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Investment proposal

BalancelLab

Drink better, feel better
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Executive Summary

Vi bliver i Danmark mere og mere bevidste om vores sundhed, og efterspgrgslen
efter let tilgeengelige, sunde fgdevarer er stigende. Disse produkter er blevet en
naturlig del af forbrugernes hverdag. Samtidig far flere og flere fordgjelsesproblemer,
og op mod hver 5. dansker oplever regelmaessigt problemer med maven.
Efterspgrgslen efter "gut-friendly” produkter er staerkt stigende og i 2022 var der hele
5 billioner visninger om gut-health alene pa TikTok, hvilket har ledt os til at

undersgge folgende:

Er der behov for et sundere alternativ pa lseskedrikmarkedet som understgtter

fordgjelsen?
e Hvilken malgruppe har starst interesse i et sundere alternativ?

e Er der et specifikt behov og interesse for en probiotisk drik?

e Huvilke faktorer ggor sig geeldende ift. forbrugernes valg af drikkevarer?

Efter indsamling af primeere og sekundaere data, er vi blevet klogere pa markedet og
overbevist om at vores idé har et steerkt fundament og berettigelse pa det danske
marked. Hos BalancelLab har vi derfor arbejdet pa at udvikle en innovativ drikkevare
til den sundhedsbevidste forbruger. Vi tilbyder et unikt produkt, i form af en

leeskedrik, som kombinerer aktiv probiotika med en forfriskende god smag.

BalancelLab er et sundere alternativ til de klassiske lseskedrikke. Laeskedrikmarkedet
i Danmark er praeget af hgj konkurrence med hgje adgangsbarrierer og ved at
kombinere sundhed og god smag i en unik sammensaetning, differentierer vi os
markant fra andre udbydere pa markedet og positionerer os i en kategori med fa

direkte konkurrenter.
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Request & Business Opportunity

Vores probiotiske laeskedrik er sundhedsfremmende og velsmagende, hvilket
adskiller sig markant fra nuveerende produkter pa det danske marked. Vi malretter

vores probiotiske drik som et premium-produkt til de sundhedsbevidste kvinder.

Vi sgger en investering pa 1.500.000, - for 30% af virksomheden, som skal
finansiere vores farste produktion, R&D samt farste ars
markedsfgringsomkostninger, sa vi kan etablere os i toppen af first-movers og opna

kendskab, kabelyst og pa leengere sigt loyalitet blandt malgruppen.

Derfor sgger vi en investor der kan hjeelpe med at realisere produktionen gkonomisk
og i forleengelse med det, styrke vores samarbejdsaftaler, s& vi kan optimere vores
kontakt til distributionskanaler. Hermed vil vi ogsa veere bedre stillet ift. investors
exitstrategi. Exitstrategien vil herunder veere opkgb af delvise eller fuldtallige

anparter af virksomheden.
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Introduction

Opdag den perfekte balance mellem sundhed og fantastisk smag med vores

probiotiske laeskedrikke!

BalanceLab Probiotic Drinks er sunde og velsmagende laeskedrikke med mild brus
og sundhedsfremmende ingredienser. En laekker, forfriskende og velsmagende

“treat” til dem, som ikke vil ga pa kompromis med deres sundhed og velveere.

BalanceLab Probiotic Drinks hgrer til den innovative og veekstende kategori
“Functional Food", hvor fadevarer beriges, sa de giver forbrugeren endnu flere gode
egenskaber, end i deres originale form. Hos BalanceLab innoverer vi den klassiske
leeskedrik, ved at tilfgre aktive ingredienser i form af probiotika samt vitaminer,
mineraler og antioxidanter, for at tilbyde forbrugeren et sundt og velsmagende
alternativ til traditionel sodavand.
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Company & Team

w L

Psykisk og fysisk velbefindende Innovative og funktionelle lesninger
med aktive ingredienser
Aftabuisere déarlig fordejelse og
tarmsundhed Sundhed

Bidrage til en sundere livstil

Vi vil skabe et nyt alternativ til usunde laeskedrikke, med fokus pa god fordgijelse og

kompromislgs smag!

Vi gnsker at bryde tabuer og skabe en aben dialog om et emne, der bergrer over
800.000 danskere hver dag. Med 1 ud af 5 danskere, som keemper med fordgjelsen,
er det tid til at bringe fokus pa tarmens vigtige betydning for vores fysiske og
psykiske sundhed og velbefindende.

Som team bringer vi ekspertise inden for markedsfaring, salg, skonomi og
multimediedesign med os, samt mange ars erfaring fra arbejdsmarkedet. Vores team
repraesenterer en diversitet i bl.a. ken, alder, uddannelse og erhvervserfaring, hvilket
skaber synergi pa tveers af forskellige kompetencer.
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Teamet bestar af:

Kasper Bo Mogensen - IT Director
Multimediedesigner

IT-ansvarlig samt ansvarlig for alt grafisk materiale samt website.

Finansgkonom

@konomiansvarlig samt ansvarlig for juridiske opgaver.

Markedsfgringsgkonom
Supply Chain ansvarlig, herunder ansvarlig for al kontakt til

leverandgrer.

Markedsfgringsgkonom
Ansvarlig for markedsfagring, herunder PR samt for dataindsamling,

analyse og validering.

Markedsfgringsgkonom
Ansvarlig for salg og kundekontakt, herunder kundeservice.
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Product & Main Figures

Persona’s prioriteter Produktfordele

Egenskaber/funktioner

1. Smag s Aktive ingredienser
2. Sundhed og velveere

3. @konomi » Tilferer veerdi hos forbrugeren

- heraf mestiede Drink bet‘ter' fee' better

Kuihydrat
neraf sukkaraner
Fiore

- PROBIOTIC DRINK -

Vitamn E
Vitamin 66
Vitamn 812

Problotika og kiwi-ekstrakt bidrager
1l sund fordejelse og mental klarhed
Opbevares vank fra dirckte sollys.

