EN PRELIMINAR AFFARSVERKSAMHETSPLAN - ANVISNINGAR

Allmant
En affarsverksamhetsplan (eller “affarsplan”) ar nédvandig for:

¢ Foretagaren sjalv som ett praktiskt verktyg och "vagkarta"
¢ Eventuella finansidrer och affarspartners forutsatter en affarsplan
e Forutsatts da experter anlitas for bedomning av verksamheten

Syftet med affarsplanen ar att konkretisera verksamheten nu och i framtiden, strukturera och klarldgga den
planerade foretagsverksamhetens lonsamhet, och majligheter till framgang.

Vi rekommenderar att du anvander en modell fér affarsverksamhetsplanen i Word for att planera och
beskriva din foretagsverksamhet pa ett realistiskt och praktiskt satt. Affarsverksamhetsplanen ar inte bara
en bilaga till finansieringsansdkan eller bidragsansodkan, utan framfor allt en ”action plan”, det vill sdga en
verksamhetsplan for ditt foretags forsta ar. Var realistisk och pragmatisk, teorier och luftslott hor inte till en
affarsplan.

Upprattandet av planen

Skriv AVP med hela meningar. Ocksa din egen kompetens eller teamets kompetens. Du kan bifoga din CV.
Enskilda ord och forteckningar under en rubrik ar inte en AVP.

AVP &r inte en arbetsbok, ett lardomsprov eller en avhandling. Forsok darfor inte "svara” pa rubrikerna som
om de vore fragor. Under rubrikerna ges rad om vilka fragor som eventuellt bér behandlas och vad de
innebar for ditt foretag.

Ta bort alla upprepningar. Under varje rubrik ges en omfattande beskrivning av vad rubriken innefattar och
dessa fragor tas inte upp under andra rubriker. (Om det behdvs, kan du hanvisa till ett annat kapitel.)
Beskrivningen av den egna kompetensen anges under 'Egen kompetens' eller Team eller liknande. Den
behover inte upprepas under andra rubriker.

AVP &r konkret. Den &r inte en vision utan en konkret och schemalagd projektplan. Dar anges namn, datum,
eurobelopp, timantal, styckeantal, procent, deadline och sa vidare. Stéd dig hellre pa fakta dn pa fiktion
eller 6nsketankande.

Obs! Om AVP-modellen saknar ett avsnitt som ar relevant for foretaget kan avsnittet laggas till.

1. AFFARSIDE

Sammanfatta din affarsidé kort (hégst halften av en A4 sida). Affarsidéen bor kunna uttyckas med nagra
meningar om vad du séljer, till vem du séljer, genom vilka kanaler och hur féretaget arbetar. Ju koncisare
du kan foéra fram idéen, desto trovéardigare ar du.

Kontrollera: Kan du pa en minut beréatta klart och tydligt till en utomstaende vad ditt féretag gor, och varfor
det existerar?



2. KOMPETENS / TEAM
Att vara foretagare baserar sig pa tva kompetensomraden: yrkeskompetens och féretagarkompetens.

Yrkeskompetens: Vilka kunskaper och fardigheter har du? Nyckelfaktorerna ar i allmanhet yrkeskunskap
och arbetslivserfarenhet samt utbildning. Kompetensen kan ocksa utga fran hobbyer eller den dagliga
verksamheten. Vilka slags natverk har du och hur ska du utnyttja dem i din féretagsverksamhet?

Foretagarkompetens: Det vasentliga ar vad du har nytta av som féretagare. Hit hor bland annat
planmassighet, marknadsforings- och forsaljningskompetens, intresse for foretagets ekonomi och siffror
samt eventuell tidigare foretagarerfarenhet.

Har du en tillracklig kompetenshelhet och ett tillrackligt natverk som stod for att lyckas som foretagare?
Om du inte dr ensamfOretagare utan arbetar i ett team beratta da aven om kompetensen och
arbetsfordelningen i ditt team.

