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Inledning – Affärsplanens syfte
Varför utarbeta en affärsplan? Affärsplanen är en praktisk beskrivning av de steg som behövs för att omvandla din affärsidé till ett lönsamt företag. Den hjälper dig att förstå marknaden, identifiera konkurrenter och se vilka faktorer som gör att kunder väljer dig. Affärsplanen behövs både vid ansökan om finansiering och för att hantera risker i verksamheten. Strukturen i affärsplanen följer de olika stegen i planeringsprocessen. Planen bör ses över regelbundet i takt med att verksamheten avancerar och miljön förändras.
För att lyckas i affärslivet krävs rätt information och god planering 
– Att skapa en affärsplan kommer att hjälpa dig att lyckas!

AFFÄRSPLAN
[bookmark: _Toc230018667]Affärsidé
Beskriv kortfattat din affärsidé. Tänk dig att du för första gången berättar för en utomstående lyssnare hurdant företag du tänker etablera. Vad säljer företaget, vilka är kunderna och hur sker försäljningen. Var ligger företagets lokaler ifall det har sådana. Skriv texten i rutan nedan.
     
[bookmark: _Toc230018668]Din kompetens
Vilken kompetens, utbildning och arbetslivserfarenhet har du som du kan använda för att hjälpa dig att bli företagare? Berätta till exempel var du har studerat och vilken examen du har. Ge exempel på jobb och uppgifter där du har skaffat dig erfarenheter som stöder företagandet. Om dina färdigheter baseras på hobbyverksamhet eller annat kunnande, ange även detta. Har du eventuell tidigare erfarenhet som företagare eller har du avlagt en företagarutbildning? Skriv texten i rutan nedan.
     
[bookmark: _Toc230018669]Styrkor och svagheter – SWOT-analys
Styrkor (Strenghts – interna): Vilka egenskaper och färdigheter har du/ditt företag som är styrkor med tanke på företagsverksamheten? 
     
Svagheter (Weaknesses – interna): Vilken typ av kompetens eller saker behöver utvecklas eller kanske läggas ut på entreprenad eller hos samarbetspartner för att förbättra konkurrenskraften? T.ex. resurser, föråldrad teknik etc.
     
Möjligheter (Opportunities – externa): Vilka möjligheter erbjuder den föränderliga marknaden? T.ex. nya trender, ökad efterfrågan.
     
Hot (Threats – externa): Vilka faktorer kan hota företagets verksamhet? T.ex. konkurrens, reglering, konjunkturer. Hur kan du förbereda dig för dessa hot?
     
[bookmark: _Toc230018670]Produkter och tjänster
[bookmark: _Hlk26344032]Räkna kortfattat upp de viktigaste produkterna och/eller tjänsterna (3–5) som du räknar med att sälja. Ange pris (timpris, enhetspris, ackordspris etc.). Vilken är din momsprocent och ingår moms i det pris du nämnde? Kommer det direkta kostnader från produkten, t.ex. måste du köpa något någonstans ifrån för försäljning per stycke/tjänst? Fundera på hur din produkt eller tjänst kommer att gynna din kund eller vilket problem den löser. Berätta vilken din konkurrensfördel är, dvs. varför dina kunder skulle köpa din produkt eller tjänst i stället för konkurrenternas.
Namn på produkten/tjänsten1:
     
Beskrivning:
     
Pris:
     
Konkurrensfördelar:
     
Namn på produkten/tjänsten2:
     
Beskrivning:
     
Pris:
     
Konkurrensfördelar:
     
Namn på produkten/tjänsten3:
     
Beskrivning:
     
Pris:
     
Konkurrensfördelar:
     
Namn på produkten/tjänsten4:
     
Beskrivning:
     
Pris:
     
Konkurrensfördelar:
     
Namn på produkten/tjänsten5:
     
Beskrivning:
     
Pris:
     
Konkurrensfördelar:
     
