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Affärsidén 
Vi ska sälja en typ av korthållare som man 
har på insidan av byxorna för att den ska 
vara näst intill oåtkomlig för ficktjuvar 
och som har en fästanordning som gör att 
man inte tappar den. Vi vill ge folket ett 
säkrare alternativ till dagens plånböcker 
och att de ska känna sig trygga i sin 
förvaring av sina kontanter och kontokort 
när de har lämnat hemmets trygga vrå.   
 
Årsberättelsen 
När det gäller engagemanget hos styrelsen 
vid försäljningstillfällen och 
beslutsfattningar så har det varit av högsta 
prioritet och intresse att närvara. 
Ansvarsområdet har varit jämt fördelat 
mellan styrelsemedlemmarna och har 
skötts individuellt hos individerna i 
företaget. 
 
Non Videri UF hade en ide om att skapa 
en ny och smart korthållare. När vi fått tag 
i en leverantör som kunde tillverka våran 
produkt som vi ville ha den så behövdes 
ett kapital. Det inbringade vi med hjälp av 
att sälja riskkapitalsedlar til l familj och 
vänner. Detta inbringade 1950 kr. 
Styrelsen själva köpte riskkapitalsedlar för 
750 kr sammanlagt. Så nu hade vi ett 
kapital på 2700 kr. Vi sökte sponsorer 
bland olika mindre lokala företag som vi 
kände till. Vi fick napp från ett företag 
som var villig att ge 1000 kr mot att vi 
visade upp deras logga i vår monter under 
Dag-X. Så det slutgiltiga beloppet som 
Non Videri UF innehade före försäljning 
var 3700 kr. 
 
I själva styrelsen så ingår det tre personer;  
VD Marcus Månsson, Mikael Fredriksson, 
Tobias Gideonsson. Inom styrelsen så har 
ansvarsuppdragen varit uppdelade efter 
intresse och kunnande. Marcus har haft 
hand om personalen och logistiken. 
Mikael har skött marknadsföring samt 
information och kommunikation. Tobias 
har haft hand om ekonomin och 
försäljningsupplägget.  

 
När vi tre killar tänkte att vi skulle börja 
driva UF-företag så visste vi att det skulle 
komma att krävas en hel del av oss alla tre 
om vi ville lyckas. Vi hade en del idéer 
som vi valde ut tre av. Vilka vi sen gjorde 
en marknads-undersökning på genom att 
fråga om vilket pris på varan som kunde 
vara rimligt och om själva produkten var 
av intresse. Den produkt som f ick bäst 
respons var Cardkeepern. De två övriga 
produkterna var en korg med diverse 
prylar och en almanacka.  
Nu behövde vi bara en tillverkare som 
kunde göra vår produkt. Vi kontaktade ett 
företag i Växjö som jobbar med 
läderprodukter och gav dom en ritning på 
vår Cardkeeper. Dom i sin tur skickade 
ner ritningen till sin fabrik i Indien. Vi 
fick vänta i nästan 2 månader på att få 
hem en prototyp. Men när den väl kom så 
blev vi överförtjusta och började genast 
förhandla om pris gällande produkten.  

 
Slutligen hade vi bestämt oss för att köpa 
hem 100 Cardkeepers som vi tänkte ha 
med på Dag-X men även för att 
marknadsföra oss och för att kunna sälja 
privat. 
 
Men leveransen drog ut på tiden och vi 
fick veta samma vecka som mässan skulle 
vara att våra Cardkeepers var fast i 
svenska tullen och det var bara för oss att 
spänt vänta och se när dom kom fram till 
oss.  
 



 

Dagen D alltså Dag-X, stod vi där i våran 
fina monter med bara en prototyp. Men vi 
gjorde så gott vi kunde, vi marknadsförde 
oss och visade upp våran produkt.  
 
Intresset bland folk var stort men vi kunde 
inte sälja någon till dom pga. att vi inte 
fått några än. Men så klockan 11:30 ringer 
mobilen och vår importör säger att hon 
har våra korthållare. Vi får dom och börjar 
sälja i stort sett direkt.  
 
Mässan blev en succé när det gäller 
försäljningen men en besvikelse när det 
gällde utmärkelser. Vi vann tyvärr inga 
priser. Vi blev inte heller nominerade till 
något vilket hade varit bra marknadsföring 
och gjort oss intressanta för tidningar och 
dylikt för att göra reportage om oss för att 
ytterligare sprida vetskap om vår produkt.  
 

  
 
Sammanfattning av UF året 06-07  
Den 20 oktober 2006 bildades företaget 
Non Videri UF. Vi hade en idé om att vi 
skulle sälja stöldsäkra korthållare då vi 
ansåg att det fanns en marknad för dessa. 
Våran teori styrktes av en liten 
marknadsundersökning bestående av unga 
människor i vår närhet. Vi började fundera 
på olika möjligheter att få fram våran 
produkt och det hela löstes då vi fick 
kontakt med ett företag som sysslar med 
tillverkning och import av läderprodukter. 
Deras produktion var lagd i Indien men de 
hade sitt säte i Växjö.   
 
Vi ritade en ritning av hur vi tänkte att vår 
korthållare skulle se ut. Sedan skickade vi 
ritningen och väntade på att få tillbaka en 
prototyp. Under tiden letade vi efter 
eventuella större återförsäljare där vi kunde 

få in vår produkt på marknaden. När vi 
sedan fick prototypen kom vi fram till att 
det var lagom att beställa 100st korthållare 
då det var deras minimibeställning och vi 
inte hade så stort kapital.  
 
