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FORRETNINGSIDÉ OG VISJON: 
Vår forretningsidé er: «WOOL tilbyr norske sløyfer i tradisjonell strikk, som varmer det lille ekstra på 

fest og i hverdagen» Vår visjon eller fremtidsdrøm er å slå an med «a touch of tradition» på nasjonale 

og internasjonale markeder. 

OM PRODUKTET 
WOOL-sløyfene er et kortreist produkt i 100% ull. De er maskinstrikket og har derfor god kvalitet.  

Herresløyfen er en tversoversløyfe som du kan bruke rundt halsen. Vi har også sløyfer til dame i rosa, 

beige og grå og herre i blå og sort. Sløyfene til dame er litt mindre og er ment til å brukes i håret.  

MÅLGRUPPE 

HERRESLØYFE 
Målgruppen for WOOL er innovative og 
modige gutter og menn i alle aldre, som liker å 
prøve nye produkter og som ikke er redde for 
å skille seg ut. I målgruppen finner vi også 
kjærester, venninner og koner til disse 
mennene, som ønsker at sin utvalgte skal kle 
seg i noe tradisjonelt og ikke minst 
spennende. 

DAMESLØYFE 
For vår kvinnesløyfe er målgruppen unge 

kvinner som er opptatt av mote og følger med 

på trender. De vi ønsker å nå ut til er jenter fra 

15-30 som liker den søte detaljen vi har å tilby 

til det perfekte antrekket. Sløyfa passer også 

for barn i alle aldre. Vi vil først og fremst nå ut 

til de unge, fordi vi mener at sløyfene våres er 

trendy og nyskapende.

ØKONOMISKE 
NØKKELTALL  
 
Vi har et driftsresultat på kroner 12 810 per 
21.03.14. Dekningsbidrag til herresløyfen er 
på kroner 127, og dame kroner 107. Vi har 
ikke full måloppnåelse enda, men regner det 
som sannsynlig før ub året er over. 
 

BEDRIFTENS 
AKTIVITETER   
Hadelandsmessa/regionmessa 2012 
(uregistrert)  
Stand I Vikersund World Cup renn 2013 
(uregistrert)  
Stand på lokalt julemarked 2013  
Hadelandsmessa/regionmessa 2013 
Fylkesmessa i Mjøndalen 2014

 
LÆRINGSEFFEKT 
Læringseffekten for samtlige i bedriften har vært stor og god. Vi har alle lært hvordan vi best 
kan bygge en bedrift fra bunn av. Selv om vi har forskjellige ansvarsområder innad i bedriften 
sørger vi for at alt som skjer blir delt med alle via aktiv dialog. Slik tar vi ansvar i vår egen 
læring og de andre ansattes, hvilket vi alle bærer frukter av. Vi har alle lært det som er av 
grunnleggende entreprenørskap, og vi spesialiserer oss på forskjellige områder innenfor 
faget. Dette en veldig god løsning siden vi alle lærer vårt område til det fulle, som igjen fører 
til at vi kan hjelpe hverandre når den grunnleggende erfaringen ikke strekker til. Takket være 
den aktive dialogen vil vi også sørge for at alle i bedriften sitter igjen med den samme 
kunnskapen ved slutten av året. 
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ORGANISERING AV BEDRIFTEN 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kamilla Næss 
Daglig leder for WOOL UB 

Gode kvaliteter: 
         - Bestemt, rettferdig 

Har ansvar for:  

- Hovedansvar for bedriften  
- Arbeidsmiljø/ HMS  
- Målsetting  
- Planlegging  

 
 

Per Kristian Øvereng 
Økonomiansvarlig for WOOL UB 

Gode kvaliteter: 
- Strukturert, flink med tall 

Har ansvar for:  

- Føre regnskap 
- Forvalte pengene  
- Budsjettere 

  

Maren Øverby Larsen  
Salgsansvarlig for WOOL UB 

Gode kvaliteter: 
- Utadvendt, overbevisende  

Har ansvar for:  

