Sa skriver du en affarsplan.
For foretag som vill vaxa.
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Hus bygger man efter ritning.
Foretag efter affarsplaner.

En affdarsplan dr ett dokument som beskriver foretagets verksamhet, dess omvdirld och
de ekonomiska forutsdttningar som gdller. Den tar ocksd upp hur du tiankt ga vidare
och vilka resurser detta krdver. Detta dr en vigledning i konsten att skriva affdrs-
planer. Du kommer sdkert att finna att vissa rubriker och punkter inte passar
for din verksamhet och att andra kan behova lidggas till. Det dr helt i sin ordning.
Omfanget pd en affdrsplan varierar ocksd — fran ndgra sidor for det lilla foretaget

till ett grundligt och omfangsrikt dokument for det storre.

GOr inte misstaget att forsoka utforma affars-
planen efter vad du tror finansiarerna vill ha.
Det ar i forsta hand for din egen skull du gor
planen. Utga fran din egen overtygelse, dina
idéer och visioner — men var realistisk.
Affarsplanen ska halla for en ordentlig
genomlysning.

DEL 1. DEN VERBALA BESKRIVNINGEN.

Foretagets bakgrund och verksamhet.
Har ger du aktuella data om foretaget,
exempelvis:

* Namn, adress, organisationsnummer,
telefon, fax, e-post m.m.

* Antal anstéllda.

* Aktiekapital.

* Agare.

* Bankférbindelse.

* Revisor.

Beskriv kortfattat foretagets historia, vilken
bransch ni jobbar i och hur det ser ut i bran-
schen. Hur ser foretagets organisation ut?
Vem sitter exempelvis i styrelse och lednings-
grupp? Beskriv personerna och ge aven en
allman bild av foretagets personal vad galler
alder, utbildning, yrkeserfarenhet, starka och
svaga sidor. Ange ocksa vilka eventuella avtal

som finns mellan foretaget och de olika
personerna.

Affarsiden.
Den ar grunden i foretagandet och beskriver
foretagets verksamhet. Besvara fragorna:

» Vad det ar vi séljer? (Produkter, tjdnster,
kunskap.)

* Vem séljer vi till? (Beskriv olika kundgrupper.)

* Hur séljer vi? (Direkt till slutkund, via férséalj-
ningskanaler.)

* Hur marknadsfér vi oss? (Personlig férséljning,
mdssor, annonsetr.)

* Vilka kundbehov tillfredsstéller vi? Nagot unikt
i vart erbjudande?

 Affdrsidéns starka/svaga sidor.

Beskriv ocksa foretagets mal och din strategi
att na dessa mal.

Produkterna/tjansterna.
Ge en mer detaljerad information om det du
sdljer — och det du vill sdlja - till kunderna.
Beskriv produkter, tjdnster, sortiment.
Komplettera garna med bilder, tekniska pre-
sentationer eller ritningar. Finns patent,
monsterskydd eller varumarkesansokan?
Vilka ar produkternas/tjansternas anvand-
ningsomraden? Ar produkten/tjansten fardig-



utvecklad eller aterstar nagot arbete? Hur ser
konkurrenternas produkter/tjanster ut? Finns
lagar och forordningar som skapar mojlig-
heter eller hinder? Ar du beroende av licenser
eller avtal? Vilka risker finns med ditt projekt?

Produktionen.

Kommer du att ha egen tillverkning/egna
tjanster, kopa in fran legotillverkare eller byg-
ger affarsidén pa att du koper fardiga produk-
ter/tjanster?

Under denna rubrik beskriver du hur pro-
dukterna/tjansterna fardigstalls. Har du egen
tillverkning beskriver du hur den gar till och
hur logistik och organisation ser ut. Hur ar
det med lokaler, maskiner och oOvrig utrust-
ning — haller de mattet eller behovs forand-
ringar och nyinvesteringar? Ange nar och
med vad.

Andra fragor kan vara lokalens ldge, om
myndigheterna maste godkdnna den, vilka
leverantorer du har och hur pass beroende du
ar av speciella leverantorer.

Marknaden.

