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1. INNLEDNING /ﬁ\

1.1. Kontaktinformasjon

Bedriftsnavn: SyncTemp UB

Adresse: Suhms gate 6, 7012 Trondheim
E-post: synctempub@gmail.com
Nettside: https://synctemp.weeblysite.com/
Kontaktpersoner:

Ask Sjglie Moe 405 30 078

Olivia Sterud Prytz 957 75 949

1.2. Bakgrunn og inspirasjon

"Sevnvansker er en av landets mest undervurderte folkehelseutfordringer i dag”-
sier Helsedirektoratet i sin rapport fra januar 2017. Sevnvansker er blant de
vanligste helseplagene i befolkningen, og personer som lider av sgvnvansker
rapporterer oftere om redusert livskvalitet og darligere mestringsstrategier’.

Studier viser at neermere en tredjedel av befolkningen ukentlig lider av
sgvnvansker. Nyere undersgkelser viser en gkning i forekomsten av insomni blant
voksne fra 11,9 prosent til 15,5 prosent i perioden 2001 til 2011. Likevel antyder
studier at det ikke skyldes at vi sover mindre enn fgr, men at kvaliteten av sgvnen
er blitt darligere? Dette skal SyncTemp UB veere med 3 lgse. Vi utvikler en innovativ
lzsning som aktivt regulerer temperaturen og gjennomtrekk pa soverommet i lgpet
av natten, og optimaliserer inneklimaet for best mulig sgvnkvalitet. Det finnes to
typer sgvnproblemer; kvantitet og kvalitet. Vi tilrettelegger for begge.

1.3. Om s@gvn og temperatur

Den ideelle sovetemperaturen kan variere fra person til person, men den generelle
tommelfingerregelen er at et kjaligere rom kan hjelpe deg a sove bedre. Kroppen forberedes pa
sgvn og senker kroppstemperaturen naturlig utover ettermiddag og ut pa kvelden. Det er en del av
den cirkadiske sgvn-vaken-syklusen. En lavere temperatur signaliserer at det er tid for a sove, mens
en gkning i temperatur signaliserer til kroppen din at det er pa tide a vakne. Nar rommet er for varmt
sover man mindre dypt, dremmer mindre og vakner oftere. Nar rommet er for kaldt bruker kroppen
energi pa & produsere svette® Kroppen krever altsa godt tilpassede forhold, og den ideelle
temperaturen vil variere om natten. Var lgsning skal legge til rette for at akkurat disse forholdene
perfeksjoneres slik at kunden lettere kan sovne om kvelden, sove dypt hele natten og vakne lett om
morgenen.

2. VISJON, FORRETNIGSIDE OG MAL

2.1. Visjon

Sikre alle en god natts sgvn

2.2. Forretningsidé

SyncTemp UB tilbyr en lasning som optimaliserer og bidrar til 3 skape det ideelle soveromsklimaet
for en god natts s@vn. | tillegg til @ vaere en ny og innovativ lgsning, er den energieffektiv og utnytter
eksisterende infrastruktur.

2.3. Mal

Vart overordnede mal er a utvikle og tilby en lgsning som bidrar til forebygging, og tidlig
Intervensjon av sgvnvansker uten medikamentelle tiltak. Dette skal fore til at faerre opplever
redusert livskvalitet og darligere mestringsstrategier, og at det skal komme samfunnet til gode.

1 .
https://www.helsedirektoratet.no/tema/sovn/sovn-og-sovnvansker

2https://www.fhi.r\o/nettpub/hin/psykisk—helse/sovnvansker-folkehelserapporten/
3 https://www.philips.no/c-e/hs/better-sleep-breathing-blog/better-sleep/the-surprising-ways-temperature-can-impact-your-sleep.html

A bedre folks sevn vil gagne bade individets- og samfunnets helse.



2.4. Virksomhetsstrateqi

"Strategi er a velge en retning og implementere som et helvete"® VAr virksomhetsstrategi fungerer som et levende arbeidsverktey, og omhandler vare ambisjoner og valgte retning. Vi har lagt vekt pa

at den skal vaere enkel a forsta, lett 8 kommunisere, og at alle ansatte skal ha eierskap til den. Dette for & sikre at den fungerer som er et optimalt verktey alle motiveres av.

1
o

Kompetanseutvikling

SyncTemps kunder og eksterne
samarbeidspartnere skal mgte et
profesjonelt og kompetent team innen
produktutvikling, og som kontinuerlig
fornyer og forbedrer seg.

2.5. Verdier

&

Baerekraft

SyncTemp skal veere baerekraftige i hele
produktets verdikjede, og bidra til & veere sa
karbonngytrale som mulig. Vi har et stort fokus
pa a koordinere ansvaret det innebzerer a
veere bade en sosial-, og en beaerekraftig
entreprengr.

2

INTEGRITET

Vitror pa apenhet. Vi driver var virksomhet pa en
transparent og etisk mate som fremmer enhver O

utfordring, hver suksess og hver milepael. Vi skal veere
palitelige, og ta fullt ansvar for alle valg og deres utfall

knyttet til bedriften. Vi jobber malrettet og serger for
gjennomfgringsevne for & oppna troverdighet.