- Planlegge salg 
- Stand og salgsteam  
- Kundeoppfølging  

  

Kristian Gravermoen  
Markedsansvarlig for WOOL UB 

Gode kvaliteter: 
- Oppmerksom, fornuftig 

Har ansvar for: 

- Markedsundersøkelse  
- Brosjyre/flyers 
- Sosiale medier  
- PR 

  

Anna Ørjansen  
Produktansvarlig for WOOL UB 

Gode kvaliteter: 
- Nøyaktig, positiv 

Har ansvar for: 

- Oversikt over varebeholdning  
- Bestille varer  
- Kontaktperson for leverandører 
- Emballasje  
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MARKEDSVURDERING 

LEVERANDØR 
Vår Leverandør er Hole Arbeidssenter, som er et jobbtilbud for funksjonshemmede under 67 år. De 

produserer så mange sløyfer de har kapasitet til å lage og sender oss produkter etter bestilling. Ved å 

bruke Hole arbeidssenter som leverandør tar vi samfunnsansvar. Det hjelper miljøet at produktet er 

kortreist og vi har bedre mulighet til å følge opp siden bedriften er så nærme.  

Leverandør Kontaktperson  Adresse  

Hole Arbeidssenter   Mona Johannsen  
Tlf. 95274507 
 

Åsaveien 40, 3531 Krokkleiva 

SPONSOR: 
Montér Åmot sponser oss med materiale til stand.   

Sponsor Adresse 

Montér Åmot 

 

Åmotsbakken 4, 3340 Åmot 
Tlf. 32783100 

  

KOMMENTAR TIL SAMARBEID MED MENTOR, NÆRINGSLIV OG NETTVERK  
 

Vi samarbeider jevnlig med mentor og andre i nettverket. Det har hjulpet både med å ta 
avgjørelser og med praktiske ting vi trenger hjelp til. Vi har blant annet brukt nettverket til å 
fullføre den endelige logoen og skrive ut brosjyrene våre. De har også vært viktige i 
prosessene for å skaffe oss salgsplasser på arrangementer i lokalmiljø, lokalt næringsliv og 
diverse andre salgskanaler. Takket være nettverket fikk stå med stand under World-Cup i 
skiflygning, i Vikersundbakken. Der solgte vi produktene våre og var en av få som fikk lov til å 
selge produkter under arrangementet sammen med Hyundai og Riks-tv. Mentor har vært 
aktivt med i flere deler av arbeidet, og brukes ofte som et «tredje øye» med mer erfaring. 
Dette har ofte vært en fordel, når vi kommer i situasjoner der vi mangler erfaring. 

 

KONKURRENTER 
Når det gjelder konkurrentene til WOOL, ser vi på to typer konkurrenter. De som selger 
sløyfer og de som har samme verdier som bedriften vår. De vi regner som store 
konkurrenter for sløyfa er vanlige sløyfer som man får kjøpt i kjedebutikker som f.eks. 
Dressmann, H&M og Glitter. De sløyfene man får kjøpt i slike butikker kan være lettere å få 
tak i, sløyfene er ofte mer nøytrale og billigere. Bedriftene har også som fordel at de kan ha 
markedsført seg gjennom reklameannonser på TV, landsdekkende aviser eller ofte besøkte 
nettsider. Styrkene til WOOL i motsetning til disse er at WOOL sløyfa har et unikt utseende, 
har høy kvalitet og sjarmerer mange. 

De konkurrentene vi mener er sterke når det kommer til bedriften og bedriftens verdier er 
bedrifter som Moods of Norway, Arne og Carlos og Mariusmønsteret. De setter også verdier 
som norsk, tradisjonelt og unikt høyt. Styrkene deres er at de har en sterkere merkevare enn 
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WOOL og kan derfor ta høyere pris. Men pris kan også være en svakhet når det kommer til 
markedet. Styrken til WOOL er at våre produkter er kortreist.  

