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Vision

Affcrside

Namn

Logoryp

VbkNa

Varumarke

Hela vérlden ska bli morgonpigg!

Vakna! UF erbjuder studenter med stressad tillvaro en
véldoftande koffeintvadl som verkar uppiggande vid
duschning. Koffeintvalen ar tillganglig i butiker i
Oresundsregionen samt genom var direktfdrsaljning.
Tvala dig pigg med oss!

For att synas &r det viktigt att féretagsnamnet &r
slagkraftigt. Vakna! UF vacker uppméarksamhet och
associerar direkt till var affarsidé. Vi uppmanar vara
kunder att vakna genom vart utropstecken, bade fysiskt
genom koffeinet och mentalt genom att upptacka oss
som fdretag.

Var logotyp ger snabbt kunderna en uppfattning om var
vision. Den &r unik och latt att komma ihag. De
dominanta fargerna brun och bl& har vi valt med tanke
pa att var koffeintval ska anvandas i duschen. Den bruna
fargen speglar kaffebdnorna, varifran koffein kommer
och den bld fargen symboliserar vatten. Duschstrélen
som kommer ut ur V:et forstarker budskapet. Eftersom vi
ar ett ungdomsféretag har vi inkorporerat UF med
vattnet pa ett modernt satt.

VAKNA



\Vara

Affarssystem

LEVERANTOR

VbkNa

Varumarke

Koffeintvalen &r en egentillverkad glycerintval utan
innehdll av starka ingredienser som ethanol,
dietanolamin polyetylenglykol eller cocyl isetionat.
Tvélen innehaller koffein och ger darfér en uppiggande
effekt inom de ndrmaste fem minuterna efter dusch.
Koffeinet absorberas naturligt in i kroppen genom
porerna och ger en mangd koffein som motsvarar en
stor kopp kaffe. Var tval ger mojlighet till personer med
kansliga magar att fa i sig den mangd koffein som vid
intag av kaffe, pa ett naturligt och hédlsosamt satt.
Levern tar ej skada av tvalen, vilket kan vara en bieffekt
av kaffe.

Koffeintvalen finns i olika dofter som lavendel, citrus
och mjolk. Koffeinet i tvalen motverkar bade celluliter,
haravfall, ger hyn lyster och minskar risken fér cancer.

Koffeintvalen &r till for att hjalpa manniskor att bli
piggare pa ett mer tidseffektivt satt. Vi ska anpassa
forpackningen till olika sasonger sa som jul och pask.
Varan blir da mer attraktiv vilket resulterar i storre
omsattning.

Vi tillverkar och lagerfér vara produkter pa egen hand.
Pa sa vis haller vi kostnaderna for bade tillverkning och
lagerhallning pa en lag niva. | detta ligger ocksa ett
aktivt miljomedvetande, da vi inte belastar miljon med
onddiga transporter till och fran mellanhander. Vi haller
konkurrenskraftiga priser och har full kontroll 6ver bade
tillverknings- och leveransflédet.

Vara kunder bestéller varor pa var hemsida eller via
email. Vi levererar direkt till kund med paketport.
Betalning sker via faktura som bifogas paketet. Postens
portoavgifter galler. Kunderna kan &ven koépa var
produkt kontant direkt pa massor.

e VAKNAI UF —— e— KUND



Varumarke

Motverkar olika sjukdomar, férbattrar hyn, absorberas
av kroppen pa ett battre satt an kaffe, innehaller inte
starka ingredienser, bra kvalité, behovet av bade
energi och kroppsvard finns i en och samma tval,
tidseffektiv, omfattande kundkrets, sp&nnande
present, prisvard.

Produktutveckling inom kroppsvard, utbka var
kundgrupp genom fler produkter,

samarbete och lansering inom kroppsvards-
sortiment, marknadsféring via olika méssor och
skolkampanjer.

Inrutad morgonrutin, konkurrenter inom kropps-
vard och uppiggande medel, risk att annat féretag
kopierar var affarsidé.

\/\/ Okand produkt, svart att na ut till kunderna, inte
trovardiga pa grund av alder, l1ag budget, litet foretag.
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Marknads-
Foring

Marknads-
undersokning

VbrkNa

Marknao

Vi marknadsfor oss sjalva och var produkt péa ett
overtygande och professionellt satt. Pa s& vis skapar vi
ndjda kunder som i sin tur aterkommer och
rekommenderar andra att kdpa var produkt. Nojda
kunder anser vi ar ovarderligt samtidigt som
kostnadseffektiviteten av var marknadsforing okar. Vi
satsar pa en relationsmarknadsforing for att pa sa satt
bredda vart kundndt samtidigt som tidigare kunder
behalls.