PROBIOTIKA - GRONTE
KIWI - VITAMIN BS & B12
NATURLIGE MINERALER

(Farste udkast til etikette)

* Fokus pé velvesre og tarmsundhed

* Naturlige smagsstoffer
+ Signalerer sundhed

* Gut-friendly

Drink better, fosd Dattar

Probiotic Kiwl Drink = en keskedrik
med en forfriskend g af kiwi
et 0g produceret med fokus
P sundhed og velvaere. Indeholder
probiotika for a1 stotte en sund
tarmficra og et bedre helbred

Balancelab Kiwi er en unik drik
dar kombinerar probiotika 09
naturlige ingredienser for at styrke
@n fordajelse og mantale balance
Tarmen er noglen Uil bide fysisk
09 psykisk *Q, 0g denne drik
stetter din tarmflora med naturlige
probictika, essentiolle vitaminaer
B6 og B12 samt forfriskende
Kiwi-gkstr Drikken or tilsat gran
10- trakl 0g naturkge mineral

for en sund og hydrorende ople-
velse. Produceret | Danmark med
hajeste kvalitetsstandarder

Vi hiiber, du nyder det!
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Kunderejsen & VPC

= End user savner
wariation og smag i
sunde drikkevarer

» Fi produkter
kombinerer sundhed
og god smag

« End er user far gje pa
BalanceLab i butikker

» Mange sunde
drikkevarer smager
dérligt og opleves som
“Ikke lazkre”

= End users vaelger enten
produkter de ikke nyder,
eller fravaelger dem helt

« Balancelab leverer smag
pé niveau med
traditionelle alternativer

* Sundhed og
smagskvalitet
kompromitteres ikke

« End users nyder bade
smagen og
sundhedsfordelene

Nuvaerende tilstand

Resultat

» Sunde drikkevarer e
ofte svaere at finde i
almindelige butikker

» De har ofte en hej pris,
hvilket gar dem mindre
tilgzengelige for end
users

e Travle end users mangler
sunde drikke, der er
praktiske og smager
godt

= Dette reducerer deres
valg af sundere
alternativer

Mulige tilstand

+ Balancelab's sunde
probiotiske drikkevarer
f&s i almindelige butikker
til rimelige priser.

» Dette ger det nemmere
for end users at vaslge et
sundt alternativ.

¢ Balancelab's drikke er
praktiske og kan nydes
pa farten.

e Gar det lettere for end
users at vaelge sundt,
selv ndr de har travit.

* Sunde drikkevarer

kommunikerer ofte ikke
deres sundhedsfordele

klart

= Dette skaber tvivl hos
end users om drikken
effektivitet

+ BalancelLab angiver
sundhedsfordele og
veerdi klart.

= End users oplever
forbedret sundhed og
ivsstil, hvilket eger
tilliden til produktet.

I = End users vaelger ofte

| mere usunde drikkevarer
|  end de ensker, gr p&

| kompromis med smagen
|

|

|

|

|

= Vealger alternativer de
ikke har den enskede
effekt eller felelse af
sundhed

Resultat

» End user vaelger
BalancedLab og fir

h
bade sundhed, smag og
god fordajelse

Pain - Eksisterende probiotiske er oftest ikke velsmagende, let tilgeengelige i en

travl hverdag eller er for dyre. Dette afholder forbrugerne fra at veelge de sundere

alternativer. Derudover kan manglende kommunikation om sundhedsfordele skabe

tvivl om produkters effektivitet.

Gains - BalanceLab tilbyder sunde drikkevarer som smager lige sa godt som

traditionelle alternativer og giver faglelsen af selvforkeelelse. Vi ggr det nemmere for

forbrugerne at kombinere oplevelsen af sundhed og balance uden at ga pa

kompromis med smag eller bekvemmelighed. Drikkevarerne er lette at finde i

butikkerne, hvilket skal ggre det nemt for forbrugeren at veelge sundt.
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One-time upfront Cost-based Value-based

BalanceLab implementerer en "one-time upfront purchase"-model, hvor bade
detailkunder og end user foretager ikke-bindende kgb. Til B2B kunder vil der
sandsynligvis etableres lszengerevarende indkgbsaftaler og samarbejder.

Prisstrategien er en kombination af cost-based pricing og value-based pricing.

Cost-based pricing fungerer som grundlag for at deekke produktionsomkostninger og
sikre en beaeredygtig profitmargin for alle led i distributionskeeden. Mens value-based
pricing er brugt, for at tilpasse markedet og samtidig afspejle den mervaerdi, som
produktet tilbyder kunderne. Data viser, at malgruppen prioriterer sundhed og er
villige til at betale en hgjere pris for sundere alternativer. Derudover er der allerede
et steerkt kendskab blandt malgruppen til hovedingrediensen, probiotika. Ved at
balancere produktionsomkostningerne med en value-based prissaetning, som
appellerer til malgruppens kgbekraft og produktets unikke sundhedsfordele, sikrer

BalancelLab en rentabel og skalérbar forretningsmodel.

3,95,- 17,2, 34,95,-
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FORHOLDET MELLEM KUNDEVARDI OG OMKOSTNING

308

96

\

Virksomheden forventer, at de gennemsnitlige kunder genererer en indtjening pa

36

54,81 kr. i lgbet af sin tid som betalende kunde. COCA forventes at veere relativt hgj
i de farste ar af produktets levetid, primaert som fglge af betydelige
markedsfgringsomkostninger. | Igbet af de farste 1-2 ar kreeves der en intensiv
indsats for at opbygge kendskabsgraden og forbrugerloyalitet, pa et marked praeget
af hgj konkurrence. Fra ar 3 forventes COCA at veere faldet signifikant, og der

forventes at en betydelig andel af malgruppen har opnéet kendskab til BalanceLab.
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Market Analysis

Markedet og trends

5 billioner views om gut-health i 2022 alene pa tiktok

Folk gar ikke pa kompromis med smag

e Ca. hver 6 dansker har maveproblemer

e Stigende efterspgrgsel efter funktionelle ingredienser i fgdevarer og
drikkevarer

e Maven rummer milliarder af bakterier, herunder probiotika, som betragtes

som "gode" tarmbakterier. De saenker pH-vaerdien i tarmen, hvilket

haemmer skadelige bakterier og bidrager til en sund tarmflora.

