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VD har ordet

Under mitten av andra aret pa gymnasiet borjade en UF-idé om att producera doftgranar i form av den klassiska
dalahasten vaxa fram. Nar tredje aret sedan hade borjat och den forsta entreprenorskaps lektionen var klar var det
redan sjalvklart att detta var en idé som skulle bli till verklighet. Med en otrolig drivkraft och vilja blev den ocksa

verklighet.

Till en borjan sa var tanken att UF-foretaget skulle drivas ensam, men sedan nar alla borjade para ihop sig i
grupper for UF sa blev det sa sjalvklart att Sofia Palmér skulle vara med och driva UF foretaget. Utan Sofia sa
hade inte detta varit mojligt, hennes drivkraft och engagemang har gjort att denna resa har varit otroligt val
balanserad, med tillfallen dar man kan vara flamsig och ha roligt, men samtidigt vara seridés och koncentrerad nar

det val galler.

Idén om att skapa en produkt som bidrog till en ké&nsla av gemenskap for Dalarna var given, men hur vi skulle

gora det var fortfarande oklart, fram tills det att vi kom pé idén om att kontakta foretag och foreningsliv i Dalarna.

Leksands IF kom fort pa tal eftersom det ar en samlingsplats for nastan hela Dalarna da det ar det enda laget i
dalarna som spelar i hogsta ligan i hockey. Vi fick till ett forsta méte i september och darefter flét det pa bra, vi
skrev avtal och tog emot var forsta betalning samt skickade in var forsta offert till foretaget som skulle producera
produkten utifran vara onskemal. Vi fortsatte skicka mail till olika féretag och foreningar runt om i Dalarna och
vi fick svar fran Leksands Knackebrod att de ocksa var intresserade av att kopa in var produkt. Vi paborjade ett

nytt kapitel i var UF-resa och skapade en ny design utifran kundens 6nskemal.

Idag sitter vi har och har omsatt éver 116 000 kronor och har en vinst pa éver 85 000 kronor, utan vart fantastiska
samarbete, drivkraft och dynamik hade detta inte varit mojligt. Jag ar otroligt tacksam éver denna resa och de jag
har fatt dela den med. Jag vill tacka var UF larare Fredrik Hultberg, vara radgivare Hakan Johansson och Mats

Lindstrom men framfor allt min kollega Sofia Palmér for hennes fina arbete och kansla for foretaget.



Affarsidé
DalaDoft UFs afféarsidé &r att designa och salja dofthéstar i olika dofter, vilket &r doftgranar i form av den

klassiska dalahasten.

Produkten

Vara dofthastar &r en produkt som passar flera olika malgrupper, men framst riktar vi in oss till 15-65+ ar som
har tillgang till fordon, da det ar dar anvandningsomradet ar som stérst. Dofthastarna passar aven perfekt i
badrummet, skapet, stadskrubben, under diskbanken eller som fonsterdekoration. Var produkt &r anpassad for att

vara kunders vardag ska forgyllas av en god doft.

Kérnprodukten &r sjalva dofthastarna, men vi har &ven en kringprodukt som ar dofthéstar tryckt med en logotyp
fran foretag och foreningar runt om i Dalarna. Detta ar ett tillfalle for oss att stotta foretag och féreningar i Dalarna
genom att hjélpa de med marknadsforingen — via vara dofthastar. Vi vill bidra till en starkare gemenskap for
Dalarna. Med den klassiska dalahdsten som design vill vi bidra och férmedla en starkare gemenskap och positiv
kénsla till Dalarna. Nar man kdper nagon av vara konkurrenters produkter sa blir man mer en i mangden da deras

produkter inte ger nagon kansla, koper man daremot var produkt far man en kansla av gemenskap.

Produktionen

Produkten designas av oss i foretaget. Vi bestammer formen, fargkoderna, motivet samt doften pa produkten. Vi
skickar sedan over all denna information till ett tryckeriforetag i Helsingborg som tillverkar dofthéstarna at oss.
Dar forpackas dofthastarna sa att doften i paverkas, redo att levereras direkt till kund. Vi har valt att tillverka var
produkt i Sverige for att minska onddiga utslapp. Det blir aven lattare for oss att ha en god kontakt med foretaget,
det blir mindre missforstand samt att vi far en 6kad kunskap om vara produkter. Det &r viktigt for oss att allt som
rér var produktion gors via ett och samma foretag, sa att produkten ar redo att levereras direkt till kund, detta
bidrar till att det inte blir nagon onddig transport vilket ar klimatsmart.
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DOFTER
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Var produkt & som sagt en ny idé och design pa en redan befintlig produkt, vilket gor att vi har konkurrenter med
liknande produkter. Men styrkan i var produkt, som ingen av vara konkurrenter har lyckats skapa ar kanslan av
gemenskap. Trots att vara konkurrenter har storre utbud, fler dofter och fler farger sa ger inte deras produkter
nagon kansla, utan man blir en i mangden. Det som vi har lyckats med ar att skapa kundrelationer dar kanslan

gemenskap ar tydlig och kunden &r i fokus.