Da vi sammenlignet konkurrentene våre, har vi sett at svakhetene til sløyfene som selges i 
kjedebutikker kan være billige og kan derfor argumenteres med at kvaliteten ikke er på topp. 
Moods of Norway på den andre siden, kan man få et inntrykk av god kvalitet, men prisen er 
litt for stiv. Dette har vi tatt i betraktning da vi bestemte oss for pris. 

SWOT-ANALYSE 
 

   STYRKER/ STRENGTHS SVAKHETER/ 
WEAKNESSES 

I 
N 
T 
E 
R 
N 
E 

 Unge og nytenkende  

 Midt i egen 
målgruppe 

 Vidt nettverk  

 Kjendiser 
promoterer sløyfa. 
(Atle Pettersen, Arne 
Scheie, Tom Hilde) 

 Store 
produkturviklingsmul
igheter i ull (wool)  

 Trofaste arbeidere 

 Bedriften drives 
ikke på heltid  

 Uerfarne  

 Lite kjent i 
markedet  

 MULIGHETER/ 
OPPORTUNITIES 

TRUSLER/ THREATS 

E 
K 
S 
T 
E 
R 
N 
E 

 Markedet blir mer 
fortrolige med 
netthandel, det vil 
utvide markedet 
vårt.    

 Strikk, sløyfe, 
hårbøyle og norske 
tradisjoner er en 
trend i markedet nå. 

 Kun én leverandør  

 Billigere og mer 
nøytrale sløyfer på 
vanlige butikker 

 Konkurrenter med 
like verdier (Moods 
of Norway, 
Mariusmønsteret)  

 Trendene kan dø ut 

MÅL 

HOVEDMÅL: 
Vi skal lære å starte, drive og avvikle en 

bedrift. 

DELMÅL: 
- Vi ønsker å skaffe en fornøyd, og stadig 
voksende kundegruppe. 
 - Bli respektert ikke bare som ungdomsbedrift 
innenfor UE, men også utenfor UE systemet. 

- Vi ønsker et godt forhold med leverandører 
og distributører 
- Mulige kunder over hele landet skal være 
kjent med produktet og bedriften vår. 
- Våre kvantitative mål presenteres i tabellen 
på neste side: 
 
 
 

Skrivebords undersøkelse: 

Vi følger med på trender i 

magasiner, på tv, internett, og i 

bybilde. Tversoversløyfer er 

«inn», og behovet for en egen 

stil øker.   

Feltundersøkelser: 

Vi har hatt intervjuer av kunder 

på stand. Tilbakemeldingen sier 

at vi har «kule produkter», 

kundene setter pris på 

tradisjonelt strikkemønster, og 

produkter i naturmateriale. Vi 

opplever gjenkjøp, og føler at vi 

nå har landet på riktig 

målgruppe. 

Vi er fornøyd med vår 

leverandør, og føler at de er 

fleksible og pålitelige. De har 

dessverre begrenset kapasitet, 

og ved videreutvikling av 

konsept må vi se oss om etter 

nye/flere leverandører. Vi er 

opptatt av ett samarbeid som 

gir noe tilbake til samfunnet. 
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MARKEDSSTRATEGI 

MARKEDSFØRING MOT MÅLGRUPPEN 
Målgruppen til WOOL er først og fremst unge mennesker og som følge av dette har vi valgt å 

markedsføre oss på en nettbasert måte, med blant annet Facebook i spissen som vår viktigste 

markedsføringskanal. 

Her kan vi legge ut nye prosjekter, vise eventuelt nye produkter og oppdatere kontinuerlig. I tillegg til 

Facebook har vi også Instagram, en populær bildedelings-app. Noe som er positivt med dette er at vi 

kan nå ut til alle uansett bosted og det er lett for andre å nå oss, i forhold til spørsmål og kjøp. Den 

eldre målgruppen og lokale kunder kan få kjøpt sløyfa i Herreavdelingen på Åmot, som også selger 

andre sterke merkevarer.  