B2B kunder — economic buyer

B2B kunder i form af fitnesscentre, caféer, detailbutikker og supermarkeder er vores
direkte kebende kunder. Vores undersggelser har dog pavist, at vores fokus bar
veere B2C kundernes holdninger, adfeerd og behov. Gennem interviews fandt vi frem
til at der er stor variation i stgrre kaeders sortiment baseret pa de lokale trends. Den
ops@gende kontakt til B2B kunder bekraeftede en interesse for vores koncept, men
det blev tydeligt, at efterspgrgslen er afggrende for hvor laenge en vare er i
sortimentet. Efterspgrgslen er ultimativt det, som dominerer hvor meget B2B

kunderne indkgber og genkgber.
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Potentielle segmenter

Sundhedsbevidste

S

il

Fitness entusiaster Personer med fordejelses Den travle hverdag
___________ problemer

4 potentielle segmenter blev analyseret og sammenlignet, for at sikre en dyb

forstaelse af vores malgruppe. Vi gennemfarte en reekke undersggelser, som

kombinerede kvalitative og kvantitative metoder. Resultaterne pegede entydigt pa, at

det mest attraktive segment var sundhedsbevidste kvinder. Denne malgruppe har en

tydelig interesse for sundhedsorienterede produkter og kendskab til probiotika.

Resultater fra dataindsamling:

Opsggende kontakt pa gaden

68% kendte til maelkesyrebakterier

70% af kvinderne gar op i tarmsundhed

97% af adspurgte som var under 40 ar score sig selv selv 5 eller over pa en
skala fra 1-10 om sundhed

62% af de med kendskab til maelkesyre scorer sig selv over 5 pa en skala fra
1-10 om sundhed

Digitalt spgrgeskema

70,8% foretreekker vand i hverdagen

64,6% oplever nogle gange at have problemer med maven
70% mener at sundhed en betydning, nar de veelger drikkevarer
52,5 % vil gerne betale mere for et sundt alternativ

79,2% har hgrt om probiotika

53,% har prgvet en form for probiotika
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Food science specialist og Novonesis

Fra vores interviews og webinar med specialister indenfor probiotika og functional

food, fik vi essentiel viden om probiotika og et klart overblik over muligheder og

udfordringer ift. vores produktidé:

Muligheder Udfordringer

Functicnal food-kategorien er i kraftig veekst. med eget globalt
fokus p& gut-heslth, ogsé | Danmark.
Der er stigende efterspergsel efter gut-venlige produkter.

Vore kostvaner (forarbejdede fedevarer) har reduceret
bekteriemaengden i maven, hvilket eger behovet for probiotika.

Lignende probictiske produkter har haft succes, isasr i USA
Der er ingen direkte konkurrenter pé det danske marked.

Veeske forbedrer fordejelsen, hvilket ger probiotika i drikkevarer
logisk og psykologisk appellerende.

Balancelab tilbyder en nem og velsmagende méde at {4
probiotika pé.

Forbrugere, der ikke bryder sig om eksisterende alternativer
(yoghurt eller kombucha), far et attraktivt alternativ.

Smag er en central faktor i forbrugernes velg af drikkevarer.

[

Psykografisk

undhed

Vores End User

* Alder: 25-45 ar re. balance,
Alder: 2 I
= Ken: Kvinder

* Bopsel Hove

- Vemr
ekologi

* |nteresser TreENing. yogs.
vinterbadning kreativ madlavning og
samveer med familiz/vennar

beeredy
adsomradet

* Personlighedstrask: Empatisk,
reflekterende, engageret og

resultstorientaret

nemsnitligt 1.920 kr.
rligt pé leeskedrikke

Proxy-produkter

Danmark er ikke et ledende marked inden for functional food.
Strenge reguleringer for markedsfering af functional food.

Vanskeligheder ved at kommunikere produktets fordele uden at
bryde lovgivningen.

Begraenset kendskab til probiotika og dets fordele blandt nogle
forbrugere.

Probiotikaens overlevelse og effektivitet pavirkes af faktorer som
pH-veerdi og temperatur.

Probiotika kan ege produktionsomkostningerne.

© SATS
®0OH

* Favoritkilder til nyheder: DR.dk og

= Kombucha
= Andre fermenterede drikke

= Energidrikke som "State Energy’” ti * Fitnesscentre,
sociale situationera, wi gsklubber, cafémoader,
* Vitaminpil er og legepladser
* Kaffe og sodavand. ociale medier: Instagram og
* Sunde snacks
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Persona

Projektmedarbejder i en NGO

Alder: 29 ar

Barn: 1 barn under 2 ar

Arbejde: Projektmedarbejder i NGO

Bio

B - ;. bori Kebenhavn N,

arbejder som Supply Chain Assistent hos Dansk
Flygtningehjeelp. Hun er gift, har et barn under 2 ar,
vaegter balance mellem arbejde og privatliv. Hun
har en kandidat | Human Security og staerke
familieband.

Needs

-har brug for sundhedsprodukter, der
understetter hendes velvaere, samt losninger, der
er nemme at integrere i en travl hverdag. Hun gar
op i balance, sundhed og sociale aktiviteter.

©233.460.480 kr.

TOTAL ADDRESSABLE MARKET

Det samlede potentielle marked, hvis alle i
mélgruppen keber produktet. Dette beleb er baseret
pa 121.594 kvinder i alderen 25-45 &r med et
gennemsnitligt &rligt forbrug pa 1.920 kr. pa
laskedrikke.

11.673.024 kr.

SERVICE ADDRESSABLE MARKET

Den markedsandel, vi forventer at opna pa lang sigt.
Dette reprassenterer 5% af malgruppen, svarende til
333.990 enheder til en pris pa 34,95 kr.

2.334.605 kr.

SERVICE OBTAINABLE MARKET

Den markedsandel, vi forventer at opna pa kort sigt.
Dette reprassenterer 1% af malgruppen, svarende til
salg af 66.798 enheder til en pris pa 34,95 kr.

Priorities

Smag 45%

Sundhed & Velvaere 30%

@konomi 15%
Frustrations

Hun frustreres over stress, manglende tid og
uforudsete problemer. Darligt helbred og
ineffektive dage pavirker hende negativt.

Free time

I ker yoga, vinterbadning og leeser
inspirerende beger. Hun nyder sociale aktiviteter
med familie og venner samt eksperimenter i
kakkenet.
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Konkurrence positioneringskort

Konkurrencen pa markedet for probiotiske drikkevarer er i gjeblikket relativt lav, da
de dominerende produkter primzaert bestar af meaelkebaserede drikke som "Cultura"
og fermenterede varianter som kombucha. BalancelLab differentierer sig ved at
tilbyde en sundhedsorienteret premium-lgsning, der afspejler malgruppens veerdier

og behov.

