Xl

SKILOCK

SAFETY SIMPLIFIED

: Oppsummering av bedriften
B e St e U n gd O m s b e d r I ft ForreptrEngside: Skilock UB tiIbyr§1 praktisk og effektiv 1as for skiutstyr. Risiko for tyveri

reduseres vesentlig og skisentrene far jevnere drift og mer forngyde kunder. Var viktigste
konkurransemessige fordel er at lasen integreres med heiskortene.

o
S k I I O ‘ k U B Behovet for en slik Igsning er tydelig dokumentert. Ifglge en artikkel publisert av VG, advarer
Tryg Forsikring mot en gkning i tyveri av alpinutstyr, spesielt i vinterferien. Med en rapportert
20% @kning i tyverisaker sammenlignet med aret fer, og alpinutstyr verdt millioner av kroner

M e ntO r: Fra n k G e O rg FO rS eth , Dagl Ig | ed e r som forsvinner hvert ar, er det et dpenbart behov for gkt sikkerhet rundt skiutstyr (Ba, 2024).

Videre understreker Rindal Sparebank viktigheten av & beskytte sitt utstyr, med anslag som

: viser at utstyr for omtrent 12 millioner kroner stjeles arlig fra alpinanlegg (Rindal Sparebank
Tronder @konomi AS o
(] o o
An SVva I"| |g |& rer. Kn Ut Sta | e Nyga I’d Vart produkt, en RFID-basert skilds, skal lgse dette behovet ved a tilby en innovativ og

brukervennlig lasning som integreres med forbrukernes eksisterende heiskort. Markedet for

O rga N |Sa SJ onsnummer: 932 276 208 produktet er rettet mot alpinanlegg i Norge og Europa. Malgruppen inkluderer b&de direkte

kunder, som skianleggene selv, og de indirekte kundene - forbrukerne av alpinanleggene.

Skole: KV alpinanlegg

S kO | eé r, 2023/2024 Skilésen? vil utnytte teknologi som allerede eksisterer, men i et helt nytt marked. Ved a bygge
. videre pa eksisterende teknologi, kan vi raskt tilpasse produktet og implementere lgsninger
uten de omfattende kostnadene og risikoene som er involvert i produktutviklingen av helt ny
teknologi fra grunnen av. Gjennom denne lgsningen vil vare kunder etablere et nytt segment
innen markedet for skisikkerhet i sine alpinanlegg, noe som gir de en ledende posisjon og

setter en standard som andre alpinanlegg vil fglge.
Referanser:

Bg, E. (2024, 25. februar). Advarer mot frekke vinterferietyver: - Tar det dyreste. VG.
https://www.vg.no/nyheter/innenriks/i/rlkal0/oekning-i-skityveri-i-vinterferien-vi-er-litt-
naive

Rindal Sparebank. (u.d.). Vinter, ski og tyveri. Hentet fra
https://www.rindalsbanken.no/forsikre/reiseforsikring/vinter-ski-tyveri
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1. Innledning

1.1 Kontaktinformasjon
Bedriftsnavn: Skilock UB

Adresse: @stre Rosten 35, 7075 Tiller
e-post: jonas@skole.no

Kontaktpersoner:
Jonas Saether: 481 73 749
Mads Joakim Vik: 454 71 112

1.2 Bakgrunn

Hvert ar opplever gjester i alpinanlegg at skiustyr blir stjdlet, noe som representerer et
gkonomisk tap pa omkring 12 millioner kroner[1] i Norge. Dette problemet oppstar nar utstyret
er etterlatt uten tilsyn ved alpinanleggenes attraksjoner, som for eksempel ved restaurantene
eller afterski-omradene. Markedsansvarlig i var bedrift, Isak Heide, har selv vaert utsatt for tyveri
av sine ski, en opplevelse som er altfor vanlig blant forbrukere av alpinanlegg. Tyveri fra
alpinanlegg er et giennomgaende problem som farer til at mange enten ma investere i nytt
utstyr eller miste verdifull tid i skisesongen. For @ mgte denne utfordringen, har vi utviklet en
skilas som tilbyr en sikker og effektiv Igsning for a Iase skiene. Dette produktet er designet for a
forbedre opplevelsen for forbrukere av alpinanlegg, ved a tilby dem muligheten til 3 enkelt lase
sitt utstyr og nyte attraksjonene uten bekymringer.

1.3 Visjon
Var visjon er a sarge for enkel utstyrssikkerhet.

1.5 Mal

Vart mal er & vaere utbredt hos 1-5 alpinanlegg i norden i lapet av neste

skisesongen 2025/2026. Slikt vil produktet bli vist til alpinanleggenes kunder,

og det vil bli en etterspersel for produktet. Dette realistiske malet vil flytte oss et steg neermere
vart overordnet mal, som er a fa integrert en slik 13s hos alle alpinanlegg.
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. . _ . . SKILOCK
Var mal for de neste 10 til 15 arene er a veere markedsledende leverandar SAFETY SIMPLIFIED

av skildser som forenkler og forbedrer skisikkerheten for
vintersportsentusiaster i hele Europa. Vi gnsker a tilby en innovativ, kostnadseffektiv og
integrert lgsning som gjar det enkelt & beskytte skiutstyr, samtidig som vi bidrar til 3
skape en mer trygg og smidig opplevelse for alpinanlegg og deres gjester, samt mer
forngyde kunder. Vart mal er a redusere risikoen for tyveri, minimere materialistiske
tap, og skape gkt effektivitet i skisentrenes drift.

