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Abstrakt

I detta examensarbete skriver vi om uppstartandet och driften av rederi 7 Knop Stockholm.
Bakgrunden ér att vi har startat ett rederi och syftet med arbetet &r att bilda oss en forstéelse
for de krav som stills pa foretagare som startar ett rederi.

Resultatet baseras pa foljande fragestéllning: Vad krévs av oss for att kunna starta en
rederiverksamhet och driva ett aktiebolag ur bade ett ekonomiskt och ansvarsmassigt
perspektiv?

I arbetet tillampas “’learning by doing” genom att starta och driva en ett riktigt aktiebolag.
Resultatet visas genom budgetsammanstillningar och presentation av verksamhetsérets
resultat.

Slutsatsen &r att kraven pé oss ansvarsmissigt och ekonomiskt var stdrre dn vi trott men att
de var uppnébara.
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Abstract

In this thesis we write about the startup and operation of the shipping company 7 Knop

Stockholm.

The background is that we started a shipping company and purpose of the work is to form

an understanding of the demands placed on entrepreneurs from an economical and
responsibility point of view.

The result is based on the following question: What does it take for us to start this company

and run it from an economic and responsible perspective?
In the work we apply the method “learning by doing”, by actually starting and running a
proper limited shipping company.
The result is shown through budget compilations and presentations of the result of the

financial year. The conclusion is that the demands on us in terms of responsibility and

finances were greater than we thought, but that they were achievable.
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1. INLEDNING

1.1 Motiv for amnesvalet

Efter manga dagar spenderade ombord diverse fartyg pé arbete och praktik och dnnu fler
dagar i skolbédnken for att forbereda oss infor vér framtid till sjoss, sa fragade vi oss sjdlva nér
val av examensarbete blev aktuellt: Hur kan vi gora ett arbete som inte bara ar teoretiskt
tradigt utan spdnnande, drivande och framforallt ldrorikt inf6r vart kommande arbetsliv?.

Svaret pa den fragan ndrmade sig nér vi sdg en annons pa en vacker trasnipa till salu 1
Stockholm. Vi bestimde oss for att kopa detta fina kulturarv och starta ett rederi med snipan
som det forsta fartyget i en framtida armada och samtidigt skriva ett examensarbete om denna
resa. S& denna avhandling dr en dokumentation dver uppstartandet och drivandet av ett rederi.

En del inriktad pa fartyget och en pé rederi verksamheten. Detta &r redardelen.

1.2 Bakgrund

Inom rederiet finns det stor erfarenhet fran skdrgérdstrafiken 1 Stockholms skérgérd. Flera av
oss har jobbat néra fem ér i olika befattningar pa diverse passagerarfartyg med olika
kundgrupper och verksambheter. I Stockholm finns framforallt tre kategorier av
passagerartrafik om man bortser fran Finlandstrafiken och den stora kryssningsverksamheten.
Det dr kommunal skirgardstrafik, turisttrafik och chartertrafik (dven taxi). Var snipa kommer
att bedrivas 1 chartertrafik.

I Stockholm finns det en uppsj6 av rederier med charterverksamhet. Med chartertrafik menas
1 detta fall att kunden abonnerar ett fartyg som kor och iordningstills enligt specifika
onskemal. Det kan vara allt frdn konferens och foretagsevent till brollop, fest och unika
transporter.

Idag finns det gott om fartyg som kan chartras. Det fartyg som finns dr generellt ganska stora
och passar darfor storre séllskap. Méinga bétar tar upp till trehundra géster vilket ger en dyr
fartygshyra och kréver stora sillskap. Det finns dven en hel del batar som tar gister upp till
cirka femtio personer men dessa batar dr vanligen stora, snabba och lyxiga och ér darfor
valdigt dyra att hyra for det mindre sdllskapet. Hir finns uppskattningsvis cirka tjugo fartyg
som &r aktiva 1 branschen. Sedan finns det batar som tar upp till tolv passagerare och hir
finns det manga taxibatar men dven de populdra RIB-foretagen. Taxiverksamheten &r ren
transport och kan inte riktigt jimforas med den charterverksamhet vi hér syftar pd. Daremot
sa dr RIB-turer vanligt och hir finns det uppskattningsvis runt tio aktdrer med flera bétar var.
Dessa turer dr mycket snabba och ganska extrema eftersom man sitter utomhus i den hoga
farten och bokas ofta for sjdlva upplevelsen av hog fart eller mycket snabb transport ut i
skirgarden. Till sist finns det ndgra mojligheter att hyra mycket sma bétar utan personal t.ex.
trampbat i Stockholms centrala farvatten.



Manga av dessa foretag har funnits under ménga ar och detta ar ett bevis pa att det finns gott
om kunder som efterfrdgar denna typ av tjénst. Vi vet ocksd att manga har expanderat vilket
kan tyda pa okad efterfrdgan. Det vi ser &r att det &r ytterst begransat att kunna hyra/chartra
en bét for det mindre séllskapet (max tolv) for lugnare skrdddarsydda turer. Det saknas ocksé
billigare alternativ dn dagens utbud och mojligheten till spontana turer utan bokning med lang
framforhéllning.

1.3 Syfte med arbetet

Detta &r ett praktiskt arbete dir “learning by doing” &r vart tillvigagéngsvis dé vi sjélva
startar och driver en verksamhet och senare analyserar resultatet. Mycket kunskap om hur
detta ska g3 till har vi samlat pa oss under véra fyra &r i skolbinken pa Hogskolan pd Aland.
Bland annat under kurser som maritimt ledarskap, sjofartsekonomi, fartygsadministration,
ekonomi och redovisning.

Det 6vergripande syftet med vért arbete &r att vi vill fi en forstaelse for vad som kridvs av oss
for att kunna starta en rederiverksamhet och driva ett aktiebolag ur bade ett ekonomiskt och
ansvarsmassigt perspektiv. Eftersom vi pa riktigt kommer att starta ett aktiebolag éir det
primira syftet for detta arbete att skriva en affirsplan for var blivande rorelse som
kommer att heta “7 Knop Stockholm AB”.

1.4 Teoretisk referensram

Till detta projekt i att starta rederiverksamhet har vi en teoretisk referensram som bygger pé
olika modeller om en affarsplan. Vi har tittat pa olika modeller och presenterar dem hér kort
och sammanfattar dem sedan till den teoretisk referensram som teorin i detta arbete utgar
ifran.
“Alands Handelskammares infoblad om att starta eget (2008)” innehaller afférsplanen
foljande element:

1. Affarsidén

2. En beskrivning av foretagaren/foretagarna och hans/hennes egenskaper och

fardigheter for foretagande

Behovet av lokaler och utrustning

3. Produkten eller tjansten
4. Marknaden och kunderna
5. Konkurrenterna

6. Marknadsforingen

7.

8.

Ekonomin

Pa webbsidan vrksamt.se som dr samlad infopunkt for de svenska myndigheterna
Arbetsformedlingen, Bolagsverket, Skatteverket och Tillvaxtverket, finns en modell for en
affarsplan. Den utgar fran en affarsidé, som ska utvecklas och testas for att halla i



verkligheten. Den ska fordjupa sig i vilka kunder och konkurrenter som foretag kommer att
ha och analysera den, vilket namn foretaget ska ha och vilka yttre tecken det ska satsa pa. For
ovrigt ska det inga i en affdrsplan en marknadsforings- och forsiljningsplan, hur man
prissitter foretagets produkter, vilket sortiment man ska ha, i vilken bolagsform ska
verksamhetens drivas, hur organisationen ska se ut, vilka lokaler och utrustning man behover
for verksamheten, vilka regler och tillstdnd samt forsdakringar man behover, hur foretaget ska
administreras och registreras. Budgetarna, det vill siga ekonomiska planer, ar ocksa en
central del av en affarsplan. (Verksamt, 2019)

Almi Foretagspartner AB égs av staten och jobbar bland annat afférsutveckling och for
regional utveckling i Sverige. Enligt Almi "ar affirsplanen foretagets karta for framtiden och dr
ndstan alltid helt nédvindig att ha pa bordet nér du forhandlar med finansidrer eller vid méte med en
rdadgivare. Du ska ta dig igenom fem steg for att komma i hamn med din afféirsplan.”
Dessa fem steg ar: (Almi, u.d.)

1. Affarsidén

2. Omvirldsanalysen

3. Konkurrenskraftsanalysen for foretaget och dess produkter
4. Budgetarna

5. Grunduppgifterna om foretagarna

Vi har kommit fram till att alla dessa modeller om en affarsplan har mycket gemensamt.
Dérmed kan vi sammanfatta dem till foljande teoretisk referensram for detta arbete:

® Grunduppgifterna om foretagarna och foretaget
® Marknaden, konkurrenterna och kunderna

® Omvirldsanalysen

® Foretagets affarsidé, strategi och marknadsforing

® Budgetarna

I det andra kapitlet presenteras foretagarna och foretaget. I det tredje kapitlet ska vi beskriva
hur marknaden och kunderna samt konkurrenterna ser ut. Syftet med omvérldsanalysen
(kapitel fyra) ar att undersoka vilka ekonomiska, juridiska, miljoméssiga och tekniska fragor
som ska beaktas vid planeringen av foretagets verksamhet. I det femte kapitlet presenteras
foretagets affarsidé, strategi och marknadsforingsplan och i det sjétte kapitlet foretagets
ekonomiska plan, det vill siga budgetarna.

