtte fra NTNU på kr 5000. I tillegg er det forventet i 

løpet av året å motta kr 5000 premie fra Fylkesmessen, denne premien er ikke 

mottatt eller bokført for driftsresultatet. 

Driftsresultat for Pro Pelo SB i regnskapsperioden 2017 viser et overskudd på kr 

3104. 

  

Daglig leder        Økonomiansvarlig 
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2 Revisjonsberetning 

Til generalforsamling i Pro Pelo SB. 

 

Revisjonsberetninger for årsregnskapet for 2017 i henhold til norske 

regnskapsprinsipper. 

Jeg har revidert årsregnskapet for Pro Pelo SB, organisasjonsnummer 917 980 691, 

for regnskapsåret 2017 som viser et overskudd på kr 3104.  

Revisjonen er basert på gjennomgang av fremlagte bøker, bilag og kontoutskrifter. 

Regnskapet gir et riktig uttrykk for selskapets økonomi og jeg kan anbefale at 

regnskapet vedtas som del av oppgjøret for perioden 01.01.17 – 11.05.17 i samsvar 

med gjeldende regelverk. 

Ålesund 11.05.17  

 

 

Alexander Ugland  
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3 Generelt om beregningene 

I beregningene har vi valgt å overdrive med kostnader og heller holde litt tilbake med 

inntekter. Grunnen til dette er at vi ønsker budsjettet skal være realistisk og ikke 

overoptimistisk. Dette med forbehold om endringer av produktkalkyle og budsjettet 

ved eventuell videre drift av bedriften.  

Ved videre årlige beregninger er det valgt å sette en prisendring på 4% ved 

produktkalkylen, faste utbetalinger og anleggskapital. Samt en arbeidskapitalprosent 

med henhold til omsetningen på 15%. Videre er alle tabeller med unntak av 

produktkalkyle vist i 1000 kr. 

4 Produktkalkyle 

 Salgspris 

Primærproduktet vi går ut i fra er filament av nylon. Salgsprisen er regnet ut i fra 1 kg 

ferdig produkt. Salgsprisen er basert på prisene som er på ute på markedet. 

Utsalgspriser på nylon som filament ligger mellom kr 1500 (3Dnet, 2017) og kr 775 

(3Dnet, 2017). Det finnes også både rimeligere og dyrere priser per kilo av denne 

typen filament til ulik kvalitet.  

Vi har valgt å gjøre estimat av salgspris på kr 789. For produkt av vår kvalitet er det 

mulighet for å justere prisen opp. Den endelige prisen ved etablert og oppstartet 

bedrift er mulig å justere.  

 Produksjonslønn 

Produksjonslønnen er satt til kr 180 per kilo. Produksjonslønnen vil effektivisere seg 

ved høyere salgsvolum. Da vi de første årene av bedriften vil ha lavere 

produksjonskapasiteten med tanke på antall maskiner ved bedriften vil denne første 

år være betydelig høyere enn når kapasiteten øker. For enkelthetsskyld og for større 

marginer i kalkylen har vi valgt å holde denne fast på 180 kr per kilo produkt 

produsert. Dette vil si at den i realiteten ved videre drift vil være betydelig lavere. 
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 Materialforbruk 

Innenfor materialforbruk er kostnadene våre for råvarer. Denne er satt til kr 0.  

Begrunnelsen til dette ligger i at bedrifter betaler for å kvitte seg med industriplast. 

Ved undersøkelser om hvor mye ulike bedrifter faktisk betaler har vi fått uklare svar. 

Leverandørene for tjenester om henting av avfall har ikke ønsket å utgi prisoversikt. 

Enkelte bedrifter har hevdet at de får kvittet seg med plastavfallet som spesialavfall 

gratis, men ved videre spørsmål har det vist det seg at enkelte både betaler dyrt blant 

annet både for leie av kontainere, trykkpresse og frakt.  

En prisliste som kan gi indikasjoner for hva dette kan koste er fra ÅRIM. Denne laget 

for næringer sine leveranser av plastavfall til miljøstasjon og er 229 kr per 

kubikkmeter eller 1780 kr per tonn (ÅRIM, 2017) . Merk at dette er priser for 

leveranse av plastavfall, ikke spesialplast som mulig er betydelig dyrere. Samtidig er 

denne prisen ikke medregnet henting, noe som ville kommet i tillegg. 

I realiteten ville vi mottatt positivt beløp for å få råvarer. I følge prisen ved ÅRIM ville 

dette minst gitt en inntekt på 1,78 kr per kilo råvare inn (uten å medregne svinn). Vi 

har valgt å sette denne til «worst case» kr 0 i budsjett, da vi og må tenke på eventuell 

fargebehandling av plasten og heller føre denne positive avkastningen som andre 

finansielle inntekter. Dette inkluderer óg andre variable kostnader som vil si beholder 

og emballasje, samt frakt av materialet. 

 

 Dekningsbidrag og dekningsgrad 

Denne kalkylen gir et dekningsbidrag på 609 kr og en dekningsgrad på 77%. 

  

Produktkalkyle Kroner Prisendring 

Salgspris 789 4 % 

Produksjonslønn -180 4 % 

Materialforbruk inkludert andre variable kostnader 0 4 % 

Dekningsbidrag per filamentrull 609  

Dekningsgrad  77 %  
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5 Salgsbudsjett 

Salgsbudsjettet vil starte år 2018, da tiden fram til dette vil gå til ferdigstilling og 

finjusteringer av produkt. 