For å kunne etablere seg som en kjent merkevare er det viktig 

å komme i kontakt med kunder, slik at de kan får vite om 

produktet og kan spre det videre. Måten vi skal gjøre dette på 

er å konkurrere på messer. Hittil har vi deltatt på regionmesse, 

fylkesmesse og hatt stand på et lokalt julemarked. Før 

skoleåret 2013/2014 hadde vi allerede kommet godt i gang 

med bedriften og et av produktene. Den svarte/blå 

herresløyfen var altså designet, videreutviklet og produsert. 

For og virkelig få fart på merkevareoppbyggingen valgte vi å stå 

på stand i Vikersund World Cup renn 2013. Dette var en gylden 

mulighet til å selge sløyfer, med mange titallstusen potensielle 

kunder både fra Norge og andre nasjoner.  

Mange bedrifter og organisasjoner velger å ha forskjellige 

kjendiser som deres ansikt utad. Dette er noe vi har tatt i 

betraktning og har derfor kommet i kontakt med Atle 

Pettersen som er kjent fra stjernekamp, X-factor og skal vi 

danse. Han har sagt ja til å være modell for herresløyfen vår og 

har også brukt sløyfa på Idolfesten 2013.  

Etter vår uregistrerte bedrift seier i 2012 og vår registrerte 

bedrift seier på fylkesmessa 2014 har vi fått oppmerksomhet 

fra lokalavisen og de har skrevet om oss ved flere anledninger. 

 Herresløyfer (Svarte og blå) Kvinnesløyfer (Grå, rosa og brune) 

Marked  Allerede solgt (pr. 
21.03.14) 

Mål for salg (hele 
skoleåret) 

Allerede solgt 
(pr. 21.03.14) 

Mål for salg (hele 
skoleåret) 

Salg på messer og 
liknende 
arrangementer 

58 75 14 75 

Salg utenfor 
arrangementer 

7 25 3 25 

Salg via distributører 5 25 0 25 

Sum 70 125 18 125 
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Vi markedsfører oss med andre ord på forskjellige måter for å nå fram på de forskjellige markedene. 

De ansatte motiveres til å nå kundene via salg og reklamering på messer der vi har stand, privat og 

via sosiale medier der vi er aktive. Vi er også opptatt av å skape positive og unike relasjoner til 

produktet og bedriften vår, siden det vil hjelpe oss at så mange som mulig er kjent med oss, og hva vi 

driver med. 

KONKURRANSEMIDLENE- OVERSIKT 

 
Kommentar: Etter fylkesmesterskapet i Mjøndalen, valgte vi å senke prisen på damesløyfene til 99,-, 

grunnet tilbakemelding fra markedet.  

 

  
  

Produkt Pris  Plass Påvirkning Personale 

Strikkede 
tversoversløyfer 
- Herresløyfe 
- Damesløyfe  

Pris 
- 199,- for 
herresløyfer 
- 149,- for 
Damesløyfer 

Tilgjengelighet 
- Vi selger sløyfene på 
skolen, privat og på 
messer. 
- Vår distributør, 
Herreavdelingen AS i 
Åmot.  

Reklame 
- Logo – brukes i alle sammenhenger 
for relasjons bygning. 
- Brosjyre med god informasjon om 
produktet.  
- Stand – vi har en gjennomført stand 
der vi får frem produktet og det imaget 
vi ønsker å ha som en bedrift. 
- Vi oppdaterer jevnlig på sosiale 
medier med blant annet bilder av 
produkt og stand. 

Kundeservice 
- Høflig 
- Imøtekommende 
- Produktkunnskap 
- Bransjekunnskap 
- Returrett til inntil en måned 
etter kjøp. 

Kvalitet  
- Unikt 
- Norsk kamgarn 
- Kortreist 
- Ødelagt strikk 
kan lett erstattes 

 
 

Rabatt 
- Kan avtales 
ved store 
bestillinger/ 
handler 

Salgsaktiviteter 
- World Cup i skiflygning, 
Vikersund. 
- Messer 
- Åmotsenteret 
- Hadelandsmessa 
11.12.13 
- Fylkesmesse 12.3.14 
- NM 
 

PR  
 
- Vi har jevnlig kontakt med lokal 
presse, og har ofte fått god omtale i 
det lokale nyhetsbildet. 