2. Produkt

Hos Skilock UB er vi dedikert til & forbedre vinteropplevelsen for skientusiaster verden
rundt. Med var elektroniske skilas sikrer vi at skilgperens skiutstyr forblir trygt mens de
nyter pausen i skistuen. Var skilas integreres semlgst med det eksisterende heiskortet,
og tilbyr enkel, men effektiv beskyttelse mot tyveri. Vi er drevet av en visjon om 4
eliminere bekymringer for sikkerheten til skiutstyr, slik at kunder hos skisenter kan
fokusere pa det som virkelig betyr noe - & nyte vintersporten.

2.1 Skilasen

Den elektroniske skilasen integreres med forbrukeren av alpinanleggets eksisterende
heiskort, slik at det er enkelt og effektivt a sikre sine ski, samt at tiloudet er noe alle
forbrukere av alpinanlegget har muligheten til a nyte av.

Lasens enkelhet og effektivitet var det viktigste for de som skulle bruke lasen, ifglge
markedsundersgkelsen vi giennomfarte. Lasen passer alt fra slalomski til snowboard,
samt at man kan lase hjelm og staver i lasen gjennom armen som beveger seg. Slik sa
det fgrste utkastet av lasen ut, tegnet i Lasen passer alt fra slalomski til snowboard, samt
at man kan lase hjelm og staver i [asen gjennom armen som beveger seg. Slik sa det
forste utkastet av [asen ut, tegnet i CAD (Computer Aided Design). CAD (Computer Aided
Design).
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Ferst og fremst er lithium-ion-batterier kjent for sin hgye energitetthet, noe SKILOCK
som betyr at de kan lagre en betydelig mengde energi i forhold til sin .
starrelse. Dette er saerlig viktig for RFID-leseren, grunnet at den krever en
stremkilde som kan opprettholde kontinuerlig drift over lengre perioder uten behov for
hyppige ladninger eller batteribytter.

Vi utforsker én leser per 1as, som det er pa f.eks. treningssenter med lik teknologi til
skap, eller én leser til et stort antall Idser, men dette kommer an pa behovene til
alpinanleggene og deres @nsker. | tilfeller hvor det er én leser og et stort antall laser, vil
det bli sendt et signal fra RFID-leseren tradlgst til lasen nar et heiskort skal apne eller
lukke lasen. Dette farer til at I1asen ikke krever store mengder strem, som vil redusere
driftskostnadene.

Her er bilder fra en animert video som fremstiller en lgsning til produktet hvor vi har én

2.2 RFID-Teknologien

Lasen vil kunne dpnes og lukkes med heiskortet. Dette er en essensiell detalj som gjar at vi
skiller oss ut fra tidligere konkurrenter, samt gjar produktet innovativt og brukervennlig. Dette
skjer giennom RFID-teknologi hvor heiskortet har en RFID-tag som inneholder en unik
identifikator, som vil si at det er kun det samme heiskortet som har last lasen som kan apne
den.

Heiskortet er et passivt, som vil si at det ikke benytter seg av eget strgmsystem. Dette betyr at
kortet ikke aktivt sender ut signaler pa egen hand.

2.3 Materiale

Det mekaniske i Iasen skal per na besta av rustfritt stal fordi det er korrosjonsbestandig,
sterkt, 100% resirkulerbart, allsidig og har lang levetid. Rustfritt stal har alle egenskapene
vi leter etter i vart produkt. Styrken gjer lasen sikker samtidig som materialet er lett a
forme, noe som gir gkt designfleksibilitet. Lang levetid og evnen til a resirkulere rustfritt
stal gjor produktet kostnadseffektivt og baerekraftig i form av gjenbruk.

Nar heiskortet kommer i naerheten av en RFID-leser, for eksempel

leseren ved var skilas, eller inngangen til en skiheis, sender leseren ut

radiobglger. Disse balgene "vekker" RFID-taggen i heiskortet, som deretter bruker energien fra
radiobalgene til & sende tilbake sin unike identifikator til leseren.

Det vil si at leseren trenger et batteri som har kapasitet til & sende ut disse radiobglgene. Vi
vurderer a benytte lithium-ion-batterier til RFID-leseren.
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2.4 Prototype

En prototype er i ferd med a bli ferdigstilt av var samarbeidspartner Franks Smed, som lager
det mekaniske i 1asen, og vil vaere ferdig til NM. Prototypen mangler fortsatt det elektroniske, da
det er mye pagang na for tiden hos akterer som skal produsere det elektroniske til prototypen.
Etter NM vil det elektroniske i prototypen installeres, og et ferdigstilt produkt vil bli fremstilt.

