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1. Produkt

Mobilskal av plast massproduceras utan nigon som helst hinsyn till miljon. Ett lagt
pris har placerat sig 6ver design, kvalité och miljévinlighet. Nir plast produceras slipps
det ut miljofarliga dmne och fossila brinsle férbrukas i onédan. Vi vill presentera
en ny losning, en hallbar 16sning som ger fordelar for bide miljé och haller en hog
kvalité. Vir vision dr att vara det sjilvklara valet for kvalitetsmedvetna, miljomedvetna
och designmedvetna anvindare av iPhones. Vi vill vara en nyskapare och inspirator
pa den svenska skalmarknaden och visa att man kan faktiskt “Think outside the box”.

Mobilskalsindustrin dr en vixande industri som hotar bide miljén och oljereserven. 4%
av virldens oljekonsumtion gar till plasttillverkning. Att oljan kan ta slut nir som helst
ar ett faktum, hinder detta si medf6rs allvarliga konsekvenser. Klimatf6rindringen har
diskuterats mycket i medier och bor vara nigonting som uppmiérksammas av varje individ.
Naturkatastrofer har trappats upp och blivit destruktivare dn nigonsin. Vi pd Bamboo
Sweden dr bland manga som inser att det dr dags att tinka om, att tinka utanfor boxen.

Vi ser en marknad dir det finns luckor att fylla, och méjligheter for en lyckad
affidr. Samtidigt som vi gor en 16nsam affir vill vi visa att innovationer ir ibland
inte dr sd svéart. Vi vill uppmirksamma folket om vikten att ta stillning, dven
smé forandringar kan leda till nigot mycket stérre om alla gér sin insats.

Vikommer att erbjuda ett nytt alternativ som konsumenter kan vilja mellan. Bambu ir
en perfekt ersittare till plast. Vivill vara en nyskapare och inspirator pa den svenska skal-
marknaden genom att erbjuda nytinkande l6sningar. Vir vision ér att vara det sjlvklara
valet for kvalitetsmedvetna, miljomedvetna och trendmedvetna anvindare av iPhones.

Genom samarbete med vir tillverkare i Kina lanserar vi mobilskal f6r IPhone 4 &
5, gjorda av bambu péd den svenska marknaden. Under eget varumirke marknads-
tor vi var produkt och forsiljningen sker pa nitet och till dterforsiljare. Bamboo
Sweden ansvarar ocksd f6r kundkontakt och reklamation. Var produkt har flera
attraktiva produktegenskaper. Vart skal dr funktionellt, stiligt och miljévinligt och
det kommer att kunna konkurrera mot andra nuvarande produkter pd marknaden.
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2. Affarsmodell

Bamboo Swedens aftirskoncept dr att erbjuda ett miljévinligt, stilrent och kvalitetssikrat
skal f6r iPhone-anvindare under eget varumirke for aterforsiljare och egna forsil-
jningskanaler. Vi siktar pa att bli innovatorer pid en marknad som allt f6r mycket
priglas av att effektivisera och massproducera skal, utan dtanke och omsorg. Vi ska
skapa ett varumirke och ett nytt sitt att tinka, inte enbart noja oss att vara en vanlig
skaltillverkare. Genom ett kvalitativt, stilrent, miljovinligt skal och en effektiv produktion
skapar vi mervirde sivil for kunderna, oss sjilva, som miljon. Vir aftirsmodell, och vért
varumirke kan sammanfattas i véra tre ledstjarnor — kvalité, miljovinlighet, elegans.

Vi har en kvalitetspolicy som innebidr att vi alltid ska uppfylla kundens
krav. Det vi lovar att gora ska alltid forverkligas, inget ska goéras halvdant.
Vi gor detta genom att aktivt jobba med att uppehilla en fungerande kom-
munikation. Pa si sitt bygger vi upp ett fortroende for virt varumirke.