Att noga beskriva marknaden ar en mycket
viktig del i affarsplanen. Hur marknaden tar
emot ditt erbjudande ar avgorande for hur
ditt foretag ska lyckas.

Beskriv noga den marknad du arbetar -
eller ska arbeta — pa. Hur stor dr den? Hur
utvecklas totalmarknaden och den del som
beror dig? Finns statistik eller andra sdkra
marknadsdata? Hur ser de framtida mark-
nadsutsikterna ut? Vilka trender finns? Hur
stark ar konkurrensen?

Beskriv ocksa dina kunder - typkunder,
namn pa verkliga kunder och potentiella
kunder. Visa pa de olika kundgrupper du
vander dig till, hur du nar dem, vad de efter-
fragar, deras ekonomi och framtidsutsikter.

Anvander du dig av mellanled (exempel-
vis aterforsdljare) eller samarbetspartners
for att marknadsfora dina produkter eller
tjanster? I sa fall beskriver du dessa.

Darefter ar det dags att titta pa dina kon-
kurrenter. Forsok att betrakta dem med
neutrala 6gon och utga fran att de ar lika kre-
ativa i sin affarsutveckling som du sjalv. Vilka
ar de? Hur stora marknadsandelar har de
jamfort med ditt foretag? Vilken utveckling
har de haft och forvantas de fa? Ar de certifi-
erade inom kvalitet och miljo? Vilka ar deras
styrkor och deras svagheter?

Nar det gdller marknaden finns manga
fragor som du bor ha svar pa. Har du inga till-
forlitliga svar, sa lagg ned tid pa att forsoka ta
fram dem. Ju mer du vet om forutsattningar-
na pa marknaden och dina konkurrenters
agerande, styrkor och svagheter, desto lattare
har du att lotsa ditt projekt och ditt foretag till
framgang.

Kvalitet och miljé.

Ar foretaget certifierat vad galler kvalitet och
milj6? Beskriv var ni star i detta arbete, vilka
planer ni har. Hur ser man pa dessa fragor i
branschen? Vilka krav kdnner ni fran exem-
pelvis kunderna? Kravs det miljotillstand for
verksamheten?

DEL 2. DEN EKONOMISKA PLANEN.

Har ger du fakta kring foretagets ekonomiska
stallning och de berakningar du gjort kring
din investering. Bifoga dessutom de senaste
arsredovisningarna.

Foljande rubriker kan vara lampliga att ha
med i det ekonomiska materialet:

* Beskrivning av investeringen.
* Behov av rérelsekapital.

* Resultatbudget fér tva ar.

* Budgeterad balansrdkning.

* Likviditetsbudget.

* Eventuella produktkalkyler.

* Onskad finansieringsbild.



Varfor ar affarsplanen sa viktig?

Det finns minst tvd goda skdl att gora en affdrsplan. For det forsta for att du

ska kunna bedoma om din affirs- eller projektidé haller. For det andra for att

overtyga dina finansidrer.

For att du sjalv ska veta
att du har kontroll pa helheten.

Affdarsplanen ar logiskt uppbyggd och tacker
alla omraden i foretaget, dven sadana som du
kanske inte tdnkt pa. Den bygger pa de fakta
och antaganden som krdvs for att verksam-
heten ska ge ett bestamt resultat. I arbetet
tvingas du tdnka igenom hela verksamheten i
foretaget och klad den i rimliga siffror. Du far en
plan som beskriver hela projektet.

For att visa finansiarerna
en genomtankt plan.

Genom att presentera en realistisk och val
genomarbetad affdrsplan for finansidrerna,
kan du paverka deras beslut. Oftast ar affars-

planen en forutsattning for att finansidarerna
ska yttra sig eller ta stadllning till en finansier-
ingsforfragan.

Med hjalp av affarsplanen:

* underlattar du for finansidrerna att satta sig in i
verksamheten,

» ger du dem en bild av hur féretaget verkar
och i vilken miljé,

* underldttar du kommunikationen med dem,

» Okar du pa ett avgérande satt din trovéardighet.

Ytterligare information och mallar for ekono-
miska berdkningar finner du pa var hemsida
www.almi.se.
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