NYSJERRIGHET

Nysgjerrighet Vi vil finne gode lgsninger og er ikke
redde for & stille spersmal ved status quo. Vi har mot til

a utforske en verden i stadig endring hvor
samfunnsansvar og baerekraftig utvikling star i fokus. Vi

vil leere, seke nye muligheter og samarbeide om
lzsninger for en grennere og mer rettferdig verden.

3

Innovasjon

l innovasjonsarbeidet vart vektlegger vi a
forstd kundens behov og skape en verdi
for bade individet, men ogsa samfunnet,
og slik styrker vi
kommersialiseringskraften var. Vi ser stor
relevans i innovasjonsaspektet av
bedriftsutviklingen, bade innen
produktinnovasjon, men ogsa
organisasjonsinnovasjon.

LARENDE

Vi skal bade individuelt og som
bedrift styrke var kompetanse for
a utvikle produktet. Vi stiller derfor
haye krav om a veere laerevillige
slik at vi kan ta med oss, og bygge
videre pa det vi laerer. Vi har
utarbeidet en konkret
kompetansestrategi som skal sikre
oss dette.

R
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Profesjonalitet

SyncTemp er avhengige av ekstern
kompetanse og kunnskap for a styrke
bedriftens gjennomfgringskraft. Vi stiller

derfor hgye forventninger til ansatte internt,

for hvordan vi skal kommunisere, og ogsa
ekspandere nettverk.

4
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Ansvarlig samfunnsakter

SyncTemp gnsker a veere en ansvarlig sosial
entreprengr gjennom 3 veere
samfunnsorienterte og fokusere pa dobbelt
bunnlinje. Vart mal er ikke kun a tjene
penger, men ogsa a lese et
samfunnsproblem pa en mate som tjener
alle. Vi skal veere tilgjengelige for alle og yte
samfunnet som en helhet.

2.6. Baerekraftsmalene

Vart produkt bidrar til 3 lzse baerekraftsmalene:

GOOD HEALTH
AND WELL-BEING

\ 4

INDUSTRY, INNOVATION 1
AND INFRASTRUCTURE

o

RESPONSIBLE
CONSUMPTION
AND PRODUCTION

QO

4

https://www.ledernytt.no/slik-lager-du-en-effektiv-strategi.6327210-311239.html|


https://www.ledernytt.no/slik-lager-du-en-effektiv-strategi.6327210-311239.html

3. PRODUKT

3.1. Produktbeskrivelse

SyncTemp UBs produkt, Windown, monteres pa soveromsvinduet og automatisk apner og lukker det i
lzpet av natten, for 3@ oppna optimal temperatur og gjennomtrekk for best mulig sevn. Enheten bestar
av en stegmotor som styres av en mikrokontroller, og som er koplet til en temperatursensor som
registrerer temperaturen pa soverommet. Mikrokontrolleren er en Arduino Uno som er programmert
til 3 aktivere stegmotoren dersom temperatursensoren registrerer at romtemperaturen overstiger en
gitt temperatur, slik at vinduet dpnes. Dersom temperaturen blir lavere enn den optimale
romtemperaturen vi stegmotoren lukke vinduet igjen. Stegmotoren er koblet til en tannhjulmekanisme
som gjer at armen til enheten gér inn eller ut ndr motoren aktiveres.

For & sikre best mulig kvalitet og varighet har vi valgt & bruke gjenvunnet metall. Dette er ogsa den
mest baerekraftige lasningen. For & beskytte enheten og samtidig gjere den mer estetisk passende til
et hvert soverom skal enheten ha en hylle av PHA polyester. PHA polyester ligner veldig pa plast, men
er 100% nedbrytbart.

Prototypen vi har utviklet er i midlertid koplet til et 12 volts batteri. Da enheten er programmert til &
kun veere skrudd pa i en gitt tidsramme, altsa om natten, trekker den ikke stream hele dggnet. | den
tidsrammen som enheten er skrudd pa, er det kun temperaturmaleren som trekker strem konstant, og
denne krever sveert lite energi. | tillegg trekker motoren en liten mengde med strem hver gang den
aktiveres for & dpne eller lukke vinduet.

Windown om dagen Windown om natten

"Al’m"

Tannhjulmekanisme

T

Stegmotor

>

Monteres pa vinduet

Monteres pa vinduskarmen



3.2. Samarbeidspartnere

| iIdéutviklingsfasen fikk vi mye veiledning fra sgvnspesialister, blant annet lege
Kristian Nilsen ved Oslo Universitetssykehus. Han disagnostisterer sgvnsykdommer og
har bekreftet at temperatur er en viktig faktor for god sgvnkvalitet, og at man sover
bedre nar temperaturen reguleres og ikke er konstant. Vi har fatt veiledning innen
produktutviklingen fra kybernetikk og robotikk, og Omega verksted ved NTNU. Vi er
ogsa i dialog med Designhjelpen for & videreutvikle produktets design.