[bookmark: _Toc230018671]Målgrupp och kundanskaffning
För att lyckas i affärsverksamheten ska man lyckas identifiera rätt kundgrupp och förstå deras behov och önskemål. Vilka är dina kunder och varför skulle de vara intresserade av den produkt/tjänst du erbjuder? Är produkten/tjänsten riktad till konsumenter (B2C) eller företag (B2B)? Beskriv din idealkund, hur köpet går till och hur du skaffar kunder. 
Kunderna:
[bookmark: Teksti84]     
Beskriv din idealkund:
[bookmark: Teksti83]     
Varför skulle en kund köpa din produkt eller tjänst? Vilka fördelar eller mervärden får kunden? 
[bookmark: Teksti82]     
Hur kan kunderna skaffa din produkt/tjänst? 
[bookmark: Teksti81]     

Kundanskaffning 
Berätta hur ditt företag skaffar nya kunder. Var hittar du kunderna/företagen som tillhör din målgrupp (t.ex. listor, register). Ange konkreta åtgärder, mål, kanaler, kostnader, mätare och uppföljning över tid (t.ex. samtal, e-postmeddelanden, inlägg i sociala medier, möten st./dag/vecka/månad). Beskriv också hur du hanterar kunddata. Använder du till exempel ett CRM-system (Customer Relationship Management) och i så fall hur?
     
[bookmark: _Toc230018672]Marknadsförings- och försäljningsplan

Utredning av efterfrågan 
Berätta hur du undersökt eller testat ifall det finns efterfrågan på din produkt/tjänst. Om du ännu inte har utrett efterfrågan, hur ska du då göra det? 
     

Marknadsföringsplan
Marknadsföringsplanen ska vara ett realistiskt och lättgenomförbart verktyg som innehåller konkreta åtgärder, ansvarsområden, tidtabeller och kostnader. 
Berätta vilka dina mål för marknadsföringen är (t.ex. möten, besök på webbplatsen, nya kontakter etc.) Målen måste vara konkreta, mätbara och tidsinställda. Vilka marknadsföringsverktyg eller t.ex. digitala mediekanaler planerar du att använda? Hurdant innehåll publicerar du i dina olika kanaler i de sociala medierna och/eller på din webbplats? Hur ofta publicerar du per kanal? Ansvarar du själv för marknadsföringen eller anlitar du extern expertis? 
     

Försäljningsplan
Försäljningsplanen beskriver hur ditt företag säljer i praktiken. Den svarar på frågor som: vem säljer, till vem, var kunderna finns och hur kontakten tas. Nya kunder kan skaffas på två sätt: inbound‑försäljning, där kunden själv tar kontakt via till exempel innehåll i digitala kanaler, och outbound‑försäljning, där företaget aktivt kontaktar målgruppen. Beskriv de olika stegen i säljprocessen och sätt upp tydliga, mätbara mål för försäljningen. Bekanta dig med system för hantering av kundrelationer (Customer Relationship Management t.ex. HubSpot, Pipedrive, Lime CRM, Zoho CRM och Salesforce etc.) och hur du kan utnyttja dem för att förbättra din försäljning.
     