1.5 Avgransningar



En teoretisk avgransning i detta arbete &r kapitel sju, behovet av lokaler och utrustning frén
“Alands Handelskammares infoblad om att starta eget (2008)” som ir en del av vér teoretiska
referensram.

Da syftar vi pa behovet av lokaler. Det dr inte ett behov som vér verksamhet har och darfor
utesluter vi det avsnittet ur arbetet.

Manga av de specifika regler och tillstdnd som é&r riktade mer &t foretagets fartyg kommer tas
upp 1 fartygsdelen skriven av Ivar Kassman, Erik Sjostedt och Shukhrat Mametaliyev och
darfor kommer vi 1 detta arbete framforallt referera till deras arbete pa vissa punkter.

1.6 Metod

Vi tinker genomfora detta arbete som ett projekt. Ordet projekt harstammar fran latinet och
betyder “ndgonting man foretar sig”. (Asian Development Bank, 2012) Det dr precis vad vi gor 1
detta projekt som handlar om att starta ett mindre rederi.

Alla projekt omfattar fyra delar: Idéstadie, planeringsstadie, genomforandestadie och
utvirderingsstadie.

Planeringsstadiet konkretiseras genom att en afférsplan for rederiet sammanstills.

GenomfGrandestadiet dr da de planer som har gjorts for projektet genomfors i mojligaste
man. [ detta fall att affarsplanen sétts i bruk.

Utviarderingsfasen gors genom att sammanfatta vara subjektiva upplevelser om vad som gick
bra och vad som gick daligt samt genom att jamfora budgeterade malséttningar med de
faktiska resultaten. (Tillgdngligt projekt, u.d.)



2. ANALYS AV FORETAGET OCH FORETAGARNA

2.1 Foretaget

7 Knop Stockholm AB har som mission att med en unik produkt nd ut till kunderna som i
mindre sdllskap vill njuta av sjolivet med en hog standard men for en 6verkomlig och
prisvard kostnad.

Med Bubbelbaten som &r en helt unik trasnipa med ett stort kulturvédrde och hogt blickfang sa
kan vi fylla detta tomrum bland charterfartyg som nu dr verksamma i1 Stockholm.

Det gor 7 Knop konkurrenskraftigt.

2.2 Foretagarna

Ingen av 7 Knop Stockholms fem grundare har négon typ av foretagserfarenhet sedan tidigare
men alla besitter individuella insikter och forstdelser om sjofart och chartertrafiken i
Stockholm fran sina olika arbetslivserfarenheter inom branschen.

Flera av styrelsens medlemmar har arbetat pa négra av de storre rederier som &r verksamma i
Stockholm sasom Strdomma och Waxholmsbolaget.

Martin Hagbarth, 29 ér frin Uppsala och har sedan studierna borjade pa Aland 2015 arbetat
framforallt som lattmatros pa Birka Stockholm. Birka &r ett av de stora kryssningsfartygen
som trafikerar Stockholm till Mariehamn. Han har &ven arbetat som dverstyrman pé
passagerarfarjan M/S Gotska Sandon. Hér har han samlat erfarenhet om kryssningsbranschen
och dess klientel.

Rasmus Ostlund, 28 ar fran Uppsala studerade innan Hogskolan p4 Aland p& Marina
laroverket 1 Stockholm och fick didrigenom arbete pa flertalet skirgardsfarjor. Han har sedan
varit skeppare pa charter fartyg i1 Stockholm och kort RIB-bat for diverse rederier. Det har
gett honom mycket erfarenhet av trafiken i Stockholms inre farvatten.

Ivar Kassman, 27 ér fran Stockholm studerade skdrgardskapten pd Marina ldroverket och har
arbetet pd manga skérgardsfirjor, varit skeppare pé turistfartyg i Stockholms inre vatten och
kort RIB-bétar for Oppet hav. Precis som for Rasmus sd har han direkt erfarenhet av och frin
rederier som opererar i samma omrade som 7 Knop Stockholm.

Erik Sjostedt, 26 ar fran Stockholm och studerade tva &r pa Marina ldroverket till
skargérdskapten och har dérefter arbetat pa flera olika passagerarférjor i Stockholms
skédrgdrd. Han har dven arbetat ombord pé Destination Gotland flera sdsonger.

Shukhrat Mametaliyev, 25 4r frin Stockholm och startade studierna pd Hogskolan pa Aland
2015. Han har sedan dess arbetat som lattmatros pa diverse batar i Stockholms skdrgard och
pa Destination Gotland.

10



Tillsammans har deras olika erfarenheter frdn bade arbeten och livet gett dem en klar bild av
vad foretagsambhet, charter, kundservice, kundbemdtande, sjomanskap, charterns roll i
Stockholm och sa vidare dr och vad det har for vikt och betydelse for att framgangsrikt driva
ett foretag.

Detta har gjort att dem trots bristen av nagra tidigare erfarenheter om eget foretagande och
uppstartande av aktiebolag lyckades starta och driva 7 Knop Stockholm Aktiebolag pa eget
bevag.

11



3. MARKNADEN, KONKURRENTERNA OCH
KUNDERNA

I detta kapitel forsoker vi ge svar till fradgor sdsom, var ska var produkt placeras? Vilka skall
vi nd ut till med var produkt? Vilka ér vira konkurrenter? Syftet med denna analys é&r att
komma fram till om det finns marknadsmaissiga forutsittningar for ett foretag som vart att
etablera pa denna marknad och ge insikter 1 hur foretagets positionering skulle kunna se ut.

3.1 Marknaden

Fyra miljoner passagerare tar varje ar vattenvégen till och fran de centrala delarna av staden.
Av dessa reser 1,7 miljoner med skédrgardstrafiken ut till 6arna 1 Milaren och skdrgérden. 2,3
miljoner viljer att ta den sjoburna stadstrafiken till bland annat Djurgarden och
Fjaderholmarna. (Stockholms Hamnar AB, 2017)

Av den trafik som enbart trafikerar de centrala delarna av staden si &r turisttrafiken en stor
del. Det handlar om sightseeing av olika slag dar rederierna riktar sig till besokande turister
som vill se staden fran vattnet. Fjiderholmarna tillhor ocksa stadstrafiken eftersom den
endast ligger cirka tre distansminuter' fran centrala kajerna och kallas darfor “Stockholms
néirmaste skéirgdrdso”. Denna 6 dr darfor en populér for turisterna men lockar dven stockholmare
som vid bra vider vill komma ut i skirgarden. Férdelen med 6n &r att den upplevs som en
riktig skiargards6 med mysiga restauranger och bodar men att restiden ar avsevart mycket
kortare. Detta korta avstdnd gor att den ldmpar sig bra for bdde turister och stockholmare
vilket syns pé den intensiva trafiken till och frén 6n. (Wikipedia, 2019)

Chartertrafiken dr ocksa ett trafikslag i Stockholm och skérgérden. Detta trafikslag innefattar
battaxi, snabba RIB-turer men ocksa batar som hyrs for privata eller speciella andamal.
Vanliga anledningar till att boka sadana turer &r firanden, konferenser, representation och
andra tillfdllen da man vill njuta och ha trevlig stund. Denna trafik bokas framforallt av
stockholmare, foretag och till viss del turister. Trafikslaget representerar inte nagon storre
andel av det totala sjoresandet 1 Stockholm men é&r for detta projekt en viktig del.

Charterbatarna bokas ofta via agenter, hotell eller evenemangsforetag men dven direkt av
rederiet. De har en hemsida diar man far information om vad foretaget erbjuder samt priser
men bokningen gors med personlig kontakt eftersom varje resa ar unik och anpassas helt efter
kundens onskemaél. RIB-turer hor till detta segment och de erbjuder mycket snabba turer med
Oppen bat genom hela skédrgarden. Gisterna vill ofta se sil 1 havsbandet, ha en hiftig

' En distansminut 4r cirka 1,8 kilometer
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transport till skirgardskrogen eller kdnna fartupplevelsen frdn en hogpresterande bat. De siljs
som fardiga turer eller paket men bokas ocksé helt efter kundens dnskemal. Gésterna far
varma skyddsklidder eftersom det ofta blir kallt och det gor d4ven verksamheten mindre
véiderberoende da de kan kora 1 alla véder.