@ O o

Omega verksted Designhjelpen EGGS Design NTNU

For effektiv, ansvarlig og baerekraftig produktutvikling og produksjon legger vi vekt pa
a bruke gjenvunnede materialer i produkt og emballasje. Vi planlegger a skalere og
finne globale akterer for produksjon i 2023 for & kunne dra nytte av stordriftsfordeler.
Det skal fare til effektivisert produksjon og lavere produksjonskostnader. Vi har som
hovedprioritet & finne produsenter som fokuserer pa baerekraft og baerekraftig
produksjon.

4. MARKED

4.1. Marked og malgrupper

Markedet vart bestar av to overordnede markedsgrupper; markedet for offentlige og private
virksomheter, og det private markedet for forbrukere. Nedenfor er noen eksempler pa noen av vare
malgrupper innen disse to markedsgruppene:

Private markedet for forbrukere

l/:z

Voksne, alder 25-65 ar Smabarnsforelde Sykehus Aldershjem

Offentlige og private virksomheter

Vi har valgt disse malgruppene fordi det er her kundelgnnsomheten er stgrst og hvor det sterste
verdiskapingspotensialet ligger. Vi skal debutere pd markedet gjennom & selge til madlgruppene voksne
og smabarnsforeldre. Dette fordi det allerede eksisterer gode kanaler for kommersialisering lett
tilgjengelig for disse segmentene i dag.

Deretter vil vii 2025 ga ut til markedet for offentlige og private virksomheter, deriblant institusjoner.
Dette fordi disse typisk vil ha rammeavtaler og stiller en del krav til sine leverandgrer som det kan vaere
vanskelig for en startup & oppfylle. Vi planlegger ogsa i 2028 & ekspandere til resten av Skandinavia.
Dette fordi disse landene har relativt likt klima og lik BNP per innbygger som Norge, pluss at kostnadene
for spraklige endringer i kundetilbudet reduseres. Kostnadene av denne ekspansjonen kan man finne i

3.3. Videreutvikling

Det neste steget blir & utvikle prototypen var basert pa tilbakemelding fra fagfolk og
markedsundersgkelser. Vi er i kontakt med en rekke alarmselskap og undersgker ulike
muligheter for integrering av alarmsystemer, slik at enheten blir innbruddssikker. |
prototype 1.0 beveger enheten seg automatisk ut ifra den programmerte degnrytmen
og temperaturen som er optimal for den gjennomsnittligere brukeren. For a gjere
enheten mer tilpasset for brukerens rutiner og behov, skal vi i prototype 3.0 legge til
en fjernkontroll som muliggjer manuell regulering av maksimums- og
minimumstemperatur pa soverommet, og tidsrammen enheten skal vaere skrudd pa.
Dette gjer at kunden far ekt opplevd produktkvalitet. Vi skal ekspandere nettverket
vart og muliggjere kommersialisering i stor skala. Samtidig er baerekraftig og innovativ
produktutvikling en av vare strategiers viktigste grunnpilarer. Vi vil videreutvikle
nettverket vi har i dag, og benytte oss av ressursene nzeringslivet i Trondheim som
innovasjonshovedstad og teknologisenter besitter.

resultatbudsjettet vart.

4.2. Markedsanalyse

“Fryser hvis det blir for kaldt, far heller ikke sove om det blir for varmt” -svarte en av deltakerne pa var
siste markedsundersgkelse gjennomfert i januar 2022. Hele 64,4 prosent av deltakerne kunne opplyse
om at de var felsomme for temperaturen pa soverommet nar de sover. Samtidig melder
Folkehelseinstituttet at de anbefaler at det satses mer pa forebygging av og tidlig intervensjon av
sgvnvanskerl[...] og at ikke-medikamentelle tiltak for sevnvansker gjeres lettere tilgjengelig for
befolkningen. Soveromsmiljg er en sentral pavirkningsfaktor pa sevnen var, hvor temperatur og
luftkvalitet utgjer to av de viktigste . Ved a utvikle en lgsning som forbedrer to av faktorene som pavirker
soveromsmiljget mest, tar SyncTemp tak i et problem som har en bevist etterspearsel. 6



4.3. Konkurrenter

Vare konkurrenter er leverandgrer av produkter som aircondition, vifter og ventilasjonsanlegg, som
automatisk kjgler ned og varmer opp rom. Vart konkurransefortrinn mot disse produktene er at vart
produkt utnytter eksisterende infrastruktur, vinduet, og at vi utnytter det naturlig kjglige nordiske
klimaet. Med dette mener vi at fordi vi bruker det naturlig kalde klimaet for a sikre tilstremning av kald
luft for den perfekte balansen, utnytter vi forholdene maksimalt i motsetning til konkurrerende
produkter. De nevnte produktene bruker nemlig ofte mye strem pa a regulere temperaturen, noe som
bade er energikrevende og kostbart.

