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AFFAREN BEHOVER EN PLAN

Ménga i affarsvarlden pratar om afférsp|aner. Qm du ska skriva en aﬁérfplan ar det viktigt att du forst staller
Vad de menar med en affirsplan kan dar- @9 e 9rundlaggande fragor:

emot vara valdigt olika. En affarsplan kan — Vad ska jag ha den till?

vara allt ifran ett langt textdokument pa 100
A4-sidor till en Powerpoint-presentation
pa ett par sidor.

A, Vilket format ska den vara i?

A/ Vad ska den innehélla?

Svaret pa den férsta kommer att paverka svaret pa de tva
andra fragorna.




Vad ska jag ha affarsplanen till?

Anledningen och syftet med en affarsplan
kan skilja sig ganska mycket. Stall dig tva
fragor; Varfor och f6r vem ska jag skriva
en affarsplan? Beroende pa de svaren sa
kommer din affarsplan férmodligen att se
ganska annorlunda ut.

Om vi bérjar med fragan om varfér, sa finns det naturligtvis
manga svar. Det kan t ex vara for att:

A, forsta och beskriva hur ditt foretag ska fungera och bli
framgangsrikt.

A, nagon sa att man borde ha en.

A, banken eller en investerare kraver att du har en

Eller mojligen en kombination av flera.
"For vem”-fragan héanger ihop med svaren pa "varfor” och kan
huvudsakligen delas upp i:

A/ for dig sjalv
A/ fér ndgon annan

Om ditt huvudsakliga syfte med affarsplanen ar att fa lana pengar
eller fa nagon att investera i din verksamhet sa kan det vara
bra att fraga dem vad de forvantar sig for format och innehall.

Om det daremot framst &r fér din egen skull du vill skriva afférs-
planen sa klarar du dig oftast med lite farre sidor. Det &r ju
ganska naturligt att det tar lite mer tid att forklara och satta in
nagon annan i just din verksamhet. Det betyder dock inte att
du pa nagot sétt ska stélla lagre krav pa din egen affarsplan.

Nagot som ocksa paverkar affarsplanen ar om den ska beskriva
ett existerande féretag eller ett nystartat bolag. Om det géller
ett féretag som varit igang ett tag sa finns det naturligtvis mer
fakta och historiska data att anvédnda sig av. Om det galler
en helt ny idé sa kommer det att behdvas mer uppskattningar
och antagande.

Vissa menar att det storsta, t om det enda, vardet med en
plan &ar sjalva planeringen. Det handlar om att man i sjélva
processen att soka fakta och fundera pa alternativa val lar sig
nagot valdigt vardefullt. Hur man dokumenterar dessa klok-

heter &r ddremot underordnat.
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Vilket format ska jag anvanda
for min affarsplan?

Fundera pa vem som ska lasa din affarsplan
och hur du bast presenterar den. Traditionellt
ar en affarsplan ett textdokument pa ganska
manga sidor och med tydliga kapitelin-
delningar. Men vem séger att det maste vara
sa? Det ar tillbaks till den forsta fragan om
anvandning och syfte. Problemet med ett
langt textdokument ar att valdigt fa personer
verkligen laser allt och det ar stor risk att
dokumentet blir en hyllvarmare utan nagot
storre varde.

Om det ar en finansiar som fragat efter en affarsplan sa forvantar
sig de ofta en mer formell afférsplan. Vissa banker, laneinstitut
och investerare har t om egna mallar som du kan fraga efter
eller ladda ner pa deras hemsidor. Almi har t ex en sddan mall
speciellt for dig som funderar pa att starta upp ett nytt féretag.
Kolla for sdkerhets skull vad de forvéntar sig sa du inte lagger
ner en massa jobb i ondédan.

Om det bara ar for dig sjélv, din ledningsgrupp eller dina
medarbetare som du tar fram en affarsplan sa har du friare
hander att valja format. Powerpoint-bilder ar t ex ett valdigt
bra satt att formedla den viktigaste informationen. Eller varfér
inte en mindmap, en app, affischer pa véggarna, notislappar
pa en White board, etc. Lat fantasin floda.

Generellt kan man sdga att det inte &r en tévling att skriva sa
mycket som méjligt. Snarare tvartom. Att begrénsa utrymmet
tvingar dig att forenkla och koka ner informationen till det som
allra viktigast och har hogst prioritet.




Vad ska min affarsplan innehalla?

Aterigen r vi tillbaka till fragan om anvand-
ning och syfte. Grundregeln ar att om du
skriver affarsplanen i forsta hand fér nagon
annan skull, sa fraga vad de férvantar sig.
Vissa har, som sagt, mallar att félja dar du

i princip bara svarar pa ett antal fragor.

Om du ska beskriva din affarsplan f6r nagon som inte kan nagot
alls om din verksamhet maste du givetvis ldagga mer tid pa att
forklara saker jamfort med nagon som har jobbat i verksamheten
i flera ar. Nagon som ska lana ut pengar till dig eller investera

i din verksamhet kommer att vilja veta mer ingadende om hur
bolagets ekonomi ser ut, hur stor marknadens potential &r,
vilka nyckelpersonerna i bolaget ar, etc.

