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FORETAGET - Introduktion

Att forbereda ett lonsamt foretag

Du sjalv som foretagare

Att driva eget foretag 4r spinnande och en stor utmaning — det 4r ett sitt att leva. Att
vara egen foretagare innebir frihet, men ocksd personligt ansvar for alla beslut som ror
foretaget.

Aven om du har vil genomarbetade foretagsplaner si har din egen formaga och dina
personliga forutsittningar stor betydelse for framgéngarna. I stor utstrickning ir det
Du som ir féretaget. G4 igenom frigorna under avsnittet Féretagaren! Med hjilp av
ett antal frigor kan du préva om du som person passar fér den foretagssatsning som

du tinkt dig.

Att lasa om Foretaget

Ditt nya féretag utvecklar du bist genom att arbeta fram din affirsplan. Din kreativitet
behovs i hogsta grad for att skapa ett framgangsrikt foretag men ocksa ett gott métt av
systematik. Fortsitt lisa om detta nedan!

Du kan sedan ldsa fordjupningsartikeln Kundfokus i ditt foretag eller vinta med det
tills du har list avsnitten Foretagaren, Marknad och Ekonomi.

Har du inriktning mot att kopa foretag, starta foretag med franchising eller att silja till
kunder inom offentlig sektor? Du kan gi vidare till information om detta sedan du List
texten nedan om affirsplan.

Fran tanke till presentation

Marco var uppfylld av sin idé, valdigt uppfylld. Han visste precis
vad han ville och hur han skulle gora. Nu gallde det bara att ordna
pengar. Han hade letat en tid efter ratt lokal och nu hade han
hittat den. Perfekt, ett helt hus, ett tomt gammalt magasin. Det
lag dar for sig sjalv och det var livlig trafik forbi. Det sag inte ut
som nagot annat. Ett hus som lockar blickarna drar ocksa kunder, tankte Marco.
Vad kan vara battre for ett inredningsforetag med just de varor jag bestamt mig for.

Nagon plotslig idé var det inte for Marco. Han hade arbetat flera ar i mobelaffar och
hos mobelgrossist. Han kunde inkdpskanalerna och hade kontakterna. Dessutom
tyckte manga av hans bekanta att han hade en fin kansla fér vad som var design i
tiden. Tanken pa ett eget foretag hade vaxt fram det senaste aret. Han och Emma
hade pratat mycket. De kande varandra val efter ndgra ars samboférhallande. Emma
hade blivit lika intresserad som Marco efter hand. Egentligen var det tanken att driva
ett eget foretag som lockade henne. Marcos idéer och hans bakgrund skulle ge dem
mojligheter att starta nagot gemensamt.
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Uppfyllda som de var av tankarna pa det blivande foretaget hade de stora
forhoppningar om att det skulle I6sa sig med startkapitalet. Varken Marco eller
Emma hade hunnit spara ihop sa mycket, de var ju annu unga. Bankbesoket skulle
|6sa problemet, men sa enkelt var det inte, skulle det visa sig. "Du vet ju, Marco, hur
manga mobelaffarer och presentbutiker det finns i det har omradet.”

"Visst finns det manga mobelaffarer och presentbodar”, tankte Marco, "men det har
val inte sa mycket med vart foretag att gora. Jag vet ju hur vi ska ha var butik och
jag vet att vi kommer att f& kunder. Vara kunder koper inte i de andra butikerna for
dar finns inte de ratta varorna”.

Inte nog med den motgangen. Bankmannen fragade om borgenssakerheter. Ja, det
var ju inte sa latt och forresten ville Marco och Emma sta pa egna ben, inte blanda
in foraldrarna alltfor mycket. Aktiekapitalet skulle de klara, hans egna och Emmas
besparingar plus lite fran foraldrarna. Emma och Marco skulle aga foretaget till lika
delar, men Emma skulle arbeta heltid i butiken forst langre fram nar verksamheten
kommit igang bra. Det skulle vara riskabelt om hon slutade jobbet. Inkomsten
behovdes ett tag till.

Fragorna fran bankmannen blev ménga. Marco kande sig nastan éverrumplad.
Trakigt att inte Emma kunde vara med, hon kunde inte komma ifran pa jobbet. Det
hade i alla fall inte blivit nej. Bankmannen verkade faktiskt fragvis pa ett vanligt satt.
"Jag skulle kontakta ALMI", berattade Marco for Emma. "Hos ALMI kan man lana
en del av det man behdver, fick jag reda pa. Sedan skulle jag komma tillbaka till
banken.”

"Skriv ut ALMIs mall till affarsplan fran deras hemsida”, hade bankmannen
tipsat om.