Vare indirekte konkurrenter er leverandgrer av automatiske vindusapnere. Det finnes flere varianter av
automatiske vindusapnere, men ingen med samme hensikt som vart produkt. Det eksisterer allerede
automatiske vindusdpnere som er temperaturregulert, men disse er tilpasset drivhus. Et eksempel er
Palram Industries Automatic Window Opener, men denne kan ikke tilpasses til vanlige husvinduer.

4.4. SWOT-analyse

STYRKER TRUSLER

4.5. Risikovurdering

SyncTemp armen blir montert i vinduskarmen og krever ingen drastiske inngrep i husets
infrastruktur eller inngrep i naturen, og utnytter eksisterende infrastruktur effektivt. | tillegg
til dette er produktet energisparende og brukervennlig, i motsetning til konkurrerende
produkter som krever fagfolk for dyre installasjoner og oppfelgning. Ettersom dette er
punkter kunden vektlegger stort anser vi det & vaere gode konkurransefordeler som ogsa
gjeor produktet sveert godt egnet for kommersialisering. Disse forholdene reduserer risikoen
betraktelig og gker sannsynligheten for at SyncTemp vil lykkes.

Dette betyr ikke at risiko ikke eksisterer, her er eksempler pa problemer vi kan stgte pa, og

hvordan vi skal lase dem.

Manglende startkapital til
anskaffelse av lokaler,
produksjonsutstyr, lann,

- Nytt og innovativt produkt

- Realiserbart produkt og gjennomferbar idé
- Et produkt som meater flere av FNs
baerekraftsmal

- IT- mye teknisk kompetanse internt

- Produktet har mange gode
differensieringsstyrker

ANALYSE

MULIGHETER

- Trondheim som teknologihovedstad og
forskningssenter

- Mange eksisterende bygg uten moderne
ventilasjonssystemer

- En rekke stetteordninger og virksomheter som
gnsker & stotte SyncTemp UB

- Bedriften har gode utsikter for ekspansjon

SWOT

- Krevende & utvikle

- Lite innledende etos som ungdomsbedrift
- Mangel av intern kunnskap om sentrale
fagomrader

- Lite startkapital

- Begrenset arbeidskapasitet

SVAKHETER

- Avhengig av sponsorer og
samarbeidspartnere

- Ikke patentert produkt

- Akterer som Palram Industries, som allerede
leverer automatiske vindusapnere

- Omfattende malgruppe: De ulike
malgruppene krever ulike markedsstrategier.

kompetanse, etc.

Z

Produktet krever store og

tidkrevende testrunder

Mangel pa kompetanse innad i
bedriften

Ung arbeidsstyrke som kan
svekke kunders syn pa bedriften
som profesjonell

Risikovurdering

UTFORDRINGER OG LOSNINGER

Soke penger fra
tilskuddsordninger,
forretningsengler og/eller
investorer

Vi skal leie inn bedrifter som
SurveyMonkey for & finne
produkttestere og gjennomfere
produkttesting blant et utvalg
forbrukere innen malgruppene
voksne og smabarnsforeldre

Samarbeid med eksterne partnere
som blant annet NTNU, FHI,
Helsedirektoratet.

Levere et godt produkt og en god
opplevd produktkvalitet, sikre
positive referansekunder og
samarbeide med eksterne
velrenommerte akterer. Her blir
integriteten var bygd. 7



PAVIRKNING

PLASS Synctemp profilerer seg gjennom oppmerksomhet i media og
salgsmesser som skal gke kjennskapen og renommeéet til
bedriften og produktet. SyncTemp bruker sosiale medier,
deriblant Instagram, Facebook og egen nettside for 8 nd kunden
og eksterne samarbeidspartnere, og for & styrke merkevaren var.
Vi fokuserer ogsa pa visuell markedsfering, gjennom aktiv bruk av
logo, visuelle virkemidler som reklamer og posters. Slik markerer
vi oss | markedet ovenfor konkurrenter og kunder.

4.6. Markedsstrategi

Ettersom SyncTemp har to forholdsvis ulike markedsgrupper er vi ngdt a
bruke flere ulike strategier for & markedsfgre produktet. Vi skal bruke
bade direkte og indirekte distribusjon. Vi skal begynne salget til
kundegruppen voksne og smabarnsforeldre via indirekte distribusjon
gjennom kanaler som Power og Elkjep, og Barnas hus og Babyshop.no.
Dette for kunne nd markedet fort og effektivt. Dette vil resultere i gkt
volum og produksjonskostnadene vil slik ga ned. Vi skal deretter
generere sa mye som mulig gjennom egen nettside. Vi skal drive
oppsekende salg rettet mot institusjoner.

PERSONALE

Som bedrift skal SyncTemp fremsta som serigse og
fremtidsrettede innovaterer med grundig produktkunnskap. Vii
SyncTemp jobber derfor bevisst opp i mot vare viktigste
kjerneverdier som er; laerende, integritet og nysgjerrighet.
SyncTemp vil sikre en god total opplevd produktkvalitet og var
kommunikasjon med kundene er derfor viktig. Vi skal ha en
profesjonell og hjelpsom kundeservice og skal kontinuerlig forvalte
og videreutvikle var humankapital.

