Affarsplan

En affdrsplan dr en strategisk plan for hur ett foretag ska for-
verkliga sin affdrsidé. Detta dr ett bra verktyg for att planera
framat. Den hjdlper dig ocksa att tanka langsiktigt nar du sto-
ter pa problem. Har skriver du alltsa ned dina langsiktiga mal,
strategier och handlingsplanen for att na dit. Det ar ocksa gan-
ska vanligt att leverant6rer och myndigheter vill se din affars-
plan for att veta vad du gor for nagonting. Om du exempelvis
vill ta ett lan kommer banken att fraga efter din affarsplan.

En bra affirsplan bor innehalla:

Affarsidén

Beritta om din produkt:

Vad bestar den av?

Ténk pa att vara si kortfattad du bara kan. Om
din produkt bestér av flera delar, att du exem-
pelvis siljer tillverkningskunskap, material och
firdiga foremal i en enhet, ska du beritta detta
hir: ”Min produkt dr utbildning i stickning. De
elever som utbildas koper forlagan till vantarna,
samt material och kunskap i hur man sjilv gor
vantarna.”

Vem é&r kunden?

Tink pa att i forsta hand definiera kunden efter
den som i férsta hand betalar dig! Ar det en skola
som anlitar dig for en kurs ir det skolan som pri-
mirt dr kunden. Eleverna ir i forsta hand kunder
till skolan - i andra hand till dig.

Siljer du dina produkter till distributorer som
sedan siljer sakerna vidare till butiker, dr det
distributorerna som ér dina kunder. Lis mer om
detta i Komma iging i 12 steg, speciellt under

steg 9.

Varfor ska de kdpa produkten av just dig?
Beritta varfor just du dr bast limpad att gora
detta. Var noga med att beskriva detta ifrin kun-
dens perspektiv och inte frin ditt eget.

Om dig

Hir berittar du om din kunskap, dina personliga
egenskaper, ditt nitverk och erfarenheter. Foku-
sera pd det som dr unike hos dig. Har du kun-
skap och egenskaper som de flesta saknar, ska du
skriva ned det hir!
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En affdrsplan dr en strate-
gisk plan for hur du ska
forverkliga din affarsidé.
Affarsidén beskriver din
produkt, definierar din kund
och inte minst varfor de ska
kopa just din produkt.

Produkten

G4 in mer i detalj vad som utmirker din produkt.
Du kan bland annat gi in pa vad som gor den sd
speciell. Den hir typen av argument ér bra att ha
nir du ska borja silja.

Ska du satsa p3 att silja produkten dyrt eller
till lagpris? Hur mycket tid méste du ligga ned
pé att ta fram en enda produkt? Beritta om
dina planer framoéver och kanske rent av hur din
affirsidé kan utvecklas.

Marknaden

Vilken ir din marknad? Vad ir det f6r nigonting
du siljer egentligen? Ar det en tjinst, till exempel
i form av en upplevelse eller ett foremal som ska
anvindas varje dag? Ar marknaden vixande och
hur ser prisbilden ut? Kommer man som kund
att kopa din produkt en gang i livet, en ging per
ir, eller en ging i veckan?

Kunder

Ar dina kunder privatpersoner, myndigheter,
skolor eller foretag? Har du redan klara kunder?
Hur ofta kommer kunderna att kopa din produkt
och hur mycket betalar de?

Konkurrenter

Vilka siljer ssamma typ av produkter som du gor?
Beskriv bide vad som gor dem lyckosamma och
vad du tycker att de goér mindre bra.

Lis mer pa verksamt.se
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Affarsplan forts.

Marknadsforing

Hur ska du skaffa kunder? Ska du silja sjilv eller
gora det via en dterforsiljare? Det dr bra att nd
kunder bade genom till exempel en hemsida,
direktkontakt och trycksaker. Fundera pa om du
bor synas i speciella ssmmanhang for att f4 upp-
mirksamhet och beritta att du finns.

Foretagsform

Vilken foretagsform eller bolagsform passar dig
bast? Titta i Komma iging i 12 steg om du 4r
osiker!

Lokal

Var ska du driva din verksamhet? Behover du en
lokal? Hur stora ér de totala lokalkostnaderna?
Det ir ldte ate glomma bort kostnader som ir
knutna till din lokal som el eller renoveringskost-
nader. Behover du ha ett lager?

Utrustning

Vilka behov har du av maskiner och inventarier?
Ibland méste man gora stora investeringar i bor-
jan av sin verksamhet. Kom ihdg att du kanske
regelbundet maste ligga undan pengar for att i
framtiden kopa ny utrustning. Skriv sddana saker
hir!