Efter att ha ringt upp ALMI fick Marco bekraftat att det behovs en affarsplan. Gor
man en affarsplan sa svarar man egentligen pa de flesta tankbara fragor, forstod
han av samtalet. Egentligen hade inte Marco nagot emot det, han hade tankarna i
huvudet och det skulle val inte vara nagot problem att skriva ned dem. Budgeten var
han lite angslig for, men Emma skulle nog kasta sig 6ver den, hon alskade siffror.
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Foretagsidén

Utforska
foretagets
omvarld

Haller foretagsidén?

Skapa
konkurrens-
formaga

Gor din affarsplan

Med hjilp av en mall till affirsplan kan du gora dina férberedelser i en viss ordning.
D4 dr det ocksé storst mojlighet att du arbetar med det som ir visentligt. Mallen till
affirsplan visar vilken information som banker och ALMI kommer att friga efter nir
det giller foretagets forutsittningar. Den som har storst nytta av att gora en affirsplan
dr inda du sjdlv. Ndr man ska formulera sig visar det sig genast om man verkligen
tinkt klart. Folj punkterna nedan! Se bilden!

Nir du blivit mera van vid att tinka och prata om foretagande kommer du att kunna
limna mallarnas checklistor och forma din affirsplan mera fritt efter vad du vill betona
i just din inrikening. Ingen mall kan passa alla affirsinrikeningar.

1. Fran idé till affarsidé

Du utgir frin en preliminir idé om vad du ska ha for verksamhet, vad du ska erbjuda
for produke eller gjinst. Sig t ex att det 4r ett gym, en delikatessbutik, férsiljning av
industriférnédenheter eller utférande av miljomitningar? Du kanske rent av har en
alldeles unik idé, nigot som du inte sett pd annat hall.

Efter hand som ditt undersoknings- och forberedelsearbete fortsitter kommer du att
bli tydligare och mera siker pa hur du ska forma ditt foretag. Slutligen formulerar du
den affiirsidé som ska bli vigledande i ditt kommande féretagande.

Hur affirsidén byggs upp och anvinds kan du lisa mer om under rubriken Haller
foretagsidén nedan och under kapitlet Marknad.

2. Utforska foretagets omvarld

Finns det egentligen forutsittningar att bygga ett foretag pa den idé du har?
Hur ser det ut i den omvirld dir du och ditt foretag ska finnas s smaningom?
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Det f6rsta att tinka pd 4r om det finns nigra intresserade kunder. Vad ir det for
kunder ditt foretag ska vinda sig till? Vad har de f6r behov, virderingar, kopkraft?
Kan du urskilja olika kundkategorier med olika behov, virderingar etc? Ska du vinda
dig till ndgon speciell kundkategori av dessa? Du méste sjilvfallet veta nigot om just
denna kundkategori, det ger frutsittningar att utforma produkten och det totala
erbjudandet pd bista sitt.

Vilken marknad ska du vara verksam p&? Vilket geografiskt omride? Du kanske ska rikta
dig mot en speciell bransch? Du kan ocksd ha en helt annan beskrivning av vad som ir
din marknad. Internet skapar nya former av marknader. Precisera vilken marknad du
ska bearbeta, resurserna i form av pengar, tid och personlig energi ir ju begrinsade.

Vad ir den totala kopkraften pd den marknad du vale? Ar det en l6nsam marknad?
Kan du ta en tillricklig andel av marknaden?

Marco, med inredningsbutiken, ansag att hans marknad var
ganska lokal. Kunderna skulle han framst fa inom en radie av fem
mil. Den kundkategori han satsade pa var ungdomlig och den
storsta gruppen av kunder hade ett extra stort intresse

for inredning i tiden.

Utover privatkunder tankte han rikta sig mot foretagare, t.ex. bostadsformediare,
med tjanster av typen homestyling, dar han utnyttjade sina inredningstalanger for att
gora lagenheter och villabostader mera attraktiva infor forsalining.

Marknaden ir sillan stabil. Vad kan forindras? Ar modeforindringar hinder for

ditt foretag eller kanske férutsittning for det? Kan teknikforindringar i produkten, i
produktionen eller pd annat sitt vara ett hot mot den féretagsinrikening du tinke dig?
Ar din inriktning sirskilt beroende av politiska beslut? Det kan gilla politiska beslut pa
kommunnivé savil som pa riksniva eller inom EU. Politiska beslut leder till dndringar i
regler och lagar. Vad finns det for tillstdndskrav eller regler som styr den typ av foretag
du tinker dig? Hur paverkar det forutsittningarna?

Andringar i lagar och regler kan vara ett hinder for ett visst foretag men skapa majlig-
het for ett annat att gora affirer. P4 samma sitt 4r det med ny teknik. Stdr du f6r den
nya tekniken som ger affirsmojligheter eller for den gamla tekniken som kan leda till
stagnation i foretaget?