Var marknadsféring har visat sig fa stor spridning pa Instagram och Facebook, men vi har haft kontakt och
samarbete med en profil pa TikTok som har gett en storre spridning pa vart TikTok konto, men ocksa pa
Instagram. Vi har dock markt att det basta sattet att marknadsfora sig pa ar genom direkt kontakt med kund,
genom detta satt skapar man en relation till kunden samtidigt som man ger ett ansikte for kunden att komma ihag.
Vi har ocksa markt att sociala medier &r ett lattare sétt att halla en mer standig kontakt med kunder, darfor har vi
valt att fortfarande ha storst fokus dar, men att kombinera det med direkt kontakt och samtal med kunder. Massor
och tavlingar kommer bidra till att vi syns mer, framfor allt lokalt vilket vi ser som en bra mojlighet till att na ut

till fler och skapa ett starkare band till vara kunder.



Marknadsaktiviteter

Vi har lagt stort fokus pa att hitta potentiella aterforsaljare som vill kopa in var produkt, vilket vi dven lyckats
med. Vi har skrivit avtal med bade Leksands IF och Leksands Knackebrdd, vilket ar tva stora aktorer i Dalarna.
Till Leksands IF har vi salt 500 stycken dofthéstar i doft av vanilj, som finns tillganglig att kopa i deras
Souvenirshop. Leksands Knackebrod har kdpt in 1 500 stycken dofthdstar som kommer finnas tillganglig att kopa

I deras shop till sommaren 2022, i dofterna vanilj, lavendel och &pple.

Under hosten sa lag fokuset pa att géra marknadsundersokningar, for att kunna ta fram den allra béasta produkten
efter kundernas 6nskemal. Vi har mestadels haft fokuset pa att tillverka dofthastar at foretag och foreningar i
Dalarna, men vi har dven designat en egen dofthast som vi séljer pa egenhand. Under varen sa har vi salt dessa
dofthastar under massor och marknader, men dven till privatpersoner via vara sociala medier, vi kommer fortsétta
silja dessa under de kommande saljtillfallena som aterstar. Under bade hosten och varen sa har vi haft flera

vardefulla moten med vara radgivare.

Massan i Rattvik var vart viktigaste séljtillfalle till privatpersoner, dar vi salde drygt 50 stycken dofthastar under
3 timmar. Detta har varit vart viktigaste saljtillfalle bade for att vi fick mycket salt, men framfor allt for att vi fick
mota kunderna och kunderna fick chansen att dofta och ta del av var produkt i verkligheten. I de lokala tavlingarna
i februari knep vi en 1:plats i arets produkt, 2:a plats i arets UF-foretag samt att var VD Saga Hartley vann en

1:plats i arets saljare. Detta innebara att vi vunnit pris i 3 av 4 tavlingar, vilket vi & mycket stolta dver.

De aktiviteter som vi har sett som mest utvecklande och viktigast for foretaget har varit méten och samarbetet
med vara aterforséljare, samt moten med vara radgivare dar vi har fatt otroligt bra och larorik feedback. Det som
har motiverat oss mest ar vinsten i de lokala tavlingarna, men aven att vi fatt chansen att ha bade Leksands IF
och Leksands Knackebrod som aterforséljare. Utan dessa aktorer som aterforsaljare sa hade vi aldrig kunnat
omsétta sa mycket som vi gjort, éver 116 tusen kronor hittills. Vi ar mycket tacksamma och detta &r nagot vi ej

tar for givet.

September Oktober November

Registrera foretaget Produktutveckling Afférsplan

Afférside Marknadsundersdkning Produktutveckling

Logotyp Affarsplan Leta aterforsaljare
Produktutveckling Leta radgivare Bankmote

December Januari Februari

Riskkapital Mottagande av varuleverans Forséljning

Tillverkning Forsaljning Méssa

Paborja delarsrapport Arbete infor lokala tavlingar Arbete infor regionala tavlingar




Organisation

Saga ar mycket framat och utatriktad och har latt att prata med och infor folk. Att

kunna tala med och till sina kunder tycker vi ar nagot av de viktigaste delarna i att

vara VD. Sagas personliga styrkor ar hennes drivkraft och engagemang, samt hennes

enkelhet for att tala till och infor folk.