Det sista trafikslaget &r den kollektiva skattesubventionerade sjotrafiken som trafikerar hela
Stockholmsskargérd. Denna trafik sker av Waxholmsbolaget pd uppdrag av region
Stockholm och dr en del av Stockholms kollektivtrafik for att gora skdrgarden tillgdnglig aret
om. Det dr denna trafik som arligen star for 1,7 miljoner resenédrer. Trafiken transporterar
vintertid cirka 1500 passagerare per dag och sommartid cirka 14 000 passagerare per dag.
Waxholmsbolagets trafik utgar i huvudsak frén stromkajen i centrala Stockholm men har
dven manga andra utgangsplatser runt skirgirden. Nagot som dr gemensamt for alla
trafikslag ar att de &r véldigt sdsongsberoende och det dr paA sommaren som trafiken 1
huvudsak kors. (Region Stockholm, 2019)

Stockholm &r sommartid ett populért resmal och arligen Gvernattar cirka tvd miljoner turister
1 staden. Ungetfér 40 % av dessa besok sker under sommarménaderna juni till augusti vilket
visar hur sdsongsbetonad turistbranschen &r. De rederier som riktar sig till turisterna ar
véldigt stora. Det dr 1 huvudsak tva stora bolag med bétsightseeing som konkurrerar hart om
turisterna. De har samarbeten med olika aktorer och gor véldigt mycket reklam for att vara
tillgéngliga for besdkarna pé internet, sociala medier, resebyrder, broschyrer och magasin. De
har ocksa manga forsiljare pa stadens gator som méter upp besdkarna och forsoker silja turer
med batarna. Det dr en evig konkurrens och de forsdker ocksa locka kryssningsresenérerna
direkt ndr de fortdjt 1 hamnen. (Tillvixtverket, 2018)

Stadskérnan kring vattnet dir majoriteten av sjotrafiken bedrivs ér véldigt koncentrerad. De
flesta batar utgdr fran nybroviken eller stromkajen/skeppsbron. Dessa kajer ligger inom 800
meter ifrdn varandra vilket motsvarar tio minuters promenad. Sedan finns det bryggor runt
om i staden dér batarna ocksa stannar men de flesta kdper och borjar sin battur vi ndgon av de
centrala kajerna i nybroviken och strémkajen.

Stockholms unika ldge vid vattnet gor att manga reser till staden sjovagen. Stockholms hamn,
som bestar av Stadsgédrden, Frihamnen, Vartahamnen, Kapellskadr och Nyndshamn, ar
overldgset Sveriges storsta passagerarhamn och det reser arligen tolv miljoner passagerare via
hamnen. En del som 6kat kraftigt de senaste aren dr internationella kryssningsfartyg som
sommartid besoker Stockholm, De tar med sig ca 600 000 passagerare under dessa manader
som pa dagarna spenderar tiden i land for att utforska staden. Det r cirka 33 000 personer
varje dag, aret om. Bara kryssningsresendrerna, inkluderat beséttning, spenderade 600
miljoner kronor i land. Se figur 1. (Stockholms Hamnar AB, 2017)
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Utgifter turnaroundpassage rare: Utgifter dagspassagerane Utgifter besattningsméEn

— g

Procent Procert

“

B

“

SEH per parson SEK per person SEK per person

Wl "t coh dryckAunderhain 453 Il at och dryck/undernain BE Wl '8t ooh dryck/underndin 248
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Detalhandelsyanr 324 Dstalhandelsyanr 209 Drstalhandelsvarar 163
W Svrigansop 118 Wl Ovriga inkop TG Wl ©vrigainkop 33
W soerae 1373 Il Boerae o Il Goerae ]
Totalt 2718 Totalt 783 Totalt E13

Figur 1. Diagram av besékarnas genomsnittliga spenderande. (Stockholms Hamnar AB, 2018)

Passagerarna ombord kryssningsfartygen kommer frén alla varldens horn. Vanligast ar
besokare fran central- och Sydeuropa samt USA. (Stockholms Hamnar AB, 2018)

e Tyskland 163 993 passagerare

e USA 129 575 passagerare

e Storbritannien 58 125 passagerare

o [talien 42 290 passagerare

e Spanien 37 722 passagerare

e Ovriga 191 061 passagerare

Den typiske Stockholmsbesokaren dr 57 &r och reser med en person i séllskap. Se figur 2.
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Fiardelning av besikande
nationaliteter

Procenl

e

Antal
Il Trskiand 163 093
D 129 675
B stortwitanmien 58 125
B taben 42 200
B seanen ar Tz
B Griga 151 6L

Figur 2. Diagram av besékande nationaliteter (Stockholms Hamnar AB, 2018)

Rederierna som trafikerar Stockholms hamnar &r: (Stockholms Hamnar AB, 2018)

e Birka Cruises (Stockholm)

e DFDS Seaways (Kapellskir)

e Destination Gotland (Nynidshamn)

FinnLink (Kapellskar)

Polferries (Nyndshamn)

Stena Line (Nyndshamn

Moby Line SPL (Stockholm)

Tallink Silja (Stockholm och Kapellskér)

Viking Line (Stockholm och Kapellskér) (Stockholms Hamnar AB, 2018)

Majoriteten av alla kryssningar borjar och slutar i Stockholm. Vissa gar till Mariehamn och
tillbaka medan andra gér till Abo eller Helsingfors. Gemensamt for all de populirare
kryssningsfartygen ir att de stannar till pA Aland. Detta 4r pa grund utav att Aland inte hor till
EU:s skatteomréade och fartygen kan dérfor sélja alkohol och tobak till taxfreepriser. Det ar
fartygens storsta inkomstkélla. (utredningsbyra, 2010). Samtliga rederier utfor stora
reklamkampanjer for att locka nya kunder och har vil etablerade hemsidor och
bokningssystem som underléttar for deras kunder att resa med dem. Vissa rutter kan ocksa
ses som fOrldngningar av transportvdgarna och anvédnds pé grund av den anledningen.
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7 Knop Stockholm kan givetvis inte konkurrera med dessa kryssningsverksamheter men alla
passagerarna som kommer till Stockholm via deras fartyg kan vara potentiella kunder under
sina vistelser i staden.

Inte nog med svenskarnas kryssningsvanor sa dr ocksé Sverige ir ett av viarldens mest
fritidsbattata lander. Antalet vuxna personer per fritidsbét &r cirka 13 stycken. Att aka bat och
att vara pa sjon ar alltsa valdigt viktigt for svenskarna och alla som inte har en bat, eller som
har en men ibland vill slippa ansvaret ar potentiella kunder for oss. (Sweboat, 2019)

3.2 Kunderna

Vi vill framf6rallt erbjuda just stockholmarna unika och avslappnade turer i deras vackra
huvudstad. Vi erbjuder lugna turer fér mindre sdllskap och vi vill att kunderna ska uppleva
kdnslan av att ha en egen bat for en stund. Det ska vara en bat som sétter guldkant pa tillvaron
och ge en kinsla av enkel och smakfull elegans. Béten ar klassisk i sin stil och vildigt stor for
att vara en triasnipa. Detta tillsammans med dess klarlackade mahognydéick gor den till en bét
som fir mangas uppmérksamhet nér den glider igenom Stockholm.

Niér gisterna dr ombord kan de fortira god dryck och enklare tilltugg, helt efter deras
onskemal. Béten ar l4tt att forboka och vi vill ocksé vara tillgdngliga for spontana turer. Allt
detta vill vi erbjuda till ett mycket konkurrenskraftigt pris. Tanken &r att det inte ska bli
dyrare for en mindre grupp att 4ka med oss jaimfort med en tur mot till exempel
Fjaderholmarna.

Béten passar ocksa bra for mindre foretag som vill ha en fin transport, representation eller
afterwork. Aldersgrupperna som vi vill rikta oss till &r mellan 20 till 50 &r eftersom vi vill
upplevas som trendiga och fa stor spridning pa sociala medier. Personer som gillar att vistas
pa stans uteserveringar sommartid ser vi som mycket potentiella kunder. Malet ar att
Bubbelbaten ska bli kind i Stockholm och fa stor efterfragan tack vare det konkurrenskraftiga
priset och spridningen pé sociala medier. Stockholmarna &r och ska vara véar huvudsakliga
kundgrupp.

Turerna lampar sig ocksé vil for dldre personer och framforallt forbokade turer som kan
anpassas for &ndamaélet. Till skillnad frdn konkurrenterna s kan var bét hyras for en betydligt
billigare hyra. Manga av de liknande charterrederierna kriaver en hyra pa minst tre till fyra
timmar till en dubbelt sa dyr timtaxa vilket gor turerna dyra. Vi vill vara flexibla och sélja
turerna per paborjad timme for att locka fler till att vilja kopa en tur. Tanken &r att vi ska
vinna nya kunder genom tips frin tidigare kunder, sociala medier och lokal reklam pa kajerna
1 batens nérhet.
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3.3 Konkurrenterna

Det finns idag ett antal rederier som riktar sig pa charterverksamhet. Det handlar om allt fran
fartyg med upp till 150 géster till mindre taxibatar. Har behdver vi sortera ut de rederier som
erbjuder liknande turer for mindre sdllskap for att fa en rimlig uppfattning om konkurrensen.
Nedan listar vi de rederier som har batar som tar upp till 20 personer och inte &r taxibatar. Vi
kommer inte ta med RIB-rederierna eftersom de inte erbjuder samma typ av upplevelser.
Samtliga batar chartas ut med kapten.

Noblis Charter

Erbjuder turer i forslagsvis Djurgérdskanalen med dryck och tilltugg samt hyra efter
onskemal. Béten ar en vacker bat byggd 1900 f6r max 12 personer.

Pris: For tva timmar kostar baten 7000kr + 240kr per person exklusive moms (6 %). (Nobilis
Charter, 2019)

Charter Olivia

Erbjuder flera typer av turer t.ex. bubbeltur i djurgardskanelen, lunch/middags tur eller hyra
efter onskemél. Baten dr en vacker angslup med salong dir gésterna fardas. Max 12 personer.
Pris: Minst tva timmar och det kostar 7200kr exklusive moms (6 %). Egen dryck kan
medtagas mot en korkavgift pa 850kr. (Charter Olivia, 2019)

M/Y Enterprise

Béten dr en 50-fot stor yacht som har goda fartresurser. De erbjuder transporter och
dryckesturer 1 hela skédrgérden for max 12 personer.