PRIS

Prisen pa SyncTemp Windows er satt pa 1449 og er basert pa en miks
mellom kostnads- og markedsbasert prissetting. Salgsprisen er |
samme prisklasse som andre produkter pa lik staerrelse som forbedrer
luft eller kjgler ned, slik som frittstaende aircondition, luftrensere
eller vifter. Differensieringsstyrkene til SyncTemp Windown er
benyttelsen av eksisterende infrastruktur og nordisk klima, og fokus
pa bade luftkvalitet og romtemperatur. Gjennom

markedsundersgkelser rundt betalingsvilligheten til kundene kunne vi PRODUKT
kartlegge en terskelverdi og gjennomsnittlig betalingsvilje pa 1650 kr. Produktet baserer seg pa eksisterende teknologi, men brukes pa
Vi har satt prisen til 1449 kr fordi den dekker produksjonskostnadene et nytt omrade gjennom innovativ utvikling. Produktet utnytter
og vi anser den a vaere en lukrativ salgspris om vi markedsfgrer den eksisterende infrastruktur, det skal vaere vedlikeholdsfritt, og det
med vekt pa kvalitet og verdien vi selger kunden. skal veere energisparende sammenlignet med andre lgsninger. |
tillegg til & aktivt regulere temperaturen pa soverommet om
natten, slippes ogsa frisk luft inn. For a sikre det beerekraftige

aspektet ved produktet, og var integritet skal det veere deklarert
med EPD som viser at det oppfyller miljgkrav.

4.7. Kvantitative og kvalitative mal

- Ferdigstille prototype V 2.0 innen mai 2022 « Veere med a sikre samfunnet flere ikke-medikamentelle lgzsninger for & forebygge sgvnvansker,
« Utvikle prototype V 3.0 innen august 2022 som skal gjeres tilgjengelig for hele befolkningen.

- Sikre avtaler med grossister og distributgrer innen oktober 2023 - Bli oppfattet som en serigs og profesjonell bedrift som jobber malrettet for en innovativ

« Ha solgt 1000 enheter innen utgangen av 2023 utvikling og for a veere en ansvarlig samfunnsakter.

- Ekspandere til bedrifts- og institusjonsmarkedet i lapet av 2. kvartal 2025 « Fortsette en innovativ produktutvikling med fagfolk med relevant kompetanse.

« Ekspandere til resten av Skandinavia i Igpet av 2 kvartal 2028, pabegynne « Ha en baerekraftig produktutvikling med fokus pa bruk av gjenvunnede materialer i produkt og

ekspanderingsprosess i fjerde kvartal 2025. emballasje, og veere beaerekraftige gjennom hele produktets verdikjede



H. ORGANISERING

5.1. Arbeidsfordeling

Var matriseorganisasjon

SyncTemp UB har valgt modellen for matriseorganisasjon for a sikre fleksibilitet og maksimal utnyttelse av all humankapital, som
resulterer i kompetanseutvikling internt og fremdrift. Med hensyn til alderen var har vi relativt stor bredde i erfaringer og kompetanse,
og vi utnytter alles styrker for & gjere bedriften komplementaer. Videre anser vi det viktig og nedvendig at medarbeiderne skifer pa a
utfere arbeidsoppgaver. Dette kan resultere i at arbeidet blir mindre ensformig, og at man fremmer den enkeltes erfaringer,
kompetanse og ferdigheter, og utvikler et inkluderende arbeidsmiljg. A jobbe pa kryss av sitt hovedansvar opplever vi ogs& som
utviklende og noe som fremmer et inkluderende arbeidsmiljg.

Aleksander Meland
CFO

Interesserer seg for finans, IT,
innovasjon, juss og gkonomi

Har det overordnede ansvaret
for budsjett, regnskap,
investeringer og det juridiske
aspektet av driften

Styrker: God data- og
tallforstdelse, spontan og laerer
raskt

Delansvar: produkt med vekt pa
det juridiske aspektet av
produktet

Produkt

Leah Meland
CPO

Interesserer seg for design,
grafikk, beerekraft og
administrasjon

Har det overordnede ansvaret
for produktutvikling og
materiellforvaltning og innovativ
utvikling

Styrker: Organisert, lettlaert,
kreativ, ivaretar funksjonalitet
og kvalitet av produkt

Delansvar: markedsfaring med
vekt pa administrasjon og
grafikk

Ask Sjolie Moe
CEO

Interesserer seg for innovasjon,
baerekraft, teknologi og ledelse

Har det overordnede ansvaret
for forvaltningen av SyncTemps
menneskelige og materielle
ressurser

Styrker: Utadvendt, praktisk,
kreativ og dyktig til & tilrettelegge

og planlegge

Delansvar: produkt med vekt pa
IT

Ledelse

¢

Okonomi Produkt Ledelse HR Salg Marlfeds
foring
Aleksander v
Leah v
Ask v
Ottar v
Olivia v
Martin v
Marked
"
B=4
Olivia S. Prytz Martin Meland