3. SWOT (S=Krafter, W=Svagheter, O=Modjligheter, T=Hot)
Kartlagg for dig sjalv vad som ar din verksamhets

Styrkor (intern) - Mojligheter (extern)

Svagheter (intern) - Hot (extern)

Du kan gora detta om dig sjalv och ditt team, ditt foretags verksamhet och foretagets tjanster och
produkter. Var arlig mot dig sjalv och se saker fran olika perspektiv.

Kontrollera: Har du tagit hénsyn till alla aspekter inom olika delomrdden?

4. PRODUKT/TJANST/PRODUKTIFIERING/SERVICE DESIGN

Hur har du for dig sjalv utrett eventuella kundgrupper och deras kopbeteende? Vilka produkter eller
tjanster erbjuder du dina kunder? Har du funderat pa hur du kan bygga upp olika produkt- och
tjanstehelheter utgaende fran dessa, och hur de skiljer sig fran konkurrenternas produkter och tjanster?

Foretagets tjanster eller produkter beskrivs under Produkter eller Tjanster. Tjansterna eller produkterna ska
prissattas och prissattningsenheten ska anges.

Hur utformas priset for dig och/eller din kund? Priset &r en faktor i inkdpsbeslutet, men inte den enda.
Priset ar en faktor som paverkar [6nsamheten. Varje extra euro som du far for produkten/tjansten
forbattrar ditt foretags Ionsamhet.

Utgangspunkt for produktifieringen ar kunderna och deras behov samt skapandet av mervarde for
kunderna. Det ar fornuftigt att produktifiera sina produkter och tjanster sa att de motsvarar de mest
potentiella kundernas behov. Sa underlattar du deras beslut att kopa.

For varje tjanst eller produkt ges en beskrivning. Innehallet anges, det vill sdga vad det &r som kunden far
och vad det &r som foretagaren gor, det ges alltsa ett kundlofte och ett servicel6fte. Det ar viktigt att
ndrmare ga in pa vilka fordelar produkten har for kunden for att sjdlv kunna sélja dem battre.

Kontrollera: Har varje produkt namn, prissdttningsenhet, pris, innehdll (alltsa vad kunden far fér pengarna =
serviceléftet, produktbeskrivning)?



5. KUNDER

En foretagares kompetens, produkt och kunder bildar tillsammans en helhet som ska vara balanserad. Da
uppnar foretaget konkurrensférdelar i jamforelse med konkurrenterna. For en féretagare ar det viktigt att
kanna sina kunder; vilka ar deras forvantningar och vilka egenskaper hos produkten eller tjansten ar det
som kunderna uppskattar och vilka ar inte sarskilt viktiga for dem. Ange vilka dina huvudsakliga malgrupper
ar, och fundera o6ver varfor de koper produkter eller tjanster.

Det ar fornuftigt att gruppera foretagskunderna till exempel enligt bransch, storlek och/eller lage och
varderingar. Om foretagen ar din malgrupp, forsok beskriva vilka typer av foretag, och fundera enskilt for
varje malgrupps del varfor den koper dina tjanster. (B2B forsaljning)

Personkunder kan grupperas bland annat enligt varderingar eller képvanor, inkomstniva, familjens storlek
eller bostadsort. Om konsumenterna ar din malgrupp, forsok beskriva vilka typer av konsumenter det ar
fraga om och fundera enskilt for varje grupps del pa varfér den koper dina tjanster. (B2C forsaljning)

Malgrupp: Grupp 1, Grupp 2, Grupp 3 och sa vidare. Narmare beskrivning. Vem och varfér?

Tank ocksa pa hur manga kunder du tror att du kommer att na inom varje kundgrupp? Vem ar betalare,
képare och slutanvandare?

Kontrollera: Har du tydliga mdlgrupper som du kan marknadsféra fér? Bedém hur mdnga betalande kunder
det finns i de olika mdlgrupperna? Vet du vad medelinkdpet pa branschen ar?

