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BAMBOO UF. BAMBOO é&r ett namn som i hégsta
grad speglar var affarsmodell d& vart fundament
ar i grunden uppbyggt av materialet bambu.

"Bamboo UF erbjuder stilrena, kvalitativa och
miljovanliga skal gjort i bambu fér iPhones,
via direkt— och onlineférsélining i Sverige.”

Vi erbjuder kunden mojligheten att pryda sin var-
dag med ett skal som &r utdver det vanliga. Mobiler
ar nagot som vi anvander dagligen och ar férmod-
ligen den produkt som vi anvander mest under var
vardag. Ge mobilen en fradsch och nytankande look!

Vara skal ar gjorda av 100 % bambu, vilket bi-
drar till det miljovanliga valet. Foérdelen med
att vi anvander oss av bambu &r att inget skal
liknar nagot annat, givetvis kan du hitta skal
som &r i samma modell men aldrig identiskt.
Anledningen till varfér vi valde att ge oss in i
skalmarknaden var for att den véxer dagligen
och vi ville komma med néagot utéver det vanli-
ga till marknaden. Vi &r dem enda i Sverige som
séljer bambuskal till iPhone 4. Skalet ar konstru-
erat i tva delar sa du enkelt satter pé/tar av det.

Hittills har UF-aret varit tufft for oss. P& grund
av foérseningar och andra stérningsmoment
med webbplatsen har vi inte sadlt s& bra som
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vi hoppats. Vi ser dock positivt pa varen.
Var webbplats &r nu i drift och vi ar riktigt tagga-
de att fortsatta var resa mot ett starkt varumarke
och en innovatdr pa den svenska skalmarknaden.

Stora satsningar har gjorts for att forverkliga var vi-
sion om ett starkt varumarke. Under aret som har
gatt har BAMBOO deltagit pa ProCivitas éarliga
julméssa dar vi fick bra respons fran vara kunder
och fick salt runt 20-tal skal. Reaktionen vi fick av
vara kunder var mycket positiva. Vi har sjalva ock-
sa fixat att vi fick std pa Helsingborgs Arena helt
kostnadsfritt, och séalja nar det var North European
Championships i Standard- och Latindans. Vi fick
salt en del men inte s& manga som vi hade hoppats
pa, detta var ett riktigt bra traningstillfalle for oss
att trana vara sélj-pitchar samt att lara sig att fa ett
nej. Vi har ocksa varit i kontakt med ett antal bu-
tiker som kan tanka sig att sélja vara skal i deras
butik, en av dem &r Janssondata i Helsingborg.

AButtezs

Alexander Buflock, VD
Helsingborg, 2013.1.24




Var Produl(t 3

Jnik n'SCQrt segerkort

Det finns ett skal som skyddar din iPhone utmérkt, ar snyggt, ar handgjort
och paverkar inte miljon destruktivt, ar du intresserad?

Nar vi satt oss ner och beslutade oss att ga in pa en av varldens mest
konkurrentutsatta marknad sa visste vi att det kravdes nagot unikt.

Vi sag stora luckor som behdvde fyllas, vi hade svart att hitta riktiga va-
rumarken bakom skalen. Vi kdnde darfér att vi var tvungna att utveckla
en produkt som inte enbart ar ett resultat av en massproducering och
uppbyggd pa miljéfarliga och ohéllbara amnen. Darfor beslutade vi att
utveckla en produkt som gynnar ALLA.

Och resultat blev...

ett skal gjort i soli

Bambu - ett miljovanligt alternativ

Man maste ga tillbaks till sjalva byggstenen. Miljéfarliga substanser var
inget alternativ for oss. Daremot ar bambu ett exempel pa hallbart materi-
el, det baserar vi pa foljande:

=> Bambu ar den snabbast vaxande véaxten i varlden. Det tar endast
3-5 ar att aterplantera. Alla vanliga tradsorter tar mer an en livstid
att aterskapa.