Hitta tillstind ir den Menyrad du ska ga in pé i Foretagarguiden for att hitta vad som
giller for ditt foretag. www.nutek.se/sb/d/292

Vilka éir konkurrenterna? Vad vet du om konkurrenternas produkt eller tjinst? Vad
gor konkurrenterna bra och vad gér de mindre bra? Kan du bli bittre? Hur mycket
siljer konkurrenterna? Vad ir deras marknadsandelar?

Marco hade manga konkurrenter pa omradet inredning. Mobel-
affarer, presentbutiker, butiker med allt for hem- och hushall m.fl.
Banken hade forstas ratt i att det var hard konkurrens. Dessutom
fanns den varldsomspannande varuhuskedjan fran Sméland
representerad pa bilavstand.
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Det ir mycket som ska undersokas. I Férdjupning kan du lisa mer om hur du kan
undersoka det blivande foretagets marknad och omvirld. Lis ocksd om detta i
kapitlet Marknad.

3. Skapa konkurrensformaga

Ju mer man vet om féretagets omvirld, desto bittre kan man utforma det foretag som
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ska bli framgangsrikt. Ditt foretag finns dnnu inte i verkligheten, men i dina tankar ska
du nu forma ett féretag som férmar locka kunder i tillriicklig utstrickning.

* Hur ska produkten eller tjinsten utformas sa att den tilltalar kunden?

* Vilka priser ska du hélla?

* Hur ska produkten eller tjinsten komma kunden tillhanda? Hur ska distributionen
ske om det ir varor. Hur ir lokalerna utformade dir tjinsten ska utforas? Ar loka-
lerna utformade for att ge ett gott intryck pa kunderna?

* Hur ska du paverka kunden att uppticka Dig? Ar det genom annonser, reklamblad,
personlig paverkan, events (jippon), enbart skyltfonster, eller vad?

* Hur 4r det med din och personalens kompetens och framtoning? Passar du sjilv for
foretagsidén?

* Hur kan du uppna att kundens alla kontakter med dig, ditt foretag, produkten/
tjiansten ger kunden en sé positiv kinsla och upplevelse att kunden dterkommer?
Att bygga upp en kundstock av dterkopande kunder ér bra for 16nsamheten.

* Sjilvfallet maste foretagets hela verksamhet drivas tillrickligt effektive for att det
ska ga att konkurrera. Skulle det kosta mer in for konkurrenterna s 4r ju risken
att lonsamheten blir for dalig.

¢ Har du redan kontakt med tinkbara kunder innan du startar?
¢ Har du knutit bra leverantorskontakter?

* Kanske har du tinkt Dig ett samarbete med andra foretag for att f8 speciella
konkurrensférdelar?

For den butik som Marco och Emma tankte starta var
konkurrensen hard. Det gallde att inrikta sig pa en tankt
yngre kundkategori med stort intresse for estetisk och
modern inredning. Varuutbudet kunde anda inte fa vara for
speciellt. En viss bredd skulle innebara att fler lockades

in och forhoppningsvis aven skulle uppskatta Marcos lite
modigare uppfattning om hur en bostad kan inredas. Butiken, byggnaden, skulle i
sig ge uppmarksamhet at foretaget genom sitt lage och sin karaktar. Annonseringen
och dess profil skulle vara betydelsefull. Miljoerna i butiken skulle praglas av Marcos
estetiska kansla. Leverantorskontakterna var val etablerade genom Marcos tidigare
inkoparerfarenheter.

Lis mer i kapitlet Marknad och i férdjupningskapitlet Kundfokus i féretaget om
hur du skapar ett konkurrenskraftigt foretag.
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4. Rakna! Gor budget!

Du har format ditt féretag i tankarna! Nu skall du kli foretaget i siffror. Genom att
gora en budget fir du svar pd manga viktiga frigor. Hur mycket pengar méste jag
ordna? Kan jag nd en tillricklig forsiljning? Visar resultatbudgeten plus eller minus,
skall jag eller skall jag inte starta?

Budgeten gor du inte pd en ging, den férindrar du efter hand som dina f6retagspla-
ner utvecklas. Genom att arbeta med budgeten fir du underlag for att férindra och
forbdttra dina foretagsplaner. Dina ridgivare kommer ocksa att f3 ett bra underlag for
att forstd dina tankar och mojligheter.

Nir du driver ditt foretag foljer du upp din ekonomi och jimfor med budgeten. Att
forstd sambanden mellan féretagets ekonomi och verksamhet ger bittre férutsittningar
att bli framgangsrik.