6. MARKNADSSITUATION

Innan du borjar I6nar det sig att utforma sig en bild av marknadssituationen och de handlingssatt som
tilldmpas inom den bransch som foéretaget riktar in sig pa. Gor en lagesbedomning for dig sjalv: Hur val
kdnner du till det radande marknadslaget? Hur ser efterfragan pa dina tjanster och produkter ut? Vart ar
branschen pa vag under de tva foljande aren? Vilka sdsongsvariationer finns i branschen? Hur har du utrett
och kartlagt laget?

Marknadsbeskrivningen visar att du kdnner till branschen du vill ga in i. Den beskriver branschens struktur,
storhet i euro och framtidsutsikter inom ditt verksamhetsomrade och inom marknadssektorn.

Kontrollera: Kénner du till branschens verksamhet och spelregler? Ar startdatumet bra och lémpligt med
tanke pd din egen sdsong?

7. KONKURRENTER

Det ar viktigt att kanna till konkurrenterna, deras produkter och verksamhetssatt. Analysera och undersok
foretag och deras tjanster/produkter samt verksamhet. Féretagaren bor kunna skilja sig fran
konkurrenterna via nagra egenskaper som kunden uppskattar, da har féretagaren storre prissattningsfrihet
vilket i sin tur innebar ett battre resultat.

Besvara féljande fragor for att kartlagga och beskriva dina konkurrenter. Vilka ar dina 3-5 viktigaste
konkurrenter och varfor? Vilka ar konkurrenternas produkter eller tjanster? Hur skiljer sig konkurrenternas
produkter och tjanster fran dina egna? (Undersok till exempel prissattning, leveranstider, varumarke,
kundndjdhet.) Vilka atgarder och reklaminstrument anvander konkurrenterna for att framja forsaljningen?



Det ar nyttigt att folja med konkurrentens reklamer och forsaljningsframjande atgarder. Vad gor du pa
samma satt och vad gor du pa ett annat satt? Kan du samarbeta med dina konkurrenter? (Till exempel
underleverans)

Namnge och beskriva 3—5 huvudkonkurrenter och uppge lankar till webbplatserna. Du behover inte skriva
"mitt foretag &r battre for att ....” efter alla utan beratta hur ditt féretag maojligen skiljer sig fran de redan
existerande foretagen. | konkurrensanalysen gar du in pa varfor kunderna hellre kdper av ditt foretag an av
de redan bestaende foretagen. Det racker inte med att bara hanvisa till "en tjanst av hogre kvalitet" utan
uppge vad det i praktiken innebar eller beskriv hur foéretagets produkter, tjanster eller verksamhet skiljer sig
fran konkurrenternas.

Kontrollera: Kan du namnge tre av dina viktigaste konkurrenter? Kan du berdtta om din konkurrensférdel i
praktiken?

8. MAL

Nar du startar din affarsverksamhet bor du stélla upp matbara mal for foretaget eller dig sjélv for det forsta
aret. Det forsta aret kan till exempel delas in i tva perioder pa 6 manader eller perioder som ar lampliga for
den egna branschen. Exempel pa vad som kan matas dr omséattning, ld6nsamhet, referenser, kinnedom,
egen fortjanst, antal klick osv.

Forsta aret ar alltid det viktigaste for foretagaren. Visionen om laget om tre ar r bra, men planerna for
laget om fem till tio ar &r alldeles for langtgaende i detta skede.

Eftersom AVP ar ett verktyg maste den ocksa innehalla matbara, numeriska, viktiga mal for
foretagsverksamheten under de kommande 6 och 12 méanaderna. Dessa kan vara till exempel omséattning,
I6nsamhet, kundantal, stamkunder, klick, efterféljare och sa vidare.

Kontrollera: Har du valt ut ndgra viktiga punkter som du vill médta (definierade numeriska eller kvalitativa
matare)? Vad dr ditt mal fér det férsta dret och var vill du vara tre @r efter att du startade
féretagsverksamheten?