Vaxer pa odlingar.

Ravaran véaxer i Kina, séledes minimeras fraktkostnader (Argumen
tet att tillverka skalen i Sverige haller darfér inte da det ar betydligt
mer pafrestande pa miljon att tillverka det i Sverige).

En pélitlig syreaccelerator.

=> 25 % hardare an ek.
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Var produktportfol]
art sortiment bestar i dagslaget av fem olika skal av olika bambuarter,
framrostade av intresserade kunder som deltog i var marknadsundersok-
. De éar tillgangliga i olika fargtoner, ljusa saval som morka. Eftersom
alen &r gjorda av akta bambu &r alla unika. Inget skal har exakt samma
monster och farg och ditt skal blir din helt personliga pryl. Just nu har vi
endast mojlighet till forséaljning av vara skal till iPhone 4/4s anvandare.
Men vi har planer pa att i framtiden aven leverera var produkt till anvanda-
re med iPhone 5 da vi har sett ett stort intresse efter var produkt.




Affarsmodell

BAMBOO affarskoncept ar att erbjuda ett miljévanligt, stilrent och kvalitetssékrat
skal fér iPhone-anvandare under eget varuméarke och genom egna férsaljningska-
naler. Vi siktar pa att bli innovatérer pa en marknad som allt fér mycket préaglas av
att effektivisera och massproducera skal, utan atanke och omsorg. Vi ska skapa ett
ett varumarke och inte enbart ndja oss vara en skaltillverkare. Genom ett kvalitativt,
stilrent, miljévanligt skal och en effektiv produktion skapar vi mervarde saval for
kunderna, oss sjalva, som miljon. Var affarsmodell, och vart varumarke kan sam-
manfattas i vara tre ledstjarnor — kvalité, miljovanlighet, elegans.

Vi har en kvalitetspolicy som inne-
bar att vi alltid ska uppfylla kundens
krav och erbjuda det vi s&ger att vi
ska gora i alla lagen, inget ska goéras
halvdant. Exempel pa var kvalitetspo-
licy &r att sékerstélla kvalitén pa var
produkt.

o,

Miljovanlighet

o Q@a\@

Vi foresprakar "less is more”. Enkel-
heten erbjuder vi i form av webbsida,
betalningsmojligheter och var produkt
ar exempel pa hur vi skapar mervar-
de. Det ska vara enkelt fér kunden att
kdpa. Eftersom bambu ar ett naturligt
material &r alla skal helt unika och blir
en personlig pryl.

Miljévanlighet &r en stor om inte den stdrsta hérn-
pelare i vart foretag, da var produkt har miljofor-
delar som slar ut all konkurrens pa den svenska
iPhone skalmarknaden. Vi har namnget de olika
modellerna efter utrotningshotade djur fér att upp-

marksamma deras situation.

All produktion utfoérs enligt vara specifikationer i en fabrik i Kina som vi har genom I6pande kommunikation
byggt upp en mycket bra relation med. For oss k&ndes det logiskt att I1dgga ut produktionen i Kina da lan-
det &r en stor bambuexportér samt att var produktchef bade férstar den kinesiska kulturen och spraket.
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BAMBOOSs vision ar att bli ett varumarke som
forknippas med kvalité, miljévanlighet och ele-
gans. Genom att erbjuda ett skal gjort i bam-
bu ar halva arbetet gjort. Vi har en tydlig och
enkel strategi som handlar om att differentie-
ra oss fran vara konkurrenter och sticka ut och
erbjuda en produkt som skapar mervérde for
vara kunder. P4 sa satt bygger vi ett varuméarke.

=> Fortsatta utdka var dynamiska produkt
portfdlj for att mota vara kunders behov.

==> Fortsatta erbjuda teknik och design i fram
kant.

==> Fortsétta erbjuda bra service.

==> Bibehalla en hog marginal.