 

6 Faste utbetalinger 

De faste utbetalingene, eller, indirekte kostnadene knyttet til driften er valgt å sette en 

årlig endring og økning ved de første driftsårene. Ved år 1 vil det her ikke bli tatt ut 

lønn, derimot er det satt av til produksjonslønn som tidligere nevnt i produktkalkylen. 

Vi vil få andre kostnader som leie av lokale, strøm, forsikring av bygg og bil. Det vil bli 

satt av 50 000 kr for markedsføring og beregnet 200 000 for andre driftskostnader. 

De faste utgiftene som blant annet strøm, markedsføring og lønn vil øke de første 

driftsårene. Beregningene av de faste utbetalingene for første 5 driftsår ligger 

vedlagt(Vedlegg 1). 

7 Anleggskapital og arbeidskapital 

Anleggskapitalen er beregnet ut i fra behov for maskiner for produksjon og 

transportmidler. Hvor det er avsatt 60 000 kr for produksjon og 40 000 kr for bil første 

driftsår. Arbeidskapitalprosent med hensyn på omsetning er som tidligere nemt satt 

15%. Tabellene for anleggskapital og investeringer for arbeidskapital ligger 

vedlagt(Vedlegg 2). 

  

Salgsbudsjett      

År 2018 2019 2020 2021 2022 

Salgvolum 500 3 000 10 000 35000 60000 
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8 Kontantstrøm 

 

Fra kontantstrømmen ser vi en dekningsgrad i år 2022 på 70%. 

 IRR 

Fra denne kontantstrømmen får vi gjennom utregninger en Internal Rate Of Return 

over 5 år på 361,01%. 

  

Kontantstrøm 2 017 2 018 2 019 2 020 2 021 2 022

Omsetning 395 2 462 8 534 31 063 55 381

Produksjonlønn -90 -562 -1 947 -7 087 -12 634

Matrialeforbruk inkl. var. kost. 0 0 0 0 0

Dekningsbidrag 305 1 900 6 587 23 976 42 747

Indirekte kostnader -312 -1 112 -1 656 -2 201 -3 386

Investering

     Arbeidskapital -59 -310 -911 -3 379 -3 648 -332

     Anleggskapital/restverdi -230 -97

Kontantstrøm -289 -318 -123 1 552 18 128 38 931

Dekningsgrad 70 %
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 Kontantstrøm med til egenkapital etter skatt 

 

IRR av til egenkapitalen etter skatt vil være 128% per år. 

9 Driftsbudsjett 

 

Dette er en oversikt over driftsbudsjett over 5 år. Årsresultatet etter 5 driftsår vil være 

på nesten 30 000 000 kr. 

  

2 017 2 018 2 019 2 020 2 020    2 021     

Omsetning 395             2 462          8 534          31 063  55 381   

Produksjonlønn -90             -562           -1 947        -7 087   -12 634  

Matrialeforbruk inkl. var. kost. -             -             -             -        -         

Dekningsbidrag 305             1 900          6 587          23 976  42 747   

Indirekte kostnader -312           -1 112        -1 656        -2 201   -3 386    

Investering arbeidskapital -59           -310           -911           -3 379        -3 648   -332       

Investering anleggskapital -230         -             -             -             -        -         

Restverdi -             

Til totalkapitalen før skatt -289         -318           -123           1 552          18 128  38 931   

Låneopptak 500 -             -             -             -        -         

Avdrag -           -100           -100           -100           -100      -100       

Renter -           -33             -26             -20             -13        -7           

Til egenkapitalen før skatt -289         -450           -249           1 432          18 015  38 825   

Avskrivning -46             -37             -29             -24        -19         

Meravskrivning -             -        -75         

Resultat før skatt -86             725             4 882          21 739  39 163   

Skatt 21               -174           -1 172        -5 217   -9 399    

Til egenkapitalen etter skatt -289         -429           -423           260             12 797  29 426   

Låneopptak -500         

Avdrag 100             100             100             100       100        

Renter 25               20               15               10         5            

Til egenkapitalen etter skatt -789 -305 -303 375 12 907 29 531
128 %

2 017 2 018 2 019 2 020 2 021 2 022

Omsetning 395            2 462         8 534         31 063        55 381        

Produksjonlønn -90             -562           -1 947        -7 087        -12 634      

Matrialeforbruk inkl. var. kost. -             -             -             -             -             

Dekningsbidrag 305            1 900         6 587         23 976        42 747        

Indirekte kostnader -312           -1112 -1 656        -2 201        -3 386        

Avskrivning -46             -37             -29             -24             -19             

Meravskrivning -75             

Driftsresultat -54             751            4 902         21 752        39 266        

Renter -33             -26             -20             -13             -7              

Ordinært Resultat -86             725            4 882         21 739        39 260        

Skatt -174           -1 172        -5 217        -9 422        

Årsresultat -86             551            3 710         16 522        29 838        
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10 Kapitalbehov 

I beregningene er 500 000 kr definert som et lånebeløp. Per i dag har vi definert et 

kapitalbehov på 1,5 million kr for å få bedriften opp å gå de første årene. Denne 

kapitalen kommer til å brukes til innkjøp av produksjonsmidler og faste utbetalinger.  

Det som er ønskelig er å innhente ekstra kapital for å minimere risiko, og vi har derfor 

som mål å få investorer til å gå inn med kr 2 000 000. 

11 Exit muligheter  

Investorer som går inn med 2 million kroner vil vi tilbys en andel på 10% av 

selskapet. Da vi anser verdien av bedriften til å ligge på kr 29 000 000, har investor 

kjøpes ut for kr 5 800 000 etter 5 år. Andre exit muligheter vil være salg eller 

børsnotering. 