Ottar Misund
CHRO

Interesserer seg for filosofi,
kommunikasjon, mennesker og
arbeidsmiljg

Har det overordnede ansvaret
for personalsaker,
kompetanseutvikling og
rekruttering

Styrker. Kommunikasjonssterk,
organisert og en god pep-talker

Delansvar: produkt med vekt pa
innhenting av ekstern
kompetanse for videreutvikling

CSO

Interesserer seg for salg,
innovasjon, administrasjon og
besluttningsprosesser

Har det overordnede ansvaret
for bedriftens salgsvirksomhet,
jobber ogsa som koordinator

for virksomhetsutvikling

Styrker: Nysgjerrig, effektiv, godt
overblikk og en god talsperson

Delansvar: ledelse og
administrasjon med vekt pa
virksomhetsutvikling

CMO

Interesserer seg for marked,
datateknologi, IT, realfag og
markedsfaringsfaget

Har det overordnede ansvaret for
a kartlegge bedriftens marked og
utfere markedsundersgkelser

Styrker: Forstar sammenhenger,
|erer raskt, selvstendig og god |
kartlegging av data

Delansvar: salg med vekt pa
kommunikasjonsarbeid og ?
reklame



5.2. Nettverk og neeringsliv

ViiSyncTemp UB gnsker a ha et tett samarbeid med neeringslivet for a forsikre oss om at produktet er kvalitetssikret og bygd opp av
nedvendige komponenter. For a sikre oss dette er vi i kontakt med flere avdelinger i Trondheim, bl.a. Kybernetikk og robotikk pa
NTNU, Sintef, Inventas, Proneo, Eggs design og Omega Verksted pa NTNU som har hjulpet oss med utviklingen av idéen og prototype
1.0. Vi far ogsa tett oppfelging og veiledning av vare mentorer Oddbjern Redsten ved Technology Transfer NTNU, og Aleksander

Jystad, ung entreprengr og daglig leder i Solarseek AS.

6. FREMDRIFT 2
6.1. Fremdriftsplan

1.Kvartal 2.Kvartal 3.Kvartal 4.Kvartal 1Kvartal 2.Kvartal 3.Kvartal 4.Kvartal 1Kvartal 2Kvartal 3.Kvartal 4.Kvartal 1Kvartal 2Kvartal 3.Kvartal 4.Kvartal

o Danne AS
Ferdigstille

prototype
V2.0 Testing av produkt

Ekspandere til bedrifter og starre etater

Lansere produkt

Utvikle prototype
V3.0 Bearbeide

tilbakemeldinger
pa produkt

Ha solgt 1000 enheter

Partnerskap
Patent pa med Ek;pandere
produkt grossister til resten
og distributagrer av
Skandinavia

Produksjon av produkt

Markedsundersgkelser
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7. Okonomi

7.1. @konomisk potensiale 7.3. Egenkapital og kapitalbehov

Sevnproblemer er et gkende problem, noe som resulterer i et stort gkonomisk
potensiale for lasninger som forbedrer sgvnkvaliteten. | falge SSB bor rundt
3.9 millioner mennesker i Norge i hus som ble bygd fer ar 2000 . Balansert
ventilasjon ble i Byggtekniskforskriften TEK O7 et krav for nybygg. Fordi %5 av
nordmenn har utfordringer med sevn ligger vart totalmarked pa 1.9 millioner
mennesker. | falge vare markedsundersgkelser var det 70% som var
interesserte i a kjgpe produktet vart. Dersom vi antar at 50% av disse har en
reell interesse av produktet har vi et marked pa 665 000 personer i Norge.
Det er et stort potensiale i Norge med en mulig fortjeneste tilsvarende 300
millioner kroner.

Vart kapitalbehov ligger pa 210 000 kroner for 2022. For 210 000 skal vi
ferrdigstille prototype V3. og gjennomfgre flere maneder med testing av
produktet, se markedsfgrindsdelen. Dette for @ kunne utvikle og teste produktet |
stgrre grad enn tidligere. Under produktutviklingsfasen vil vi ikke tjene noe pa
produktsalg, og vi er derfor avhengig av sponsorer og offentlige tilskudd gjennom
ordninger som for eksempel Trgnderkassen. For & dekke dette behovet, er vi
regelmessig kontakt med aktuelle sponsorer og investorer. Dette kapitalbehovet
skal fa oss frem til at vi har et ferdigstilt produkt, men deretter ma vi kartlegge
nytt kapitalbehov ngdvendig for a ta produktet til marked. Et ferdigtestet og
videreutviklet produkt vil gjere det enklere a hente inn ngdvendig kapital for a ta
de neste stegene videre.