Fran borjan beslutade vi att genomféra en
"rak-pa-sak’marknadsféringsstrategi baserad pa
produktegenskaper. P& detta satt skulle vi mini-
mera vara kostnader for marknadsfoéring som sa-
ledes inte skulle leda till onddigt hdéga finansiella
omkostnader som skulle kunna paverka vara kon-
kurrenskraftiga priser. | bérjan hade vi svart att hal-
la oss till en marknadsféringsstrategi som funkade
bra, men till slut bestdamde vi att halla oss till vara
karnvarden for att skapa en igenkannlig profil. Till
exempel ska monterns design alltid vara stilren
och enkel, likt hemsidan. Till var hjalp uppréattade
vi tillsammans en grafisk manual som har till upp-
gift att guida oss att halla en igenkannlig profil.

Under aret har vi deltagit i flera olika massor. Det har
varit en hel del variation i vilka grupper manniskor
som vi har traffat beroende pa vilken typ av méassa.
Vi deltog pa Ryds Marknad, med éver 20 000 beso-
kare. Dar vifick all mojlighet att tréna upp var forsalj-
ningsférmaga. Vi stallde ocksa ut pa Northen Euro-
pean Championship i Latin- och standarddans, déar
vi fick mdjlighet att marknadsféra oss fér en interna-
tionell kundkrets. Vi har aven deltagit pa ProCivitas
Arliga Julmassa, forst da insag vi att var produkt
ar konkurrenskraftig och ar mycket uppskattad.

Efter drygt tvd manaders av jakt efter en le-
verantdr och hart arbete med att samla kapi-
tal var vi mycket laddade att borja salja. Var

Stratcgicr

strategi har varit fran start att framst sélja via di-
rektforsaljining pa méassor och andra aktiviteter
och pa séa satt bygga ett varumarke fran grunden.

| dagslaget ser varen mycket hektiskt ut for
oss. Vi har som malsattning att delta pa minst
tvd massor, Forzamassan, Regionala mass-
san samt férhoppningsvis SM méassan i
Stockholm. Dessutom kommer var hemsida
lanseras vilket kommer att bredda vara forsalj-
ningskanaler, vilket leder till 6kad férsaljning.

Priset ar en viktig faktor for var konkurrenskraft.
Det kravs att vi haller ett pris som motsvarar kun-
dens forvantningar. | bodrjan av aret utférdes en
marknadsundersékning med OSU-metoden for att
skaffa oss en korrekt bild av kunden. Det innebér
att vi gjorde en indelning pa var tankbara kund-
krets geografiskt, kbnsmassigt och demografiskt,
och valde ut representanter som skulle represen-
tera hela gruppens opinion. Vi férvantade oss att
var primara kunder skulle bestd av folk i var al-
der och var region, darfor bestod ocksa merpar-
ten av deltagarna av Helsingborgsbor. Resultatet
av undersdkningen visade att det genomsnittliga
priset kunden var beredd att betala var 180 kr.

Vi var inte helt dvertygad om det var ratt prissatt-
ning. Da vi utforde faltstudier for att jamfora vart
pris med konkurrenter. Vi observerade att priset
for vanliga plastskal 1&g pa ca 250 kr. Vi bestam-
de oss darfor att lagga oss mitt emellan,199 kr,
som vi héller oss konkurrenskraftiga prismassigt,
samtidigt som kunden férknippar oss med kvalité
istallet for lagpris. Vi anser alltsd vara skal ar var-
da 199 kr, pa grund av vi erbjuder flera férdelar
for kunden som andra skal inte gér. Kunden har i
dagslaget varit beredd att betala denna summa.

”Var drivkraft kommer ur att skapa
nagot béattre, nagot mer meningsfullt.
Vi vill skapa nagot mer spannande,
som haller inféor morgondagen. Vi ut-
gar fran oss sjalva, och skapar med
hjartat utifran vara kdrnvéarden.”
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Marknad

BAMBOO ror sig pa ett omrade med redan stora och snabbt vaxande
behov av dem produkter vi kan erbjuda — tiden gar var vag.