 

Samarbeid 
- Vi legger vekt på respekt og 
godt arbeidsmiljø innad i 
bedriften. 
- Fokus på å hjelpe og 
motivere hverandre. 
- God kunnskap på 
hverandres kunnskaper og 
kvaliteter. 

Produktutvikling 
- Flere mønstre 
- Flere farger 

Valg av 
prissetning 
- Psykologisk 
- Kostnads 
basert 
prissetning. 

Distribusjonsvei 
Distributører: 
- Herreavdelingen AS 
- Salg på skolen 
Betalingsbetingelser: 
- Vi fakturerer med 30 
dagers betalingsfrist. 
 

Direkte markedsføring 
- Vi har muligheter for bestilling via 
sosiale medier, der vi også reklamerer 
jevnlig for produktet. 

Kommunikasjon og 
oppfølgning 
- Jevnlige planlegning- og 
oppfølgingsmøter. 
- God dialog mellom de 
ansatte. 
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ØKONOMI 
WOOL UB startet ved å beslutte å kjøpe to andeler á kr 100 hver. Samlet egenkapital ble brukt til å 
kjøpe inn produkter fra Hole arbeidssenter, emballasje og materialer til stand. Vi har en avtale med 
Hole arbeidssenter om at de sender regning på produktene i slutten av måneden vi får sløyfene. 
Dette gir oss ca.30 dager å betale regningen før den forfaller. 

WOOL UB har to forskjellige produkter vi selger og trenger derfor to forskjellige produktkalkyler: 

 

 

 

 

Kommentar: Herresløyfen har variable kostnader på totalt 72 kr og en salgspris på 199 kr. Dette gir 

oss et dekningsbidrag på 127 kr. For damesløyfen er de variable kostnadene på 47 kr og salgsprisen 

er 149 kr. Dette gir oss et dekningsbidrag på 102 kr. 

Likviditetsbudsjett forperioden 13 
nov. til 1 juni 

Vi har laget budsjett etter målene vi satte oss før vi startet 

Nov Des jan Febr Mars April Mai Juni 

Budsjettert antall salg dame 35 50 5 5 15 15 0 0 

Budsjettert antall salg herre 35 50 5 5 15 15 0 0 

Innbetalinger         

Andeler 1000 0 0 0 0 0 0 0 

Salgsinntekter dame 5215 7450 745 745 2235 2235 0 0 

Salgsinntekter herre 6965 9950 995 995 2985 2985 0 0 

Annen inntekt 0 0 0 0 3000 1000 0 0 

Sum innbetaling 13180 17400 1740 1740 8220 6220 0 0 

Utbetalinger         

Varekostnader Damesløyfe 0 1400 2000 200 200 600 600 0 

Kostnader Herresløyfe 0 2450 3500 350 350 1050 1050 0 

Varekostnader emballasje 0 0 60 0 60 0 60  

Stand 2 000 0 0 0 1 000 0 0 0 

Registrering UE 200 0 0 0 0 0 0 0 

Andre driftskostnad 0 0 200 0 0 0 0 0 

Sum utbetaling 2 200 2850 5760 550 1610 1650 1710 0 

Innbetalingsoverskudd 10980 14550 -4020 1190 6610 4570 -1710 0 

Pengebeholdning ved beg av mnd. 3704* 14 684 29 234 25 214 26 404 33 014 37 584 35 874 

Pengebeholdning ved slutt av mnd. 14684 29 234 25 214 26 404 33 014 37 584 35 874 35 874 

*Dugnadspenger fra fjoråret. 

RESULTATBUDSJETT OG REGNSKAP 
Resultatregnskap pr. 
skoleåret 2013/2014 

Budsjett Antall Regnskap 
pr. 21.03.14 

Antall Avvik 

Kr. % Ant
all 

        

Driftsinntekter        

Salgsinntekt damesløyfe 18 625 125 2 980 20 -15 645 -84,0 % -105 

Salgsinntekt herresløyfe 24 875 125 13 930 70 -10 945 -44,0 % -55 

Annen inntekt 4000  4 000  0 0,0 %  

Sum inntekter 47 500  20 910  -26 590 -55,9 %  

        

Produktkalkyle herresløyfe. 