[bookmark: _Toc230018673]Verksamhetsmiljö och riskhantering
Affärsmiljön består av interna (resurser, personal) och externa (marknader, konkurrenter, lagstiftning) faktorer. Dessa faktorer påverkar förutsättningarna för och framgången i affärsverksamheten. En ständig uppföljning av verksamhetsmiljön är avgörande för att upprätthålla konkurrenskraften.
Konkurrenter. Vem eller vilka är ditt företags främsta konkurrenter (namnge de främsta konkurrenterna)?
[bookmark: Teksti94]     
Konkurrenssituation. Berätta om den konkurrenssituation som ditt företag befinner sig i när det inleder sin verksamhet och hur du skiljer dig från dina konkurrenter.
[bookmark: Teksti95]     
Intressentgrupper. Vilka andra aktörer ingår i ditt företags verksamhetsmiljö (partner, offentliga myndigheter, underleverantörer etc.)? 
[bookmark: Teksti93]     
Riskhantering. Vilka risker är kopplade till sin företagsverksamhet? Hur kan du hantera dem? 
[bookmark: Teksti96]     
[bookmark: _Toc230018674]Hållbar utveckling och företagsansvar
Hållbar utveckling innebär en utveckling där miljön, ekonomin och människors välbefinnande är i balans. Målet är att säkerställa goda levnadsförhållanden för nuvarande och framtida generationer. Även företag har ett ansvar att bedriva sin verksamhet på ett hållbart sätt. Ansvarsfullt företagande innebär att företaget beaktar de miljömässiga, sociala och ekonomiska konsekvenserna av sin verksamhet. 
Ansvarsfull företagsverksamhet kan skapa nya affärsmöjligheter, ge kostnadsbesparingar och stärka konkurrenskraften. Den kan också påverka företagets tillgång till finansiering och villkor. Företag med genuint ansvarsfull verksamhet är uppskattade.
Företagsansvaret kräver planering, systematisk uppföljning, utvärdering, kontinuerlig förbättring och rapportering. Fundera över hur du tar hänsyn till och implementerar följande aspekter av företagsansvaret i ditt företags rutiner och processer. 
i) Miljöansvar (t.ex. bekämpning av klimatförändringen, ansvarsfull användning av naturresurser, utnyttjande av återvinning/återanvändning, ansvar för miljöpåverkan under en produkts eller tjänsts hela livscykel, uppföljning och rapportering) 
     
ii) Socialt ansvar (t.ex. utbildning av personalen, säkerhet, välbefinnande på arbetsplatsen, jämställdhet i arbetsmiljön, arbetsvillkor i leverantörskedjan, jämlikhetsprincipen, mänskliga rättigheter såsom barnarbete, uppföljning och rapportering) 
     
iii) Ekonomiskt ansvar (t.ex. lönsamhet, konkurrenskraft, förebyggande av korruption, produktion av välbefinnande till intressentgrupperna, transparens i verksamheten och efterlevnad av lagstadgade krav, uppföljning och rapportering) 
     

[bookmark: _Toc230018675]Utnyttjande av artificiell intelligens (AI) i företagsverksamheten
Hur skulle du kunna använda AI i praktiken? 
     
[bookmark: _Toc230018676]Vision och tillväxtplan
Beskriv den långsiktiga visionen eller målbilden för ditt företag. Hur vill du att ditt företag ska se ut för dina kunder om 3–5 år? 
Har du tillväxtplaner? Hur kan de uppnås i praktiken? Vilken typ av indikatorer använder du för att följa upp dina mål (t.ex. företagets lönsamhet, kundantal, kundnöjdhet etc.) Hur ser framtidsutsikterna ut för din bransch? Planerar du att expandera utomlands? 
Vision och tillväxtplan
[bookmark: Teksti97]     
Framtidsutsikter och internationalisering
[bookmark: Teksti98]     
 
[bookmark: _Toc230018677]Annat som är värt att observera
Tillstånd och anmälningar:
[bookmark: Teksti99]     
Försäkringar och avtal:
[bookmark: Teksti100]     
Immateriella rättigheter. Fundera på om du behöver ta hänsyn till immateriella rättigheter, till exempel i din marknadsföring. Eller genererar ditt arbete immateriella rättigheter? Och om så sker, hur och under vilka förutsättningar överlåts dessa rättigheter vidare?
[bookmark: Teksti101]     
Företagarens stödnätverk. Har du några mentorer, företagarbekanta eller liknande i din närmaste krets som du kan få hjälp av om du behöver det?
[bookmark: Teksti102]     
[bookmark: _Toc230018678]Mitt företag
Hurdant företag grundar du? Vad heter företaget och varifrån kommer namnet? Har du redan funderat på företagstypen? Vilken typ av domän reserverar du för din webbplats? Behöver du eller har du redan hittat lokaler? Behöver du anställda? Har du redan kartlagt dina försäkringar och din bokföringsbyrå?
Här kan du också fundera över och formulera dina finansieringsbehov i början av företagsverksamheten, vilken utrustning du kanske redan har/äger och vilka huvudsakliga investeringsbehov du har för att starta verksamheten. Här kan du också ge din egen uppskattning av hur lång tid det kommer att ta att uppnå en lönsam företagsverksamhet.
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