Pris: Startavgift 28 400kr for fyra timmar direfter 5900kr/h. (Stockholmscharter, 2019)

Vision of Stockholm

Erbjuder exklusiva skirgardsturer, batcharter och sightseeing i Stockholms skargérd med
M/Y Katieca som &r en snabb yacht. Dryck och tilltugg erbjuds ombord och dr man farre &n
atta gister dven lunch. Har fardiga paket for skdrgardsturer mellan tre-atta timmar.

Pris: Startavgift 22 000kr for fyra timmar darefter 5300kr/h. (Vision of Stockholm, 2019)

Eko charter

Erbjuder turer i framst djurgdrdskanalen och Stockholm city med deras tva eldrivna bétar. De
kan ta upp till en passagerare pa den stora baten och atta passagerare pa den lilla baten. De
kan ordna dryck och enklare mat/tilltugg ombord.

Pris: 3500kr/h minimum en och en halv timme. (Eko Charter AB, 2019)

Solar Boats

Erbjuder fardiga turer i Djurgardskanalen, Stockholm city och Fjaderholmarna med deras tva
elbdtar som tar nio passagerare vardera. Bitcharter kan ocksé bokas fran en-tre timmar.
Erbjuder alkoholfti dryck och allt fran tilltugg till varmritter och desserter.
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Pris: 2000kr for forsta timmen, dérefter 1500kr. For deras vanliga turer som inte &r privata
kostar en tur 200-250kr per person for ca en timmes tur. (Solliner AB, 2019)

4. OMVARLDSANALYSEN

I detta kapitel presenterar vi utomstaende faktorer som paverkar verksamheten i form av
tillstdnd, miljokrav och juridiska fragor.

4.1 Juridiska fragor till rederiet

For att starta vart rederi valde vi att bilda ett aktiebolag. For att kunna gora det foljde vi
modellen fran Verksamt.

Det finns sju steg som man maste folja for att kunna starta aktiebolaget. (Verksamt, 2019)
® Besluta om start och uppritta stiftelseurkund och bolagsordning
® Teckna och betala aktier
® Banken ordnar bankintyg
® Skriv under stiftelseurkunden
® Anmil och betala avgifterna till bolagsverket
® Bolagsverket registrerar foretaget

® Anmadl verklig huvudman inom fyra veckor (Bolagsverket, 2019)

Den som startar ett aktiebolag kallas stiftare. Den enskilde och eventuellt andra stiftare
beslutar att starta ett aktiebolag. Dessa ska da uppritta ett dokument som kallas
stiftelseurkund. Stiftelseurkunden ska bland annat ange hur mycket som ska betalas for varje
aktie, uppgift om funktiondrer i aktiebolaget och ett forslag till en bolagsordning. I
bolagsordningen stir det bland annat vilket namn och vilken verksamhet foretaget ska

ha. Foretagarna fér inte ha nagra betalningsanmédrkningar, skatteskulder eller liknande. (P&l
Carlsson, 2019)

Nér bolagsverket vil godként foretaget och foljer registrering for F-skatt, 4 du dr godkind for
F-skatt innebdr att du som foretagare sjilv skéter inbetalningen av dina skatter och avgifter. Det dr ocksa ett
bevis for dina uppdragsgivare pa att de inte behover gora skatteavdrag eller betala arbetsgivaravgifter pd
ersdttningen sd var alla kommande krav och lagar vi skulle uppfylla kopplade till sjilva fartyget och

verksamheten”. Efter detta registrerades 7 Knop Stockholm som ett Aktiebolag. (Verksamt,
2019)

Gillande verksamhetens fartyg regleras sjotrafiken 1 Sverige till storsta del av Sjolag
(1994:1009). Den har i sin tur gett upphov till ett antal forfattningar som utférdas av
Transportstyrelsen. Dessa éterfinns under samlingen Transportstyrelsens forfattningssamling
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(TSES). Detta gis igenom utforligt i examensarbetet fokuserat pé fartygsdelen. Se arbete 7
Knop Stockholm — den farygstekniska delen”.
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4.2 Miljoregler och tillstand

Da dryck som konsumeras ombord pa M/S Bubbelbéten och &r en viktig del i produkt
upplevelsen sd dr alkoholtillstdnd en viktig fraga. Enligt Sveriges Alkohollag (2010:1622) 8
Kap 1 a § krdvs serveringstillstdnd inte om serveringen:

1. avser ett enstaka tillfélle for 1 forvdg bestimda personer,

2. sker utan vinstintresse och utan annan kostnad for deltagarna én kostnaden for inkop av
dryckerna, och

3. dger rum 1 lokaler dér det inte bedrivs yrkesmassig forséljning av alkohol- eller
lattdrycker. Lag (2012:205). (Sveriges Riksdag, u.d.)

Detta stimmer in pa 7 Knop Stockholms och dirfor har verksamheten inte alkoholtillstdnd
trots att alkohol konsumeras av passagerarna ombord.

Miljoregler och krav for kommersiella fartyg regleras av MARPOL. The International
Convention for the Prevention of Pollution from Ships, som dr en konvention framtagen av
IMO, International Maritime Organisation. Bubbelbéten &r sd pass liten att vi inte har nagra
direkta krav att folja MARPOLS direktiv men enligt svensk lag sa fér vi inte orsaka
fororening av vattnet genom oljespill eller annan typ av milj6{forstoring.

4.3 Specifika regler och krav for sjofart

Hir presenterar vi vad sjolagen séger om redarens ansvar. Det gar att hitta 1 Sjolag
(1994:1009) kapitel 7.

7 kap. Allmdnna bestdmmelser om ansvar och forsikringsskyldighet
Redarens ansvar

1 § Redaren dr ansvarig for skada som befilhavaren, en medlem av besdttningen eller en lots orsakar genom fel
eller forsummelse i tjdnsten. Redaren dr ocksa ansvarig, om skada vallas av ndgon annan, nér denne pd
redarens eller befilhavarens uppdrag utfor arbete i fartygets tjdnst. Skadestand enligt férsta stycket som
redaren har betalat har redaren rdtt att kriva tillbaka av den som vallat skadan.

En redare avser traditionellt dem som utrustar fartyget och héller det i drift. Rederiet for ett
handelsfartyg &r oftast ett aktiebolag. Se kapitel 10.1 i Svensk Sjorétt fran 2016

Det finns tva stycken parallella regelverk som reglerar passagerartransporter. Dessa ér: (Hugo
Tiberg, 2016)

® Atenforordningen — for passagerarfartyg
® Sjolagen reglerar passagerartransport med 6vriga fartyg (som inte dr
passagerarfartyg i vanlig mening).
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Eftersom Bubbelbéten &r registrerad for max tolv personer sé dr den klassad som ett
transportfartyg och gir darfor under sjolagen.

I 7 Knop Stockholm — den farygs tekniska delen” kapitel 2 bakgrund sé tar dem upp alla regler och
krav som Bubbelbaten méiste folja.

4.3 Ovrigt

Eftersom 7 Knop Stockholm har ett kommersiellt fartyg som kor passagerare behdver
Bubbelbaten forsdkras med P&I och kaskoforsakring.

En kaskoforsékring dr fartygets skadeforsidkring. Redaren forsdkrar fartyget till sitt fulla
virde, varvid forsdkringen, beroende pad omfattningen av det skydd man har valt (det
anpassas efter redarens behov), ersétter totalforlust, bargning, partiella skador pa det egna
fartyget, kollisionsansvar, isskador (forutsitter isklass), maskinskador samt fartygets bidrag i
gemensamt haveri. (Hugo Tiberg, 2016)

P&I-forsdkringen dr en av redarens grundldggande forsakringar som omfattar redarens eller
operatdrens legala skadestdndsansvar i samband med fartygsdriften. P&I-forsdkringen dr en
ansvarsforsikring som dven fungerar som ett tillagg till redarens kaskoforsakring, genom att
komplettera kaskoforsakringens ansvarsskydd vid exempelvis kollision och gemensamt
haveri. (Hugo Tiberg, 2016) Rdarens drift av ett fartyg ar forknippat med ett flertal risker och
situationer som kan komma att medfora juridiskt skadestandsansvar mot utomstaende
personer. P&I-forsdkringen ger redaren forsékringsskydd for skadestand som redaren eller
operatoren i sin verksamhet kan bli skyldig att erldgga at tredje man. Genom att teckna en
P&I-forsdkring forsékrar redaren sitt juridiska skadeansvar mot tredje man. (Hugo Tiberg,
2016). Vi valde att teckna véra forsdkringar hos Alandia Marine. For ett rederi 1 vér storlek
var det en relativt stor utgift, men helt nédvindig.
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5. FORETAGETS AFFARSIDE, STRATEGI OCH
MARKNADSPLAN

I detta kapitel beskriver vi foretagets affdrsidé och plan for genomférande.