Gut-Friendly TR

Non Gut-Friendly

Hoj Sundhed

=

[ =
UL

EE
61|

7 Lav Pris™ <

Lav Sundhed
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Follow-on markedet

1.277.619.840 kr.
TOTAL ADDRESSABLE MARKET

Det samlede potentielle marked, hvis alle i
mélgruppen kaber produktet. Dette beleb er baseret
pé 665.427 kvinder i alderen 25-45 ar med et
gennemsnitligt arligt forbrug pa 1.920 kr. pa
leeskedrikke.

© 63.880.992 kr.
SERVICE ADDRESSABLE MARKET

Den markedsandel, vi forventer at opn& pé lang sigt.
Dette repraesenterer 5% af malgruppen, svarende til
1.827.782,32 enheder til en pris pa 34,95 kr.

12.776.198,4 kr.
SERVICE OBTAINABLE MARKET

Den markedsandel, vi forventer at opn& p& kort sigt.
Dette repraesenterer 1% af malgruppen, svarende til
salg af 365.556,464 enheder til en pris p3 34,95 kr.
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Market Validation

For at validere processen og sikre at produktet har interesse hos bade B2B og B2C
kunderne, henvendte vi os til “10 next customers”. B2B kunderne fremviste stor
interesse i produktet, bade i restaurationsbranchen og supermarkederne. Her har vi
indsamlet kontaktoplysninger pa 10 potentielle kunder som har interesse for det
fremtidige produkt.

Pretotype-testing

Med tidligere data star det klart, at vores produkt har interesse hos bade B2B og
B2C kunderne, og markedet for “gut-friendly” og probiotika er i vaekst. Med staerke
antagelser om en differentieret probiotisk drik, som malgruppen er villige til at kabe

er valideret pa fglgende vis:

Hypotese og hypozoom
Der blev testet via en Pinocchio test og med en blanding af re-label og fake door.
Pretotype bestod af spgrgsmal vedrarende flasken med vores etikette pa, flyer med

scanning til landing page.

XYZ Hypotese Hypotese Hypozoom

« ): Mindst 10%

* ¥: Kvinder i alderen 25-45 &r
som gér op i sundhed og bor i
Kebenhavnsomradet.

+ Z- Vil kebe Balancelab nér de
er tarstige

Mindst 10%(X) af kvinder i alderen
25-45 &r(Y), som gérop i
sundhed og bor i
hovedstandsomrédet, og vil kebe
Balancelab nér de er terste og pé
farten(Z)

Test hypotesen pé kvinder i
alderen 25-45 &r |
hovedstadsomradet Vi forseger
at fange dem pé& farten” ved at gé
rundt pé streget i indre
Kebenhavn. Herunder skal der
uddeles flyers med en QR kode,
som skal kunne pévise skin in the
game samt en pretotype af
produktet for fremvisning.
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DRINK BETTER, FEEL BETTER

sign up and = DISCOVER OUR HEALTHY DRINK!
be among
the first to

drink better,
feel better.

About Us

Resultat 92% har interesse

Feedback fra end user
| vores pretotype-test oplevede vi et engagement fra end

users. Grafiske udtryk og farver blev optimeret med

udgangspunkt i feedback fra vores end user.

Forventet 50% har interesse
for vores pretotest

Resultat 17%
Hypotese = 10% skriver sig op
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Plan & Timelines

7o Malgruppe Planlzegning " - E-
T {EAT  sundhedsbevidsts kvindsr i slderen * Relevante skaleringsmuligheder
Identifikation af problem S 25-45 & bosat i hovedstadsomrddat * Kulsyreforhold, ingredienser
* Brainstorm (HMW-mestoden) = Ekspertfaglig input til opskriften
* Fremheeve sundhedsfordelene ved probiotika -

* Primesr data indsamling og analyse

Koncept & design
= Hvordan er vores koncept appellerende for den generelle forbruger
* Fokus pé kritisk feedback
+ Eventuells loophole vi skulle have overset
» Safremt ovenstéende var pé plads, kunne design pébegyndes

A i
v i 3
H 70%
Idéudvikling_ .-,-a-&)
» Dybdegéende markedsundersegelse - lsskedrikmarkedet | DK i Afmiigrusoen il betsie skatrator =t o dvand s et

« Et produkt der ikke kun appellerer til folk med gut-heslth problemer sunesre stemany

* De sundhedsbevidste forbrugere pé leeskedrikmarkedet i,
* Et sundere alternativ til nuveerende udbud p& markedet : )
v
. Pricritere “uden sukker”

Eksperimenter & tests

* Pretotype udvikling

= Visuel illustration af produktet

* Test af pretotype - hvad syntes forbrugerne?

7% Respondenter under 40 &, sc

over 5 pé en skala fra 1-10 om sundhed

TO% ' Af kvinderne g8r op i tarmsundhed

=]

Processen blev pabegyndt med en struktureret problemidentifikation, hvor der
igennem How Might We (HMW) brainstorm-metoden blev fundet frem til en relativ
problemstilling “hvordan kan vi ggre sundhedsfordelene ved probiotika mere
tilgeengelige og attraktive for forbrugerne”. Primaer dataindsamling var essentiel for
at kunne validere ideen og analysere markedspotentialet for produktet.
Idéudviklingen og forbrugerundersggelserne bekreeftede, at produktet appellerer
som et sundt alternativ til eksisterende laeskedrikke. For yderligere validering af
forbrugernes kgbsinteresse og markedets relevans, blev der gjort brug af pretotype

tests, i omrader hvor malgruppen befinder sig.
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Marketingplanen

Marketing, lancering
arl

» 4 events for &ret » 4 events for dret » Influencer samarbejde

Produkt promaveres med Reduceret: profiler sc

Marketing, lancering
ar 3.