Vi foresprakar "less is more”. Enkelheten erbjuder vi i form av webbsida, betalning-
smojligheter och var produkt dr exempel pa hur vi skapar mervirde. Eftersom bambu
ar ett naturligt material dr alla skal helt unika och skalet blir en personlig dgodel.

Miljévinlighet dr en stor hornpelare i vart foretag, da var produkt har miljofordelar som
slir ut all konkurrens pa den svenska iPhone skalmarknaden. Vi har dessutom namnget
dem olika modellerna efter utrotningshotade djur for att uppmirksamma dessa djur.
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3. Marknadsanalys

3.1 Marknaden

Bamboo Sweden ror sig pa ett omrade med redan stora och snabbt vixande behov av de
produkter vi kan erbjuda — tiden gar var vig. Plastskal massproduceras utan omtanke,
elegans och utan miljotink — allt ser likadant ut. Denna fragestillning startade var vision
om Bamboo Sweden som ett varumarkesbyggande foretag, det finns luckor att fylla. Vi har
utfort en marknadsundersokning for att stirka att detta stimde (100 personer tillfrigades).
Marknaden f6r Bamboo Swedens produkter dr mycket stor. Utveckling drivs av
torsiljning av smartphones. Under 2010 saldes 1,6 miljarder mobiltelefoner, varav
det estimeras vara 1 miljard som 4r smartphones 2013. Av virldens 6 miljarder
mobilabonnenter sa har 4 miljarder inte uppdaterat till smartphone, det talar f6r oss.

En katalysator for den expansiva utvecklingen har varit lanseringen av Apples iPhone
som iér tillsammans med Samsung marknadsledare. Sedan lanseringen av iPhone
berdknas det att 6ver 125 miljoner har salts virlden 6ver och tillvixten verkar fortsitta.
Den globala marknaden fér mobila tillbeh6r var 2009 vird 26,5 miljarder USD och
vintas vixa med 6ver 11 % arligen. Utmaningen for tillbeh6rsmarknaden ér att 6ver-
tygande visa pa det stirkta mervirde i funktion eller upplevelse som tillbehoret skapar.

3.2 Kunden

Bamboo Sweden UFs primira kundgrupp bestér av kvalitetsmedvetna personer. Kunden
vill kombinera design och utseende med kvalité. Kunderna i segmentet ar kravande. Dirfor
erbjuder vi ett starkt varumirke och en produkt som ger maximalt virde f6r kunden. Vir
bild av den typiska kunden hos Bamboo Sweden dr en som soker en elegant och hallbar
produkt. Var kundgrupp foljer dagens teknologi och vill ha det lilla extra for sin telefon. Vi

miste ha en stark nischstrategi for att nd ut till denna mycket konkurrentutsatta marknad.

3.3 Konkurrenter

Vi dr i dagsliget unika med viar produkt pd skalmarknaden, dirfér har vi
ingen direkt konkurrens i form av foretag med en liknande nischstrategi.
Detta innebdr dock inte att vi inte har konkurrenter. Vara huvudsakliga konkur-
renter dr storre internetbaserade foretag som saknar nischstrategi. De fokus-
erar pa att silja alla sorters skal med ett si forménligt pris som mdojligt.
Dessa foretag dr ofta kapitalstarka och har darfér ofta mojlighet att nd en hog
avkastning pa kapitalet. Dessa foretags konkurrensfordel dr prispressning.
Dessa fordelar hindrar mindre aktdrer att géra storre vinster en genomsnit-
tet och konkurrera med deras priser. Om det inte existerar nigot utmirkande
med foretaget dr det litt for andra foretag att starta konkurrerande foretag.
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Det idr en marknad som dr mycket konkurrensutsatt. Den priglas av prispressning
mellan konkurrenter. Vi dr i dagsldget unika med detta marknadssegment efter-
som vér produkt erbjuder helt unika attraktioner 4n dem som finns pa marknaden
idag. Dirfor har vi ingen direkt konkurrens i form av féretag med en liknande
nischstrategi. Detta innebir dock inte att vi inte har konkurrenter. Vara huvud-
sakliga konkurrenter ir storre internetbaserade foretag som saknar nischstrategi.
Trots att vi dr inne pa ett markant skiljt spar frin dem Ovriga sa dr det en och
samma kundgrupp vi konkurrera om, dvs anvindare av (Apples) mobiltelefoner.
De fokuserar pi att silja alla sorters skal med ett si forménligt pris som mdojligt.