Budget

Hir beskriver du det uppskattade penningflodet,
dina intikter och kostnader. Hir 4r de olika ty-
perna av budget som det ir bra om du tar fram:

Resultatbudget
De uppskattade kostnaderna och intikterna du
har varje ar. Glom inte att ta med din egen 16n!

Likviditetsbudget

Skriv upp under aret nir du miste betala rik-
ningar och nir du far in pengar. Det blir till
exempel besvirligt om du fér alla intikterna i
oktober och har alla kostnaderna i april.

SLOJDARENS FORETAGSGUIDE: VERKTYGET AFFARSPLAN

Kapitalberdkning

En uppskattning pa hur mycket kapital du
behover for att komma igdng. Nu kan du till
exempel titta pi och kopiera det du har skrivit
under ”Lokal” och ”Utrustning”. Fundera ocksi
over om du har nagra besvirligheter i likviditets-
budgeten som du maste hantera, f6r det gor du
hir. Tank pa att Kapitalberikningen oftast dr en
viktig punkt de forsta dren du startar foretaget.

Finansiering

Ska du finansiera starten sjilv eller ta hjilp av
investerare, banker eller myndigheter?

Mal

Borja med att friga dig vad malet 4r nir ska du
starta ditt foretag? Fundera ocksd pa hur mycket
tid och energi du vill ligga ned pé det hir. Funde-
ra framfor allt pa vad du har att tjina pa det hela.

Komplettera gdrna affarsplanen med:

Aktivitetsmal

Det ir viktigt att ha tydliga mél nir man startar
och driver féretag. Om du vill fordjupa dig i detta
med olika mal, kan du gé vidare till ”Aktivitets-
mal” i Verkeygsladan.

SWOT-analys

En affirsplan kan kompletteras med en si kall-
lad SWOT-analys dir du efter du satt upp malen
reflekterar 6ver forutsittningarna att komma dit.
Verktygsladan har en sidan SWOT-analys med
lite instruktioner om hur du kan fylla i den.

Marknadsplan

En marknadsplan behéver du inte visa upp for
nigon. Hir gar du mer in i detalj pa hur du ska
nd sina kunder. I marknadsplanen redogér du
for hur du ska f3 fler kunder att kopa av foretaget
- och siklart behalla de du redan har. T Verktygs-
lidan finns en beskrivning av uppligget pa en
marknadsplan som du kan utga fran.

Lycka till!

Lis mer pa verksamt.se
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Aktivitetsmal

Genom att fundera pa malsattningarna i ditt foretag sa kan
du béttre forsta vad du maste gora. Tank igenom vad du vill
uppna bade pa kort och pa lang sikt! Vdlj realistiska och mat-
bara mal sa du vet ndr du har lyckats. Till exempel: ”Jag vill
tjdna tillrackligt med pengar pa mitt foretag att jag kan sluta
min nuvarande anstallning. Tank ocksa pa varfor detta mal
ska uppnas. Och tank pa att sdtta upp nya mal sa snart som

du har lyckats med ett gammalt!

Nir man sitter upp mal for sitt foretag dr det bra
om man funderar pa varfor just dessa mal ska
uppnis och f6ljas upp. Alltfér minga mil kan
gora att man fir ligga allefor mycket tid pa admi-
nistrationen runt sin malsittning. Det kan dérfor
vara bra att vilja ut ett begrinsat antal mal som
ska foljas upp.

Mal ska vara:

. Konkreta

« Tidsbestimda

. Mitbara

« Visionira, samtidigt som de ska vara mojliga
att genomfora

Det finns tva typer av malsattning:

Foretagets mélsittning ska hinga ihop med
vilken affirsidé och vision du har for foretaget.
Vill du bara ha foretaget som en bisyssla eller vill
du satsa helhjirtat? Detta dr de strategiska mélen.
Du bor ocksi tinka varfor detta mal ska uppnas.
Ar det for att tjina mer pengar eller ir det for att
fa en mer hanterbar vardag och ett roligare liv?
Tink pa att ingen av dessa mal egentligen stér i
motsats till varandra.

e strategiska mal som beskriver at vilket hall
foretaget dr pa vdg
(Bisyssla eller en helhjirtad satsning)

Det ricker dock inte med att bestimma sig for
det strategiska milet, man maste ocksd definiera
hur detta ska ske och vilka aktiviteter som krivs
for att klara av det. Detta beskriver du i de opera-
tiva mélen.

e operativa mal som dr konkreta beskrivningar
om vad du ska gora och ndr det ska goras
(Overgripande mal och aktivitetsmal)
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Strategiska mal pekar
ut din riktning — vart

du vill na. De operativa
malen ar praktiska och
sdtter upp matbara mal
for vagen dit.