Marketing, lancering

vere, sunaned, gut-

personale. health og hverdagsliv for
= Méneder: Marts, Jun = Méneder: Apr kvinder i mélgruppen
September, December Semtember
* Reklamer
+ Influencer samarbejde « Influencer samarbejde
Profiler som promoverer: Profiler som promoverer:
sundhed, gut-health og sundhed, gut-health og
hverdagsliv for kvinder nverdagsliv for kvinder
méalgruppen. mélgruppen » B2B: Materialer og smagsprover
Bruges til in-store-
+ Reklamer * Reklamer promaovering.
Facebook og Instagram for at Facebook og Instagram for at
veere top of mind hos veere top of mind hos
méalgruppen. mélgruppen
+ B2B materialer + B2B materialer
n-store materialer t n-store materialer t
promaovering og synlighed. promavering og synlighed.

Organizational development plan

Da teamet besidder en stor del af de ngdvendige ressourcer for at opstarte
BalanceLab, vil vi selv tage os af den stgrste del af arbejdet og sa fokusere pa at fa
fundet den rigtige partner/leverandgr af probiotika. Virksomheden har haft kontakt til
Novonesis (det tidligere Novozymes), som er en oplagt partner/leverandgr, da de er
verdensfgrende indenfor produktion af probiotika til fadevareindustrien og gerne

hjeelper ift. EU-lovgivning mm. p& dette omrade.

Derudover vil det indenfor en 3-ars periode vaere ngdvendigt at anseette eller
outsource nogle af opgaverne i virksomheden, i takt med at virksomheden veekster.
Det vil dog veere en prioritet for os at bibeholde funktioner som key account
management og leverandarkontakt, sa teet pa os foundere, som muligt, for at sikre at
disse omrader fungerer optimalt. Lige preecis disse omrader er meget baret af den
gode, staerke og personlige kontakt, hvorimod andre omrader i virksomheden bedre

kan outsources.
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Risikoanalyse

Ved produktets lancering kraeves der en stgrre finansiering, da produktionen
indebaerer hgje omkostninger. Alternative muligheder som venturekapital, offentlige
stgtteprogrammer som Innofounder kan blive aktuelt, hvis ikke der findes rette
investor. P& produktionssiden skal virksomheden opbygge relationer med flere
produktionsvirksomheder for at sikre fleksibilitet og konkurrencedygtige vilkar.
Virksomheden kan risikere hgjere enhedsomkostninger i starten, hvilket kan
forebygges gennem arbejde med branding og markedsfaring, som skal positionere

BalanceLab som en attraktiv samarbejdspartner.

Sandsynlighed

-Hej konkurrence pa
3 markedet

(6)

-Heje
adgangsbarrierer pa
markedet
4)

-Produktionsaftaler
(12)

-Probiotika levetid
1 (4)

1 2 3 4 5

Konsekvens
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Financials

Overskudsgraden (OG) i ar 1 vurderes som ikke tilfredsstillende for virksomheden,
da aret afsluttede med en OG pa -15%. | ar 2 har virksomheden en OG pa 10% og i
ar 3 en pa 36%, hvilket vurderes til at veere en tilfredsstillende stigning for
virksomheden. Aktivernes omseetningshastighed er 0,77, hvilket ikke er ideelt, da der
kun omseettes for 77% af de samlede aktiver. | ar 2 er den hgij, hvilket skyldes at der
forventes at omsaette alle produceret enheder, hvilket betyder vi stort set ikke har
nogle aktiveriar 2. | ar 3 er den 1,48, hvilket er tilfredsstillende.

Afkastningsgraden er i minus i ar 1, da det er etableringsaret med underskud. | ar 2

er afkastningsgraden hgj, hvilket skyldes at aktivernes omsaetningshastighed var

=

aj.

1.148.926  2.297.851  5.744.628

= 549.599  1.099.198  2.284.121
599.327  1.198.653  3.460.508

_ 374.775 233.280 218.280
_ 0 600.000 600.000
_ 395.395 125.000 125.000
-170.844 240.373  2.517.228

-170.844 240373  2.517.228

_ 37.586 52.882 553,790
_ -133.258 187.491  1.963.437
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Balance

| balancen kan vi se aktiver og passiver fra perioden ar 1-3. Virksomheden forventer
en indskudt startkapital pa 1.500.000 kr., hvilket kommer til at deekke alle
omkostninger for ar 1. | ar 2 forventes der et overskud pa 244.368 og et overskud pa
2.057.347 i ar 3. | ar 3 vil investor tilbagebetales med et afkast pa 21%.

0 0 0
0 0 0 1.500.000
0 244.368 2.057.347]
0 0 0 1.500.000 244.368 2.057.347
0 0 0
0 0 0
0 [} 0 0 1.815.000
0 [} 1.815.000|
0 0
1.500.000 0 0
1.815.000
1.500.000' [ 1.815.000
244,368 2.057.347 0 0 0
1,500,000 244.368 3872347
0 0 1.815.000
1.500.000 244,368 3.872.347 1.500.000 244,368 3.872.347]

Budget ar 1-3

BalanceLab bestraeber sig efter at opnad 1% markedsandel som malsaetning i ar 1,
og i ar 3 forventes der en markedsandel pa 5%. Dette gear sig synlig ved de
markante hgje omkostningsstigninger fra ar 1-3. Dette er naturligvis grundet en
forventning om, at virksomheden kommer til at omsaette og producere 5 gange sa

mange enheder, end i lanceringsaret.

# A2 # Ar3

131926 131926 527704 1319261
50.099 50099 200334” 500.985

46 386 46368 46 388 46388 371.100 927 750
549,589 1.099.198 2747.9%
270.000

3%
5000 5.000 5.000

10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 120.000 120.000
395.395 125.000 125.000

3985
65 85 5 L] 65 85 65 65 85 8 85 L 780 780

80000 10000 10,000 10,000 50.000 10.000 10000 5000 5000 5000 25000 30 000 150.000 150 000

22500 25.000 25.000 22500 72500 62,500

12 500 12500 10,000 5000
374775 233.280 218.260

0 600.000 600 000
L
1.319.769 2415.758 4.034.556
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Cashflow

Virksomheden oplever et negativt cash flow i ar 1, hvilket er typisk for en

opstartsvirksomhed, der skal investere i hgje produktionsomkostninger og marketing.

Der sker en gradvis forbedring i de sidste maneder af ar 2, hvilket vil sige at

virksomheden har succes med at omseette samt at kunne daekke sine udgifter over

tid. Safremt virksomheden fortsaetter med at veekste i fremtiden, vil der opleves et

positivt cash flow.