7.2. Utvikling- og produksjonskostnader innbetalinger
Periode 1 kvartal 2 kvartal 3 kvartal 4 kvartal
Inngaende balanse 2 000 kr 14 400 kr 3 500 kr 46 000 kr
Produktutviklingen vil ligge pa rundt 125 000 kroner, som man kan se | Messer 6 000 kr 5 000 kr 0 kr 0 kr
likviditetsbudsjettet pa neste side. Etter en tett dialog med kybernetikk og Sponsorer 0 kr 15 000 kr 60 000 kr 130 000 kr
robotikk, og Omega verksted ved NTNU har vi anslatt salgspris ut fra de Otfentlige tiskudd 10000 kr 5000 ks 459001 60000 kr
nedvendige produktkomponentene og produksjonskostnadene. Ut fra dette Stmiinnbetalingse bl ckaatl ) L el
. . . . Utbetalinger 1 kvartal 2 kvartal 3 kvartal 4 kvartal
har vi satt opp en forkalkyle, og estimert prisen 1449,00 kr som gunstig for
o i o : . : L Produktutvikling 500 kr 30 000 kr 45 000 kr 50 000 kr
bade a dekke produksjonskostnader og a veere en lukrativ salgspris. Vi antar B il - o ——
at produksjon- oog komponentskostnader vil ligge pa rundt 650 kroner pr. e s 1855 Diks 5 E00 ks G000 S50k
enhet de forste arene. Messer 900 kr 900 kr 0 kr 0 kr
Uforutsette kostnader 250 kr 2 500 kr 7 500 kr 12 000 kr
Sum utbetalinger 3600 kr 35900 kr 62 500 kr 86 000 kr
! https://www.helsedirektoratet.no/tema/sovn/sovn-og-sovnvansker
Sum utgdende balanse 14 400 kr 3 500 kr 46 000 kr 150 000 kr 1



7.4. Likviditetsbudsjett

Vi har inndelt likvidetsbudsjettet i fire kvartaler for a lettere organisere aret.
Budsjettet viser at vi skal holde oss positivt likvide hele 2022. Grunnet
sponsorer, stgtteordninger og offentlige tilskudd vil vi kunne vaere positivt

likvide, til tross for ingen produktsalg,

Innbetalinger
Periode

Inngaende balanse
Messer

Sponsorer
Offentlige tilskudd
Sum innbetalinger
Utbetalinger
Produktutvikling
Legnn
Markedsfgring
Messer
Uforutsette/andre kostnader
Sum utbetalinger

Sum utgdende balanse

1 kvartal

2 000kr
6 000kr
Okr

10 000kr
18 000kr
1 Kvart
500kr
Okr

1 950kr
900kr
250kr

3 600kr

14 400kr

2 kvartal 3 kvartal
14 400kr 18 500kr
5 000kr 7 000kr
20 000kr 60 000kr
5 000kr 45 000kr
30 000kr 112 000kr
2 Kvart 3 Kvart
20 000kr 45 000kr
Okr Okr
2 500kr 10 000kr
900kr Okr
2 500kr 7 500kr
25 900kr 62 500kr
4 100kr 49 500kr

7.5. Resultatbudsjett

| var bidragskalkyle har vi tatt utgangspunkt i en produksjonspris pa 650 kroner.
Dette pa bakgrunn av kostnader for materialer og prisen pa kommersiell
produksjon. Vi tar for oss andre direkte kostnader som blant annet frakt,
kundeservice og leie pa 120 kroner per enhet. | tillegg 275 kroner pa indirekte
kostnader, som gar pd markedsfering, administrative kostnader og lignende.

Bidragskalkylie
Antall enheter
Salgspris

Direkte kostnader
Komponenter

Lenn

Andre direkte kostnader
Sum direkte kostnader
Indirekte kostnader
Indirekte variable kostnader

Sum dekkningsbidrag

1

1,00
449 kr

650 kr
150 kr
120 kr
920 kr

275 kr

254 kr

100 kr
144 900 kr

65 000 kr
15 000 kr
12 000 kr
92 000 kr

27 500 kr

25 400 kr

4 kvartal

68 000kr
6 000kr
130 000kr
60 000kr
196 000kr
4 Kvart
50 000kr
7 500kr
14 000kr
Okr

12 000kr
83 500kr

112 500kr

Ar

Pris pr. enhet

Antall enheter

Inntekter

Produktsalg

Sponsorer

Offentlige tilskudd

Annet®

Sum inntekter

Direkte kostander
Produksjonskostnad pr. enhet
Direkte variable kosnader
Sum produksjonskostnad gitt ar
Lann

Annet

Indirekte kostnader
Indirekte variable kostnoder
Markedsfgring

Sum kostnader

Dekkningsbidrag
Faste kostnader
Produksjonsavtale
Produksjonskostnader
Sum faste kostnader