2.5 Produksjon av produktet

Vi tar sikte pa & produsere den fysiske ldsen hos Assa Abloy som er en av de ledende
elektroniske laseprodusentene i verden. Vi har allerede veert i mater med bedriften, som
forklarer at produksjon av produktet er fullt mulig. Vi sikter oss inn pa OEM-avdelingen hos
Assa Abloy, og de har uttalt at de kan igangsette produksjon dersom vi kan dokumentere
tilstrekkelig bevis for behov av produktet. Dette vil vi gjgre gjennom fysiske mgter med flere
skisenter etter skisesongen er over.

2.6 Kjerneprodukt

Vi i Skilock UB tilbyr ikke bare en skildas, men ogsa konkurransefortrinnet som fglger gjennom
bedret omdemme, okt trygghetsfalelse hos gjestene, lengere og flere besgk pa restaurant- og
serverings fasilitetene, ryddigere uteomrade og innovativ og nytenkende infrastruktur.

2.7 Drift av skilasen

Nar 1dsen er montert vil det kreve oppfaelgning for at den skal kunne

driftes. Skilasen krever blant annet strem. Her tenker vi a benytte infrastrukturen som allerede
finnes hos skisenter, og koble den sammen med de allerede eksisterende streamnettverkene.

For a gjore dette mest mulig baerekraftig vil vi ogsa se pa muligheten

for solenergi i lasene, etter vi har laget ferdig en reell prototype.

Lasene vil naturligvis ogsa bli slitt eller gdelagt underveis. | den anledning

vil vi ha en garanti for levetiden pa Iasene pa x antall ar. Neyaktig levetid vil vi vite mer om nar
vi har laget ferdig ferste utgave av det endelige produktet. Vi vil ogsa samarbeide med et
elektrikerfirma som vil ta seg av vedlikehold av elektronikken dersom noe gar galt eller blir
gdelagt.
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3. Marked

3.1 Behovet

Hvert ar blir skiutstyr for 27 millioner kroner stjalet i Norge og Sverige. Ikke alle
anmelder eller rapporterer til forsikringsselskapene sine, sa det er uten tvil store
merketall. Nar ski eller snowboard blir stjalet mister skilgperen eller snowboarderen
utstyret sitt, opplevelsen svekkes betraktelig, alpinanleggenes omdamme svekkes og
forsikringsselskapene blir belastet med henvendelser. 1 av 10 har opplevd a bli frastjalet
skiutstyr, i felge en undersekelse fra Tryg Forsikring, vi vil at dette tallet skal bli 0 av 10
(Bg, 2024).

Ski-turisme er en gigantisk industri i Norge, Europa og hele verden. 1 2019 alene var det
200 millioner besgkende i alpinanlegg i alpene. Skilock UB sitt produkt vil ikke kun ha
mulighet til a sikre disse besgkende sine ski og snowboard, men ogsa sikre 200 millioner
gode alpin opplevelser og jevn drift hos selve alpinanleggene. De besgkende av bakken
vil bruke vart produkt ved lunsj-pauser, toalettbesgk, varme-pauser eller andre lignende
situasjoner hvor de vil forlate sine ski.

Markedet vil derfor vaere likt det totale antallet ski og snowboard entusiaster som
forlater skiene sine uten oppsikt ved hvert skisenter, pa grunn av slike situasjoner.
Derfor vil det vaere store forskjeller mellom alpinanleggene, hvor de med for eksempel
flest restauranter, naturligvis vil behgve flere skilaser.

3.2 Markedsundersokelse

Selv om vare kunder er alpinanlegg, er det de besgkende av alpinanleggene som er vare
forbrukere. For at alpinanleggene skal ta i bruk vart produkt ma de veere sikre pa at
deres kunder skal ta i bruk lgsningen. For a dokumentere dette gjennomferte vi en
markedsundersgkelse som fikk totalt 220 svar. Vi fikk blant annet disse svarene:
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Var skilas skiller seg fra vare konkurrenter da den er benytter heiskortet SKILOCK

Ville du betalt 5 kroner ekstra for heiskortet Hvor ofte legger du fra deg skiutstyr uten L.
. . . . 3 Y SIMPLIFIED
dersom du kan lase/lase opp med heiskortet? oppsikt? forbrukeren allerede har, slik at den er mer brukervennllg og ikke minst
5,1% effektiv da forbrukeren kan enkelt Iase opp og sikre sine ski ved a skanne sitt

eksisterende heiskort, noe som forenkler prosessen betydelig. | motsetning til manuelle
laser, som krever at forbrukeren handterer nakler eller tallkombinasjoner. | tillegg vil en
manuell skilds bli kald, ubehagelig og tidkrevende a handtere nar det er pa det kaldeste i
alpinbakken.