Sofia har ett 6ga for siffror och besitter stora kunskaper nar det géller bokféring och att
forsta sig pa ekonomi, vilket vi tycker ar den viktigaste delen i att vara ekonomiansvarig.
Sofias personliga styrkor ar dels hennes kreativa sida som skapar logotyper och idéer
om utseende pa produkt och foretaget. Men den framsta styrkan ar hennes fokus och

kunskap som driver foretaget framat. Ekonomiansvarig

Mats Lindstrom ar en tidigare journalist som nu istallet jobbar som bibliotekarie pa
Stiernh6oksgymnasiet. Mats besitter mycket kunskap om media och hur man
paverkar sina foljare eller lasare. En fore detta journalist vet hur man fangar lasarens
intresse direkt och det & mycket hjalpsamt i var marknadsforing. Vi ar mycket

tacksamma Gver den framgang vi uppnatt just tack vare Mats.

Hakan Johansson jobbar pa tryckeriet “Bokstaven” i Rattvik. Hékan besitter mycket

kunskap kring tryckerier och vi kan darfor fa bra hjalp och radgivning kring foretaget vi

trycker upp dofthastarna hos. Vi har fatt manga bra och vérdefulla tips utav Hakan och

vi kunde inte varit mer nojda 6ver att fa ha honom som var radgivare. »

Var handledare ar Fredrik Hultberg, UF-larare pa Stiernhd6ksgymnasiet. Han hjalper

oss med lite allt mojligt. Fredrik ar mycket kunnig inom entreprendrskap och

foretagsekonomi, vilket &r till stor nytta for oss som UF-fOretagare. Han ger oss ett

stort stod och &r otroligt motiverande, undrar man nagonting kan man alltid vanda

Handledare

Vi ar mycket tacksamma over den organisation vi far mojligheten att ha, vi hade inte

sig till honom.

kunnat astadkommit nagon av vara framgangar om det inte vore for varandra och vart

samarbete.




Malséattning

Med vart UF-foretag vill vi uppna kunskap om hur det fungerar att driva ett foretag, samt skapa relationer och ett
bredare kontaktnat. Vi ser dven UF aret som en stor majlighet att ta lardom och utvecklas individuellt som
manniskor. De konkreta matbara malen vi har for UF aret ar att sdlja slut pa lagret, samt ga i vinst. Hittills sa har
vi salt ver var nollpunkt i forséaljningen av vara egna dofthastar. Vi hade som mal i borjan av aret att bli mer
bekvama i att tala infor en publik och vi har markt att UF aret har bidragit till att vi & mer bekvama och mindre

nervosa och vi hoppas att det fortsatter sa.

Prissattning

Vi har flertal konkurrenter, exempelvis Wunderbaum, som saljer sina doftgranar for cirka 30kr/st. Vi &r inte ett
lika stort foretag som dem och har darfor ett hogre pris. Vi sticker dven ut med var lokala design med form av en
dalahast, vilket hojer priset ytterligare. Var tillverkning sker dven i Sverige. Ifall vi hade valt att tillverka var
produkt i ett annat land hade vi kunnat sanka priset pa produkten, men nu vill vi varna om miljén och valjer att
tillverka dofthastarna i Helsingborg, Sverige. | var marknadsundersokning sa visade det sig att 49kr — 59kr var
det som de flesta var villiga att betala. Darfor har vi valt att sdlja vara dofthastar for 59kr/st till privatpersoner

och 49kr/st till foretag och foreningar.

Privatpersoner Foretag & foreningar
4 N N N\ )
Inkdpspris/dofthést: 12kr Inkdp: 500x12kr = 6 000Kr Inkdpspris/dofthést: 12kr Inkdp: 500x12kr = 6 000kr
Forsaljningspris/dofthast: 59kr Forséljning: 500x59kr = 29 500kr Forsaljningspris/dofthast: 49kr Forsaljning: 500x49kr = 24 500kr
Téckningsbidrag/dofthést: 47kr Vinst: 500x47kr = 23 500kr Téckningsbidrag/dofthést: 37kr Vinst: 500x37kr = 18 500kr
Tackningsgrad: 79,7% Break-even: 6 000kr/59kr = 102st Téackningsgrad: 75,5% Break-even: 6 000/49kr = 123st