12 Utregninger 

Videre tabeller for lånesats, lån og avskrivninger som hører til utregningene ligger 

vedlagt (Vedlegg 2, 3 og 4). I tillegg ligger månedlig salgsbudsjett (vedlegg 5) og 

ulike scenarioer (Vedlegg 6). 

  



10 
13. Økonomi og Regnskap 

13 Resultatrapport 
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16 Hovedbok 
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19 Vedlegg 
 Vedlegg 1: Faste utbetalinger 

 

Indirekte kostnader År 2018 Antall Enhet Pris Enhet 1 000 NOK Prisendring

Lønn, inkl sosiale kostn. 

(feriepenger +arb.g.avgift) 0 årsverk 350 000 kr/årsverk 0

Leie av lokale 100 m2 420 kr/m2 -42

Strøm 17 000 kWh 0,9 kr/kWh -15

Forsikringer 2 antall årsverk 2 100 kr -4

Markedsføring 1 Antall 50 000 kr -50

Andre driftskostnader 1 Antall 200 000 kr -200

Sum faste utbetalinger -312 4 %

 

Indirekte kostnader År 2019 Antall Enhet Pris Enhet 1 000 NOK Prisendring

Lønn, inkl sosiale kostn. 

(feriepenger +arb.g.avgift) 2 årsverk 350 000 kr/årsverk -700

Leie av lokale 100 m2 420 kr/m2 -42

Strøm 21 000 kWh 0,9 kr/kWh -19

Forsikringer 4 antall årsverk 2 100 kr -8

Markedsføring 2 Antall 50 000 kr -100

Andre driftskostnader 1 Antall 200 000 kr -200

Sum faste utbetalinger -1 069 4 %

 

Indirekte kostnader År 2020 Antall Enhet Pris Enhet 1 000 NOK Prisendring

Lønn, inkl sosiale kostn. 

(feriepenger +arb.g.avgift) 3 årsverk 350 000 kr/årsverk -1 050

Leie av lokale 100 m2 420 kr/m2 -42

Strøm 32 000 kWh 0,9 kr/kWh -29

Forsikringer 5 antall årsverk 2 100 kr -11

Markedsføring 2 Antall 50 000 kr -100

Andre driftskostnader 1 Antall 300 000 kr -300

Sum faste utbetalinger -1 531 4 %

 

Indirekte kostnader 2021 Antall Enhet Pris Enhet 1 000 NOK Prisendring

Lønn, inkl sosiale kostn. 

(feriepenger +arb.g.avgift) 4 årsverk 350 000 kr/årsverk -1 400

Leie av lokale 100 m2 420 kr/m2 -42

Strøm 53 000 kWh 0,9 kr/kWh -48

Forsikringer 8 antall årsverk 2 100 kr -17

Markedsføring 3 Antall 50 000 kr -150

Andre driftskostnader 1 Antall 300 000 kr -300

Sum faste utbetalinger -1 957 4 %

 

Indirekte kostnader 2022 Antall Enhet Pris Enhet 1 000 NOK Prisendring

Lønn, inkl sosiale kostn. 

(feriepenger +arb.g.avgift) 6 årsverk 350 000 kr/årsverk -2 100

Leie av lokale 100 m2 420 kr/m2 -42

Strøm 74 000 kWh 0,9 kr/kWh -67

Forsikringer 10 antall årsverk 2 100 kr -21

Markedsføring 4 Antall 50 000 kr -200

Andre driftskostnader 1 Antall 465 000 kr -465

Sum faste utbetalinger -2 895 4 %
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  Vedlegg 2: Anleggskapital og arbeidskapital 

 

 

  

Anleggskapital 1 000 NOK  

Maskiner -100  

Inventar -50  

Diverse -80  

Sum anleggsinvestering -230  

Restverdi -83 4 % 

 

Arbeidskapital 2 017 2 018 2 019 2 020 2 021 2 022

Omsetning 395 2 462 8 534 31 063 55 381 57596

Beholdning arbeidskapital 59 369 1 280 4 659 8 307 8 639

Investering, arbeidskapital -59 -310 -911 -3 379 -3 648 -332
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 Vedlegg 3: Lånesats og lån 

 

 

  

Lånebeløp 500 1 000 kr

Nominell rentesats 6,50 % p.a.

Løpetid 5 år

       
Serielån 2 017 2 018 2 019 2 020 2 021 2 022 

Lånebeløp 500      

Avdrag  -100 -100 -100 -100 -100 

Restgjeld 500 400 300 200 100 0 

Renter  -33 -26 -20 -13 -7 

Kontantstrøm 500 -133 -126 -120 -113 -107 
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  Vedlegg 4: Avskrivninger 

 

 

 

  

2 017 2 018 2 019 2 020 2 021 2 022
Bokført verdi før avskrivning -230 -184 -147 -118 -94
Avskrivning -46 -36,8 -29,44 -23,552 -18,842 -154,63
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 Vedlegg 5: Månedlig salgsbudsjett 

År 
Totalt 
Året Januar Februar Mars April Mai Juni 

2018 500 42 42 42 42 42 42 

2019 3 000 250 250 250 250 250 250 

2020 10 000 833 833 833 833 833 833 

2021 35000 2917 2917 2917 2917 2917 2917 

2022 60000 5000 5000 5000 5000 5000 5000 

 

 

  

År Juli August September Oktober November Desember Totalt 

2018 42 42 42 42 42 42 250 

2019 250 250 250 250 250 250 1500 

2020 833 833 833 833 833 833 5000 

2021 2917 2917 2917 2917 2917 2917 17500 

2022 5000 5000 5000 5000 5000 5000 30000 
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 Vedlegg 6: Worst og Best case 