De overgripande milen kan vara vildigt svepan-
de. Du vill kanske oka din forsiljning eller i mer
betalt for din produkt. I aktivitetsmélen gar du in
pa hur du ska uppné dessa 6vergripande mal.

Exempel
Strategiskt mal: Satsa helhjirtat p foretaget!

Overgripande mal: Oka forsiliningen s3 att fore-
tagets vinst blir 20 coo kronor i ménaden.

Aktivitetsmal: S 6kar jag forsiljningen si att
vinsten blir 20 ooo kronor i minaden.

Aktivitet 1. Aka till fler méssor.

Vilka missor ir jag inte pa idag?

Nir miste jag boka in missorna?

Hinner jag det? Hur linge ska den hir satsningen
pagadr

Hur mycket mer i vinst beriknar jag att denna
aktivitet ger?

Glom inte att folja upp aktiviteten! Vad blev
utfallet? Varfor gick det bra/déligt?

Aktivitet 2. Fa in min produkt i flera butiker.
Vilka maste jag ringa eller besoka for att fler
butiker ska silja mina produkter?

Nir ska jag gora det?

Miste jag ta fram ndgon typ av reklammaterial
for att lyckas med detta?

Hur mycket pengar fir denna satsning kosta
innan jag miste ge upp detta mal?

Glom inte att folja upp aktiviteten! Vad blev
utfallet? Varfor gick det bra/dlige?

Lis mer pa verksamt.se

3% NAMNDEN FOR HEMSLOJDSFRAGOR




Marknadsplan

I marknadsplanen fordjupar du mycket av det du har skri-
vit i din affdrsplan. Om en affdrsplan framst riktar sig till
manniskor utanfor ditt foretag som du vill ha hjalp av, som
banken eller olika myndigheter, &r marknadsplanen nagon-
ting som du tar fram for din egen skull. Har gar du mer in i
detalj pa hur du ska na dina kunder. Har redog6r du ocksa
for hur du ska fa fler kunder att kopa av foretaget — och

saklart behalla de du redan har.

Vad har ditt foretag for affarsidé?

I din affirsplan har du redan skrivit ned en massa
bra saker om din produkt, vem din kund ir och
varfor dina kunder ska kopa just din produket.
Allt det dir kan du kopiera over hit till mark-
nadsplanen. Nu ir det dags att ta resonemanget
vidare!

Forsok att fundera vilket eller vilka behov hos
kunden som du tillfredstiller med din produkt.
Kanske ar det sé att du har helt andra konkurren-
ter in vad du forst trodde?

Vilken dr din marknad?

Vad siljer du?

Vem koper det du siljer?

Varfor koper kunderna din produkt?

Hur ska du behilla de kunder du redan har?
Var kan man kopa din produke?

Téink sd hér:

a) Du gor en handske som nagon koper for att
arbeta i tridgirden. Den som koper handsken vill
inte bli smutsig under tridgirdsarbetet. Vill man
ha en sddan handske gir man till en arbetskli-
desbutik eller kanske en storre blomsterhandel,
en plantskola. Din produkt befinner sig alltsa pa
arbetsklidesmarknaden

b) Du gor en handske som nigon koper for att
vara fin i staden. Den som koper handsken vill
kianna sig vacker. Vill man ha en sidan handske
gir man till en modebutik. Din produkt befinner
sig alltsd pA modemarknaden.
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Hur ska du na dina kun-
der? Borja med vilka be-
hov hos din kund du till-
fredsstéller. Hur manga
kan du na och pa vilket
satt ska du kommunicera
med din kund?

Beskriv hur det ser ut pa din marknad just nu.
Vilka vill du helst silja till och varfor? Vilka ar
dina kunder?

Téink sd hér:

Ar personalen i butiken som siljer dina handskar
dina kunder? Eller ir det de distributorer som i
sin tur siljer vidare till butikerna, dina kunder? I
Komma iging i 12 steg, punkt 9 kan du férdjupa
dig i just dessa saker for att kunna besvara denna
fraga bittre.

Vilka produkter séljer bast pa den har markna-
den och varfor séljer de sa bra?

Tink sa hér:

Ar det nigra produkter som siljer for att de ir av
god kvalitet? Eller ir det pa grund av priset?

Hur stor dr totalmarknaden for produkten?

Téink sd hér:

Forsok rikna ut hur mycket pengar som liggs
pa din typ av produkt varje ir. Alltsd vad du och
dina konkurrenter sammantaget har for intikter
varje ar.