Den svenska marknaden fér iPhoneskal bedoms av oss att ha goda forutsittningar att vixa
i dagens raidande ekonomiska ldge. I dagens marknadslige kan generellt ses att konsu-
menter soker efter mer prisvirda produkter. Bamboo kommer genom att vara ett fortsatt
kreativt och starkt varumirke ha méjlighet att vara en av vinnarna pa denna marknad.

3.4 Hinder

Inte alla dgare av en iPhone anvdnder skyddskal, och det dr ett hinder
som vi maste passera. Fordelar med ett skyddskal dr minga, och skal
frin Bamboo dr enastiende som skyddskal pa grund av dess kvalité.
Kostnaden dr dyr nir oturen dr framme. Ett glasbyte till exempel kostar
runt 1 000 kr fér iPhone 4S och dubbelt si mycket for iPhone 5. I jim-
torelse dr vart skal en mycket prisvird forsikring. Andra komponen-
ter sisom kamera, hogtalare, vibrator befinner ocksé i hogriskzonen vid ett fall.
I var egen undersékning har s minga som var tredje har tvingats reparera sin iPhone.
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4. Affarsstruktur och prissattning

C Overleverantor )

Bamboo Sweden

C Aterforsiljare ) C Foretagskunder )
T
J
C Privata kunder ) —

Det kommande éret ligger forsiljning till aterforsiljare i fokus, darav har vi 3
primira kundgrupper som olika prissittning:

Aterforsiljare: 85 kr
Foretagskunder: 130 kr
Privatkunder: 199

Forhillandet mellan parterna beskrivs i illustrationen ovan. Bamboo Swedens
aterforsiljare har full prissittningsritt och siljer vira produkter till alla kunder.
Bamboo Sweden reglerar deras prissittning indirekt genom att forhandla om inkop-
spriset som dterforsiljaren koper produkterna f6r. Bamboo Sweden ska fullfolja sin
nischstrategi som dr att leverera en produkt som ér i forsta hand kvalitetssikrad dn
prismissigt konkurrenskraftig. Det dr typiskt for slutforsiljare att ha en marginal pa
80-150 %. Vi forvintar oss med ett utgingspris pa minst 85 kr att vira produkter
siljs for over 180 kr till slutkunder.

Bamboo Sweden kan ocksi silja direkt till privata kunder via egen hemsida. Priset
far dock inte understiga nigon av aterforsiljarnas, som i nulidget ligger pa 199 kr.

Foretagskunder som ligger en storre bestillning exempelvis som julklapp till anstéll-
da far ett rabaterat pris. Vilket priset bli férhandlas fran fall till fall, men vir forvint-
ning dr ett belopp storre dn 130 kr.

Varumirket Bamboo Sweden star f6r kvalité. Darmed riktar vi in oss pd en exklus-
ivare marknad dir kunden ir beredd att betala lite extra for sitt skal. A andra sidan
sd finns det ett flertal konkurrenter som saknar véra férdelar men dndock har samma
prisbild som vi. Genom att ha ett lite hogre pris s blir vi en exklusivitet snarare dn
en kvantitet. Folk ska kdnna sig unika nir de har vir produkt i sin hand — ett hogre
pris ger kunden kinslan av att vara unik.
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5. Mal

Mal for varumirket detta 4r:

- Antal Facebookf6ljare 6kas fran 180 idag till 300

- Trafik pa webbplatsen 6kas fran 5 unika besokare per dag idag till 12.