Vara dofthéstar kostar 12kr/st att tillverka och vi saljer dem for 59 kronor styck till privatpersoner och 49kr/st till
foretag och foreningar. Téckningsbidraget nér vi saljer de for 59kr/st &r 47 kronor och tackningsgraden ar 79,7%.
Nar vi saljer varan for 49kr/st till foretag och foreningar sa ar tackningsbidraget 37 kronor och tackningsgraden
ar 75,5%. Det minsta antalet vi producerar at gangen ar 500 stycken av samma design. Eftersom vi da koper in
500 stycken dofthastar at gangen sa kommer inkdpspriset vara 6 000kr. Nar vi séljer dofthastarna for 59 kronor
styck sa kommer forsaljningen uppga till 29 500kr, nar vi istallet saljer dem for 49 kronor styck sa kommer
forséljningen uppga till 24 500kr. Vi har da gatt i vinst med 23 500kr respektive 18 500 kr. Nar vi salt 102 av
dessa 500 stycken dofthastar for 59kr/st sa har vi natt var nollpunkt och féretaget har gatt plus/minus noll. Nar vi

istallet séljer de for 49kr/st sa har vi natt var nollpunkt nar vi salt 123 stycken



Samarbete, lardomar och erfarenheter

Vi har under detta UF-ar fatt lara oss hur det &r att starta upp och driva ett foretag, samt mycket rent ekonomiskt.
Att samarbeta med andra ménniskor, vissa som man kanner sedan tidigare, men &ven att samarbeta med helt nya
manniskor ar nagot vi har fatt géra mycket och som vi lart oss mycket av. Vi har dven skapat kontakter, skrivit

avtal, betala fakturor och gora fakturor.

Vi ser fram emot att lara oss mer om hur det &r att driva samt avveckla ett foretag. Aven att f& kunskapen om hur
man skriver en bra och utvecklande arsredovisning. Under resten av aret sa vill vi fokusera extra pa att sélja till
privatpersoner och fa mer kunskap om hur det gar till, vad man behover tanka pa samt vilka ovéantade problem

som kan dyka upp. En 6kad och starkare kundkontakt ar nagot vi aven ser fram emot att lara oss om.

Vart samarbete utvecklas varje dag i samband med att var kunskap okar. Kommunikation &r valdigt viktigt i ett
foretag. Vi anser att vi har en bra kommunikation i féretaget som leder till ett utvecklande och bra samarbete

sinsemellan. Darfor ska vi fokusera pa att behalla var goda kommunikation, det ar viktigt att den kvarstar.

De motgangar som uppstatt i foretaget ar att produktionen samt leveranstiden har tagit langre tid &an planerat,
vilket har gjort att vi inte kunnat komma igang med férsaljningen och missat viktiga séljtillfallen. De framsta
framgangarna i foretaget ar att vi haft latt att hitta aterforsaljare av var produkt. Detta har inneburit en mindre risk
for foretaget, da det minsta antal att producera av var produkt &r 500st av samma motiv och doft. Dar av har vi
kunnat skriva avtal med aterforsaljare innan vi tillverkat vara produkter, vilket ger en ekonomisk trygghet i

foretaget.
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Framtiden

Under resten av UF-aret kommer vi fortséatta delta i tavlingar, dels for att utvecklas som UF-foretag, men aven
for att tavlandet bidrar mycket till var motivation nar det kommer till att driva UF-foretaget eftersom vi da ser
resultat av det vi gor. Vi kommer paborja samt lamna in arsredovisningen, arbeta for att utveckla kundkontakten,

ha fler méten med radgivare men framfor allt sélja och marknadsfora var produkt.

Vi har ingen idé om att utveckla var produkt ytterligare i dagslaget, da vi redan lagt ner mycket tid och arbete for
att fa fram den exakt sa som vi vill ha den, och vi & mycket néjda med resultatet. Ifall mycket av lagret kvarstar
vid slutet av UF-aret kommer vi sénka priset for att fa battre mojligheter att salja slut pa lagret och na vara mal.
Vi har dven en idé om att testa ifall det gar att fasta ett klistermarke pa dofthastarna. Ifall idén fungerar sa kommer
vi hora av oss till mindre foretag runt om i Dalarna och sélja in ett mindre antal till dem, med deras logotyp pa
klistermarket. Detta for att fa ytterligare aterforsaljare samt salja slut pa lagret av dofthastarna vi saljer pa egen
hand. Det underlattar for mindre foretag att kopa in ett mindre antal istallet for 500st, da vi alltid tillverkar minst

500st av samma design.