For att gora din budget behéver du inte nédvindigtvis ha bestimt dig for vilken fore-
tagsform du skall ha. Du behéver heller inte ha all kunskap om skatter och avgifter.
Budgetmallarna ger dig besked om hur du skall gora. Se ditt budgetarbete som ett vik-
tigt hjilpmedel for att skapa ett [onsamt och bra féretag. Att fi kunder och ett lonsamt
foretag 4r den stora utmaningen. Liser du pd om foretagsformer, skatter, bokforing
och juridik f&r du en bra grund f6r ditt féretagande, men det avgorande dr 4ndd din
affirsidé, det foretag du skapar och din férméga som foretagare.

Forsaljningsbudget
Borja med att gora en forsiljningsbudget. D4 fir du bittre ordning pé budgetarbetet
och du fir bittre grepp om lénsamheten.

Nir du har bedomt férsiljningens storlek fir du en uppfattning om det blivande fére-
tagets storlek”, behovet av varulager, behov av lokalutrymmen, utrustning mm.

Det leder dig till nista steg, Kapitalbehov/Finansiering - att tinka igenom vad du
behdver pengar till i starten och var de ska komma ifran.

Kapitalbehov och finansiering

Du behéover pengar till utrustning, till ate stilla i ordning lokaler och till varulager.
Dessutom behéver du rorelsekapital, alltsd pengar att skéta olika betalningar med.
Pengarna frin kunderna kommer ju inte omedelbart nir du startar.

Var ska pengarna komma ifrdn till foretagsstarten? Sitter du in egna pengar?
Hur mycket méste du lina?

Resultatbudget

Nu kan resultatbudgeten goras firdig. Det dterstdr att bedoma 6vriga kostnader i tur
och ordning i arbetsmaterialets resultatbudget. Slutligen fir du fram det budgeterade
resultatet.

Nir du gor resultatbudgeten kan det vara bra att bérja med att bestimma vilken lone-
nivd du sjilv behover ha. Du har en uppfattning om vad du bér tjina for ace det ska
vara acceptabelt att driva foretaget. Det ir sillan mojligt att nd tillricklig lonsamhet
redan forsta eller kanske inte ens andra aret.
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Budgeten ska ju ge dig en vigledning —
kan foretaget bli tillrickligt lonsame? Far
jag den lon jag behover? Ska jag starta
eller ska jag inte? I avsnittet om Ekono-
mi kan du ldsa mer om att gora bud-
get. Folj Emma och Marco nir de gor
budget! Dir finns ocksé en beskrivning
av ekonomiska samband och begrepp i
foretaget.

5. Haller foretagsidén?

Blev budgetens resultat bra eller mindre
bra? Visar budgeten pa kraftig forlust dr
det kanske ingen bra f6retagsidé. Men
troligare ir att du méste borja om igen i
forberedelseprocessen genom att fundera
pa marknadsforutsittningarna och tinka
igenom hur du ska fi kunderna intres-
serade av ditt foretag och

ditt erbjudande.

Formulera affarsidén som svar pa

foljande fragor:

e \ad... ar det du séljer, dvs. din produkt?

e Vad... ar det for kundbehov eller nytta
du tillgodoser?

e \/em ar din kund?

e Var saljer du, dvs. var finns din marknad?

e Hur genomfors affarsidén, hur ska
foretaget drivas?

o Varfor koper kunden av dig, dvs. vad ar
de speciella fordelarna i ditt erbjudande
till kunden jamfort med konkurrenternas
erbjudande?

Exempel: Pantbanken i Mellanstad héaller
dig med kontanter nar du behéver. Inget
personligt ansvar for aterbetalning. Allt
som behovs ar en pant.

Du kan lisa mer i avsnittet Marknad och i Kundfokus i ditt féretag om bedémning av
hot och méjligheter i foretagets omvirld, starka och svaga sidor i din affirsidé och det
totala foretagskoncept du tinke dig.

Nir du sd sminingom har ditt féretag firdigt i dina tankar formulerar du din affirsidé
och dina handlingsplaner i affirsplanen. Det tjinar syftet att du klargor for dig sjilv
och det blir ett material att limna till 1angivare och ridgivare.

Vill du arbeta direke i datorn? Himta Word-mall f6r En forsta skiss till affarsplan
och Excelmall Budgetskiss pd ALMIs hemsida/Nyféretagande/Forbereder/Affirs-
plan & budget.

Du kan naturligtvis ocksa skriva din affirsplan utan mall, men utgd girna frin strukeur

och rubriker i ALMI-mallarna.

Utveckla foretaget

Nir du kommit iging med f6retaget har du snart ett behov av att f6lja upp dina pla-
ner. Blev det som du tinkt dig? Har du nitt upp till de mal du satt, t.ex. forsiljnings-
och 16nsamhetsmél? Har det gtt i den takt du forutsett?