13,4%
11,2%

22,7%

24,5%

Selv om manuelle Iaser kan tilby en grad av sikkerhet for skiutstyret, er risikoen fortsatt
der for tyveri da disse lasene kan vare sarbare for klipping eller manipulering. En typisk

LBE Kanskje Nei m Alltid Ofte Av og til Aldri

Var markedsundersgkelse viser at kun 13,4 % ikke legger ifra seg sine ski manuell skil&s bestér av en metall-snor man fester giennom bindingene og til et

uten oppsikt. Dette vil si at de resterende 86,6 % enten legger fra seg skistativ, og kan enkelt bli klippet opp med en blikksaks. I tillegg kan manuelle Iaser g
skiene uten oppsikt av og til, ofte eller hver eneste gang de skal inn pa en restaurant eller tapt eller bli etterlatt av brukere.

lignende.

| tillegg til de manuelle skilasene har vi hatt konkurrenter innenfor elektroniske skilaser.
Skisheriff er et skilas selskap fra @sterrike som har veert solgt til 2 lokasjoner i @sterrike
og 3 lokasjoner i USA. Deres siste salg var i sesongen 2020/2021, og er ikke aktiv per na.

| tillegg til a bekrefte at den sterste andelen av besgkende legger fra
seg ski og snowboard uten oppsikt, kunne markedsundersakelsen ogsa dokumentere behovet
for selve produktet, med en elektronisk og effektiv skilas. Hele 94,% svarte at de var eller

kanskje var villig til & betale 5 kr ekstra pa heiskortet, dersom vart produkt var tilgjengelig i Grunnen til at Skisheriff ikke selger lengre er at deres produkt er store stativ av stal,
alpinanlegget. som kan lase sveert fa ski, med tanke pa starrelsen pa produktet. Dette er verken

areal-effektivt eller baerekraftig. | tillegg ma man ha lastet ned en app for a skanne
Vi har derfor fatt bekreftet fra markedsundersgkelsen, at forbrukerne av alpinanlegg er villige til QR-koden p3 stativet for & benytte seg av I&sen. P& denne appen m& man inn med
a bruke og betale for vart produkt. et kredittkort. Mange under 18 ar har ikke kredittkort som kan brukes i appen, og

har dermed ikke mulighet til a8 benytte seg av produktet. Denne lgsningen er
tidkrevende, behgver at man har med seg telefon i bakken, og ikke minst begrenser

3.3 Konkurrenter
Vare konkurrenter er hovedsakelig manuelle skilaser. Til tross for at vi har slike konkurrenter er

skityveri fortsatt et stort problem (se 3.1 Behov). Disse manuelle skildsene er i en prisklasse fra de som kan bruke lasene til kun de som har kredittkort.

150 kr-450 kr, som vil si at dersom et alpinanlegg som har Skilock UB sin skilas velger a gke

prisen med 5 kr p& heiskortet, m& man kjgpe heiskort minst 30 ganger far en manuell skilds Det vi gjor bedre er at vi er mer brukervennlig, mer effektiv, mer beaerekraftig og
ville vaert rimeligere. De manuelle Idsene har ogsa flere svakheter som Skilock UB sin skilas ikke arealeffektiv, samt et tiloud alle kan benytte seg av. | tillegg er var lgsning mer

har. Tidsbruk, funksjon, trygghet og simpelhet er eksempler p& svakheter de manuelle I&sene fleksibel for vare kunder. Alpinanlegg kan kjape én og én las, eller flere laser knyttet
har. til én leser, slik at var lasning passer deres behov og eksisterende infrastruktur.
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4. Markedsfgring og salg

4.1 Kundesegment og verdiskapning

Vi skiller mellom kundene vi selger skilasen til, og forbrukerne av selve produktet. Kundene vi
selger til vil vaere eiere av skianlegg som har behov for

ryddigheten, den gkte trygghetsfglelsen blant deres kunder, og konkurransefortrinnet som
folger produktet, i tillegg til den direkte

pkonomiske muligheten gjennom betalingsvillighet for Iasen blant skikjererne (Se 3.2
markedsundersokelse). Skistar er et eksempel pa en slik akter, og noen vi allerede har vaert i
kontakt med.

Vi estimerer at Skistar i Are selger i giennomsnitt 6000 heiskort hver dag i skisesongen. Hvis vi
da ser for oss at 95% benytter seg av Skilock, og at kun %5 av de igjen har pause samtidig, samt
betaler tilleggsprisen pa heiskortet pa 5 kr. Vil de tjene inn prisen pa de 1900 enhetene som
ma kjepes inn for & dekke behovet pa 47 dager, altsa i underkant av en halv skisesong (Se 7.1
budsjetter). | Chamonix i Alpene, i Frankrike, estimerer vi at det selges ti ganger sa mange
heiskort som i Are.

| tillegg er det ikke utenkelig at vi kan ta en hgyere tilleggskostnad enn

5 kr per heiskort. Om vi benytter lik estimasjon som hos Are, men

tidobler gjennomsnittlig antall solgte heiskort, og bruker en

tilleggskostnad pa 15 kr i stedet vil investeringskostnaden pa 19000 enheter av vart produkt
vaere inntjent pa 15 sesongdager, og senteret vil gd 900000 kr i pluss vaer eneste dag etter
dette. (Ikke tatt vedlikehold, eller streamkostnader i betraktning).