5.1 Affarsidén

7 knop Stockholm presenterar sin affarsidé i affarsplanen som framstilldes med hjdlp av
materialet presenterat i1 var teoretiska referensram. Se bilaga affarsplan. Den lyder:

“Bolaget ska bedriva skrdddarsydda bdttransporter i Stockholms skéirgdrd. Det innebdr ren transport,
ndjesturer eller kombinationer ddremellan. Bolaget ska ocksa erbjuda spontana turer utan férbokning till
konkurrenskraftiga priser. Transporterna ska ske enligt kundernas énskemal och under turen sd kan enklare
mat och dryck serveras for att géra upplevelsen fullindad. Transporterna sker i en dppen klassisk trdsnipa i
mycket gott skick vilket ger en kinsla av stil och elegans ndr man firdas genom skirgdrden. Bubbelbdtens
styrka ligger i att kunna erbjuda folk i alla dldrar mojlighet att kunna ta del av Stockholms fantastiska sjoliv,
utan att dga en egen bdt. Det ska vara enkelt att vistas pd sjon!”

5.2 Foretagets totala produkt (utvidgad produkt) inklusive

upplevelsen

Vid uppstartandet och registreringen av 7 Knop Stockholms verksamhet till bolagsverket
lamnades foljande verksamhetsbeskrivning:

“Bolaget skall driva bat och rederi verksamhet samt upplevelser, evenemang, transport och dirmed forenlig
verksamhet”.

7 Knop Stockholms produkt &r att erbjuda sina kunder mdjligheten att skraddarsy sin tur i
Stockholms farvatten ombord pé en bat med egen kapten.

Ett brollop, en afterwork med kollegorna, en tur runt djurgarden med goda vanner eller bara
en avkopplande dag till sj6ss. Bubbelbaten finns for alla dessa tillfdllen.

Christian Gronroos dr professor med inriktning mot tjénste- och relationsmarknadsforing vid
svenska Handelshogskolan och han har en teori om det utvidgade tjinsteerbjudandet. Hans
teori omfattar produktens kédrna som bestér av tre delar: (Gronroos, 2015)

1. Kérntjansten. For 7 Knop Stockholm dr detta sjdlva batfarden/kryssningen.
Upplevelsen som kunden far fran att dem stiger ombord tills dem stiger av igen.

2. Stodtjansten. Den finns till for att gora kédrntjdnsten dnnu mera attraktiv. I 7 Knop
Stockholms fall dr detta att det finns dryck och tilltugg ombord om si 6nskas. Musik
finns ocksa om kunderna vill och det finns alltid en besdttningsman som éar redo att
svara pa alla slags fragor och dven dndra rutten efter kundernas onskemal.
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3. Eventuella underléttande tjdnster som gor det mdjligt for kunden att komma at
tjansten. 7 Knop Stockholm har en egen hemsida dédr man enkelt kan skicka en
bokningsforfrdgan. Dem tar &ven emot bokningar via Instagram, Facebook, mail och
telefon.

For 7 Knop Stockholm och Bubbelbéten sa dr Stockholm och skirgarden en stor del utav
deras produkt och upplevelse. Att deras kunder kommer ut och ser denna vackra milj6 frén ett
nytt perspektiv. Enligt den Amerikanska professorn i marknadsforing, Philip Kotler hor
foretagets externa och interna miljo till den utvidgade produkten och i 7 Knops fall sa dr det
kanske till och med dr den viktigaste delen 1 var kundupplevelse. (Gronroos, 2015)

5.3 Foretagets onskade image

Hela 7 Knop Stockholms syfte ar att ge sina kunder en trevlig och stilfull tur skrdddarsydd
efter deras dnskemal som lamnar dem glada och nojda sa att dem vill atervénda for fler turer.
Pé en sddan liten bdt och verksamhet dr image och goda recensioner allt. Bubbelbaten &r for
livsnjutare och batilskare. Alla kunder skall bemdtas med stora leenden, en positiv attityd, en
vilja att gora deras onskemadl till verklighet och samtidigt alltid styra baten sékert och stiligt
fram. Styrelsen sjdlva har varit vildigt noggranna att leverera detta och samtidigt funnit en
stor glddje i att gora det.

Styrelsens egna medlemmar under foretagets forsta sdsong till stor grad inte kunnat kéra M/S
Bubbelbéten och representera foretaget pa onskat vis sjdlva tack vare arbetsforpliktelser pa
olika rederier spridda dver haven. Dérfor var rederiet tvungna att hyra in en skeppare och
matros under storre delen av sdsongen. Dessa tva personer fick dé ett ansvar att representera
foretaget vid alla tillfdllen dd ingen av styrelsens medlemmar kunde nérvara.

Precis som storre rederier sasom Viking Line kan ha svért att na ut med sitt foretags mission
till alla sina anstéllda s& hade dven 7 Knop Stockholm det. Dem saknade passionen och viljan
som styrelsen besitter 1 form av kundbemotande och service kidnsla. Detta kan ha haft en
negativ effekt for foretagets image hos vissa kunder. Aven for styrelsens medlemmar har
foretagets image inte varit sjdlvklar. Det sitter fem personer i styrelsen och darfor har det
funnits olika idéer om hur foretags skall uppfattas och hur produkten skall se ut. Det dr
véldigt viktigt att alla vet foretagets image och mélséttningar. Framforallt om man inriktar sig
mot en specifik malgrupp. Produkten skall upplevas pd samma sétt av kunden oavsett vilka
som arbetar ombord.

Foretagets Instagramkonto ger en tydlig bild av vad 7 Knop Stockholms image &r idag. Se
figur 3.
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Figur 3. 7 Knop Stockholms instagramprofil

5.4 Foretagets vision — vart ska vi?

Rederiet skall inom fem ar dga tre batar 1 olika storlekar med béttre faciliteter, mindre
viderkidnsliga, innehar serveringstillstaind och drivs av miljovanlig el. Batarna &r ett kint
inslag i Stockholm och dr mycket populidra med manga aterkommande kunder som gillar att
umgds pa sjosidan av staden. Turerna ska kunna bokas och betalas via en mobil-app och
hemsida. Foretaget ska 1 huvudsak drivas av styrelsen men dven hyra in personal vid behov.
Bétarna ska vara sysselsatta storre delen av sommaren och samarbeta med hotell,
konferensanlidggningar och restauranger.
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5.5 Foretagets mission — varfor finns vi?

7 Knop Stockholm ska med en unik produkt na ut till kunderna som i mindre sillskap vill
njuta av sjolivet med en hog standard men for en 6verkomlig och prisvard kostnad.

Vi finns for att ge alla en chans att komma ut pa sjon och njuta av béatlivet vare sig man dger
en bét eller inte. Alla fortjdnar att ta del av vérldens vackraste skédrgérd och med en egen
kapten som styr traskutan du alltid dromt om att 4ga men aldrig gjort pd grund av allt arbete.

5.6 Foretagets malsattningar

Foretagets marknadsmassiga mal &r att bli en vilkidnd syn pa Stockholms vatten. Ett foretag
som folk kénner till och pratar gott om. Har du inte sjélv varit ombord pa Bubbelbaten sa
kénner du definitivt ndgon som har det. Bubbelbaten skall vara en “kdindissnipa” som Ivar
Kassman sade i en intervju med Alands Sjofart februari 2019. Vi vill sitta guldkant pa
Stockholmarnas tillvaro med klassiskt batdkande i modern tappning.

Foretagets ekonomiska mél &r att genom investerad tid och intresse kunna ge ett positivt
resultat inom tre ar. Se kapitel 6.1.1 foretagets ekonomiska malséttningar.

5.7 Foretagets strategi

Enligt Christian Gronroos har ett serviceforetag att vélja mellan foljande olika
grundstrategier: (Gronroos, 2015)

1. Prisstrategi

2. Teknisk kvalitet som strategi

3. Service strategi

4. Imagestrategi

For 7 Knop Stockholm lades strategierna som foljer:

1. Var prisstrategi har hela tiden varit att vi ska vara prisvirda och billigast i Stockholm.
Priset faststélldes tidigt efter ndgra korta budgetberdkningar for att sa tidigt som
mojligt kunna bdrja marknadsfora oss infor sdsongen. Priset hamnade pa 1500kr per
timme. Det viktiga for oss ndr vi faststéllde detta pris var att vi absolut inte fick
uppfattas som dyra och dérfor ga miste om nya kunder. Anledningen till att vi har
tagit betalt per timme &r att veta att priset tdcker vira kostnader for att halla bédten i
drift, oavsett hur ménga géster vi har ombord.

2. Detta dr en av véra viktigaste strategier. Att Bubbelbéten &r en vacker och unik bét ar
en stor del av vér produkt och dérfor dr batens skick vildigt viktigt. Vintern 2019 var
var tid fOr rustnings arbete limiterat men vi sag dnda till att hennes yttre och inre var i
fint skick. En underhéllsplan for att f4 Bubbelbaten &dnnu finare till nédsta sdsong har
sammansatts och arbetet dr redan 1 full géng sa att mahogny décket till ndsta sommar
skall glinsa som en diamant.
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3. Kunderna ska métas av en trevlig beséttning med god servicekénsla och
kundbemétande. Skepparen skall alltid vara séker, palitlig och stilig. Jungman skall
med ett stort leende och positiv attityd vilkomna gésterna ombord och dven passa upp
pa dem under resans gang. Att besdttningen under alla omstindigheter visar upp detta
yttre dr extremt viktigt for ett litet foretag med bara en bat i sin flotta. Precis som
Bubbelbatens yttre sa méste dven besittningen vara snygg, stilig och ge ett
professionellt intryck.