Har kommer nagra punkter som de flesta affarsplaner borde
innehalla. Beroende pa syftet med just din affarsplan kan denna
lista behdva kompletteras.

1. Vision

Visionen &r din drombild som du strédvar mot. Den far garna
vara ambitiés och ligga langt fram i tiden. Ibland maste man
tro pa nagot innan man kan se det! En bra vision ger dig energi
och lust att kdmpa pa, dven i motgang. En bra vision kan dven
fa andra att vilja vara med pa din resa. Forsok halla dig till en
mening nar du formulerar din vision.

2. Affarsidé

| ett fatal meningar ska affarsidéen beskriva vad ditt foretag
ska gora och for vem. Vilken &r produkten, tjansten eller
[6sningen? For vilka kunder eller kundgrupper finns ni till?
En bra afférsidé beskriver ocksa pa vilket satt just ditt féretag
sarskiljer sig fran andra.

3. Marknad och kunder

Beskriv den marknad som ditt féretag bearbetar eller planerar
att bearbeta. Hur stor &r den? Hur mycket vaxer den? Vilka trender
ser du just nu och i framtiden som kan paverka efterfragan?

Beskriv din idealkund. Vad utmérker den eller de kundgrupper
du siktar pa? Hur manga sadana finns det och var finns de?
Vad har de kunderna for stora utmaningar och problem som
behover |6sas?

Beskriv dina konkurrenter. Vilka konkurrenter har du? Hur
fordelar sig marknadsandelarna mellan er? Vilka styrkor och
svagheter har de?

4. Erbjudandet

Beskriv ditt erbjudande. Vilka produkter och tjanster erbjuder
du? Var finns ditt erbjudande tillgéngligt; pa néatet, i butik, via
aterforséljare, etc? Hur tar du betalt for ditt erbjudande? Hur
marknadsfoér du ditt erbjudande? Beskriv ocksa pa vilket satt
ditt erbjudande sarskiljer sig fran konkurrenterna.

5. Resurser

Beskriv vilka resurser du har och vilka som krévs. Vilken utrust-
ning, kompetens, ravaror, maskiner, verktyg, tillstand, certifikat,
etc har du eller skulle behéva? Har kan du ocksa beskriva
nyckelpersonerna i din verksamhet. Vad har de for erfarenheter
och kompetenser?

6. Organisation och féretagskultur

Beskriv din organisation. Hur manga anstallda har du? Arbetar
du med konsulter, frilansare, partners, etc? Pa vilket satt har
ni organiserat er; avdelningar, dotterbolag, projektteam, etc?
Vilka varderingar har ni i foretaget och vilka ar de viktiga
principerna for hur ni arbetar tillsammans och mot kunderna?

7. Mal och ekonomi

Beskriv dina mal fér verksamheten. Hur mycket vill du omsatta
och hur mycket vinst ska du géra? Vilka &r de viktiga nyckel-
talen i din verksamhet? Om du har en budget sa lagg in den
har. Har ar det ocksa bra med en ekonomisk dversikt dver de
senaste 3-5 aren och en prognos framat 3-5 ar. Beskriv ocksa
dina kapitalbehov. De flesta féretag gar inte i konkurs pga. dalig
[6nsamhet utan snarare brist pa pengar, dvs likviditet. Att ha en
plan for likviditeten, kassaflodet, ar oerhort viktigt for alla foretag
och ett satt att inse nér man behdver mer kapital, i god tid.
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Vad gor jag nu da?

Att ha en plan, en affarsplan, ar en bra
bérjan. Men planen i sig kommer inte att
go6ra nagon skillnad.

Foérhoppningsvis har du lart dig mycket om din verksamhet och
dess omvarld som du kommer att ha nytta av. Att bara beskriva
hur det ser ut idag brukar inte vara tillrackligt. Vissa av fragorna
du tvingas besvara kommer sédkert att leda till behov att se dver
din strategi. Strategi later kanske lite pretentiést men allt det
handlar om &r egentligen bara att géra medvetna val. | processen
med att ta fram din affarsplan upptéacker du kanske att du siktar
pa valdigt manga olika typer av kunder, att ditt erbjudande
spretar valdigt och inte sarskiljer sig fran dina konkurrenter.
Da &r det kanske dags att ta tag i de fragorna och vaga géra
lite tuffa val. Att lagga en ny strategi, helt enkelt.

Lycka till med din affarsplan och framférallt med att utveckla
ditt foretag!
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VILL DU VETA MER?
Kom och fa ett smakprov och kdnn pa atmosfaren pa
nagot av vara seminarier eller informationsmaoten.

Du kan ocksa boka radgivning for att diskutera dina
eller dina medarbetares behov och de mojligheter

en utbildning pa IHM kan ge.

Ring 0200-24 00 24 eller boka radgivning pa ihm.se