Vi kommer aven att erbjuda rabatter for att dka
forsaljningen och sprida var produkt p& marknaden.
Utéver detta kommer vi att 1dgga energi pa att etablera
oss pa massor. Dar kommer vi att dela ut visitkort och
broschyrer fran en livfull monter som vacker
uppmarksamhet.

| oktober deltog 100 tjejer och killar i aldern 16-18 ar i
Helsingborg i var marknadsundersékning. De blev
tillfragade om de var intresserade av att kdpa en
koffeintval samt vad de tyckte var ett rimligt pris. 88 %
var intresserade av var koffeintval. 44 % svarade att
mellan 50-70 kr var ett bra pris, 40 % tyckte att den
skulle kosta mellan 70-90 kr och 12% ansag att priset
skulle ligga mellan 90-120 kr.

JA NEJ

@ 50-70kr 70-90 kr 90-120 kr




Kunder

Konkurrenter

VbrkNa

Marknao

Var kundgrupp &r bred da koffeintvdlen passar alla
oavsett kdn och alder. Dock inriktar vi oss framst pa
aldersgruppen 15-30 ar. Inom denna grupp finns
manniskor med en stressfylld vardag som tér pa energin,
pa grund av skola, arbete eller familj. Eftersom tiden &r
en bristvara passar koffeintvalen in utmarkt, da den &r
tidseffektiv fér trétta och stressade manniskor.

Vara konkurrenter inom koffeintval ar inte synliga pa
marknaden i Oresundsregionen vilket ger oss stérre
tillvaxtmaijligheter och chanser att lyckas. Dock finns det
andra medel som ménniskor redan har i sin morgonrutin
for att vakna till. De stéller vackarklockan i god tid for att
hinna med att dricka kaffe, fértara uppiggande vitaminer
och duscha kallt etc. Denna rutin méa vara svar att rubba
for manga manniskor men var koffeintval &r ingen bedrift.
Den effektiviterar tiden och ar till undséattning for att fa
vara kunder ska prioritera tiden med att t ex sova langre
pa morgonen. Vi satsar pa relationsmarknadsféring pa
grund av att vi har en liten budget och vill starka vart
varumarke. Detta for att skapa en tillvaxt och hélla oss
kvar pa marknaden.




Organisarion

Plafs  vakna! UF finns pa natet; http://www.vaknauf.se. Vi vill
vara tillgéngliga for alla potentiella kunder med intresse
for vara koffeintvalar. Vakna! UF finns dven exklusivt pa
utvalda massor i Oresundsregionen. Véara kunder har
mojligheten att aven kontakta oss via e-mail;
vankauf@live.se. Vi finns dessutom tillgangliga pa
ProCivitas Privata Gymnasium i Helsingborg.

Verkstallande Direkior, Tove Samuelsson

Tove har ett sinne fér ledarskap och hon ser till att
gruppen &r utvecklas positivt. Hon ar 6ppen for férslag
och anser att vaga &r ett nyckelordet féretaget. Tove ar
en problemldsare av rang och stéller alltid upp for sina
medarbetare. Hon har en diplomatisk sida och kan se
problem fran flera olika perspektiv. Tove ger aldrig upp!
“Jag hoppas att UF ger mig mdjligheten att védxa som
person och ger mig en bra inblick i

arbetslivet. Bade marknaden och jag behéver Vaknal”

vaknauf.tove@live.se

Marknadsansvarig, Louise Ridderstad

Louise & kommunikativ, drivande och ser mgjligheterna
pa marknaden. Hon tar hand om véara kundrelationer och
sponsorer pa ett évertygande satt. Louise &r harmonisk
och har underbar humor vilket lattar upp stdmningen i
kritiska lagen. Hon ar arlig, rak och ar inte radd for att
saga ifran nar hon tycker nagonting ar fel. Louise har
aven sinne for sprak.

“Mina mal &r att jag ska utvecklas som person samt f4
kunskap och erfarenheter om hur det kan vara i

arbetslivet och genom detta fa de bésta férutsattningar
fér att lyckas i framtiden.”
vaknauf.louise@Ilive.se

Ekonomiansvarig, Clara Waldmann

Clara har ett ekonomiskt sinne och &r fenomenal pa
huvudrédkning. Hennes &ppenhet gentemot sina
medarbetare bidrar till en god stdmning inom gruppen.
Clara blir séllan stressad och &r bra pa att lugna ner sina
medarbetare. Hon bidrar med manga kreativa idéer.

"Mitt frdmsta mal &ar att utvecklas som person och ldra
mig att driva ett eget féretag"

vaknauf.clara@live.se
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Organisafion

R("Jdgi\/are Vi har mycket god relation till véra tre radgivare. De

L everans

VNl

erbjuder alltid en hjélpande hand vid behov och tycker att
det ar roligt att se Vakna! UF utvecklas. De uppdateras
regelbundet om féretagets status genom e-mailkontakt
och regelbundna méten. Vi ar valdigt tacksamma &éver att
vara radgivare har tagit sig tid till Vakna! UF.