Marknadens storlek, i jmf med andra accessoarer

0,4x Ovrigt
0,7x Skarmskydd
1x Batterier & laddare
1X  m— Headset
3,4x Hérlurar

3,6x Mobilskal

Marknaden fér BAMBOOs produkter &r myck-
et stor. Utveckling drivs av férsaljning av smart-
phones. Under 2010 séldes 1,6 miljarder mo-
biltelefoner, varav det estimeras vara 1 miljard
som ar smartphones 2013. Av varldens 6 mil-
jarder mobilabonnenter sa har 4 miljarder inte
uppdaterat till smartphone, det talar fér oss.

En katalysator f&r den expansiva utvecklingen har
varit lanseringen av Apples iPhone som ér tillsam-
mans med Samsung marknadsledare. Sedan lanse-
ringen av iPhone beréknas det att dver 125 miljoner
har sélts varlden dver och tillvaxten verkar fortséatta.

Den globala marknaden fér mobila tilloehér var 2009
vard 26,5 miljarder USD och vantas vaxa med &ver
11 % arligen. Utmaningen for tilloehérsmarknaden
ar att dvertygande visa pa det starkta mervarde i
funktion eller upplevelse som tillbehoret skapar.

BAMBOO UFs primara kundgrupp bestar av
kvalitetsmedvetna personer. De vill kombine-
ra design och utseende med kvalité. Kunder-
na i segmentet ar kravande. Darfér erbjud-
er vi ett starkt varumarke och en produkt som
ger maximalt varde foér kunden. Var vision

Killa: Katy Huberty, Ehud Gelblum, Morgan Stanley Research, september 2012

Ar du intresserad av ett skal gjord av bambu?
Var en fraga som stélldes i var marknadsundersékning

feeeeRRRRY
teeeeRRRRRRRRRRRRRRY
30% NEJ

om den typiska BAMBOO kunden ar en som
bade soker en elegant och hallbar produkt.

Var kundgrupp féljer dagens teknologi och vill ha
det lilla extra for sin telefon. Vi maste ha en stark
nischstrategi for att na ut till denna mycket konkur-
rentutsatta marknad.

Vibefinner oss pa en mycket konkurrensutsatt mark-
nad, som i stor grad préglas av prispressning mel-
lan konkurrenter. Vi &r i dagslaget unika med detta
marknadssegment, darfér har viingen direkt konkur-
rens i form av féretag med en liknande nischstrategi.

Detta innebar dock inte att vi inte har konkur-
renter. Vara huvudsakliga konkurrenter ar stor-
re internetbaserade féretag som saknar nisch-
strategi. De fokuserar pa att salja alla sorters
skal med ett sa formanligt pris som mojligt.

Den svenska marknaden for iPhoneskal bedéms av
oss att ha goda férutsattningar att véxa i dagens
radande ekonomiska lage. | dagens marknadslage
kan generellt ses att konsumenter sdker efter mer
prisvarda produkter. BAMBOO kommer genom att
vara ett fortsatt kreativt och starkt varumarke ha méj-
lighet att vara en av vinnarna pa denna marknad.
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Organisation 7

Var resa startades i september 2012. Tre helt olika individer beslutade sig
for sla sina kompetenser samman och bilda BAMBOO, alla med samma
mal och drivkraft. Vi sag ett behov fér dels ett designfullt skal men ocksa
ett stort behov att en hallbar produkt. Var organisation bestar av tre mo-
tiverade entreprendrer som ar passionerade for féretagets affarsidé och
drivna for att uppna bolagets vision.