4. Viér image &r att vara unika, eleganta och trendiga. Det ska kénnas avslappnat och
naturligt att fardas med oss, som att ha en egen bét for en stund. Inga andra rederier
har en trébat av var typ och det dr vi stolta dver. Denna image presenterar vi pd vara
sociala medier ddr majoriteten av vir marknadsforing sker. Precis som med mycket
annat denna forsta sdsong sé har tid for marknadsforing varit en bristvara, till var
nackdel. Linda Bjorck skriver i sin artikel om marknadsforing pa sociala medier fran

2018, "Ndr jag utbildar i digital marknadsforing sd dr det vanligaste problemet brist pd resurs. Inte
pengar utan tid. Det tar tid att hantera sociala medier och inget som gdr géra om/ndr du har tid.”

Trots detta sa dr vi n6jda med imagen vi har presenterat pa véra sociala medier och vi
har fatt gott berdm fran marknadsforingsexperter pa foretaget Visit Stockholm.
(Bjorek, u.d.)

5.7 Foretagets marknadsplan

Marknadsplanen dr en uppbyggnad av olika strategier som visar ett foretags mal samt hur
man ska na sina mal nér det géller marknadsforing. Det dr viktigt att ta fram en marknadsplan
for att kunna planera och samordna ett foretags marknadsforingsaktiviteter. Genom en
marknadsplan kan foretag vélja vad de vill fokusera pd och vad som behdvs utvecklas.

7 Knop Stockholms marknadsforing sker framforallt via sociala medier och via kunders
rekommendationer. Véar storsta plattform dr Instagram under namnet (@bubbelbaten dir vi
kontinuerligt under sommaren har lagt ut bilder och videos pa verksamheten for att locka
kunder. Vi finns ocksa pa Facebook under 7 Knop Stockholm dér vi lagger upp samma
innehall som vi gor pa Instagram.

Dessa plattformar &r gratis och vi har en potential att nd ut till odndligt manga kunder. Vi kan
nd ut till fler genom att anvinda “hashtags” som till exempel #charter, #sommar, #batliv
#bubbel med flera. Funktionen att tagga en plats dr ocksa anvéandbart for oss da vi kan tagga
oss 1 Stockholm, skérgirden, fjdderholmarna eller liknande fina platser som véra kunder vill
vistas i. Vanner och ndjda kunder kan dela sina upplevelser med oss som kan snappas upp av
likasinnade manniskor som ocksa blir intresserade av att ta en tur med oss.

Vi delade dven ut visitkort pa kajerna under varen och under sommaren fanns det reklamblad
att hitta pa Strandvégen i Visit skdrgdardens monter. Fordelen med det &r att man kan locka en
kund genom ett slumpmassigt blickfang eller ett spontant intresse som uppstatt under
kajvistelsen.
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6. FORETAGETS BUDGETAR

Vi kommer hér att presentera de budgetar vi sammanstéllde vid uppstarten for att {4 en
ekonomisk bild 6ver den planerade verksamheten. Dessa har varit otroligt viktiga for att
kunna planera och anpassa vart startkapital och sedan prioritera och anpassa de rorliga
kostnaderna under uppstarten. Dessa budgetar har varit mer betydande @n vad vi forst tankte,
eftersom vi d4r midnga som har en egen bild 6ver vad foretaget har for olika kostnader, s&
visade dessa budgetar tydligt de kostnader som foretaget star infor sa att alla i styrelsen fick
en korrekt uppfattning.

6.1 Ekonomiska malsattningar

Foretagets ekonomiska mal &r att forsta sdsongen gé plus minus noll. Ett béttre resultat forsta
aret gér inte att forvénta da det dr valdigt mycket stora investeringar och utgifter for att
verksamheten skall komma iging. Inom nagra &r hoppas vi kunna g& med mer vinst nér vi har
byggt upp verksamhet och fartyg till den niva vi strévar efter. Darefter bor endast drift och
underhall vara de stora kostnaderna. Varje ar analyserar vi resultatet for att anpassa och
utveckla pris och produkt for att uppna ett béttre resultat ndstkommande ar.

En viktig del i verksamhetens utveckling dr att amortera ned fartygslanet under en sa kort
period som resultatet tillater. Alternativt investera i ytterligare ett fartyg till foretagets
verksamhet om marknaden verkar ha tillracklig potential.

6.2 Investeringsbudget

Den forsta investeringen foretaget gjorde var att kopa Bubbelbaten for 85 000.KR. Det gjorde
bolaget genom att tinka fem individuella lan av samtliga styrelsemedlemmar.
Investeringsbudgeten sammanstélldes under varen efter att aktiekapitalet betalats in och
innefattar alla de planerade och nddvéndigaste investeringarna for att starta verksamheten.

Vi fick prioritera bort och vélja det vi d& ansdg som viktigast for att inte dverskrida vart
kapital. Allt kapital har investerats av aktiedigarna sjélva. Se tabell 1.

Tabell 1. 7 Knop Stockholms investeringsbudget
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Investeringsbudget

Kapital investerat/utldnat av aktiedgarna

Lan 85000
Aktiekapital 50000

Total 135000
Rederikostnader Pris Moms
Batinkop 85000 ]
Anmalan & avgifter bolagsverket 1520 380
Bankutgifter 960 240
Swish foretag 380 95
Revisor/besiktning 1600 400
Hamnplats 8000 2000
Fartygsregistrering B000 2000
Varvsplats 3200 800
Underhall & rustning 700 175
Sdkerhetsutrustning 1600 400
Total 110960 6430
Kassa for rirliga utgifter 24040

Avdragsgill moms 6490

6.3 Resultatbudget

Resultatbudgeten skrevs i mars och var en utmaning att fa ihop till ett rimligt resultat. Vi
hade stora idéer och visioner om verksamheten som vi ville forverkliga till premidren av
forsta sdsongen. De stora kostnaderna handlade om tekniska uppdateringar pa baten for att fa
den sa bra anpassad som mdjligt for &ndamalet och det var ocksé de kostnaderna vi var
tvungna att skéra ner pa. Baten i sig kriver generellt mycket underhéll eftersom den ar gjord i
trd. Det tillsammans med en rad nya uppdateringar gjorde kostnaderna for hoga redan i
budgeten och gjorde att vi fick tinka om.

Den andra stora kostnadsgruppen handlar om engangsavgifter for olika typer av registreringar
och inkdp av sékerhetsutrustning. Dessa avgifter var, till bolagets budget och kapital sett,
véldigt stora avgifter. Enbart batregistreringen var tio procent av vart startkapital.
Kostnaderna for sdkerhetsutrustningen var inte sé stora och inte heller ett krav men nigonting
vi sjdlvklart ville ha ombord. Dessa avgifter kommer vi inte ha kommande ar vilket gor att
dessa typer av kostnader halls nere till betydligt 1agre nivaer.

Vad giller foretagets intdkter sa var de ocksa enbart vilda uppskattningar och véldigt svéra att
bedoma. Att veta hur produkten tas emot av kunderna kénde vi oss relativt sikra pa men hur
vara kunder skulle i reda p4 att vi finns var inte lika sjdlvklart. Det fanns dven ett stort
fragetecken om hur tillgdngliga vi skulle kunna vara eftersom detta endast var ett sidoprojekt.
Ytterligare en faktor som péverkar intdkterna stort dr vidret. Verksamheten dr i dagslaget

29



ytterst viderberoende och en regnig sommar kan dérfor sitta sina spar och bidrar till
svérigheten att budgetera forsdljningen. Se tabell 2.

Tabell 2. 7 Knop Stockholms resultatbudget

Resultatbudget Ar 2019
Intiikter

Forsiljning tjanster 60000
Ovrig forsiljning 5000
Andra intikter 15000
Summa intikter 80000
Kostnader

Inkdp av material och varor 3000
Kostnader for reparation och underhall 15000
Hyra for batplats 10000
Dnftskosmader 5000
Foretagsforsikringar 9000
Reklamkostnader 2000
Inkdp av tjiinster 8000
Bokforingskostnader 0
Riintekostmader 4250
Avsknvning 0
Kontorsmaterial 1000
Andra kostnader relaterade till forsiljning 1500
Telefon 1000
Ovriga kostnader 15000
Summa Kkostnader 74750
Resultat fore skatt 5250
Bolagsskatt AB (22 %) 1155
Resultat efter skatt 4095

6.4 Likviditetsbudget

Likviditetsbudgeten skrevs i mars 2019 for att foretaget skulle ha koll pé att kapitalet ricker
under hela sdsongen da inkomsterna inte berdknades komma f6rrdn juni ménad. Det har varit
vildigt svart att uppskatta kostnader och utgifter men vi har forsokt att anpassa det efter ett
scenario dér det inte gar daligt men heller inte superbra. Intdkterna har vi darfor lagt pa en
niva nigonstans emellan dessa scenarion och dérefter forsokt att anpassa utgifterna. Eftersom
det dr en ny verksamhet sa dr det ménga engangsinvesteringar som maste goras och vissa av
dessa gér inte att paverka men vi anpassade darfor varat aktiekapital for att sékerstilla att vi
klarade de viktigaste utgifterna. Det som har varit mera rorligt men fortfarande en stor utgift
ar underhall av baten. Vi har hir budgeterat for en normal vérrustning. Det dr ocksé svért att
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exakt veta nér intdkterna kommer vara som storst. [ bésta fall, vid en tidig var, si kan
korningarna borja redan i maj men vi valde hér att rdkna med inkomster fran och med juni
manad. Se tabell 3.