 

 

 

  

Produktkalkyle Kroner Prisendring

Salgspris 789 4 %

Produksjonlønn -180 4 %

Matrialeforbruk inkludert andre variable kostnader 0 4 %

Dekningsbidrag per filamentrull 609

Dekningsgrad 77 %

Salgsbudsjett

År 2018 2019 2020 2021 2022

Salgvolum 500 5 000 30 000 70000 120000

Kontantstrøm 2 017 2 018 2 019 2 020 2 021 2 022

Omsetning 395 4 103 25 601 62 126 110 762

Produksjonlønn -90 -936 -5 841 -14 173 -25 269

Matrialeforbruk inkludert andre variable kostnader 0 0 0 0 0

Dekningsbidrag 305 3 167 19 761 47 953 85 493

Indirekte kostnader -312 -1 112 -1 656 -2 201 -3 386

Investering

     Arbeidskapital -59 -556 -3 225 -5 479 -7 295 -665

     Anleggskapital/restverdi -137 -80

Kontantstrøm -196 -564 -1 170 12 626 38 457 81 363

Dekningsgrad 73 %

IRR 437,72 %

Produktkalkyle Kroner Prisendring

Salgspris 389 4 %

Produksjonlønn -180 4 %

Matrialeforbruk inkludert andre variable kostnader -20 4 %

Dekningsbidrag per filamentrull 189

Dekningsgrad 49 %

Salgsbudsjett

År 2018 2019 2020 2021 2022

Salgvolum 500 2 500 15 000 35000 60000

Kontantstrøm 2 017 2 018 2 019 2 020 2 021 2 022

Omsetning 195 1 011 6 311 15 315 27 304

Produksjonlønn -90 -468 -2 920 -7 087 -12 634

Matrialeforbruk inkludert andre variable kostnader -10 -52 -324 -787 -1 404

Dekningsbidrag 95 491 3 066 7 441 13 266

Indirekte kostnader -312 -1 112 -1 656 -2 201 -3 386

Investering

     Arbeidskapital -29 -123 -795 -1 351 -1 798 -164

     Anleggskapital/restverdi -137 -80

Kontantstrøm -166 -340 -1 416 60 3 442 9 636

Dekningsgrad 35 %

IRR 99,97 %
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 Vedlegg 7: Opprettelse av bankkonto 
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1 Fylkesmessa 

Åtte studentbedrifter fra NTNU i Ålesund viste seg frem for jury og publikum på 

Fylkesmesse for studentbedrifter onsdag 26. april på NTNU i Ålesund. Under 

arrangementet var det pitchekonkurranse i Fogdegården auditorium, intervjurunder 

ved klasserom og stander i Vrimlearealet. Studentbedriftene hadde mange ulike 

tjenester og produkt som de vil presentere; nytt fór for oppdrettslaks, nytt øl med bruk 

av marine ressurser, nye løsninger for eldreomsorgen, ny kolleksjon med klær, 

glutenfritt knekkebrød, nytt filament for 3Dprintere og ny plattform som markedsfører 

innovative produkt. 

Fylkesmessa gikk ut på at studentene skulle vise frem bedriftene sine, fremføre pitch 

ved «Two minutes to convince» og overbevise dommerpanelet i intervjuer.  

Studentbedriftene konkurrerte i 3 ulike kategorier: 

-       Beste studentbedrift                                                

-       Størst internasjonalt potensiale     

-       Beste samarbeid med næringslivet  

Juryene var rekruttert fra lokalt næringsliv.  

Vinnerene av den aller gjeveste prisen, Møre og Romsdals Beste studentbedrift 2017 

og vinneren av Størst internasjonalt potensiale skal være fylkets kandidater i 

konkurransen om å bli Norges Beste studentbedrift. NM for Studentbedrifter er 6.-7. 

juni i Oslo (Ungt Entreprenørskap, 2017). 

 Informasjon 

Fylkesmessa består av tre deler: Two minutes to convince, markedsplass og 

møteplass. Hvor vi møter juryene i alle tre delene og kan benytte muligheten til å 

overbevise de om at dere er best. 
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 Program 

Fylkesmessa for Studentbedrifter 26. april 2017 

Program 

09.00           Testing av PP 

                     Fogdegården (studentbedriftene) 

10.00            Åpning av Fylkesmessen for studentbedrifter 2017  

                  og Gründerdagen  

                     Vrimlearealet 

                     Fogdegården  

                     Foredrag  

                     «Two minutes to convince» 

                    Studentbedriftene presenterer sine  

                   forretningsideer for jury og publikum.         

11.30             Pause 

12.00-13.30  Markedsplass 

                     A 334 og A335 

                     Intervju:  Beste studentbedrift 

                  Intervju:  Største internasjonale potensial 

                  Intervju:  Beste samarbeid med næringslivet 

                  Speed-dating 

13.30-14.00  Møteplass 

                      Vrimleområdet 

                      Studentbedriftene er i vrimleområdet ved hvert sitt bord  

                  og prater med publikum og jury. 

13.30-14.00  Juryene arbeider og besøker møteplassen 

14.30             Premieutdeling, vrimleområdet 
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 Juryen 

Juryene vurderer Studentbedriftene ut fra forretningsplan, intervju på markedsplass, 

møteplass og Two minutes to convince
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 Konkurranser 

Studentbedriftene deltar i tre ulike konkurranser under Fylkesmessa: 

1       Beste studentbedrift                                                

2       Størst internasjonalt potensiale     

3       Beste samarbeid med næringslivet            

Alle konkurranser er obligatorisk, men SB-ene kan satse forskjellig på de ulike 

konkurransene. 