Alexander &r foretagets VD och marknadschef. Alexander Bullock ar en

duktig kommunikator, skicklig pa att skapa kontakter och helt enkelt en bra
representatodr for BAMBOO. Alexander Bullock ar driven och motiverad att

uppna var vision. Alexander &r en bra ledare som ser till att alla medlemmar

jobbar mot gemensamma mal och att alla trivs. Han tror stenhart pa trivsel |
i foretaget for det &r d&d man ar mest effektiv. Alexander har ett brett natverk

och frodas i kommunikation. Hans erfarenhet som kapten i Hdgaborg BKs

juniorlag har hjélpt honom integrera alla medarbetare till en familj. Ansvars-

tagande och férmagan att aldrig ge upp ar nagra av andra egenskaper som
Alexander bidrar med. Darfor tar han dven positionen som marknadschef.

Yue Shen ar foretagets Art Director och produktchef. Yue Shen stravar efter
precision och noggrannhet i sina verk. Han har en unik kansla fér design och
grafik, och har en del erfarenheter inom detta omrade sedan tidigare. Yue &r
alltid beredd att offra sin tid tills han blir néjd. Yue har goda sprakkunskaper
och &r en riktig innovatoér. Darfér &r Yue Shen det sjalvklara valet till poster-
na Art Director och produktchef. Precis som pa hans fritid ar Yue en allsidig
joker. Han har provat pa manga idrotter och &r allmant kunnigt pa valdigt
mycket. Darfér bidrar han med mycket i foretaget. Yue tar naturligtvis stor
ansvar i hans egna arbetsomrade men hjalper aven regelbundet dem andra.

Gustav Westman &r en stor drivande kraft. Gustav ar passionerad, malinrik-

tad och ar motiverad att fa saker gjorda och &r beredd pa att jobba hart for

att uppna vara mal. Gustav ar mycket ekonomiskt intresserad. Som ledamot i

Unga Aktiespararna Helsingborg sé har Gustav en bred kunskap om ekono-

mi och féretagande. Darfor ar han det sjalvklara valet som ekonomiansvarig. e
Gustav har alltid haft passion fér bocker och skrift. Han ar BAMBOOs ordbok

och sprakpolis. Att skriva med variation i spraket ar bara en av manga egen-

skaper Gustav har. Just nu driver han en aktieblogg som féljs av ett dussintal

lasare. Han har ocksa tranat karate, och det syns i hans beslutsamhet.
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Var framtid ar ljus

Framtid

Vi spar oand] |ga majligheter

Vi tror ljust pa framtiden. Vi har sedan start fatt mycket positiva feedback
fran vara kunder - vi tror pa var produkt och att var affarsmodell haller

infér morgondagen.

Sverige ar ett av landerna dar Appleprodukter har
mycket hég marknadsandel. Vi ser ungefar sam-
ma utveckling fér deras dominans pa smartpho-
nemarknaden i Sverige om 3-5 ar. En annan férdel
som talar for oss ar miljofragor som uppméarksam-
mas allt mer. Medan jordens befolkning lider av
allt mer allvarliga och extrema vaderférhallanden
kommer troligtvis miljovanliga produkter fa en
storre marknadsandel samt stdd fran regeringar
over hela varlden. Vi har under hdsten haft kontakt
med eventuella aterférsaljare i Helsingborgsregio-
nen. Ett par butiker har uttryckt sina intressen och
det aterstar bara priset som vi ska komma 6éverens
om.

”Att bygga ett starkt varumarke som
vi har visioner om tar tid, men med
var passion for var affarsmodell sa ar
det fullt mojligt att bli ett varumarke
starkt som bambu”

Pa en langre sikt kan distribution till butiker och
onlinebutiker vara en stor méjlighet for oss att
vaxa, nar vi & mer ekonomiskt stabil. Dock ar det
viktigaste i nulaget att bygga pa vart varumarke
och var kundgrupp, darfor valjer vi att fullflja var
prisstrategi (199kr) tillsvidare.

Kommer idén vara héllbar, vilket vara analyser
talar for, s& kommer vi vid UF-arets slut fortsatta
verksamheten som ett aktiebolag. Vi kommer driva
foretaget vidare pa sidan om vara studier, och
foretaget kommer att finansieras genom egna in-
sattningar och vinst fran detta ar. Med de erfaren-
heter vi tar med oss kommer det dagliga arbetet
bli mycket mindre tidskravande.