Kapitalet fick vi in genom att kontinuerligt 
sälja riskkapital och jaga sponsorer. Detta 
hjälpte oss även att finansiera UF: s 
regionala mässa på DagX som vi planerade 
som vårat största säljtil lfälle.  
Efter en lång tids väntan fick vi til l slut 
våra korthållare i sista sekunden. Mässan 
blev en bra erfarenhet då vi fick kontakt 
med en många intresserade köpare plus att 
vi även sålde en hel del. 
 
En av de större höjdpunkterna under UF 
året var när vi blev månadens UF Företag 
mars 2007. 
 
Framtiden 
Vi tror att det finns en framtid för Non 
Videri då vi nu vet att det finns en 
marknad för stöldsäkra korthållare. Vår 
idé har fått positiv respons och flertalet 
människor har haft åsikten att vi givetvis 
ska fortsätta att driva idén och sälja 
korthållare efter det att UF företaget har 
avvecklats. Vi tror alla på idéen och 
känner att vi själva vill satsa eget kapital i 
Cardkeepern. Det vi ska börja med är att 
starta ett riktigt företag och samtidigt söka 
ett mönsterskydd för vår Cardkeeper. 
Det varulager, kundfordringar och 
kassainnehåll som företaget innehar delas 
upp mellan styrelsemedlemmarna.  
 
 
Marcus Månsson 
VD   
Personal och logistik 
 
 
Mikael Fredriksson 
Marknadsföring 
Information/Kommunikation 
 
Tobias Gideonsson 
Ekonomi och Försäljning 



 

VD har  ordet 
 
Att driva ett UF Företag har varit en stor erfarenhet som har gett en stor inblick i hur det är att 
vara entreprenör och egenföretagare. Man ser nu hur svårt det tidvis kan vara och att allt inte 
alltid går som på räls. Att driva företag är en väldigt tidskrävande process och man kan inte 
räkna med att timlönen är särskilt hög, i alla fall inte i början, men vad gör det när man får 
syssla med något som man har ett stort intresse av och som man vill ska gå så bra som 
möjligt.  
 
Det tog ett tag innan man kom igång med arbetet och innan vi hade hittat någon som kunde 
tillverka vår produkt stod det ganska stilla, då var det mest funderingar och diskussioner som 
sysselsatte styrelsemedlemmarna. Efter många om och men hade vi til l slut gjort vår 
beställning och tiden som följde där efter var en enda stor väntan. Visst hände det en del 
under leveranstiden med förberedelser inför mässan och även viss marknadsföring och 
försäljning med hjälp av vår prototyp som vi hade fått innan beställningen, men det kändes 
ändå som att vi var rätt handlingsförlamade pga. att vi inte fått våra korthållare. Leveransen 
blev kraftigt försenad och då förstår man verkligen vilka problem som kan dyka upp som 
egenföretagare.  
 
Med den erfarenhet som man nu har så vet man att om något kan gå fel så är sannolikhet 
ganska stor att det också gör det. Jag måste ändå säga att det tidvis har rullat på ganska bra 
och jag är riktigt glad över att vi hittade en importör och tillverkare så nära som i Växjö. De 
var intresserade av vår idé och tillverkade en prototyp efter våra ritningar, trots att vi varken 
var ett etablerat företag eller hade något (i deras ögon) kapital att tala om. Jag tror att 
anledningen till att de vågade satsa på att framställa en prototyp till oss var att vi själva var så 
övertygade om att detta var en bra idé. Vår övertygelse övertygade alltså dom att satsa på oss. 
 
Mässan tycker jag blev en stor succé då vi sålde en hel del korthållare och pratade med flera 
intresserade, större inköpare. Jag är själv mycket förvånad (jag tror jag delar den åsikten med 
resterande styrelsemedlemmarna) över hur pass duktiga och engagerade säljare vi visades 
vara, till en början gick det lite trögt men sen f löt det på väldigt bra och alla tre lyckades med 
försäljningen under mässan. Vi är dock förvånade över att vi inte var nominerade till priset 
Bästa Vara då vi anser att vår produkt var den i särklass bästa på hela mässan. Jag är 
övertygad om att vi hade klarat oss bra även på nationell nivå och även kanske till och med 
internationellt.  
 
Jag tycker att vi alla tre har ansträngt oss mycket för att driva vårat företag framåt och en 
särskild eloge till Tobias Gideonsson som vid sidan om sitt betydelsefulla jobb som ekonomi- 
och försäljningsansvarig både hittade, och hade kontakten med importföretaget och la ner hela 
sin själ i att få i ordning våran fina monter på mässan.   
 
 
 
 
 
 
 
Marcus Månsson 
Ingelstad den 11 maj 2007 
 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

Balansräkning       
    

Tillgångar   Benämning   
Materiella anläggningstillgångar   300 
    
Omsättningstil lgångar       
Varulager  lager 3246 

Fordringar  kundfordringar 200 
Kassa och bank  kassa 629 

Summa tillgångar     4375 
    

Eget kapital och skulder       
Eget kapital       
Bundet eget kapital  UF riskkapital -2700 
Årets resultat   -1675 
    
Skulder       
Leverantörsskulder   0 
Övriga kortfristiga skulder   0 

Summa eget kapital och skulder     -4375 

Resultaträkning    
    
Intäkter    
Rörelseintäkter       
Försäljning   Försäljning korthållare 4500 
Övriga intäkter   Sponsring 1000 
    
Summa intäkter     5500 
Rörelsekostnader       
Varor       
Varuinköp  varuinköp -6125 
    
Övriga kostnader       
Resekostnad   -400 
Registreringsavgift   -300 
Monterkostnad   -300 
Prototypkostnad   -50 
Summa kostnader     -7175 

Nettoresultat     -1675 
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