 Innlevering av forretningsplanen 

Forretningsplanen er grunnlag for vurdering i alle konkurranser. Denne ble sendt inn 

til Sissel: 

Sissel Tegelsrud Kolstad 

Ungt Entreprenørskap Møre og Romsdal 

Tlf. 950 65 524  

E-post: sissel.tegelsrud.kolstad@ue.no 

Forretningsplanen var på maks 15 sider, inkludert vedlegg. Denne skulle inneholde 

Coversheet/omslagsark på 1 side med informasjon om foretningside, utfordring, 

løsning og et kort sammendrag kommer i tillegg.  

Det var for hver konkurranse er det utformet vurderingskriterier.  Vurderingskriteriene 

ligger til grunn for juryens bedømming av Studentbedriftene. 

Alt skulle være i ett dokument og i PDF og lastes opp 24. mars kl. 12.00. 

Gammel forretningsplan ligger vedlagt (Vedlegg 1) 

  

mailto:sissel.tegelsrud.kolstad@ue.no
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 Presentasjon i program 

UE Møre og Romsdal laget et programhefte som deles ut i forbindelse med 

Fylkesmessa. I programheftet er det en presentasjon av hver bedrift.  

Presentasjon inneholder logo og en kort beskrivelse av forretningsideen. Fristen for å 

sende inn tekst og logo var 16. mars og ble sendt til sissel.tegelsrud.kolstad@ue.no. 

1.6.1 Logo 

Til brosjyren for fylkesmessa sendte vi inn logo og tekst. Vi valgte å sende inn logo 

også i svart/hvitt dersom det ville være problemer med trykk. 

 

1.6.2 Tekst  

For programheftet ved fylkesmessa sendte vi inn en kort tekst/pitch om bedriften. 

Denne var som følgende: 

«MeltWire er et nyskapende filament for 3D-printere. Dette blir skapt av 

plastmateriale som ellers ville blitt kastet. Slik kan du sammen med oss kan skape 

fantastiske ting, samtidig som du sparer miljøet. Vi vil sammen med deg skape et 

bærekraftig samfunn for ei bedre framtid.» 
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 Two minutes to convince 

Alle studentbedriftene presenterer seg og forretningsideen for juryene og andre 

deltagere i et auditorium Fogdegåden. PowerPoint kunne benyttes med det var maks 

2 minutter og maks 5 personer på /ved scena. 

Det var anledning til å sende inn og teste presentasjonen tidligere 26. april, noe vi 

benyttet oss av 

Rekkefølgen til studentbedriftene på «Two minutes to convince» 

1. AgriMare Bio SB         

2. Blue Ocean Development SB 

3. Havfryd SB 

4. KADAL SB 

5. KELP SB 

6. Pro Pelo SB/MeltWire SB 

7. Redrink SB/In Norvation SB 

8. Torus Aqua SB 

Maks 5 personer på/ved scena og to minutter til fremføring. 

 Pitch 

Ved pitchen vektla vi å få frem at det er tidsaktuelt, problemløsende og lønnsomt 

både fra miljø- og økonomisk- perspektiv. Vi ønsket også å gripe publikums interesse 

tidlig samtidig som vi får frem vårt produkt og forretningsmodell på korte 2 minutter. 

Pitchen gikk relativt bra, men den kunne gjerne vært enda mer innøvd. Ved denne 

pitchekonkurransen var det Marte og Gaute som snakket, men alle medlemmene i 

bedriften var fremme under presentasjonen. Vi fikk gode tilbakemeldinger og ideer til 

neste gang vi skal pitche. Blant annet ønsker vi å ha fysisk tilstede mockup av 

produktet og prosess for visning under videre konkurranser for å understreke 

argumenter. 
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 MeltWire Pitch 

Gaute: 

Visste dere at det beregnet at innen 2050 er det mer plast enn fisk i havet? 

Per i dag transporterer norge 80% av plastavfall for resirkulering til Tyskland og 

Sverige. CO2-utslippene av bare transporten av dette tilsvarer ca 55 gasskraftverks 

samlede co2 utslipp på et år. I tillegg dumpes 15 tonn plast i havet hvert minutt. 

Det er på tide at vi gjør noe med dette.  

Vår måte å være med å løse problemet på, en filament til 3D-printing. Vi samler inn 

og smelter plastavfall til en tråd som som benyttes i 3D-printing for å lage nye 

spennende ting. 

Marte: 

3D-printing e komt for å bli. I dag kan nesten alt 3D-printes, du kan printe klokke i tre, 

sjokolade og høyteknologiske protese. 3D-printer-markedet va i 2015 estimert til ca. 

43 milliarder kroner. 

I fjor blei det solgt over 270 000 3D-printere globalt. Hvis alle dissa benytta 2 rulla 

resirkulert plast som filament, vil vi redusere plasten som blir kastet med 540 tonn i 

året. 

Vår forretningsmodell he to inntektsstrømma. Bedrifte er villig til å betale oss for å få 

kvitta sej med plastavfallet. 

Det betyr at dei einaste produksjonskostnadene vi he e logistikk, anleggsmiddel og 

lønn. Vi beregna å omsette for 55 millioner etter 5 år, og et resultat på 37 millioner. 

Gaute: 

Gjennom tett samarbeid med lokalt næringsliv ønsker vi å redusere langtransport av 

plastavfall, og gjøre noe kreativt og spennende med det. 