Avslutningsvis sa vill vi papeka att vi ser stora
mojligheter att driva féretaget vidare, vi har satt ett
fré som har potentialen att vaxa till ett stort varu-
marke. Nu Kor vi...
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Lardomar

UF ar mycket mer an bara lonsamma affarer
—var vag fran A till B

BAMBOO bestar av tre unga och drivna entreprendrer. Var resa bérjade
i september 2012, vi k&nde knappt varandra, men vi insag snart att vi
alla var motiverade, seridsa och ville géra nagot betydande.

Tiden gick och vi bérjade snart komma in i en dynamisk process. Vi
gick fran att vara en individ till ett team. Det var inte "jag” som gallde
langre utan det var "vi”. Det tog pa bade fysiska och psykiska krafter
i borjan, men allting var vart det. Vi insag att for att uppna vara mal ar
alla beroende av varandra, vi var nu ett team.

Alexander Bullock

Innan BAMBOO grundades var jag trangsynt utan
formaga att se en I6sning, nu har jag lart mig att allt
ar mojligt bara man gar in for det till 100 procent.
Jag ser tillbaka pa UF-aret som en stor personlig
resa. Jag har utvecklat enormt under resan. Jag har
nu blivit en i gruppen som bidrar med struktur som
garna driver mina medarbetare att fortsatta sitt har-
da arbete. Under detta ar har jag ocksa lart mig att
komma i tid. Detta har tidigare varit min svaga sida
och det har skadat bolaget pa flera satt. Som VD

kanner jag att jag maste visa med ett gott exem-
pel. Om inte jag bryr mig om féretaget och visar
respekt for mina medarbetare, vem gor det da?
Jag anstrangde mig for att planera langt framfor
mig och det har gett resultat. Jag har sedan dess
inte férsovit mig en enda gang och inte missat ett
enda mote. Idag kénner jag att jag har utveck-
lats inom mitt sjalvledarskap vilket har innebur-
it att jag har fatt ytterligare fértroende frdn mina
kamrater, saval inom féretaget som utanfér. Jag
har ocksa lart mig att hart jobb oftast l6nar sig.
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Att driva ett UF-féretag har varit en fantastisk
plattform fér mig att utveckla mina ledaregen-
skaper. Vilket har inneburit att jag lart mig mer
om vem jag ér, att lita pa andra och jag har in-
sett att jag kan i princip uppna alla mal jag satter
upp. En viktig erfarenhet under UF-aret ar att for-
soka, det varsta som kan handa &r att jag far ett
nej. Innan sa fokuserade jag mer pa konsekven-
serna snarare an att se mdjligheterna med att till
exempel ringa ett samtal till en okand person.

Mitt sjalvtroende har 6kat kraftigt. Jag kan nu dela
mina tankar med mina medarbetare och darmed
bidra till att utveckla féretaget genom att ge feed-
back och idéer. Jag har insett att jag tidigare stallt
for hoga krav pa bade mig sjalv och andra. Krav
som bara gjorde mig extremt stressad och kanske
ibland resulterade i ett sédmre resultat fér gruppen
Hela UF-aret har varit en stor personlig resa for
mig, dar jag lart mig mer om mina styrkor respek-
tive svagheter och hur jag ska till vara pa dessa
och hur jag ska fortsatta utveckla dem vytterligare.

|ardomar/ekonomi 1 O

UF-aret har varit en fantastisk resa, som &r pa vag
att ta mig fran punkt A till B, fran déar resan boérjade
till min framtidsvision, att bli en ledare, en innova-
tor, en entreprendr. Jag har fatt lara mig att en fram-
gangsrik féretagare maste ha alla tre sidor i sig.