Mal t6r forsiljningstillvaxt:

- 5 aterforsiljare ska bli aterkommande kunder.
- 3 foretag ska kopa véra produkter.

- Nar budgeterad forsiljningsvolym 230 st.

6. Tidslinje
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7. Logistikkedja

1. Fabrik i Shenzhen: etablerad fabrik, har kunder
globalt, vi dr dock dnda i norden.

*— 2. Fraktas till Sverige via flyg.

3. Kommer till vart lager

N\ .
EaEasY
4. Séljer det vidare till butiker ) /
e o

Q
5. Kunden erhaller produkten H



8. SWOT-analys

STYRKOR

. Innovativ produkt

. Miljofordel

. Skalet erbjuder 360° skydd
o Ambitiés personal

. Stort intresse fran butiker
o Hég vinstmarginal

. Momsfri forsta ar

SVAGHETER

0 Lite marknadsandelar

0 Begransat kapital och marknadsféringskapacitet
o Personalen kan inte arbeta heltid pga studier

o Lite kontakt i néringslivet

- Okand bland kunderna

. Relativt oerfarna personal

MOJLIGHETER

0 En nischmarknad ger méjlighet att fa en ledande stéllning
0 Konkurrenskraftig prisséttning

0 Expansion av produktkatalog

0 Nya innovativa férséaljningskanaler

0 Expansion utomlands

0 Miljofragor uppmarksammas allt mer

HOT

. Priskrig mellan konkurrenter

. Kapitalstarkare dgare reducerar tackningsbidraget och darmed ocksa priser
. Kopiering av produkt

J Momsbeskattas efter ett ar

. Utvecklingen av framtida iPhones oférutsagbar

. Konjunktur-beroende

. Manga aktorer pa marknaden.
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9. Ekonomi

INTAKTER
Forséljning

Erhallen Sponsring
SUMMA INTAKTER

KOSTNADER
Varor
- Féréndring varulager
Tryck
Marknadsféring
UF registrering
Méssor
Ovriga kostnader
SUMMA KOSTNADER

BERAKNAD RESULTAT

INGAENDE BALANS
INBETALNINGAR
Forsaljning

Inbetalning riskkapital, internt
Inbetalning riskkapital, externt
Erhallen sponsring

SUMMA INBETALNINGAR

UTBETALNINGAR

Varuinkop

Tryck

Marknadsféring

UF registrering

Massor

Utbetalning riskkapital, internt
Utbetalning riskkapital, externt
Vinstutdelning

Ovriga kostnader

SUMMA UTBETALNINGAR
UTGAENDE BALANS

sep
800

1200

3 500
6 000

5500

5500
500

19 550
3 500
23 050

11 500
400
500

1 000
300
600
400

14 700

8 350

500 1800
okt nov
1300 1500

1300 1500

300

0 300
1800 3000

1

TILLGANGAR
Bank

EGET KAPITAL & SKULDER

Skuld riskkapital, internt
Skuld riskkapital, externt
Erhallen sponsring

Rérelsemarginal
Soliditet

Omsattning per anstalld
Bruttomarginal

Beraknat férsaljningspris
Rk/st

TB/st

Totala fasta kostnader
Foérvéantad volym

Kritisk volym

Sékerhetsmarginal

3000 6200 9100 4600
dec jan feb mar
4000 3000 2000 2000
4000 3000 2000 2000
6 000
500
500 500
300 300
100 100
800 100 6 500 900
6200 9100 4600 5700

63,77%
61,22%
7 683 kr
38,00%
85 kr
50 kr
35 kr
2 800 kr
230 kr
80 kr
150 st
65,22%
12 750 kr
5700 7 500
apr maj
2000 2950
2 000 2950
500
1200
8 750
200
200 10450
7 500 0

5200

500
1200
3 500
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