Vi vil lykkes fordi vi har et kompetent lederteam og et nettverk som har en bred 

erfaring fra forskjellige bransjer.  

Vi tar søppel (pause) og lager gull. (sakte)  
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 PowerPoint Presentasjon 

Med presentajonen valgte vi å vektlegge illustrasjoner fremfor tekst og tall. Noe av 

grunnen til dette var at tekst og tall ved presentasjonen ikke skulle ta bort 

oppmerksomhet fra det som ble sagt. I ettertid ser vi at noe tekst og tall gjerne kan 

undebygge og fremheve det som blir sagt, så lenge det ikke blir for mye. Dette vil vi 

ta med oss med til Oslo og Norgesmesterskapet for studentbedrifter. Presentasjonen 

ligger vedlagt (Vedlegg 2). 

 Markedsplass 

På Markedsplassen møtte studentbedriftene juryene og andre aktuelle 

samarbeidspartnere. Markedsplassen besto av 

• Dømming av de tre konkurransene. Juryene intervjuet hver studentbedrift, 

hvor det var 7 minutter ved hver post. 

• Det var også dialogmøter med andre relevante samarbeidspartnere (speed 

dateing). Dette skulle være en dialog, der det var åpent for å stille spørsmål 

og få tips videre. Den delen var ikke konkurranse. 

Det var mulighet til å ta med brosjyre og prototype, avhengig av hva vi hadde. Det var 

i tillegg anbefalt å ha med økonomipermen og forretningsplanen. 

Markedsplassen tok sted mellom 12.00-13.30 på A 334 og A335, hvor vi hadde ulike 

intervjuer, med pause mellom de fleste intervjuene. De som intervjuet var jury for 

Beste studentbedrift, jury for Beste samarbeid med næringslivet og Største 

internasjonale potensiale i tillegg til Sparebanken Møre og Innovasjon Norge Møre og 

Romsdal. Hvert av intervjuene varte i omtrent 7 minutter. 

Vi startet med å bli intervjuet av Innovasjon Norge. Ved første intervju hadde vi ikke 

med vår råvare, spon av plast, eller filament rull og 3D-printet logo. Dette ble hentet 

fra vår stand for neste intervju, noe vi raskt såg var taktisk. Ved neste intervju fikk de 

raskere oversikt over våres produkt, og hva det faktisk var. Dette skapte større 

engasjement og lett forståelse for våres produkt og produksjonsprosess. Dette ga 
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gode resultater i resten av intervjuene. I tillegg tok vi med de reviderte 

produktkalkylen og driftsresultat for forretningsplanen, da dette var drastisk endret fra 

vi leverte forretningsplanen. 

Ved intervjuet med Sparebanken Møre, som ikke bedømte noen konkurranse, viste vi 

og fram det reviderte kalkylene og resultatene. Her fikk vi gode tilbakemeldinger og 

tips. 

Det skal her nevnes at fra forretningsplanen var levert inn og fram til fylkesmessa var 

vår verdikjede drastisk endret både med samarbeidspartnere, leverandører av råvare 

og produktkalkyle. I og med dette var den leverte forretningsplanen et svakt bilde av 

våres daværende produkt og bedrift. I ettertid fikk vi beskjed om at det var hva vi 

leverte under intervjurundene som overbeviste om at vi var den sterkeste kandidaten 

for Årets Studentbedrift i fylket. 

 Møteplass 

Denne var i mingleområdet i første 

etasje. Der kunne juryen og 

publikum møte oss. Her spurte 

juryen stille dere ekstra spørsmål 

og vi fikk en siste mulighet til å 

presentere oss. Vi hadde ett bord til 

disposisjon og mulighet til å legge 

ut brosjyrer, sette opp roll-up og 

prototype.  

1.12.1 Mockup 

For møteplassen ønsket vi å vise frem en mockup av våres produkt. Dette var da 

plastspon for å vise råvaren, samt en filamentrull. I tillegg satt vi frem en 3D-printer. 

Denne var da ikke funksjonell, men for å vise prosessen i hvordan våres produkt 

kunne anvendes. I tillegg hadde vi 3D-printet våres logo for fremvisning.  
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 Annet 

Av ulike årsaker ikke bestilt bannere for 

Fylkesmessa. Det ble heller 3D-printet logo 

fra FabLab. I tillegg printet plakater med 

våres slogan “Shape The Future” og laget 

individuelle visittkort for hvert medlem av 

bedriften. Under møteplassen møtte vi stor 

interesse, både fra næringslivet og 

medstudenter. Da vi før fylkesmessa ikke 

hadde vist oss mye i media, var det mange 

som synes det var interessant å høre om vårt 

produkt. Visittkortene ligger vedlagt. (Vedlegg 

3) 
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 Resultater 

Fylkesmessa for SB 2017 

1.14.1 Beste samarbeid med næringslivet  

Nominerte: Blue Ocean Development SB, Kadal SB og Kelp SB         

Nr 1   Kelp SB 

1.14.2 Størst Internasjonalt potensiale - i samarbeid med 

hoppid.no 

Nominerte: Kelp SB, In Norvatin SB og AgriMare Bio SB 

Nr 1    AgriMare Bio SB 

1.14.3 Beste Studentbedrift 2017 i Møre og Romsdal 

Nominerte: Kelp SB, AgriMare Bio SB og MeltWire SB   

Nr 1   Pro Pelo SB med MeltWire 

Nr 2   Kelp SB  

1.14.4 Uttak til  NM i Oslo 6. og 7. juni i Oslo: 

MeltWire SB 

AgriMare Bio SB 

(Ungt Entreprenørskap, 2017) 
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2 Kommende konkurranser 

 NM for studentbedrifter 

Vinnere, regler og uttak til NM: 

Vinner i klassen Beste studentbedrift vil bli tatt ut til å representere Møre og Romsdal 

på NM for studentbedrifter 6.-7. juni i Oslo.  