9. MARKNADSFORINGSPLAN

Ett bra produktifiering underlattar prissattningen samt forsaljnings- och marknadsféringsarbetet. Den
hjalper dig att effektivare uppna dina mal och du sparar vardefull arbetstid. Produktifieringen fungerar som
en metod att utskilja ditt féretag, och hjalper till att uppbygga ditt eget varumarke. Vilken bild vill du skapa
av ditt foretag med din produkt? Nar du har tankt pa produktifieringen med pris och tydliga
kundmalgrupper nar du dina kunder med en ratt riktad marknadsforing.

Rikta in marknadsforingen pa olika kundgrupper i rdtt kanal och vid ratt tidpunkt. Observera att olika
kundgrupper nas via olika kanaler och eventuellt med hjalp av olika budskap.

Nar du kdnner till dina mal och dina malgrupper kan du planera vilka marknadsféringsatgarder som ar varda
att vidta och efter det blir det lattare att genomfora dem i praktiken. Du far bra tips for marknadsforing
dven da du undersoker hur dina konkurrenter arbetar.

Besvara foljande fragor for att planera och genomféra marknadsféringen: Vad vill du uppna med marknadsforingen,
till exempel for att 6ka kundantal och forsaljningen, kdnnedom och / eller uppbyggandet av varumarket?



Vilka ar de matbara malen for marknadsforingen for perioder pa 6 och 12 manader? Hur manga kunder maste du na
for att uppna dina marknadsféringsmal? Vad ar din marknadsforingsbudget for foljande 6 manader och 12 manader? |
vilka marknadsforingskanaler nar du bast din malgrupp? Nar kan du anvédnda reklambroschyrer, annonser, eller deltar
du i evenemang, massor och sa vidare? Sociala medier betyder ingenting i sig, utan du maste identifiera olika kanaler
och fundera 6ver vilka av dem du viljer att anlita, varfor, med vilket tema och nar? Hur och med vilka métare féljer du
resultaten av marknadsforingen?

Marknadsféringsplanen utarbetas for 6 manader och 12 manader framat i kalenderform, gidrna som
budgeterade atgarder, enligt kundsegment och for olika marknadsféringskanaler. Atgarderna vidtas vid en
viss tidpunkt och kostar nagot.

Kontrollera: Vet du vilka Gtgdrder du vidtar innan du startar ett féretag, och i bérjan av féretagsverksamhet
(till exempel skapande av webbplats och sékmotorvdnligt innehdll / SEO optimering, utnyttiande av
ndtverk)? Ar dessa Gtgdrder planerade, schemalagda och budgeterade? Vet du i vilka
marknadsféringskanaler du bdst ndr din malgrupp? Har du planerat och schemlagt budskapen fér olika
kanaler?

10. FORSALUNINGSPLAN

Forsaljningen avgor om foretaget 6verlever. Planera och genomféra den med omsorg! Nar du har bestamt
produktifieringen, prissattningen, kundmalgrupperna och dina konkurrensférdelar kan du planera och
genomfora forsaljningen betydligt effektivare.

Gor upp en vecko- och manadsbaserad forsaljningskalender for dig sjélv. Den styr och ger en bra ram for
systematisk forsaljning. Det lonar sig att tydligt ange de mal som ska matas i férsaljningsplanen.

Om dina malgrupper ar foretag, rdkna ut hur manga foretag du behdver fa som kund for att din verksamhet
ska vara l6nsam for dig? Gor upp en lista 6ver potentiella foretagskunder och planera nar du ska kontakta
dem.

Om dina malgrupper ar konsumenter, tank pa om du kan na din malgrupp ocksa via foretag eller pa andra
satt? Gor upp en lista 6ver potentiella samarbetspartner och tank pa nar du tar kontakt till dem.

Forsaljningsplanen ar inte samma sak som forsaljningsdrommar eller -6nskemal.