Tabell 3. Bolagets likviditetsbudget 2019

Likviditetsbudget sasong 2019
Apr Maj Juni Juli Aug Sep
Ingaende kassa 0 40500 33500 43200 52400 70600

Inbetalningar inkl moms

Forsaljning 0 5000 20000 10000 15000 3000
Banklan 85000 0 0 0 0 0
Insattningar, egna 50000 0 0 0 0 0
Ovriga intakter 5000 0 0 0 10000 0
Summa inbetalningar 140000 5000 20000 10000 25000 3000

Utbetalningar inkl moms

Inkdp av material och varor 85000 5000 2000 500 1000 5000
Kostnader for bat 10000 5000 1000 300 2000 2000
Hyra for hamnplats 0 0 6000 0 0 2500
Foretagsforsakringar 2500 0 0 0 2500 0
Reklamkostnader 500 0 500 0 0 0
Andra kostnader relaterade till forsaljning 1000 1000 300 0 300 0
Ovriga kostnader 500 1000 500 0 1000 0
Summa utbetalningar 99500 12000 10300 800 6800 9500
Over/underskott 40500 -7000 9700 9200 18200 -6500

Aterstar till nasta manad 40500 33500 43200 52400 70600 64100
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7. UTVARDERING AV FORSTA SASONGEN - HUR
GICK DET?

Niér vi har forsta arets resultat sa kan man konstatera att vi 1 huvudsak dr ndjda med resultatet.
Vart resultat blir negativt med -16000 och jamf{ort med budget +5000 s& underpresterar vi
med -21 000kr. Anledningarna till detta resultat &r mdnga men kan sammanfattas i fyra
grupper som vi maste jobba vidare med och utveckla till kommande sésong. Grupperna ar
forsiljningspris, omfattande underhéll, 1ag tillgénglighet samt marknadsforing.

7.1 Det ekonomiska resultatet

Forsta arets ekonomiska resultat dr bade positivt och negativt. Vi fick intékter frn forséljning
av véra tjanster till ett virde av 63000 kronor vilket dversteg vart mal av att tjana in dem
50000 kronor som vi lagt in i bolaget som aktiekapital. Trots detta har verksamheten
fortfarande gétt med en forlust pd grund utav att vara utgdende kostnader for framforallt
underhall men ocksa drift har varit sé stora. Se kap 6.1.3 resultatbudget.

En slutsats vi kan dra efter forsta sdsongens ekonomiska resultat &r att vi har sélt var tjanst till
ett alldeles for lagt pris. Infor varje kdrning kriavs atminstone 30 minuters forberedande av
baten och minst 30 minuter efter kdrning for stid med mera. Nér vi da bara har salt en
timmes tur sa fir vi bara betalt for en timme men har arbetat tvd. Det gor att vara marginaler
pa sjdlva resan nést intill uteblir. Féretaget har denna sdsong dverlevt detta tack vare att
styrelsen inte tagit ut nagon 16n ur bolaget. Dock har vi haft kostnader for inhyrd beséttning
ett flertal gdnger. Vi behover alltsa budgetera for hogre besittningskostnader én tidigare. For
att forbattra detta problem sa kommer vi behdva 6ka priset pa turerna till ndsta sdsong for att
fa en storre marginal for kostnader som dessa. Detta behover nodvindigtvis inte mirkas for
kunderna eftersom vi da inte kommer ta betalt per timme. Vi tror pa att erbjuda de vanligaste
turerna som féardiga paket dar man kan vilja olika nivder som t.ex. lilla, mellan och stora
paketet dir olika saker ingér och vissa paket ses som mer prisvérda. P4 detta sétt kan vi baka
in vér tid och kostnader for forberedandet av turen samt ha en stérre marginal for 16ner till
besdttningen.

7.2 Marknadsforingen

Den marknadsforing som vi har fort pd sociala medier dr vi néjda med. Vi har sett en
spridning och 6kning av likes och delningar under sommarens gang. Ménga nya foljare har
kommit in och vi har fatt kunder fran bade Instagram och Facebookinldgg. Véara 500 flygblad
som legat pa Strandvégen tog slut och vi fick minst en bekriftad kdrning tack vare dessa
vilket rackte for att den investeringen skulle betala sig sjdlv. Det var ett test for att se hur
mycket sadan lokal reklam kan ge men vi ér inte helt ngjda med resultatet. Daremot tror vi pa
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att utveckla dessa sma flyers och 1dmna dessa pa hotell, kontor och liknande lokaler dér véra
kundgrupper vanligtvis vistas.

Vi kommer dock att satsa &nnu mer pd véra sociala medier till ndsta sdsong. Det dr var
starkaste plattform och bista séttet for oss att nd ut till vara kunder. Vi har i skrivande stund
en student inom media som kommer att vara var social media strategist. Hon kommer
utveckla en strategi for hur vi ska kunna na ut till véra ritta kunder genom vara konton pé
sociala medier. Det kommer dven skapa en mall for att kunna upprétthilla var image oavsett
vem av oss som uppdaterar. Faller detta vil ut sa kan hon komma att skota vara medier
fortséttningsvis mot betalning.

7.3 Ovriga resultat

Styrelsens laga mdjlighet att sjidlva driva verksamheten under forsta sdsongen har haft storst
paverkan pé Ionsamheten och framgéngen. Alla i styrelsen har haft arbeten till sjéss pé olika
hall under sommaren och det har varit ett konstant pussel att {3 till si att nigon &r ndrvarande
vid korningar. D4 det krdvs minst tva besittningsmedlemmar for en framgangsrik kérning
blev det extra svart att {3 till.

Vért mal ar att ndgon fran styrelsen skall vara ombord pa varje korning men det var omgjligt
denna sommar och som ett resultat av det fick vi anstilla en skeppare och en matros och vi
fick dven tacka nej till flertalet korningar. Det blev ocksé en véldigt ojimn fordelning av
arbetsinsats mellan styrelsens medlemmar.

Det vi lirt oss av detta ér att om verksamheten skall kunna drivas framgéangsrikt och uppna
dem mal som vi vill s& maste alla i styrelsen satsa mer helhjartat med bade tid och
engagemang. Ett arbetsschema som maste foljas kommer sammansittas i god tid till nésta
sdsong.
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8. SLUTSATSER

Nar vi borjade detta projekt gav vi oss pd okénda vatten. Forutom vér arbets- och
livserfarenhet fran sjofartsbranchen hade vi ingen kunskap om starten och driften av en
foretagsverksamhet. Det var darfor en relativt segstartad process under de tidiga stegen av
detta projekt pa grund av mycket pappersarbete och handldggningstider med olika
myndigheter. Till slut blev allting gédllande verksamheten godként, registreringen klar och
Bubbelbaten sjosatt. Nér vi 1 borjan av maj for forsta gdngen fortdjde var bat vid vr egna
hamnplats pa Djurgérden i Stockholm kéndes det stort och att vi var redo att ta emot véra
forsta kunder.

Den forsta riktiga kdrningen med betalande kunder gick av stapeln den 15 maj och kordes av
Martin och en inhyrd jungman. Det var en vildigt lyckad korning av ett sillskap pa sex
personer fran Gustavsberg, Varmdo till Sundbyberg. Den uppskattades vil av gésterna vilket
var en skon bekréftelse for oss.

Sedan f6ljde manga korningar och juni var den mest intensiva manaden for bolaget. I juli
blev turerna farre under semestertiderna men detta vinde under augusti da vi fick ett
uppsving med ménga bokningar.

Under sommaren sa har majoriteten av vara kunder varit Stockholmare precis som vi tankt.
Vi blev dock glatt 6verraskade av de varierade aldersgrupperna. Ombord pa Bubbelbaten har
det varit sillskap med bdde barn och pensionirer. Vi har dven kort turister.

Verksamhetens forsta sdsong sammanfattar vi som lyckad for vi har fatt gott berom av
gésterna och vi har sjélva kort alla turer med ett stort leende pé lapparna.

Vi tycker att detta projekt har uppfyllt alla de forhoppningar som vi hade innan. Om vi hade
drivit denna verksamhet utan att samtidigt skriva detta arbete sa hade vi aldrig lart oss lika
mycket som vi har gjort nu. De forvantningar vi hade innan pa vad drivandet av
verksamheten skulle innebéra var alldeles for oklara och bristfilliga. Tack vare den
ordentliga affarsplanen som vi sammansatt i med detta arbete har gett oss en vision, mission,
marknadsplan och forstdelse for de (utredningsbyra, 2010)ekonomiska och ansvarsméssiga
plikterna som stéllts pa oss. Vi har tillimpat och fordjupat oss i kunskaperna vi fatt om just
detta fran skolan. Detta giller dven lagar och forordningar som vi behovt ta hiansyn till.
Framforallt lagen om alkoholservering som vi har funderat 6ver mycket eftersom vi inte vill
bryta mot lagen, vill ge véra géster den totala upplevelsen vi &r ute efter och ga med en vinst.
Vi fick dock anpassa oss till den genom att endast ha sma férbestdmda grupper med
forbestilld dryck till ink&pspris eller att gésterna tagit med sig egen dryck.
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En inblick i vilka kostnader som en redare har dr ndgot vi ocksé har fatt en mycket storre
forstaelse for. Kostnaderna for att starta verksamheten och fa den 1 drift var betydligt mycket
hogre #n vad vi forviintat oss. Arsavgiften av fartygsregistreringen frin Transportstyrelsen
var ndstan dubbelt sa dyr som vi forvéntat oss och forsakringarna lika sa. Eftersom alla
investerat sina egna pengar och vi inte ville 6verskrida det aktiekapitalet vi satt in sa fick vi
prioritera bort vissa investeringar. Till exempel ett nytt kapell som skulle kunna ge oss
mojligheten att operera dven 1 daligt vader fick skjutas upp till framtiden.