Ar1

January February March April May June July August September | October November |December
Income
Sales 0 172.000 86.000 51.600) 51.600 137.600 154.800 86.000 68.800 60.200 137.600 142.726
Loans
Grants.
Investment
other
Sum indkomst 0 172.000 86.000 51.600 51.600 137.600 154.800 86.000 68.800 60.200 137.600 142.726
Expenses
monthly fees - doma=ne 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65
Marketing 115.000| 35.000) 35.000 10.000) 50.000 10.000) 45.000 5.000 5.000 5.000 25.000) 30.000
Produktion + emballge og flasker 182.025 0 0 0 0 0 182.025 0 0 0 0 0
Lanninger - personale 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Transportemkostninger 46.388 46.388 46.388 46.388
R&D & lager 285.395 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000
Month total -628.872 126.935 40.935 -14.853 -8.465 117.535 -128.677 70.935 53.735 -1.253 102.535 102.661
Total from last month 0 -628.872 -501.937 -461.002 -475.855 -484.320 -366.785 -495.462 -424.527 -370.792 -372.044 -269.509
Total -628.872 -501.937 -461.002 -475.855 -484.320 -366.785 -495.462 -424.527 -370.792 -372.044 -269.509 -166.849
Ar2 January February March April May June July August September | October November  |December
Income
salg 172.000 189.200| 172.000 206.400 206.400| 258.000 240.800) 258.000 154.800 172.000| 124.924 143.328|
Lén
Grants
Investment
other
Sum i 172.000 189.200 172.000 206.400 206.400 258.000 240.800 258.000 154.800 172.000 124.924 143.328
Expenses
monthly fees - domz=ne 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65
Marketing 103.209 23.200 21.418 0 36.418) 12.835 0 0 0 13.209 18.200
Produktion + emballge og flasker 364.049 0 0 0 0 0 364.049 0 0 0 0 0
Lenninger - personale 50.000) 50.000 50.000 50.000) 50.000 50.000) 50.000 50.000 50.000) 50.000 50.000) 50.000
Transportomkostninger 92.775 92.775 92.775 92.775
R&D + lager 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 15000
Month total -448.098 105.926| 90.517 53.560) 109.917| 197.935 -288.924 197.935 94.735 19.160 51.650) 60.054
Total from last month 0 -448.098 -342.172 -251.654 -198.094, -88.177 109.758| -179.166 18769 113504 132664 184314
Total -448.098 -342.172 -251.654 -198.094 -88.177 109.758 -179.166 18.769 113.504 132.664 184.314| 244.368
Ar3 January February March April May June July August September | October November  |December
Income
Salg 430.000 395.600) 395.600 412.800 430.000 756.628 722.400| 516.000 395.600 430.000 430.000| 430.000
Lan
Grants.
Investment
other
Sum indkomst 430.000 395.600 395.600 412.800 430.000 756.628 722400 516.000 395.600 430.000 430.000 430.000
Expenses
monthly fees - doma=ne 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65 65
Marketing 101.959 21.959 18.918| 0 33.918] 0 10335 0 0 0 9.459 16.959
Produktion + emballge og flasker 010.123 0 0 0 0 0 910.123 0 0 0 0 0
Lgnninger - personale 50.000 50.000 50.000) 50.000 50.000) 50.000) 50.000 50.000) 50.000 50.000 50.000) 50.000
Transportomkostninger 231.938 231.938 231.938] 231.938|
R&D + lager 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 15000
Month total -874.084 313.576| 316.617 120.798 336.017 696.563 -490.060 455.935 335.535 137.998| 360.476 347.976
Total from last month 0 -874.084 -560.508 -243.891 -123.093 212.924 909.487| 419.427| 875.362 1210.897|  1.348.895 1.700.371
Total -874.084| -560.508| -243.891| -123.093| 212.924| 909.487| 419.427| 875.362| 1.210.897| 1.348.895| 1.709.371| 2.057.347
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Breakeven point (BEP)

De overordnede resultater for BEP viser, at virksomheden skal generere mere
omsaetning i ar 2 og 3 end i &r 1. Resultaterne i ar 2 og 3 indikerer hgjere
omkostninger forbundet med produktionen af flere enheder, end i ar 1. Det vil altsa
sige, at i Ar 1 skal virksomheden omseette 58.126 enheder B2B, for at
virksomhedens samlede indteegter deekker de samlede omkostninger. Safremt den

genererede omszetning i alle ar er hgjere end BEP, vurderes resultaterne som

veaerende tilfredsstillende.

Breakeven point

Ar 1 Ar 2 Ar 3
58126 72323 71191
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Motivation for valgte metoder

Team Canvas

Vi har valgt at anvende Team Canvas, for at skabe et feelles fundament og grundlag
for vores teamwork, med henblik pa at opbygge et steerkt, effektivt og
resultatorienteret team, hvor trivsel, kommunikation, refleksion og engagement er i
fokus. | vores gjne, er en af de store styrker ved Team Canvas, metodens holistiske
tilgang, der fokuserer pa bade de strukturelle og relationelle aspekter af teamwork.
Med Team Canvas har vi et konkret redskab til at identificere, adressere og afhjeelpe
udfordringer som fx. uklarhed om roller, konflikter omkring ansvar, darlig trivsel eller
manglende feelles forstaelse af mal. Det vil forhabentligt hjselpe os med at fa en
dybere forstaelse for hinanden og de dynamikker, der pa godt og ondt, kommer i spil
i vores team. Vi ser Team Canvas som en veerdifuld metode til kontinuerligt at
analysere, forsta og forbedre vores teamwork til gavn for vores projekt og alle i

teamet.

“24 Steps to a Succesfull Startup” - Bill Aulet

Vi har valgt at ggre brug af Bill Aulets iterative iveerksaetter metode "24 Steps to a
Successful Startup” for at skabe en struktureret og systematisk tilgang til vores
startup projekt og understgtte en succesfuld opstart.

Metodens systematiske opdeling i 24 steps giver et bedre overblik og ger det lettere
for os at identificere og analysere specifikke udfordringer, samtidig med at den
understatter en praktisk implementering af teori i virkelige situationer pa en
meningsfuld made. Metoden giver os saledes konkrete handlingsorienterede

veerktgjer og en klar ramme for at navigere i de komplekse dynamikker i en startup.