Salgspris per stk.   kr 199,00 
- Variable kostnader 
Sløyfe    kr 70,00 
Pose      kr 2,00 
Sum variable kostnader     kr 72,00 
=Dekningsbidrag per stk.  kr 127,00 

 

Produktkalkyle damesløyfe. 

Salgspris per stk.   kr 149,00 
- Variable kostnader 
Sløyfe    kr 45,00 
Pose      kr 2,00 
Sum variable kostnader     kr 47,00 
=Dekningsbidrag per stk.  kr 102,00 
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Kommentar: Vi har ikke oppnådd salgsmålene vi har satt oss enda. Andre inntekter vi har er priser vi 

har vunnet på messer. Vi satser på full måloppnåelse innen skoleåret er slutt. Det tar tid å innarbeide 

et produkt på markedet. 

 

DEKNINGSPUNKTANALYSE 
 

 

DEKNINGSDIAGRAM 

 
Kommentar: Vi har tatt dekningsanalyse og et dekningsdiagram for herresløyfen, ettersom det er de 
vi har solgt mest av. Dette viser at vi må selge 19 herresløyfer for å nå dekningspunktet.  

Driftskostnader        

Varekostnader 
damesløyfe 

5 875 125 800 20 5 075 86,4 % -105 

Varekostnader 
herresløyfe 

9 000 125 4 900 70 4 100 45,5 % -55 

Andre driftskostnader 2 000  2 400  -400  -20,0 %  

Sum kostnader 16 875  8 100  8 775 44,1 %  

        

Driftsresultat 30 625  12 810  -17 815 -58,2 %  
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RISIKOASPEKTER  
 

Vi tar noen risikoer som ungdomsbedrift, men de truslene vi anser som reelle er lett 
identifiserbare. Det som kan skade oss er om trendene skulle snu, og produktet ikke lenger 
er aktuelt i markedet. Andre kan konkurrere med bedriftens image eller produkt eller vi kan 
miste produsenten vår. Selv om noen av disse truslene er mulige er vi godt sikret mot dem. 
Vi ligger godt an økonomisk sett, og er på trygg grunn om salget av sløyfene skulle opphøre. 
Vi bestiller og får levert sløyfene i små mengder (15-30 stk), som gjør at vi alltid vil klare å 
betale de utgiftene som skulle komme. Hvis vi mister produsenten, kan vi sende oppskriften 
på sløyfene (mønster og strikking) til en annen aktuell leverandør som er kvalifisert for 
verdiene våre.  
 

ENERGIBRUK/ENERGIPÅVIRKNING OG 
MILJØPÅVIRKNING  
For å få minimal miljøpåvirkning har vi valgt å bruke en lokal produsent, slik at utslipp på 

transport og produksjon av råvare og ferdig produkt blir så lite som mulig. I tillegg til det er 

sløyfene lagd i 100 % ren og norsk ull. Takket være dette har vi minimalisert 

miljøpåvirkningen til det laveste vi kan oppnå. Vi kunne eventuelt startet produksjonen i 

utlandet, og spart penger på det, men det ville bryte med miljøverdiene og de sosiale 

verdiene vi ønsker å opprettholde. 