Sammen med den enorme gkonomiske muligheten som fglger produktet har Skilock
utallige verdiskapningsomrader for forbrukerne av skianleggene, og gir derfor ogsa
skisentre med Skilock et stort konkurransefortrinn. Som nevnt kort tidligere vil
trygghetsfalelsen for skikjarerne gkes betraktelig. Na kan alle de som er redde for
utstyret sitt, eller leier utstyr, nyte pausen i bakken uten a vaere bekymret for a tape
vanvittige pengesummer for mistet utstyr ved stjeling eller forvekslinger.
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Dette styrker ikke bare selve opplevelsen, men kan ogsa fere til at man blir
en halvtime lenger pa restauranten, eller to timer lenger pa “Afterski” og
bruker mer penger der ogsa. | tillegg fjerner skildsen alt av utstyrsrot, som bade vil gjare
anleggene ryddigere, og enklere & navigere seg gjennom for blant annet de som driver
livreddende utrykning med sn@skutere.

4.2 Salgs- og markedsferingsaktiviteter:

Vi selger Skilock direkte til eierne av skianlegg (Se 4.1 kundesegment). Vi skal kontakte
vare kunder direkte, og deretter avtale mater og for a lande individuelle avtaler med
sammensatte tilbud som passer til hvert enkelt skisenter. Denne prosessen er allerede
iverksatt, og vi sikter oss inn pa fysiske mater med blant annet Oppdal skisenter,
Vassfjellet vinterpark, Meraker skisenter, Ski resort Storlien, og Skistar Are ved
sesongslutt. | tillegg til den direkte kontakten vi tar med skisenter, driver vi ogsa en ngye
prosess for a skape en “draeffekt” giennom diverse avisartikler som vil skape stor
oppmerksomhet rundt problemet og var lgsning. Vi har vaert i kontakt med VG, Adressa
og den ledende skiavisen “Fri flyt”, som alle var positive til ideen.

Adressa har uttalt at de gnsker mer informasjon om bedriften og at de vil komme tilbake
til oss snarest, i likhet med “Fri flyt”, som vi skal mgte digitalt, og som ogsa skal skrive
artikkel samme dag.

Gjennom & fremme omfanget med skiutstyr-tyveri, og dermed ogsa gjgre gjester av
alpinsenter oppmerksomme pa risikoen de tar nar de legger utstyret i fra seg uten
oppsikt, kan vi markedsfere vart produkt sveert godt. Vi har markedsfert vart produkt til
Tryg Forsikring, giennom telefon og e-post, som i rollen som forsikringsselskap, ogsa blir
pavirket av omfanget av skityveri. Ved a spre mer fokus pa problemet sammen med en
slik akter, vil vart produkt bli stilt i et bedre lys, og gjestene hos alpinsenter blir mer
bevisst pa risikoen de tar, og fordelene de hadde opplevd om vart produkt var tilstede.
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5. Nettverk

5.1 Samarbeidspartnere

Vi har i jobben ved a utvikle en fysisk prototype inngatt et samarbeid med Franks Smed. De har
tatt pa seg jobben med a utvikle den mekaniske delen av var prototype, og gjer dette gratis, pa
grunn av sin tro pa vart produkt. Frank Smed er en smie lokalisert pa Oppdal som kan
konstruere hva enn man matte gnske. Franks Smed tilbydde seg og bista i utviklingen av
prototypen var etter & ha observert oss og var prestasjon pa fylkesmesterskapet for
ungdomsbedrifter i Trendelag.

Var mentor Frank Georg Forseth uttrykte stor interesse for var ide

etter en fremfgrelse av var pitch gjennom arbeid i skolen. Frank Georg

har vaert med a grunnlegge Visma, Trender @konomi AS og Visma Amili AS som en del av
utviklingen av Visma. Frank er na daglig leder i Trender @konomi AS, styremedlem i Heimdal
Rotaryklubb og var mentor. Frank har sveert mye god kompetanse og hans store nettverk
hjelper oss mye. Blant annet var det via Frank vi kom i kontakt med Havard Bakken som
tidligere var ansatt i Skistar Are.

Et fysisk mgte med Havard ga oss mye god kunnskap angaende

Skistars drift av skisenter og turistattraksjoner, hva Skistar som

aksjeselskap er opptatt av og hvorfor han sa potensialet i Skilock UB. Dette mgte ga oss i Skilock
en mye bredere forstdelse av hvordan de starste skidestinasjonene opererer og hva som er
viktig nar vi skal selge inn var ide og vart produkt til slike akt@rer. Vi har senere vaert i kontakt
med Skistar og ser na pa muligheten med et eventuelt samarbeid. Skistar star for 51% av
markedsandelen i Sverige og 17% av markedsandelen i Norge. Skistar i et samarbeid med
Skilock eller som kunder ville vaert svaert gunstig for oss.

| en VG-artikkel om skityveri i hgysesongen for alpinturisme publisert den 25.02 advarte Tryg-

Forsikring mot skityverier i vinterferien, og kunne fortelle at de sa en gkning pa 20% fra
fjorarets tall, pa tyveri av ski ved ski og alpin destinasjoner.