En vaesentlig styrke ved metoden er dens iterative karakter, som fremmer en
kontinuerlig udvikling af ideer og lgsninger og tilbagevenden til processer, sa vi
opnar det bedst mulige resultat. Denne tilgang hjaelper os med kontinuerligt at

evaluere de enkelte faser af opstartsprocessen og tilpasse dem ift. ny viden.
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Endelig fremmer "24 Steps to a Successful Startup” en holistisk tilgang, hvor fokus
ikke kun er pa produktudvikling og markedet, men ogsa pa vores team og de
ressourcer, der er ngdvendige for at vi kan skabe en baeredygtig og skalérbar

virksomhed.

ORBIT Al Veerktgj

Vi har valgt at anvende Orbit Al assistent, som et supplement til vores arbejde med
"24 Steps to a Successful Startup"”. Orbit skal primeert bruges som en kilde til
inspiration og forslag til Igzsninger, sa vi kan fremskynde processen og igangsaette
indhentning af kvantitative og kvalitative data hurtigere.

Preto-typing Canvas

Vi har valgt at ggre brug af metoden Preto-typing Canvas for at f4 en mere
struktureret og metodisk tilgang til at teste vores idé. Vores fokus er at teste vores
idé, sa hurtigt, skonomisk og effektivt, som muligt, samtidig med at vi far identificeret
de vigtigste risici og usikkerheder omkring vores idé tidligt i processen. Her er
Pretotyping Canvas en oplagt metode, da den ggr det muligt at validere vores idéer

hurtigt og omkostningseffektivt, far de investeres i fuld udvikling.

Preto-test

Vi har valgt at bruge Preto-testmetoden, til at f feedback fra vores malgruppe pa
vores antagelser om vores idé og produkt. Vi har valgt denne metode, da den er
hurtig og omkostningseffektiv og reducerer risikoen for fejlinvesteringer markant.
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Risikomatrix

Vi har valgt at anvende risikomatrix for at identificere potentielle risici som har starst
sandsynlighed for at opsta eller risici som har starst pavirkning af virksomheden.
Metoden er valgt, fordi den giver et overskueligt og struktureret overblik af de mest
kritiske risici. Metoden er med til at forebygge eventuelle udfordringer eller indsatser

som kan veere ngdvendige.

Gantt-kort

Vi har valgt at benytte os af Gantt-kortet, som planlaegnings- og
projektstyringsveerktgj til vores startup-projekt, da det giver os en klar, struktureret og
visuel overskuelig fremstilling af de enkelte opgaver og tidsrammerne. Det giver os
et bedre overblik over hele processen og sikrer, at alle teammedlemmer har en
faelles forstaelse af projektets fremdrift. Samlet set gear brugen af Gantt-kort metoden
det lettere for os, at prioritere opgaver, holde os til tidsplanen og optimere vores

ressourceforbrug, hvilket gger vores chancer for succes.

Primeer og sekundeer dataindsamling

Dataindsamling har en hgj prioritet i vores arbejde. Vi vil indsamle bade primzert og
sekundzert data, med stgrst fokus pa primeere data, sa vi sikrer at vores
produktudvikling og forretningsstrategi er baseret pa relevant, realtidsinformation,
som er skraeddersyet til vores specifikke startup. Primeert data vil veere afggrende for

at fa direkte og konkret indsigt i malgruppens behov, preeferencer og adfaerd.

Den sekundaere dataindsamling er derimod en effektiv metode, hvorved vi kan opna
en bredere indsigt i det generelle marked, markedstrends, forskning og konkurrenter
via fx. brancheanalyser, rapporter, artikler eller offentlig statistik. Kombineret giver
primaer og sekundaer dataindsamling et robust fundament for vores

beslutningstagning i projektets tidlige faser.
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Den kreative og innovative proces

Design thinking

Vi vil anvende Design Thinking-processen, som en guide til vores kreative og
innovative tilgange, ved at fglge fem faser — empathize, definition, idea, prototype &

test, har vi kunne sikre en brugerdrevet proces.

How Might We - metoden

How Might We Metoden er essentiel for vores brainstorming-proces og i forlaengelse
af Design Thinking-processen, da metoden er med til at belyse problemstillinger.
Denne metode skal veaere med til at omformulere udfordringer eller problemer som

muligger en kreativ problemlgsning.

Brainstorming

Vi skal anvende brainstorming som en kreativ metode der skal bruge til at generere
ideer. Dette skal bidrage til at ikke begraense den kreative proces og fremme
nyteenkning og et abent milja.
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Refleksioner og dokumentation over anvendte
metoder

Team Canvas

Daglige noteringer af KPI-status af hvert teammedlem har bidraget til en bedre
forstaelse af hinanden, samt har det fungeret optimalt i forlaengelse af ugentlige
briefs som et overordnet emne, som ogsa har skabt en sund feedback-kultur i

teamet.

Ugentlige brief har vaeret med til at sikre, at vi ogsa anvender vores KPl’er til at
vurdere vores kommunikation, arbejdsindsats, aerlighed og trivsel i praksis. Det har
veeret velfungerende for teamet, for at opfange udsving og individuelle udfordringer
eller omlaegninger af arbejdet. KPI'erne har veeret grobund for konstruktive samtaler,
som har sat fokus péa et overordnet mal, hensyn og diversitet i teamet. Vi har
evalueret vores veerdier fra Team Canvas hver uge, for at se om alle i teamet
oplevede, at vi efterlever dem. Vores brief har i hgj grad skabt feellesskabsfalelse og
aben dialog. Teamet har derudover ikke oplevet brud pa team codex og dermed ikke

haft behov for at udlgse konsekvenserne.

“24 Steps to a Succesfull Startup” - Bill Aulet

Vi anvendte 24 steps som systematisk metode for at ga fra idé til at skabe grund for
en beaeredygtig start-up. Vi har arbejdet systematisk med 24 steps i 7 uger som er
mindre end den estimerede tidsramme pa 3 maneder som anbefales. Vi valgte at
fokusere mest pa B2C kunderne, da vi fandt frem via vores undersggelser, at B2B-
interesse i hgjere grad afhaenger af slutforbrugerens efterspgrgsel og praeferencer.
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ORBIT Al Veerktgj

Vi anvendte i hele processen Orbit Al assistent som inspirationskilde og indikator pa
hvilke muligheder der var naerliggende med vores idé. Vi har primaert anvendt
inspiration i arbejdet med step 1-13 hvor det har hjulpet os til at effektivisere
processen. Med Orbit’s udgangspunkt i det amerikanske marked, har det veeret
afgarende, at vi udelukkende har anvendt det som inspiration og stillet os kritisk til

de informationer vi har genereret.