Forsaljningsplanen ar en konkret beskrivning av de atgirder som du vidtar for att fa betalande kunder. Det
galler till exempel anbud eller e-post, telefonsamtal och méten per manad.

Kontrollera: Har du gjort en férsdljningskalender? Ridkna ut hur ménga samtal, e-postmeddelanden eller
méten du behéver per vecka/manad fér att ng ditt férsdljningsmdal.

11. PRODUKTION, LOGISTIK, TILLSTAND, HANDLINGSSATT

Om foretagets verksamhet omfattar produktion, logistik, lokaler eller tillstand maste de beskrivas konkret
och detaljerat. Hur tillverkas, var, med vilka redskap, vem transporterar och vad kostar det och sa vidare?



12. DITT EGET FORETAG

Det gar enkelt och snabbt att starta ett foretag. Fundera pa vilken foretagsform som &r den lampligaste for
din verksamhet och grunderna for den. Var verkar féretaget, behdver du hyreslokaler, affarslokaler, kontor,
lager och sa vidare for verksamheten?

Om foretaget ar ett aktiebolag rekommenderas varmt att du ingar ett aktiedgaravtal samtidigt som
foretaget bildas. Bestam nar avtalet ska ingas, vad som ska avtalas om och vem som ska inga
aktiedgaravtalet. Fundera pa hur andelarna ska fordelas i aktiebolaget och hur besluten ska fattas vid
meningsskiljaktigheter.

Uppge i din affarsverksamhetsplan nar du avser att starta foretagsverksamheten, det visar konkret om du
befinner dig i idé- eller startskedet

Kontrollera: Vilka dr grunderna fér den féretagsform som du vdljer? Om det dr frdga om ett aktiebolag,
vilka dr aktieéigarnas andelar?

13. EKONOMISK PLANERING

| de flesta fall ar det klokast for foretagaren att koncentrera sig pa sjalva foretagandet och lata en
bokféringsfirma skéta bokféringen. Det I6nar sig ocksa att lyssna pa experter vid planeringen av ekonomin
och bokslutet.

Planera hur du ska ordna nédvandig finansiering, sdkerheter och rorelsekapital. Bestdm hur bokforingen
ska skotas och vem som ska gora det. Detta kan du gbra redan innan du startar foretaget.

Ta reda pa nivan for foretagarpensionen och vad den innebar for dig sjalv liksom 6vriga frivilliga
forsakringar. Tacker dessa eventuella risker?

Ta reda pa vilken bank du vill anlita och vilket faktureringsprogram eller betalningssatt du planerar att
tillampa i din verksamhet.

Kontrollera: Har du konkurrensutsatt bokférare, banker och férsékringar? Har du bestémt hur
ekonomiférvaltningen och faktureringen ska skétas? Nér kommer ditt féretags forsdljning att ligga pa den
nivan att du kan betala féretagets utgifter och betala tillrdcklig I6n Gt dig sjélv? Hur stort rérelsekapital
behéver du? Obs. Ofta kan det ta upp till 3-6 manader att uppnd tillrdcklig férséljning beroende pd bransch
och féretagare.

KALKYLER

Nar du har utarbetat verksamhetsplanen ska den styra din verksamhet i praktiken och framfor allt hjalpa
dig att hantera din egen tid.

Kalkyler ska tas fram utifran planen. Det handlar visserligen om uppskattningar, men de bygger alltid pa
noggranna planer. Kalkyler far inte vara gissningar, da ar de inte baserade pa nagonting.

Det I6nar sig att atminstone ta fram féljande handlingar for sig sjalv for det forsta verksamhetsaret:

e Finansieringskalkyl
e Lonsamhetskalkyl
e Forsaljningskalkyl



e och vid behov kassaflodeskalkyl

Kassaflodeskalkylen hjalper dig att forsta penninglaget da sdsonger varierar eller nér det géller att visa pa
din férmaga att skota lan.