Side 7

X

SKILOCK
Vi er na i kontakt med Tryg Forsikring ettersom de har tall og kunnskap e
om ski-tyveri og omfanget av slike ski-tyveri som kunne veert sveert
attraktive for oss i videre utvikling av vart produkt, og var forretningside. Tryg Forsikring
er sveert positive til var lgsning, og vi er na i dialog om et mulig samarbeid, hvor vi ogsa
allerede har sendt et utkast pa en samarbeidskontrakt. Dette ville vaert svaert gunstig for

vart omdemme, samtidig som det vil vaere gunstig for Tryg Forsikring selv. (Bg, 2024).

6. Baerekraft

6.1 Baerekraftig tjeneste

Skilock UB er baerekraftig i den forstand at vi serger for skiutstyr blir beholdt, og at
utstyret ikke blir stjalet. A redusere skityveri vil fare til redusert nyproduksjon av ski, og
derfor bidrar vi til beerekraftsmal 12. Ansvarlig forbruk og produksjon.

6.2 Baerekraftig design

| tillegg til & redusere behovet for nyproduksjon, er designet av Idsen baerekraftig. Som
nevnt i 3.3 Konkurrenter, er vi mer attraktiv enn den andre elektroniske skilasen
“Skisheriff” da vi benytter mindre materiale per 13s, noe som gjar oss mer arealeffektiv,
samt baerekraftig. Lasen benytter de allerede eksisterende heiskortene, sa dette
eliminerer behovet for produksjon av hengelaser eller ngkler til lasen. Dette gar ogsa
under baerekraftsmal 12.

| tillegg vil den mest krevende stremlgsningen til [asen vaere til leseren, dersom
produktet benytte én leser for et stort antall [3ser, en lgsning som ble visst i som vist i
2.1 Skildsen, vil vi bruke minst mulig energi til Iasene.

Sosial baerekraft

| tillegg til at Skilock UB er baerekraftig nar det kommer til miljg, er vi ogsa barekraftig
sosialt. Vi lgser det sosiale problemet av at ski blir stjalet, som kan medfgre svaert
ubehagelige opplevelser for de som blir utsatt for dette.
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A bli frastjalet ski medferer tap av dyre eiendeler, samt at man mulig ikke far deltatt pa resten
av skisesongen og vaere sosial med venner og bekjente. For personer som deltar i konkurranser
knyttet til alpinanlegg kan skiutstyr som blir frastjalet edelegge for gode prestasjoner og
deltakelse i konkurransene.

Okonomisk baerekraft

Som visst til i 4.1 Kundesegment og verdiskapning har Skilock muligheten til & skape ekstremt
mye verdi for bade alpinanlegg og forbrukerne av alpinanlegg. Ved a investere i Skilock vil faerre
eiendeler av skonomisk verdi bli stjdlet for forbrukerne av alpinanlegg. Investeringen
alpinanleggene gjar vil tilbakebetales relativt fort, som deretter vil fgre til et Iannsomt
konkurransefortrinn og en ekstra betalende tjeneste for alpinanleggene.

7. Okonomi

7.1 Budsjetter

Estimert selvkostkalkyle:

Kostnader per enhet:

250 kr (materialer og produksjon) + 100 kr (RFID-teknologi) + 87,5 kr (refusjon og montering) (Se
2.7 drift av prodouktet) = 475,5 kr per enhet

Forventet salgspris per enhet:

Vivil ha en fortjeneste pa 60% og trenger ikke legge til mva. da dette selges B2B. Da far vi en
salgspris pa 700 kr per enhet for markedet. Det er viktig 8 merke seg at prisen ikke er fastslatt
og vil variere avhengig av salgsmengde og avtalt inntektsandel.

Side 8

Selvkostkalkyle

Materialer 250
+ RFID-Teknologi 100
= Inntakskost 350
+ Tillegg for indirekte kostnader d 87,5
= Selvkost 4375
+ Tillegg for fortjeneste " 262,5

7.2 Kapitalbehov og finansiering

Vart kapitalbehov er avgjgrende for & kunne realisere var forretningsidé og lansere vart
produkt pa markedet. Vi planlegger a finansiere dette giennom en kombinasjon av
forskjellige kilder:

1. Egeninnsats:
Vi vil bidra med egeninnsats i form av arbeidskraft, kompetanse og tid for & utvikle og
drive virksomheten.