Vi ér vildigt n6jda med driften av verksamheten dven om den officiellt har gatt med forlust

forsta dret, for det har varit en véldigt larorik resa och vi ser fram emot att utveckla och driva
verksamheten vidare. Utan kunskaperna fran detta arbete hade det inte varit lika sjdlvklart.
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BILAGOR

Bilaga 1 Affirsplan

Datum: 12/3-19

1. Affarsidé

Namn pa affirsplanen
Bubbelbaten
Foretagsidé/affiarsidé

Bolaget ska bedriva skriddarsydda battransporter i Stockholms skirgard. Det innebar ren
transport, ndjesturer eller kombinationer ddremellan. Bolaget ska ocksa erbjuda spontana turer
utan forbokning till konkurrenskraftiga priser. Transporterna ska ske enligt kundernas 6nskemal
och under turen sd kan enklare mat och dryck serveras for att géra upplevelsen fulldndad.
Transporterna sker 1 en 6ppen klassisk trasnipa i mycket gott skick vilket ger en kénsla av stil och
elegans nir man fardas genom skirgarden. Bubbelbdtens styrka ligger i att kunna erbjuda folk 1
alla aldrar mojlighet att kunna ta del av Stockholms fantastiska sjoliv, utan att 4ga en egen bét.
Det ska vara enkelt att vistas pa sjon!

Vision

Rederiet dger tre batar 1 olika storlekar med battre faciliteter, mindre vdderkénsliga, innehar
serveringstillstdnd och drivs av miljovénlig el. Bétarna &r ett kédnt inslag 1 Stockholm och ar
mycket populdra med manga aterkommande kunder som gillar att umgés pd sjosidan av staden.
Turerna ska kunna bokas och betalas via en mobil-app och hemsida. Foretaget ska i huvudsak
drivas av styrelsen men dven hyra in personal vid behov. Batarna ska vara sysselsatta storre delen
av sommaren och samarbeta med hotell, konferensanldggningar och restauranger.

2. Omvirld

Kunder

I forsta hand ser vi kunder som bor i Stockholm och 4r mellan 20-35 &r som uppskattar barer och
restauranger men vill uppleva ndgonting nytt. De gillar att f6lja trender och ér dérfor beredda att
betala lite extra for att gora nagot unikt. Den andra kundgruppen ér fran 20 &r och uppét och
innefattar brollop och andra evenemangsruter med varierande budget.

Marknad
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Verksamheten ska bedrivas i Stockholms skédrgdrd med fokus p& Stockholms inre farvatten.
Marknadens storlek

2,3 miljoner reser drligen med den sjoburna stadstrafiken i Stockholm, bland annat till djurgarden
och fjdderholmarna. Alla vill inte fardas privat i chartrad bét for dessa resor men det ger en bild
av hur stor marknaden ér.

Marknadsandel
Under 0,5%.
Marknadens utveckling

Vi tror att intresset for resandet i Stockholms skédrgard kommer fortsitta 6ka vilket gynnar var
verksamhet. Aven ett 6kande miljétink dir man undviker miljbelastande flygresor s& kan manga
vélja att semestra nairmare hemmet. Véran produkt dr redan idag relativt miljovénlig och vara
fartyg kommer att bli mer miljovénliga i takt med att foretaget expanderar.

Krivs det nigot tillstind, godkinnande eller dylikt for din verksamhet?
Ja.

Konkurrens

Idag ser vi ingen stor konkurrent som bedriver liknande verksamhet pa denna niva. Det finns
enstaka aktorer som inte dr lika tillgdngliga for kunderna som vi ska vara. Vara potentiella kunder
roar sig idag genom att soka sig till vattnet p4 promenader, picknick och uteserveringsbesok vid
centrala platser i Stockholm.

3. Konkurrenskraft

Produkt

Viéran tjanst dr till storsta mojliga man anpassad till kundens 6nskemal. Tack vare var bat som har
laga driftkostnader och enkel design kan vi erbjuda ett betydligt lagre pris jamfort med liknande
konkurrenter. Bétens storlek gor ocksa att vi kan ta oss pé farvatten dar manga andra bétar inte
kommer fram. Nackdelen dr att var bat kan vara nagot mer viderkénslig och saknar faciliteter
som WC.

Siélja, betala, leverera

Turerna forbokas genom mail eller telefonkontakt och tillhandahalls enligt 6verenskommelse.
Spontana turer kan ocksa séljas direkt vid kaj genom muntlig 6verenskommelse. Betalning sker
via swish, kontant eller faktura efter turens slut.

Marknadsbearbetning

Vi nér véara kunder genom foretagets hemsida, facebook och instagramkonto. Vi kommer att
sprida produkten till nya kunder genom sociala medier och rekommendationer fran tidigare
géster. Aven reklam pa sociala medier kan bli aktuellt.

Pris

39



Prisnivan kommer ligga betydligt lagre dn liknande verksamheter. Priset kommer i huvudsak att
debiteras per timme men fasta priser pa utvalda rutter kan férekomma.

Personal
Foretaget ska i huvudsak drivas av styrelsen men vid behov kan skeppare hyras in.

Hallbart foretagande

Som alla transporter som drivs av fossila brénslen paverkas miljon negativt. Férdelen med varan
bat &r att dendr léattdriven och har en liten motorstyrka vilket ger en mycket 14g forbrukning. Véra
resor sker i farter mellan 4-7 knop vilket gor att vi inte behover kora med stora gaspadrag som
belastar miljon i onddan. Foretaget har som vision att konvertera fartygen till eldrift i framtiden
for att belasta miljon sé lite som mojligt.

Haller foretagsidén? Starka och svaga sidor

Starka sidor: Unik produkt, rimliga och konkurrenskraftiga priser, ldga driftkostnader, bra
marginaler. Svaga sidor: Viderberoende, baten saknar faciliteter, kort sdsong, kraver stort
underhall.

4. Budget

Foljande dokument finns upprdttade for min verksamhet.

e Likviditetsbudget

o Forsiljningsbudget
e Resultatbudget

o Kapitalbehov

5. Grundinfo

Organisationens namn 7 Knop Stockholm AB

Agare

Namn Personnummer Agarandel i %
Martin Hagbarth X 20
Ivar Kassman X 20
Rasmus Ostlund X 20
Shukhrat Mametaliyev X 20
Erik Sjostedt X 20
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Nuvarande sysselsiittning .
Studier

Utbildning

Samtliga i styrelsen befinner sig nu pa sista aret av Sjokaptensprogrammet pa Hogskolan pé
Aland. En fyra och ett halvt &r 14ng utbildning med examen i december 2019.

Anstéillningar

Styrelsemedlemmarnas anstillningar stricker sig over flera olika rederier och fartyg. Bland
andra:

Rederi Eckerd Aktiebolag. Ombord pa fartygen M/V Shipper och M/V Birka Stockholm.
Rederi AB Gotland. Ombord M/S Visby med flera.

Ett stort antal skdrgardsbatar.

Erfarenhet

De flesta i styrelsen har erfarenhet fran Stockholms skargard bade privat och yrkesmissigt. Flera
av oss har dven erfarenhet fran chartertrafik i bade liten och stor skala. Samtliga i styrelsen har
hog nautisk kompetens.

Ekonomi

I uppstartandet av aktiebolaget har samtliga styrelsemedlemmar satt in 10.000 kronor var som
insats till aktiekapital som uppgér till totalt 50.000 kronor.

Rederiets fartyg, Bubbelbdten koptes av styrelsens medlemmar for en summa pa 85.000 kronor,
varav samtliga betalade 17.000 kronor var.

Vid verksamhetens start har en totalsumma pa 135.000 kronor investerats av styrelsen.
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EXAMENSARB
Ala

Hogskolan pa

Utbildningsprogram:  Sjokapten

Forfattare: Ivar Kassman, Erik Sjostedt, Shukhrat Mametaliyev
Arbetets namn: 7 Knop Stockholm - att registrera en bét

Handledare: Bengt Malmberg, Johan Hansen
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Uppdragsgivare: -

Abstrakt

Under hosten 2018 foddes en idé om att starta ett smaskaligt rederi, som skulle bedriva
charterverksamhet i Stockholm. Men hur gir man egentligen tillviga for att konvertera en
liten fritidsbét till en registrerad och godkind charterbat for kommersiellt bruk?

I detta examensarbete kommer vi att ta reda pa hur man gor, samt vilka lagar och regler
som géller for mindre fartyg 1 kommersiell drift. Vi kommer dven att praktiskt testa att
genomfOra en uppstart av sagda rederiverksamhet, for att kunna utvérdera resultatet.

Nyckelord (s6kord)

Transportstyrelsen, charter, rederi, uppstart, chartermarknad, ISM
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