Antagligen kommer en del av det du trott om kunder, konkurrenter och mycket annat
att inte stimma helt. Gér en uppféljning genom att utgd frin den affirsplan du gjort
infor starten. Vad blev ritt? Vad blev annorlunda? Vad skall jag f6rindra for att for-
bittra mitt féretag?
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Bli foretagare genom
att kopa foretag

Behall kylan!

Att kopa ett foretag i stillet for att starta helt frin grunden kan vara ett sitt att undvika en
besvirlig startstricka. Man kan se att kunderna finns dir och att verksamheten rullar pa.

Bestim dig inte for snabbt! Det kan tyckas enkelt att ta 6ver ndgot som man kan se,
nigot som verkar fungera, men det ser ibland annorlunda ut nir man vil kommer i
forarsitet.

Ta det lugnt och undersok féretaget noggrant!

Nigra saker att tinka pa:

* Du behéver kunna lika mycket om féretagande nir du koper foretag som nir du
startar eget!

* Skapa en god relation med siljaren si att det blir méjligt ate i all den information
om foretaget som du behdver! For siljaren ir det inte vilken affir som helst, det
handlar kanske om ett livsverk som ska avyttras.

* Tinker du anvinda siljarens bank och siljarens revisor? Fundera éver vems intresse
de ska ta tillvara? Hur péverkas priset av att du anvinder siljarens bank?

* Skaffa rddgivare som ocksé kan ha en uppfattning om vad som kan vara ritt pris!

* Vinta med att diskutera priset! Du méste forst bekanta dig ordentligt med foretaget
och granska forutsittningarna for dig sjilv att driva foretaget lonsamt.

* Det ir dina egna forutsittningar att driva foretaget lonsamt som 4r det viktiga for dig
nir du limnar bud. Priset avgér ni i forhandling.

* Gor budget sé att du vet om du kan driva féretaget [onsamt och kan betala de lin du
mdste ta. Din budget visar om det diskuterade priset pa foretaget ir realistiskt!

e Slutfor affiren genom et skriftligt avtal!

Var finner man foretag som ar till salu?

Daggspressen liksom affirstidningar och branschtidningar innehéller kontinuerligt an-
nonser om féretag som ir till salu. Bland annonsérerna finns féretagsformedlare. Dessa
har ocksé ofta en plats pé sin webb - sida dir féretag presenteras men dir man ocksi
kan anmila sitt intresse som kopare. En del revisorer/revisionsforetag bistdr ocksé sina
kundf6retag vid férsiljning och kan dirfér st bakom annonser i press och informa-
tion pa Internet.

Finns det ett foretag som du skulle vilja kopa? Beritta for dgaren om ditt intresse!

Det finns flera exempel pa att det blivit dgarskifte efter den frigan. Naturligtvis
méste du ha en trovirdig framtoning som képare.
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Vad ar det du koper?

Vem kan overta rorelse genom kip av aktier?
* Foretag av alla former, aktiebolag, enskild niringsidkare, handelsbolag m.fl.

* Privatpersoner

Vem kan dverta rorelse genom kop av inkrdam?

* Foretag av alla former

Vid kép av aktiebolag gir ersittningen for aktierna till dgaren/siljaren. Om priset pa
aktierna idr hogt i forhéllande till hur mycket kapital du har privat, och du méste ldna,
kan du kopa aktierna genom ett annat, eget foretag. Det kan bli friga om att bilda ett
nytt aktiebolag som blir képare. Bista 16sning bor du diskutera fram med ridgivare.
Ofta sker ett foretagskop genom att man koper ut "inkrdm”, dvs. tillgingar i ndgon
form. Ersittningen for kopet gar da till det siljande foretaget.

Kép frin enskild firma 4r alltid kép av tillgdngar dir ersittningen gér till den enskilda
firman, alltsd den enskilde niringsidkaren.

Priset

Virdet pa det foretag du koper, aktier eller inkrdm, bestims i férhandling mellan
kopare och siljare. Det finns alltsd inget pris som kan faststillas objektivt. Diremot
finns det metoder som ger utgingspunkt for prisforhandlingar. Virdering av ett foretag
utgdr oftast frin tva synsitt som kan kombineras. Det ena ir att resultatet avgor priset
pa foretaget. Det andra ir att substansen, tillgingar minus skulder, 4r grund fér priset.
Man utgir ifrin att foretaget ska fortsitta sin verksamhet ungefir pa samma sitt som
tidigare. Priset bedoms alltsd i hog utstrickning frin vad det har presterat de senaste
dren.

Vid 6verlatelse av foretag med sirskild framtidspotential, t.ex. ny, patenterbar teknik,
beddms priset i storre utstrickning utifrén framtida, bedomd avkastning.

Maéjligheten att betala amorteringar och rinta pd 1an som behévs for att finansiera
kopet idr avgorande f6r det pris du kan acceptera.