Tavlingar och massor har betytt mest for oss, eftersom det &r da vi har talat infor storst publik och darmed
utvecklats mycket personligt och som entreprendrer. Det ar dven pa massorna vi har haft de mest vardefulla
kundmdtena. Att sélja in sin produkt till en kund i verkligheten tycker vi &r utvecklande och mycket roligare.
Efter UF-aret s kommer vi ha skaffat oss stor erfarenhet och vara rikare kunskapsmassigt, detta blir en stor fordel
som vi tar med oss ut i det riktiga arbetslivet. Vart man an kommer att arbeta i framtiden sa finns det alltid ett
foretag, darfor ar det bra att besitta dessa kunskaper om hur ett foretag och foretagande faktiskt fungerar, dven

fast man kanske inte har de arbetsuppgifterna senare.

Ekonomi

Foretaget har hittills salt 500 stycken dofthastar till Leksands IF for 49 kronor styck, totalt 24 500 kronor.
Leksands Knéackebrod har kdpt in 1 500 stycken dofthastar for 49 kronor styck, totalt 73 500 kronor. Vi har dven
salt 102 stycken dofthastar hittills till privatpersoner for 59 kronor styck, vilket betyder att vi natt var nollpunkt
nar det kommer till dofthastarna vi séljer for 59 kronor styck. Vi har fatt in riskkapital pa 12 200. Detta for att
produktionen skulle komma igang och for att vi hade skrivit avtal med Leksands IF och Leksands Knéckebrod,
darmed var vi garanterade en vinst. Nar vi gjorde var budget sa hade vi enbart raknat med att bestalla in 500
stycken dofthastar for egen forsaljning, da det inte var klart ifall vi skulle fa Leksands IF eller Leksands
Knéckebrod som aterforsaljare. Nar vi nu fatt bade Leksands IF och Leksands Knéackebrod som aterforsaljare
innebar det att vi haller var budget och fatt ett mycket hogre resultat an tankt. Detta ar vi forstatts valdigt
tacksamma for da det innebdr att vi kan tillverka fler dofthastar och fa en 6kad forséljning. Detta innebér dven att

vi redan uppnatt var forsaljningsbudget samt vart vinstmal.



Resultatrakning

Utfall Budget Budget Budget Hela aret | Not
210901-220228 Till 220228 VT 2022 210901 - 220531
Intékter
Forsaljning 104 018 20 650 17 700 29 500 1
Samarbeten 0 0 0 0
Riskkapital 12 200 0 0 0 2
Summa intékter 116 218 20 650 17 700 29 500
Kostnader
Varukostnader 30 385 6 000 0 6 000
Marknadsforing/Masskostnader 237 300 200 400
Registreringsavgift 0 0 0 0 3
Ovriga kostnader 100 0 100
Summa kostnader 30 622 6 400 200 6 500
Periodens resultat 85 596 14 250 17 500 23 000
Balansrikning
210901-211231

Lager 11 590
Kundfordringar 73500 1) Leksands IF 500stx49kr, Leksands Knickebrod
Kassa/bank 30898 .
Summa tillgangar 115 988 1500stx49kr, privatpersoner 102stx59kr.

2) Vart riskkapital &r en hog summa eftersom vi
Eget kapital och skulder o
Riskkapital 12 200 hade skrivit avtal med Leksands IF och Leksands
Periodens resultat 85 596 Knackebrdd och var darmed garanterad vinst.
Summa eget kapital 97 796

3)Registreringsavgiften betalas av skolan.
Leverantdrsskuld 18192
Summa skulder 18192
Summa eget kapital och skulder | 115 988
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Revisionsberattelse & underskrifter

’Vid granskning av rakenskaperna for Daladoft UF for tiden 2021-09-01 — 2022-02-28 har undertecknad funnit
dessa vara i god ordning. Intékter och kostnader ar styrkta med erforderliga verifikationer. Tillgangar, skulder
och eget kapital har kontrollerats. Balans- och resultatrdkningen visar ett rattvisande resultat och f6ljer god
redovisningssed samt dvriga lagar och normer.

Undertecknad har granskat foretagets forvaltningsberéttelse for att bedoma huruvida foretaget aterger en
korrekt bild av verksamhetsaret och vasentliga beslut. Bedémningen é&r att arsredovisningen i sin helhet ger en
verklighetstrogen bild. Undertecknad anser att revisionen ger rimlig grund for att tillstyrka att rékenskaperna

for foretaget ar korrekt samt att ge ansvarsfrihet till foretagets styrelse.’’

Rattvik, 2022-03-15

s %/gé

Fredrik Hultberg

;7% %MQ’% Sofiafalniy

Saga Hartley Sofia Palmér

Rattvik, 2022-03-15
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