2. Egne penger:

Vi vil investere vare egne midler i virksomheten for & dekke oppstartskostnader og
tidlige driftsutgifter. Dette vil bidra til a styrke var skonomiske posisjon og vise tillit til
vart eget prosjekt.
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3. Offentlig stotte:
Vart kapitalbehov for produktutviklingen er vesentlig, og vi har fatt stotte fra Trenderkassa, en

offentlig statteordning, for a realisere vart innovasjonsprosjekt. Der fikk vi 20 000 kroner til bruk

pa produktutvikling. Videre vil vi forsgke a s@ke hos Innovasjon Norge, men dette er planlagt 3
gjore etter oppstarten av et AS. Disse ordningene vil gi oss ngdvendig finansiell statte til 4

videreutvikle og lansere vart unike produkt pa markedet.

4. Investorer

Vi leter aktivt etter investorer som kan hjelpe oss med a finansiere kostnader til

7.3 Lennsomhetsvurdering

Balanse

Eiendeler

Anleggsmidler:

Tomter, bygninger og annen fast eilendom
Maskiner og anlegg

Driftsle sare, inventar, verktey mv
Finansielle anleggsmidler

X

Sum anleggsmidler

Omlepsmidler:

Varer
produktutvikling. Vi kan ogsa fa hjelp av en investor som tilbake kan fa en andel i var bedrift. Eordringer:
Med det sagt er det viktig & papeke at vi sa langt ikke er interessert i 4 selge alle andelene. | :“gdeimrg”_”ger 20000
_ : . _ . i . ndre fordringer
tillegg ser vi etter muligheter hvor skisentre forhandsbetaler lasene pa grunn av det manglende  |sum fordringer >0 000
kapital vi har per na. Bankinnskudd, kontanter o | 35
Sum omlepsmidler 19 965
Sum eiendeler 19 965
Nav nfoppg.: Skilock UB Regnskap ‘Fimla: Egenkapital Dg g.IEId
Periode: ) ~ Egenkapital
Bilag Debetkonto Kreditkonto Brutto Netto- Aksjekapital 800
Dato | nr. |Tekst Nr. |Kontonavn Mva| Nr. |Kontonavn Mva belep belep Annen egenkapital 19 165
30.nov 1|Registreringsavaift, 8 andeler 1920 |Bankinnskudd 2000 [Aksjekapital 800,00 800,001 |5um egerkapital 19 965
08.des 2|Kjspt domene 7790 |Annen kostnad 1920 |Bankinnskudd 239 00 23900 _ .
19.des| " 3|Konkumranseprenie 1920 |Bankinnskudd 3900 |Annen driftsrelatert innt 500,00 sonop |2nasiktid gield
19.des 4|Statte fra Tranderkassa 1500 |Kundefordringer 3900 |Annen driftsrelatert innt. 20 000.00 20 000,00 [Sum langsiktig gjeld
08.jan 5| Driftskostnad bank 3170 [Annen finanskostnad 1920 [Bankinnskudd 1.50 1,50 Knrtsikﬁg_gjeld:
01.mar 6| Utvikle 3D-modell 4300 |Varekjep 2400 |Leverandsrgjeld 5 165,65 5 165,65 . . :
02.apr 7|Betalt leverandargjeld 2400 |Leverandargjeld 1920 |Bankinnskudd 5 165,65 5 165,65 Gpld tl HFEdIFtlnStItLEJDrEr I[I{EJSSEI{rEdItt m'v}
02.apr a|HDMEkabel til stand 7790 |Annen kostnad 1920 |Bankinnskudd 179,00 170.00] |Leverandergield
12.apr oKonkurransepremie 1920 |Bankinnskudd 3000 |Annen driftsrelatert innt. 4 250,00 425000 |Betalbar skatt
15.apr 10|Internt bilag 28960 |Overf. a. egenkapital 2050 |Egenkapital 19 164 85 19 164 85 Skattetrekk 0g andre trekk
Skyldige offentlige avgifter
Utbytte
Annen kortsiktig gjeld
Sum kortsiktig gjeld
Sum egenkapital og gjeld 19 965
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SKILOCK
SAFETY SIMPLIFIED
Resultatregnskap
Salgsinntekt
Annen driftsinntekt 24 750
Sum driftsinntekter 24 750
Varekostnad 5166
Endring i beholdning VIiA og Fv
Lannskostnad
Avskrivning
Annen driftskostnad 418
Sum driftskostnader 5584
Driftsresultat 19 166
Annen rente- og finansinntekt
Annen rente- og finansko stnad 2
Ordinaart resultat fer skattekostnad 19165
Skattekostnad pa ordinaert resuktat
Ordinaart resultat 19165
Ekstraordinasr inntekt
Ekstraordinzer kostnad
Skattekostnad pa ekstraordinzert resultat
Arsresuiltat 19 165
Overforinger:
Avsatt utbytte
Owverfaringer annen egenkapital 19 165
Udekket tap
Sum overferinger 19165
Nokkeltall:
Resultatgrad 774%
Totalkapitalrentabilitet 96.0 %
Egenkapitalrentabilitet far skatt 96.0 %
Likviditetsgrad 1
Likviditetsgrad 2
Egenkapitalprosent 100.0 %
Arbeidskapital 19 965

Langs. kap/(anleggsmidler + 1/2 varelager)

KVT 23/24




Resultat- og balanseregnskap:

Til venstre vises balanse- og resultatregnskapet for Skilock UB per

15.04.2024. Vi avstemmer bankkontoen var manedlig, slik at vi sarger for god
regnskapskontroll. Vi har ikke kommet til produksjon av et produkt enda, men har en
prototyp som simulerer hvordan lasen vil fungere. Sa langt har dette kostet oss 5166
kroner som tilsvarer omtrent 1/4 av pengene fra trenderkassa. Det resterende belgpet
vil vi bruke til & ta prototypen videre fra 3D-modell til produkt.