Gorel Eriksson, agare och tvaltillverkare for butiken Tval
Helsingborg. Hon har stor kunskap om tvaltillverkning
vilket ar till stor hjalp. Gorels butik ligger valdigt nara
Procivitas i Helsingborg och vid eventuella fragor besdker
vi henne for rad.

Bengt Scholander, marknadschef pa Biomain.
Torbjérn Gadd, marknadschef pa Readsoft.

Bade Bengt och Torbjorn har ett brett kontaktndt i
naringslivet och nas lattast via e-mail. De har flera ars
erfarenhet av férséaljning och marknadsféring.

Vi koéper koffeinet fran VWR International AB, dar vi har
férhandlat oss till generdsa rabatter och leveransvillkor dér
vi avropar produkter. Den fasta glycerinmassan kdper vi av
Victoria Sweden Soap och férpackningarna far vi
sponsrade av Tval Helsingborg. Design och utformning av
tvalen har Vakna! UF tagit fram sjédlva och alla tvalar &r
handgjorda med kéarlek och gladje
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Likvidifefsbudget

Sep Okt Nov Dec Jan Feb Mars April Totalt
INGAENDE BALANS

INBE TALNINGAR

Forsaljning av vara 0 0 6400 4000 8000 0 800 0 19200
Riskkapitalférsaljning 0 2050 100 0 0 0 0 0 2150
Summa

inbetalningar 0 2050 6500 4000 8000 0 800 0 21350
UTBETALNINGAR

Masskostnader 0 0 500 0 500 0 500 0 -1500
Produktkostnad 0 0 5000 2000 0 0 0 0 -7000
Leveranskostnad 0 0 80 0 0 0 0 0 -80
Uf-registrering 300 0 0 0 0 0 0 0 -300
Reskostnad 240 0 0 0 0 240 0 0 -480
Monterkostnad 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Kontorsmaterial 65 0 0 0 0 0 0 0 -65
Reklam & marknadsféring 0 0 200 0 0 0 0 0 -200
Ovriga kostnader 0 0 500 0 0 0 0 0 -500
Summa

utbetalningar 605 0 6280 2000 500 240 500 0 10125
Utgaende balans -605 2050 220 2000 7500 -240 300 0 11225

Vaknal
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Seprember

Okrober

November

December

Januari
Februari
Mars
April

Maj

VbkNa

-ramfiden

Tidsplan

Idén klacks, affarsidé, registrera UF online, Logga&Namn,
mote, arsmote

Affarsplan, marknadsféring, moten, radgivarmote,
foretagsrapport, bestéllning av produktinnehall

Affarsplan, tillverkning, monterbygge, férséljning,
marknadsféring, moten, radgivarmote, massa

bestéllning av produktinnehall, forséljning,
marknadsféring, méten, massa, delarsrapport,
féretagsrapport, méten

forséljning, massa, marknadsféring, méten, radgivarmote
férsaljning, marknadsféring, massa, mdéten

massa, forsaljning, marknadsféring, radgivarmote, moten
férsaljning, marknadsféring, méten, nationell massa

arsmote, moten, férsaljning, marknadsféring,
arsredovisning, avveckling
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ramfiden

Koffeintvdlen kommer att siljas lokalt i de néarliggande
butikerna med fokus pé kroppsprodukter. Vakna! UF ska
inom snar framtid vaxa internationellt genom att sélja till
butiker i Oresundsregionen. Vi har valt att sélja var produkt
pa massor och till affarskedjor dar produkten har storst
mojlighet att komma ut pa den internationella marknaden.

For att starka vart varumarke har vi planer pa att utoka
sortimentet med form, doft och farg. Vi tror mycket pa
koffeintval for hdnderna, dar en enkel handtvatt ger snabb
energi. Vakna! UF kommer utdka sortimentet till koffeintval i
flytande form som lanseras i mars ar 2009.

Vi vill driva Vakna! UF framat och ta oss genom alla hinder
som kommer i var vag och samtidigt ha roligt tillsammans
nar vi jobbar. Det vi prioriterar i vart foretag ar att skaffa oss
erfarenhet genom att ta chansen nar majligheter kommer,
skapa ett brett kontaktnat samt att sédlja mycket. Ingen
kund ar oviktig foér Vakna! UF.

* Salja 100 tvalar/massa

* Ga med 12 000 kr i vinst

* Sélja in var produkt till minst tre aterférséljare

* Under en tva ars period ska vi finnas i hela Skandinavien

* Utveckla vart sortiment till Mars 2009