Jag upplever att jag har utvecklat enormt under
den korta tiden, i just de tre omradena. Innan var
jag en sjalvcentrisk person, jag gjorde som jag bli
tillsagd och inte mer. Nu vagar jag ta delat ansvar i
en grupp. Inte langre skyller jag pa andra utan jag
kritiserar mig sjalv forst. Innan hade jag svart att ta
emot kritik. Nu vagar jag beméta kritik och feed-
back med ett leende. Inte langre kommer jag pa ur-
sakter utan jag forsdker jobba bort mina svagheter.

Tack vare UF har jag lart mig planera min tid
battre, jag far arbetar mer effektivt och far mer
gjort i fritiden. Jag éar inte langre en elev som be-
héver vagledning utan jag kan leda mig sjalv till
punkt B, och UF har varit en fantastisk plattform.

Summa férsajning mandadsvis

6000

5000

4000

3000

2000

1000

Sep Okt

Nov Dec

Mot oo bl

Maud Westman, Revisor
Helsingborg, 2013.1.30
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Ekonomi 1 1

Hittills har det varit ett relativt tuff ekonomisk period fér BAMBOO. Vi har
under aret haft motgangar som har férhindrat vara férséljningsmal. Det
kan forklaras med leverantorsférseningar som berodde dels pa séker-
stallandet av kvalité och vara hogt stéllda krav samt missforstand géllan-
de transportmetod. Vi har &nda lyckats med att ackumulera kapital for
finansiering och lyckats visa ett positivt resultat och tror pa en ljus fram-

tid.
Resultatrakning Balansrakning
avser perioden sep 2012-dec 2012 balansdag 31 jan 2013
Noter (SEK) Noter (SEK)
Intékter Tillgangar
Foérséljning 8 629 Kassa och bank 4 676
Erhallen sponsring 1 11 000 Kundfordringar 6 598
Summa intékter 19 629 Varulager 7 8 370
Summa tillgangar 13 644
Kostnader
Varuinkop 2 10 788 Eget kapital & skulder
- Féréndring varulager -8 370 Riskkapital, externt 8 1200
Férpackningar 57 Leverantdrsskulder 500
Webb 550 Resultat for perioden Sep - Dec 11944
Tull- & speditionskostnader 3 868 Summa eget kapital & skulder 13 644
Massavgift 600
Méassmaterial 4 1263
Registrering UF 800 * Omsattningen, 19 629 kr
Ovrigt 249 * Resultat, 11 944 kr
Summa Kostnader 7 685 « Soliditeten, 96.34%
e Avkastning pa eget kapital, 995,33%
Periodens Resultat 5 11 944

e Varuférsaljning, 8 629 kr

e Balansomslutning, 13 644 kr

e Eget kapital, 11 944 kr

e Varuférsaljning per anstéllda, 2 876 kr
“Med pipeline full med aktiviteter blir

kommande manaderna.” * Inférskaffning av vepa (1263 kr)
e Sponsras med roll-up (2 000 kr)

Noter Definition av finansiella nyckeltal

1. Sponsring erhélls fran privat personer samt Sture Brunnsborrnin, Avkastning pa eget kapital: Periodens resultat i procent av eget
vilket mojliggor ett varuinkdp om 200 skal. kapital.

2. Foretaget inforskaffar varor till ett varde om 10 788 kr inklusive Soliditet: Tillgangar vars &r finansierad med eget kapital.

frakt. Balansomslutning: Totala tillgangar.

3. Tull - & speditionskostnader uppgar till 9 % av varuvardet. Eget kapital: Riskkapital + Periodens resultat.

4. Vepa inférskaffas for 1263 kr. Varuférsaljning per anstalld: Varuférsaljning/antal anstallda.

5. Periodens resultat uppgar till 5653 kr.

6. Foretaget erhéller kundfordringar om 3 skal.

7. Varulager véarderas till det 1agsta av anskaffningsvardet.
8. Riskkapital erhalls fran privatpersoner.
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