INNOVASJONSGRAD/NYSKAPENDE KONSEPT 
 

WOOL sløyfene er til en stor grad innovative og nyskapende produkter. De ble til gjennom en 
idemyldring, som hele bedriften tok del i. På veien til å utforme den endelige ideen 
diskuterte vi hvordan vi skulle bygge en merkevare, og et bestemt image vi ønsket å holde 
som ungdomsbedrift. Vi kom frem til at vi ønsker å spille på det tradisjonelle, varme og 
velkjente norske. Samtidig ville vi også være moderne og nyskapende. For å fullføre disse 
kriteriene ble vi enige om å kombinere de største trendene som var høyt oppe, eller stigene i 
interesse hos markedet. Vi satt sammen den populære tversoversløyfa, som viser seg mer og 
mer både på fest og i hverdagen. Strikkede produkter, som for eksempel julekuler (Arne og 
Carlos), gensere og luer. Og til slutt det tradisjonelle, norske mønsteret som går igjen i 
mange av de store trendene. Av disse tre trendene satt vi sammen det endelige produktet vi 
selger i dag. Vi føler at vi har utviklet et moderne og innovativt produkt av høy kvalitet med 
blikk for tradisjoner. Vår markeds- og forretningsplan er blitt et gjennomarbeidet og 
dynamisk arbeidsverktøy, som gjør oss i stand til å møte de endringer som vil komme. 
Produktet var tidlig klart for full produksjon og salg, men gjennomgår kontinuerlig 
kvalitetssikring, videreutvikling og forbedring. Det foreligger planer for utvidelse av både 
sortimentsdybde- og bredde rettet mot eksisterende målgrupper.  
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FRAMTIDSVISJONER 
Vi har et unikt produkt med god kvalitet og vi tror det vil overleve i markedet lenge- tradisjonell strikk 

og tversoversløyfer tror vi vil være tilbakevennende i motebilde. Når det gjelder ungdomsbedriftens 

framtid er vi usikre. Dette har vært en flott læringsprosess om hvordan man starter, driver og 

avvikler en bedrift, og vi har forelsket oss i produktene. Produktene er for bra til å legges på hylla, 

men vi har verken tid eller evne til å konkurrere med de «store gutta». Derfor vil vi prøve å selge 

ideen videre. For WOOL-sløyfa etter nedleggelsen av ungdomsbedriften håper vi at den blir 

markedsledende på tversoversløyfer en gang i framtiden. 

BEDRIFTENS UTVIKLING OG UTSIKTER TIL 
LØNNSOMHET PÅ LANG SIKT 
WOOL har forandret seg mye gjennom å være en uregistrert bedrift til å bli en registrert 
bedrift. Sløyfene har gått gjennom produktutviklingsprosesser før vi fikk et tilfredsstillende 
resultat. Logoen vår har endret seg fra «klipp og lim» til et gjennomført og proft uttrykk. Vi 
har utviklet et nytt produkt slik at vi kan satse på en videre målgruppe. Senere skal vi designe 
flere herre- og damesløyfer i flere farger, slik at sløyfene kan brukes flere sesonger og ved 
ulike anledninger. Til herresløyfene blant annet har vi vurdert lysere farger siden vi kun har 
to farger som er relativt mørke til bruk om sommeren i en ull og silkemiks. Utvikling av 
emballasje vil også bli prioritert i tiden fremover. Vi ønsker videre at WOOL skal drives videre 
med et sosialt aspekt som grunnplattform. Hole arbeidssenter kan for bli små, så vi må finne 
nye eller eventuelt flere samarbeidspartnere, eksempelvis andre arbeidssentre. Produktet er 
trendy og kan utvikles fra et enkelt produkt til å bli en merkevare med flere varelinjer. Med 
gode kreative sjeler og ytterligere satsning kan dette bli en bedrift og merkevare for 
fremtiden. Vi i WOOL har stor tro på at dette kan slå an og bli en trend både nasjonalt og 
internasjonalt. 

VIDERE ARBEID. 
 Sette navn på våre produkter for å bygge merkevaren ved å gi produktene 

merkepersonlighet 

 Produktmerking- label på produktet 

 Lansering av 17. mai sløyfa på NM– grunnloven 200 år 

 Nå våre salgsmål før nedleggelse 

 Salg av vår ide til mulige interessenter /drive videre selv som et AS 

 Videreutvikle sosialt entreprenørskap og samarbeidspartnere 

 Sløyfa blir landskjent i 2015 

 Markedsleder på tversoversløyfer 2018 

 Ut på det internasjonale markedet i 2020 
 
 
…WOOL a touch of tradition 

 

 

 