Ekonomihistorik — hjalpmedel for din analys

Aktiebolagets bokslut ir offentligt och kan bestillas frin Bolagsverket. Ar du allvarlig
spekulant ska du forstés fi detta material direke frén siljaren eller siljarens represen-
tant, forslagsvis for de senaste tre dren.

Ar siljaren en enskild niringsidkare (enskild firma) eller handelsbolag, finns inga offent-

liga bokslut. Detta far alltsi begiiras frin siljaren. Liksom for aktiebolaget kan komplet-
terande material behovas, t.ex. resultat- och balansrikning, specificerade per konto.
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Vid bedémning av resultat behover justeringar ofta goras si att kostnaderna ir relevan-
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i foretaget egentligen simre 4n vad som visas. Balansrikningens poster behéver ocksé
granskas. Ett exempel dr hur virdering av varulager har skett och om samma virde-
ringsmetod anviints dver aren.

FORETAGET

Ordna ekonomiskt underlag for det foretag du ir intresserad av och g igenom med

radgivare!

Pa ALMIs webbsida for Nyforetagande finner du mer material under Forbereder/Képa
foretag.

Bli foretagare med franchising

Nar affarskonceptet ar givet

Att driva foretag i form av franchising innebir att man driver en verksamhet som till
storsta delen utvecklats och formats av en franchisegivare. Du driver foretaget enligt de
riktlinjer som stdr i avtalet med franchisegivaren. Foretagets profil och marknadsforing
ar faststillda. Varorna eller tjinsterna ir firdigutformade. Du fir vara verksam som
foretagare inom de ramar som avtalet bestimmer. Varor méste i manga fall kopas frin
franchisegivaren. Utbildning i konceptet kan vara obligatorisk och kan #ven innebira
en deltagaravgift. Direktuppkoppling frin kassaapparat till franchisegivare ar ocksé
nagot som kan ingd i avtalet.

Det ir sillan fritt att 6verldta avtalet och verksamheten till ndgon annan utan fran-
chisegivarens medgivande. Ta reda pd hur det fungerar om du vill driva verksamheten
ndgra ar for att sedan overlata till annan eller avveckla! Senare kan du ju lingta efter att
starta ndgot alldeles eget, efter egna idéer.

Franchisegivaren tjinar sina pengar pa sitt som kan variera mellan olika franchisegi-
vare. Det kan vara en grundavgift men ocksa en arlig avgift. En annan metod ir att
franchise-givaren tjinar pa de varor du képer.

Att franchisegivaren tjinar pd att det gir bra for dig kan kinnas tungt men kan ocksa
vara en fordel om det innebir att du som nystartare och féretagare fir en nyttig upp-
backning.

Fordelar och fallor

Férdelen med franchiseavtal ir att foretagskonceptet dr utprovat. Nyutveckling behovs
inte. Ofta ir det bara att kliva in och sitta iging med all energi. Det kan passa just dig,
men det kan ocksa bli alldeles fel om du inte ser upp.

* Se upp med franchisekoncept som ir nya och mindre utprovade!

* Se upp med franchisekoncept som har en liten fortjinstmarginal. De fasta
kostnaderna och avgifterna till franchisegivaren maste fram forst.

ALMI Foretagspartner AB 11
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* Gor din egen budget! Lita inte pé franchisegivarens standardbudget!
* Passar du som person f6r detta franchisekoncept?
* Lis avtalet tillsammans med rédgivare!

* Gor din egen bedémning av om franchisekonceptet fungerar pd den marknad
du tinke dig! Ar konceptet importerat s3 fungerar det kanske inte hir.

* Var noga med att forstd alla kostnader som avtalet medfér!

* Se vilket marknadsomrade som du fir ensamritt till! Finns det 6verlappning
med andra franchisetagare? Vad kan det medfora?

* Bedém om franchisegivaren kommer att vara ett stéd for dig i verksamheten.
* Be om kontaktuppgifter till andra franchisetagare!

* Vad giller om du vill komma ur avtalet?

Lagen ger dig ritt att i god tid innan avtal tecknas f3 all nédvindig information frin
franchisegivaren.

G4 igenom hemsidan f6r Svenska Franchiseforeningen, www.franchiseforeningen.se!

Dir finns bl.a. en checklista for franchiseavtal, etiska regler f6r franchisegivare och en
bra broschyr. Observera att det finns franchisegivare som inte ir anslutna till Svenska
Franchiseforeningen och den policy som féreningen arbetar efter.

P& www.franchisenet.se fir du ytterligare information och dessutom tips om franchise-
koncept som man kan ansluta sig till.