NM: 

UE Møre og Romsdal vil arrangere et forberedelsesmøte med ”kritiske venner” for 

studentene i SB-en som skal delta på NM. Denne vil finne sted 22. mai. 

Økonomi NM: 

UE Møre og Romsdal dekker et stipend til SB-en. Stipendiet dekker deltageravgifta 

for inntil 5 personer pr. SB, samt et tilskudd til reise/andre utgifter på kr 2000,- pr. 

student (maks 5). 

Vi ønsker å ta med oss erfaringene vi fikk fra fylkesmessa frem mot NM, I tillegg 

kommer vi fremover til å bestille roll-up, samt t-skjorter og nye visittkort. Både 

forretningsplan, pitch og presentasjon vil bli endret for denne konkurransen. Vi ser 

frem til å konkurrere i Oslo og er klar for legge inn stor innsats.  
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 Program for NM 
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3 Referanser 

Ungt Entreprenørskap. (2017, April 24). Ungt Entreprenørskap. Hentet fra 

Fylkesmessa for Studentbedrifter i Møre og Romsdal 2017: 

http://www.ue.no/More-og-Romsdal/Nyheter/Fylkesmessa-for-

Studentbedrifter-i-More-og-Romsdal-2017  
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4 Vedlegg 

 Vedlegg 1 Gammel forretningsplan 
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 Vedlegg 2 Presentasjon 
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 Vedlegg 3 Visittkort 
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Denne seksjonen inneholder årsmelding, hendelser, innkalling til generalforsamling 

for avvikling, vedtekter, protokoll, brønnøysundsregistrering og UE-avtale.  
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 Årsmelding 
 Forretningside 

MeltWire tilbyr filament til 3D-printere av resirkulert plastavfall. Men denne innovative 

måten å lage filament på vil vi redusere plastavfallet i miljøet, og være med på å bli 

mer bærekraftig.  

 Eiere 

Gaute Hermansen  

Rebekka Fjørtoft Myklebust 

Marte Alvestad Håskjold 

 Mentor 

Kim Hartmann 

 Veileder 

Bjørn Magne Hatlø – Faglærer 

 Virksomheten 

Vi er tre studenter som har startet studentbedriften MeltWire. Vi ønsker å redusere 

plastavfallet som i dag har blitt et stort problem. Ved å redusere plastavfallet ønsker 

vi å samle inn plast fra industrien og produsere filament til 3D-printere. 

 Hendelser 
 Starten 

Plastproblematikken har vært et stort tema for tiden i media. Det er ofte snakk om 

plasten som ligger i naturen og at problemet bare vokser. Vi ønskte å gjøre noe med 

dette når vi begynte med studentbedriften.  
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 MeltWire 

I startfasen var Rebekka og Gaute allerede en studentbedrift. Etter at Rebekka kom 

hjem som utvekslingsstudent kom Marte inn i bedriften. Dette var starten på MeltWire 

av Pro Pelo SB. Vi opprettet MeltWire som vårt produktnavn og begynte med 

planleggingen.  

 Mentor 

29.03.17 hadde vi et møte med Kim Hartmann der han sa seg villig til å være våres 

mentor. I ettertid har vi hatt enda et møte med han der han han hjulpet oss med 

prosessen videre.  

 Fylkesmesse 

26.04.17 var det Fylkesmesse på NTNU Ålesund. Dette var en lærerik dag, der vi fikk 

mange erfaring som vi tar med oss videre. På fylkesmessen vant vi årets beste 

studentbedrift 2017. 

 Bedriftsbesøk 

02.05.17 var vi på bedriftsbesøk hos Optimar AS der vi fikk omvisning i bedriften. Vi 

ble vist hva slags plastavfall de har og hvordan de oppbevarer denne.  

 Intensjonsavtale 

10.04.17 signerte vi intensjonsavtale med 3DP modelling AS i Ålesund. 3DP 

modelling AS er interessert i et videre samarbeid med oss.  

 Økonomi 

Vi har ennå ingen produkt klart for salg, og har derfor ikke salgsinntekter ennå. 

Inntektene vi står inne med er støtte fra Sparebanken Møre og premie fra 

Fylkesmessen. Bedriften har ingen gjeld. Vi har nå egenkaptal på 3104,-. Vi aventer 

fortsatt premien fra Fylkesmessen på kr 5000, derfor er denne premien ikke bokført i 

resultatet. Driftsresultat vårt er på 1304,-  
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Det resterende overskuddet deles likt mellom eierne.   

 Miljørapport  

Vi har vært opptatt av et godt arbeidsmiljø fra starten av, og mener at godt 

arbeidsmiljø er med på å øke arbeidsinnsatsen. Vi har blant annet hatt felles 

lunsjpauser og morgenmøter der vi planlegger dagen. At bedriften signerte IA-avtalen 

gjennom NAV ser vi også på som en positiv erfaring.  

Vi vil videre fokusere på miljøvern i bedriften siden produktet vårt skal være 

miljøvennlig og kvalitetssikret.  