Primeaer og sekundeer dataindsamling

Vores primaere dataindsamling har hovedsageligt veeret interviews foretaget som
field research. Herunder har vi anvendt dybdeinterviews og ekspertinterviews som
bevidst respondentudveelgelse. Yderligere har vi anvendt spgrgeskema interviews
og gadeinterviews som tilfaeldig respondentudvaelgelse, for at fa en dybere
forstaelse og indsigt i vores malgruppes praeferencer, behov, demografi og
psykografi.

Den sekundaere dataindsamling har baret preeg af online research af mere generelle
omrader sdsom markedsstarrelse, samt andre omverdens faktorer, som kunne have

haft en indflydelse pa vores produkt.

Preto-typing Canvas

Vi anvendte Preto-typing canvas for at identificere og udforme en specifik XYZ-
hypotese og hypozoom som et led i planlsegningen af vores preto-test. Dette har
bidraget til en mere malbar test, med klare retningslinjer for omfanget af testen og
hvilke malbare elementer der var vigtige for validering og “skin in the game” af vores

produkt.
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Preto-test

Vi afholdte en test som var en blanding af Relabel, Pinocchio og Fake Door i indre
Kgbenhavn. Vores tidligere primaere data var med til at definere et design af en label, som
blev pasat en flaske. Vi henvendte os til forbrugere med henblik pa at opna data vedrgrende
interesse og kgbevillighed pa vores “falske” produkt. Dette fungerede som et positivt
alternativ, nar produktet endnu ikke er udviklet. Inspiration fra The Fake door blev anvendt i
malet om at indsamle “skin in the game”. Dette var via en flyer med QR-kode, hvor
forbrugerne blev sendt til en landing page og kunne skrive sig op til at blive kontaktet nar
produktet blev lanceret. Vi tilbgd frugt og kage til de forbrugere, som vi talte med. | disse

tilfeelde noterede vi ogsa kvalitative udsagn om design og produkt.

Risikomatrix

Ved at anvende risikomatrix blev vi i hgj grad bevidste om hvilke potentielle
udfordringer som kan opsta. Med baggrund i vores data fra B2B kunderne og
ekspertinterviews, var det muligt at identificere og strukturere indsatser. Metoden har

ogsa vaeret med til at visualisere de mest aktuelle risici og deres pavirkninger.
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Gantt-kort

BalancelLab - 2024

Vilhelm, Kasper, Cecilia, Liv og Selma

Project start: 04/11/2024

TASK ASSIGNED TO PROGRESS  START END
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100% 04112024 081172024

H
>
]

Ase 100% 04112024 08112024
Igégenererin 9 e 100% 0612024 071112024
Uavasige idé Ate 100% 071112024 O7/112024
Indsamis dats 1.0 - Sporge f titmidige respondsnter Ao 100% 12112024 1211172024
Pian for proplemer og ideer ™ 100% 04112024 081112024
Pich ' 100% 1112020 131172024
Kvastat dataindsamiing s 100% 18112024 261112024
Sporgsmal udformes 1l kvaitative interviews. Ate 100% 1811172024 1901112024
Seorgeskema udfomes Ase 100% 22112026 221172024
Kvanttatw datandsaming Ao 100% 18112024 26112024
Persona findas o interviewas Al 100% 282024 2712024
Analy 2 - forste steps til 5 Alla 100% 271172024 280112024
Pretotypes laves e 100% 20112024 02122024
Tast af pratoypes e 100% 02122024 0322024
Etsbienngsbusget e 100% 03122024 0an22024
Ereakeven e 100% 08122024 anz2024
Resulalcogareise og balancesneet e 100% 08122024 022024
Risikomatrx e 100% 25112024 05N22024
Alindnold skl vare foardigt Ao 100% 012024 11122024
Opsinings of opgave orafisk og finpudsning Alla 100% 10122024 10122024
Afievering af rappart e 100% 11122024 11122024
Munatig eksamen e 0% 16122024 171122024
Aktiviteter

EntrapreneurKasrestvaien e 100%  MU2024  14mi024
Ude at spise e W00% 2024 14112024
Ugentiige briefs Ale 100% ANN2024  1TN22024

Ved at anvende Gantt-Chart undervejs i projektet, har vi kunne planlaegge og styre
projektets tidslinje effektivt. Det gav os ogsa lgbende et klart overblik over
opgavernes reekkefglge, ansvar og deadlines, hvilket har veeret med til at sikre os en

struktureret arbejdsproces.

Etiske overvejelser

BalanceLab star ikke overfor nogle starre etiske dilemmaer. Derimod er der
forskellige reglementer i Danmark og EU som skal overholdes for at drive en
virksomhed som seelger drikke- og fadevarer. BalancelLab outsourcer produktionen
til en virksomhed, som varetager hygiejne, kvalitetssikring og fadevarekontroller. |
henhold til markedsfagringsloven skal der overholdes geeldende og kommende regler,
sa der er opmaerksomhed pa at ikke fare vildledende markedsfaring om produktet.
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Primaere overvejelser ift. forretningsideé og
produkt

| forbindelse med idéudviklingen blev vi opmaerksomme pa omrader, som muligvis
kan veere udfordrende at realisere. Et centralt element var meelkesyrebakteriernes
overlevelse i en drikkevare, udveelgelse af rette stammer og optimering af pH-
niveauet. Produktionsaftaler er realistiske at opna, men det kan vaere udfordrende at
etablere de rette relationer, prisaftaler og kontrakter. Gennem sekundeaer research,
blev det tydeligt, at Kombucha er det produkt pa markedet, som er i neermeste
konkurrence. Distributionskanaler er derfor et omrade, som kraever en seerlig
opsggende indsats. Dette har ogsa veeret en del af risikoanalysen, som til dels
forebygges og henkastes gennem differentiering og markedsfaring mod en snaever

og specifik forbrugersegmentering de farste 3 ar.
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Mavesmerter » Ondt i maven? Oftest er det hgjre side. Book online.
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