Nar kommun eller landsting ar kund

En vaxande marknad for de privata foretagen

Det blir allt vanligare att kommuner och landsting képer tjinster av privata foretag i
stillet for att utfora arbetet i egen regi. Det kan gilla allt frin skotsel av kommunens
parker och hus, till att driva skola eller ta omsorg om de gamla.

Fortfarande ir verksamheten finansierad med skattemedel och politiska beslut reglerar
innehallet och vem som ska ges tillging till servicen. Det siiger sig sjilvt att det méste
finnas regler for hur man ska hushélla med véra skattemedel, och hur upphandlingar
ska ga till for att bidra till sund konkurrens.

Upphandlingar for miljarder varje ar

Statliga myndigheter, kommuner och landsting képer varor och tjinster och gor inve-
steringar f6r manga miljarder varje &r. Inkép som sker i konkurrens mellan féretagen.
Det ska vara en tivlan pd lika villkor och ge nya féretag mojlighet att komma in pa
marknaden. For att sikerstilla att konkurrensen utnyttjas pa ett korrekt och rittvist
sitt finns det lagregler som ska foljas for offentliga upphandlingar.

ALMI Foretagspartner AB



Lagen om offentlig upphandling - LOU

Reglerna for offentlig upphandling har som huvudsyfte att hushalla med de offentliga
resurserna. Om du vill vara med och limna anbud i en upphandling maste du kinna
till spelreglerna. Lagen om offentlig upphandling, LOU, bygger pd EU-direktiv och

har ett komplicerat regelverk som styr reglerna for all offentligt finansierad verksamhet.

Det finns olika typer av upphandlingar beroende pd omfattningen av verksamheten.
Det kan du lidsa om pd www.kkv.se, Konkurrensverket.

Att trana pa offentlig upphandling

Det ir ett omfattande arbete som sitter igdng i kommunen eller landstinget infér en
upphandling, kravspecifikation, framtagning av underlag, val av upphandlingsform,
annonsering etc. | ett forfrigningsunderlag fir du som anbudsgivare all den informa-
tion som du behover for att presentera ett anbud. Det ir ett omfattande material som
kan verka svirtillgingligt.

Bra anviindarkunskap skaffar du genom att studera upphandlingar som ir gjorda tidi-
gare inom ditt verksamhetsomrade. Forfrigningsunderlaget med sina krav och villkor
annonseras offentligt nir det dr dags att handla upp. Bestill underlaget och bekanta
dig med hur det dr uppbyggt. Nir vil upphandlingen 4r klar kan du ocksé ta del av
inkomna anbud och slutgiltigt avtal, efter beslut blir nimligen allt material offentligt.
P webben hittar du materialet hos den som ir bestillare. Kommun, Landsting,
Linsarbetsnimnd och Forsikringskassa ir stora bestillare. Det finns ocksd majlighet
att soka i olika databaser. Det finns bide gratistjinster och méjligheter att abonnera pé
information om upphandlingar i din bransch. Hiir foljer adresser till olika aktirer.

Konkurrensverket. www.kkv.se
Foretag som erbjuder bevakning av upphandlingar. WWW.opic.com
Miljostyrningsradet. R&d for upphandlare. WWw.msr.se
Erbjuder upphandling for kommuner, landsting m.fl. www.kommentus.se
Ett verktyg pa Internet fér upphandlande kommuner m.fl. WWW.e-avrop.com
Arbetsmarknadsverkets upphandlingar. WWW.ams.se.
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FORETAGET - Firdjupning

Kundfokus i ditt foretag

Forsok se ditt foretag med kundens 6gon! Var dessutom effektiv! Dessa tvd uppma-
ningar ir tema i foljande text som vill ge stimulans till utveckling av féretaget och
utformning av affirsplanen. Synsittet ir generellt for alla foretag, men tjinsteforetag har
sirskilt goda skil att tinka in kunden i foretagets alla aktiviteter, naturligtvis frimst ge-
nomforandet av tjinsten, dir kunden ofta 4r medagerande. Texten riktar sig till dig som
har kommit en bra bit pa vig mot det egna foretaget eller redan drivit det under en tid.

Gor din affirsplan med hjilp av Wordmallen Affirsplan — foérdjupat arbete. Du kan
redigera den som du vill, klistra in bilder och i 6vrigt hantera den som ett vanligt
Worddokument. Motsvarande mall fér budget 4r Budget — férdjupat arbete (Excel).
Vill du arbeta direkt i datorn? Himta frin ALMIs hemsida/Nyforetagande/Férbereder/
Affirsplan & budget.