 Lærdom og erfaring 

Gjennom å drifte denne studentbedriften har vi lært utrolig mye. Vi har lært å 

samarbeide som et team der vi har hatt ulike roller og arbeidsoppgaver. Ved å ha 

jobbet målrettet sammen har vi nådd målene vi har satt oss. Vi lærte mye av å delta 

på Fylkesmessen der vi møtte mange viktige aktører fra næringslivet. Det å drifte en 

bedrift har vist seg å ha mange utfordringer, men dette er noe vi har lært å håndtere 

på veien. Nå på slutten kan vi være stolte av å ha driftet en studentbedrift sammen, 

der vi har vunnet årets studentbedrift og skal videre til NM i Oslo.   

 

 

 

 

Sted               Dato                       Underskrift styremedlemmer 
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 Innkalling til Generalforsamling 

Til Gaute Hermansen, Marte Alvestad Håskjold og Rebekka Fjørtoft Myklebust 

 

 

 

 

Du innkalles herved til styremøte i ProPelo 

 

 

Sted: NTNU Ålesund 

Dato: 08.06.17 

Kl: 10.00 

 

Saksliste: 

1. Avvikling av studentbedriften 

2. Fordeling av overskudd 

3. Videreføring og eventuell opprettelse av aksjeselskap 

 

 

 

 

Vennlig hilsen 

Rebekka Fjørtoft Myklebust 

 

_____________________________ 

for studentbedriften 
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 Vedlegg 
 Vedlegg 1: Vedtekter, Protokoll for 
stiftelsesmøte, Brønnøysundregistrering, UE-
avtale 
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Denne seksjonen inneholder noen metoder og teorier vi har benyttet oss av 

underveis i dette prosjektet.  
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1 Creative Problem Solving (CPS)  

CPS-metoden er regnet som en av de mest brukte modellene innen kreativ 

problemløsning. Metoden er basert på å være et styringsverktøy for en kreativ 

prosess, ved å legge rammer for hvordan man jobber gjennom en satt prosess. Den 

kombinerer kontroll og frihet slik at man har struktur på prosessen samtidig som den 

ikke begrenser kreativiteten. Dette skjer ved at prosessen er delt inn i 7 trinn, i trinn 

2-6 er hovedprinsippet å jobbe divergent og konvergent, med dette menes å gå 

bredt, altså se på alle muligheter, selv steder som kanskje ikke er direkte tilknyttet 

selve problemet, dette for å kunne finne løsninger der man minst venter det. Når man 

etter å ha jobbet divergent går man konvergent, ved å smalne inn og velge de 

løsningene som er best, sånn at man sitter igjen med den beste løsningen. 

Det er også et viktig element av CPS at man er fokusert på å utsette vurderingen, og 

dermed se på alle muligheter. Dette er eksplisitt innebakt i metodens oppbygning 

(Forsth, 2014, s. 35).  

2 Brainstorming 

For å hjelpe den kreative prosessen benyttet vi Brainstorming for å komme opp med 

flest mulig løsninger/ideer. Vi benyttet Brainstorming i Idefasen, men også ved valg 

av navn og valg av logo. 

Dette er en av de mest kjente formatene for kreative prosesser.  

Selve tanken bak prosessen er at man skal slippe fri alle ideer, istedenfor å hindre 

fritt løp av fantasien, og bruke tid på kritikk av ideer som blir framsatt.  

Det er to hovedprinsipper som er gjeldene for brainstorming 

- å utsette vurderingene  

- å produsere så mange ideer som mulig. Jo flere jo større sannsynlighet for at man 

finner den korrekte løsningen. 



3 
16. Metoder 

Den skal primært være brukt i grupper for å skape synergier av medlemmenes 

forskjellige tankemønster. Der en person ser en bil, ser kanskje noen andre en 

ullsokk, dermed får man bredde og diversifisering (Forsth, 2014, s. 123). 

3 Verdikjede  

For å hjelpe oss identifisere hvor vi kan skape kundeverdi har vi benyttet 

verdikjedemodellen for å hjelpe oss i denne prosessen. 

Verdikjede er et verktøy laget Michael Porter. Det er ment som et styringsverktøy for 

å identifisere forskjellige måter markedsførerne kan skape verdi for kundene i 

forskjellige ledd.  

Modellen består av to hoved deler, dette er primæraktiviteter, og støtteaktiviteter, det 

et totalt 9 forskjellige ledd hvor man kan skape kundeverdi (Kotler, 2008, ss. 43,44).  

4 Business Model Canvas  

Dette er et verktøy for å kartlegge bedriftens forretningsmodell. Canvasen bygge opp 

av 9 komponenter som beskriver hvordan bedriften kaprer eller skaper verdier.  

Dette er et flott verktøy fordi det er fleksibelt, og lar en leke med forskjellige 

forretningsmodeller (Osterwalder & Pigneur, Business Model generation, 2010, s. 42) 

5 SWOT  

For å kunne analysere markedet valgte vi å benytte en SWOT analyse.  

SWOT står for strengths (styrker), weaknesses (svakheter), opportunities 

(muligheter), og threats (trusler). Denne analysen er et verktøy for å analysere 

forskjellige beslutninger eller situasjoner.  

Verktøyet kan deles opp i to deler. Ekstern analyse og intern analyse. Verktøyet skal 

hjelpe brukeren å kartlegge 4 forskjellige faktorer som kan være med på å beskrive 

situasjonen (Kotler, 2008, s. 75). 



4 
16. Metoder 

6 Porters fem konkurransekrefter  

Porters fem konkurransekrefter oppsummerer hva som gjør et marked attraktivt og 

lønnsomt. modellen viser en oversikt over konkurrenter, potensielle nykommere, 

substitutter, kjøpere og leverandører til bedriften (Kotler, 2008, s. 198).  
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