Vi har utarbeidet en realistisk forretningsplan som tar sikte pa a oppna en stabil vekst
over tid. Gjennom markedsfering og distribusjon til skisentre i hele Norge og Europa,
forventer vi a gke omsetningen jevnt og gradvis. Vi har identifisert ngkkelmarkeder og
malgrupper for a forbedre salgspotensialet, og skape en ettersparsel etter vart produkt
giennom en sngball-effekt.

Vi forstar betydningen av at lannsomheten ikke bare skal gagne var bedrift, men ogsa
vare samarbeidspartnere som skisentre, laseselskap og forsikringsselskap. Vi vil tilby en
prisstruktur som er rettferdig for bade dem og sluttbrukerne.

Markedspotensial og Betalingsvillighet

Tall fra Forskning.no viser til mer enn 200 millioner besgkende i alpene i 2019. | var
sparreundersgkelse med 220 svar viste hele 95% en betalingsvillighet. | denne
sperreundersgkelsen eksperimenterte vi med 5 kroner for bruk av skilasen. La oss si at
skisentrene i alpene hadde tatt 5 kroner ekstra per heiskort, ville det vaert snakk om
rundt 1 milliard kroner i 2019, dersom alle benyttet seg av var lgsning. Gjennom flere
sperreundersgkelser og tall fra ulike kilder har vi dokumentert betalingsvillighet for var
lzsning, og samtidig en visjon om et enormt markedspotensial for bade oss og skisentre
(Amundsen, 2023).

Denne tilneermingen til prisstruktur sikrer ikke bare en inntektsgkning

for skisentrene, men den er ogsa attraktiv for sluttbrukerne ved a tilby

sikring av deres utstyr til en veldig billig pris. Dette skaper en

vinn-vinn-situasjon der bade skisenteret og skientusiastene drar nytte av ordningen, og
det legger til rette for en langsiktig og Iannsom lasning for alle parter.
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Var lennsomhetsvurdering er basert pa realistiske og konservative estimater, [RJ7{[Xe ]
og tilneermingen til prisstrukturen tar sikte pa a balansere lannsomheten for |EE———
skisentrene med rettferdige priser for sluttbrukerne. Dette vil bidra til en
baerekraftig vekst for hele gkosystemet rundt skisportsbransjen, og er i trad med vart mal
om a ikke bare vaere en lannsom bedrift, men ogsa a bidra til gkt verdiskaping for alle
involverte parter.

8. Fremdriftsplan

Fremdriftsplan

Etter avvikling av ungdomsbedriften kommer vi til 3 stifte aksjeselskap for a
videreutvikle bedriften. Vi kommer til & ferdigstille prototypen, vaere i mgte med
alpinanlegg og de som skal produsere (se 5.2 samarbeidspartnere), samt sgke stgtte og
ordne finansiering til bedriften i lgpet av sommeren og starten av hgsten. Far
sesongstart gnsker vi a ha ferdigstilt faorste utkast av Iasen som kan selges, slik at vi kan
leie/selge dem ut til alpinanlegg for a teste produktet - som et pilotprosjekt, og
videreutvikle Iasen basert pa tilbakemeldinger fra prosjektet. Dette vil ogsa fore til at
produktet vil bli markedsfert via alpinanleggene og skape en etterspgrsel fra andre
alpinanlegg. Til sesongstart 2025 satser vi pa a ha solgt og installert Iaser til 2-5
alpinanlegg.

Mai 2024

NM i ungdomsbedrift, Avvikle UB, Stifte AS, Kontakt med RFID-Aktarer til prototype
Juni - Juli 2024

Planlegging av den kommende perioden etter vi er ferdig pa videregaende, Mgte med
alpinanlegg, Utvikling av ferdigstilt prototype, Sake stagtte fra Innovasjon Norge og andre
akterer, Malsetting om EM-deltakelse i ungdomsbedrift.

August 2024 - Desember (Sesongstart for alpinanlegg)

Start av produksjon av ferste par laser, som form at et pilotprosjekt for testing av
produktet, Utleie eller salg av farste par laser til noen alpinanlegg, Testing og utvikling,
Videre mgter med alpinanlegg.

2025

Produksjon av forbedret Iaser etter tilbakemeldinger, Etter sesongslutt for alpinanlegg -
salg og installering av laser i 2-5 alpinanlegg i norden
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