Hur stor del av den totala marknaden vill du ha?
Tdink sd har:

Vad ir ett realistiskt mal for ditt foretag, till
exempel inom det nirmaste aret?

Hur du ska fa fler kunder att képa av foretaget?
Téink sd hér:

Gi igenom alla de saker som kan gora att du far
fler kunder! Miste du gora reklam for din pro-
dukt pd ndgot sitt? Maste din produkt finnas pa
flera siljstillen?

Lis mer pa verksamt.se
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Marknadsplan forts.

Nu bghﬁ\!er du bara en handlingsplan for ...och korrigera handlingsplanen om nagonting
att na malen... gar snett!

Handlingsplanen gors pa kort sikt. Hir ska allt Ibland méste du férindra din verksamhet, kanske
vara konkret. Nir i tiden ska en viss produkt dndra ditt pris eller nigon egenskap i produkten.
lanseras. P4 vilket sitt ska den lanseras och hur Vigen mot dina affirsmal ir sillan rak.

ska du beritta att produkten finns? I Verkeygsladan hittar du verktyget Aktivitets-

mal som utvecklar dina mél ytterligare.

Lis mer pa verksamt.se
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SWOT-analys

En SWOT &r kartlaggning av vdgen till ditt mal. Du skaffar
dig en dverblick av din omvarld och dina moéjligheter. For
att gora det behdver du se dver dina styrkor och svagheter.
I ndsta steg satter du dem relation till méjligheter och hot
du ser i din omvarld och bransch. Det dr viktigt att du i
forvdg bestamt dig vilket mal du har med foretaget.

Nir du vet vad mélet dr och kan terringen, kan
du ocksi ta dig dit. SWOT ir helt enkelt en kart-
liggning av vigen till ditt mal. Det ir ett enkelt
verktyg, svirt att bemistra eftersom det mest av
allt handlar om att vara eftertinksam - en sill-
synt egenskap idag. Sa, vad ir det du vill egentli-
gen? G till exempel tillbaka till affarsplanen och
ga igenom det du har skrivit dir om du ir osiker!

Det storsta misstaget man kan gora nir man
genomfor en SWOT-analys ir att inte veta vart
man strivar med sitt foretag eller sin verksam-
het. Det dr forst nir du har satt ut ditt mal som
SWOT-analysen kan hjilpa dig att sondera
terringen. Milet behovs alltid, for terringen ar
oindlig. Hur ska man annars till exempel veta att
en faktor verkligen ir en svaghet som ér vird att
ta upp?

Det dr mycket litt hint att man pa méfa sitter
upp en SWOT-analys och hoppas pa att malet
blir formulerat under arbetets ging. Sa blir det

blir det dock sillan.

Positivt Negativt
?:E) Strengths Weaknesses
€ (Styrkor) (Svagheter)
€ -
o Oppurtunities Threats
5 (Méjligheter) (Hot)

Vad hdnder i samtiden
och kan vara en maijlig-
het for dig? Fundera pa
vad du har for styrkor —
och finns det baksidor/
hot? Rita ut kartan sa
kan du roja hinder.

SWOT star for

Strengths (Styrkor)
Foretagets styrka, som att man tillverkar en helt
unik produkt.

Weaknesses (Svagheter)
En svaghet ir till exempel att ingen kidnner till
att man har den hir unika produkten.

Oppurtunities (Majligheter)

Det dr lite att man borjar forfatta en strategi
under Mojligheter-rubriken. Men det ska man
gora i sin affirsplan eller sina aktivitesmal. Tank
igenom Mojligheterna si passivt som méjligt.
En mojlighet kan vara en forindring i samhillet
som gor produkten dnnu mera behovd. Detta ir
villkor som finns dir dven om foretaget inte gor
ndgonting. Gora produkten kind genom reklam
ar alltsd ingen mojlighet. Det kan diremot vara
ett aktivitetsmal.

Threats (Hot).
Ett hot kan till exempel vara att en konkurrent
lanserar en bittre produkt 4n vad du har.

Kom ihag att Styrkor och Svagheter ér interna
faktorer och att Mojligheter och Hot ér externa
faktorer!

Nir du dr klar med att fylla i SWOT-analysen
kan du gi vidare med att fundera 6ver:
« Hur ska jag anvinda Styrkorna?
« Hur ska jag ta bort Svagheterna?
« Si kan jag dra nytta av Mojligheterna!
« S4 hir ska jag férsvara mig mot Hoten!

Lis mer pa verksamt.se
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