Driftresultat
Skattetrekk pa 22%
Resultat

2022
1.449,00 kr
50,00 kr

0,00 kr

50 000,00 kr
120 000,00 kr
& 000,00 kr
176 000,00 kr

750,00 kr

37 500,00 kr
7 500,00 kr
& 000,00 kr

10 000,00 kr
61 750,00 kr

114 250,00 kr

0,00 kr
0,00 kr
0,00 kr

114 250,00 kr
25 135,00 kr
89 115,00 kr

2023

1 200,00 kr

1738 800,00 kr
200 000,00 kr
45 000,00 kr

8 000,00 kr
1991 800,00 kr

650,00 kr

780 000,00 kr
180 000,00 kr
144 000,00 kr

50 000,00 kr
1 154 650,00 kr

837 150,00 kr

30 000,00 kr
45 000,00 kr
75 000,00 kr

762 150,00 kr
167 673,00 kr
594 477,00 kr

Kommentar resultatbudsjett

2024

5 000,00 kr

7245 000,00 kr
250 000,00 kr
30 000,00 kr

18 000,00 kr

7 543 000,00 kr

600,00 kr

3 000 000,00 kr
750 000,00 kr
600 000,00 kr

135 000,00 kr
4 485 600,00 kr

3 057 400,00 kr

30 000,00 kr
45 000,00 kr
75 000,00 kr

2 982 400,00 kr
656 128,00 kr
2326 272,00 kr

2025

9 000,00 kr

13 041 000,00 kr
100 000,00 kr
150 000,00 kr

15 000,00 kr

13 306 000,00 kr

600,00 kr

5 400 000,00 kr
1 350 000,00 kr
1 080 000,00 kr

290 000,00 kr
8 120 600,00 kr

5 185 400,00 kr

30 000,00 kr
45 000,00 kr
75 000,00 kr

5 110 400,00 kr
1124 288,00 kr
3986 112,00 kr

2026

12 000,00 kr

17 388 000,00 kr
100 000,00 kr
320 000,00 kr

11 000,00 kr

17 819 000,00 kr

600,00 kr

7200 000,00 kr
1 800 000,00 kr
1 440 000,00 kr

460 000,00 kr
10 900 600,00 kr

6 918 400,00 kr

30 000,00 kr
45 000,00 kr
75 000,00 kr

& 843 400,00 kr
1 505 548,00 kr
5337 852,00 kr

2027

30 000,00 kr

43 470 000,00 kr
70 000,00 kr

550 000,00 kr

15 000,00 kr

44 105 000,00 kr

600,00 kr

18 000 000,00 kr
4 500 000,00 kr
2 900 000,00 kr

3 400 000,00 kr
28 800 500,00 kr

15 304 400,00 kr

30 000,00 kr
45 000,00 kr
75 000,00 kr

15 229 400,00 kr
3 350 468,00 kr
11 878 932,00 kr

2028

47 000,00 kr

68 103 000,00 kr
0,00 kr

1 200 000,00 kr
13 000,00 kr

69 316 000,00 kr

600,00 kr

28 200 000,00 kr
7 050 000,00 kr
5 040 000,00 kr

4 700 000,00 kr
44 990 600,00 kr

24 325 400,00 kr

30 000,00 kr
45 000,00 kr
75 000,00 kr

24 250 400,00 kr
5 335 088,00 kr
18 915 312,00 kr

2029

65 000,00 kr

2030

85 000,00 kr

94 185 000,00 kr 123 165 000,00 kr

0,00 kr
650 000,00 kr
10 000,00 kr

0,00 kr
720 000,00 kr
30 000,00 kr

94 845 000,00 kr 123 915 000,00 kr

600,00 kr

39 000 000,00 kr
9 750 000,00 kr
7 800 000,00 kr

1 400 000,00 kr
57 950 600,00 kr

36 894 400,00 kr

30 000,00 kr
45 000,00 kr
75 000,00 kr

36 819 400,00 kr
8 100 268,00 kr
28 719 132,00 kr

600,00 kr

51 000 000,00 kr
12 750 000,00 kr
10 200 000,00 kr

1 200 000,00 kr
75 150 600,00 kr

48 764 400,00 kr

30 000,00 kr
45 000,00 kr
75 000,00 kr

48 689 400,00 kr
10 711 668,00 kr
37977 732,00 kr

De direkte variable kostnadene endres over tid, og ikke ngdvendigvis prosentvis. | 2028, grunnet

ekspansjon og tilgang pa et starre marked, vil det veere naturlig a sette av et hgyere budsjett for

markedsfaring og leie. Med utvidelsen gkes salgene i takt. Ogsa i 2025 vil forholdet mellom inntekter og
utgifter fglge samme megnster, da vi skal utvide til markedet for private og offentlige virksomheter. Disse
to arene ser kan vi altsé se en antatt gkning i enheter solgt, samt en gkning i markedsferingskostnader.
Vivil regne med & fa en gkt offentlig statte aret vi ekspanderer, grunnet et bredere marked i nye land.
Produksjonsprisen kommer til & synke som vist i resultatbudsjettet, grunnet ekspansjon og tilgang til
sterre produksjonsavtaler med starre produsenter. Vi skal nytte av stordriftsfordeler. Samt en stemplet
avtale om fast produksjon og faste inntekter.