Fran prelimindr idé till affarsidé
Utvecklingsprocess for nystart

Utvecklingsprocessen for det nya foretaget utgdr frin den preliminira idén
om fretagsinriktningen. Genom att skaffa kunskap om
omvirlden 6kar férutsittningarna att komma fram till
hur féretaget ska fd konkurrensférméga. Detta

ar i praktiken en kreativ process som Foretagsidén
successivt formar en starkare marknads-

strategi. Att dven gora preliminira

Utforska
foretagets
omvarld

. Haller foretagsidén?
budgetar i processen ger besked om

de ekonomiska férutsittningarna — blir
satsningen lonsam. Slutligen bestimmer
du din affirsidé, din marknadsstrategi och

Skapa
konkurrens-

verksamhet, du skriver din slutliga affirs- kurt
formaga

plan. Med strategi menar vi hir handlingssitt
for att uppna foretagets mal. Texten utgdr fran
att du kommit en bra bit pa vig i utvecklingstankarna.
Syftet ir att ge ytterligare stimulans och struktur.

Marknadsforutsattningar och
Marknadsstrategi

Produkt-/marknadsmatris

Med hjilp av en produkt-/marknadsmatris kan man géra sin marknadsundersokning
och utveckla foretagets konkurrensférmiga pd ett mera strukeurerat sitt. Bestim vilka
kundkategorier, typkunder, eller marknader som du vill ligga in i matrisen. T4nk pa
att kunderna inom varje vald kundkategori ska forvintas reagera pi samma sitt pa
information om ditt erbjudande. T4nk t.ex. att du har erbjudanden som vinder sig till
kategorierna aktivt sportande ungdomar, datorférsedda hogskolestudenter och unga
minniskor med rérliga jobb, typ konsulter med datorer.
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Produktgrupperna ir foretagets olika erbjudanden, t.ex. praktiska viskor med speciell

design, dels av typen bag, dels av typen personligt igenkinnbara ryggviskor.

Mer om produkt/tjinst under sirskild rubrik. Aven om ordet produkt anvinds ensamt
i texten innebir det dven tjdnst.

Kundgrupp A Kundgrupp B Kundgrupp C Kundgrupp D
Produkt / marknad Sportung- Hogskole- Konsultjobbare
domar studerande
Produkt/tjanst 1A 1B 1C 1D
Typ 1 Sportbag standard
Sportbag — standard till sport-ungdomar
Produkt/tjanst 2A 2B 2C 2D
Typ 2
Sportbag - special
Produkt/tjanst 3A 3B 3C 3D
Typ 3
Ryggvaska — special

I varje ruta (kallas dven for segment) undersoker du marknadens storlek. Du behéver
t.ex. ta reda pa antalet aktivt sportande ungdomar inom det marknadsomrade du valt,
kopkraften, vilka budskap som kategorin kan nds med, vilka marknadskanaler som
passar, vilka konkurrenter det finns etc. Lis mer under senare rubriker!

I detta fallet siljer foretaget enbart med hjilp av en spinnande webb-shop. I en interak-
tiv funktion kan besékaren fylla en viska med just det som han/hon vill, t.ex. skor, olika
klidesplagg, bocker, rackets, dator etc. Det ger en bra uppfattning om hur man kan
anvinda respektive viska, men ir frimst en lustfylld funktion som ska locka till kop.

Kundbehov och kundnytta

Identifiera det primira kundbehovet som ska vara “kirnan i ditt erbjudande” och ut-
veckla ett bra “kirnerbjudande”. Detta 4r 4nd3 sillan dillrickligt for att féretaget ska
vara konkurrenskraftigt. Du kan kinna dig n6jd med att ha gett kunden en produkt
med bra funktion och ling hillbarhet. And4 vinder sig kunden kanske till konkur-
renten i stillet nista ging av olika skil. Skilen kan vara nigot av odndligt manga. Det
ar viktigt i utvecklingen av foretaget att férutse vad som paverkar kunderna att dter-
komma f6r nya kop eller avsta.

Siljer du till féretagskunder 4r god funktion, tllforlitlighet, leveransfsrméga och ritt
pris av stor betydelse. Dessutom kan det betyda mycket att ha goda referenser, ha gjort
bra ifrin sig pd annat héll, s att kunden kinner sig trygg och kanske till och med lite
hedrad av att fi ha en vilrenommerad leverantor.

Framgangsrika foretag stodjer ocksd sin kirnverksamhet (det egentliga erbjudandet)
med andra aktiviteter som ger foretaget gott anseende, ger kunderna kunskaper, sup-
port etc. Exempel pé detta dr seminarier inom det kunskapsomride man arbetar i som
konsult. Kundklubbar och gemensamma trivselaktiviteter f6r kunder och personal 4r
ett andra exempel.

Féretag som arbetar nira kunderna, de kan exempelvis genomféra tjinster hos kundfs-
retaget, utvecklar ofta tjinsterna tillsammans med kunden. Att vara lyhérd f6r kundbe-
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hoven och utveckla erbjudandet utifrin detta kan ge god férankring hos kunden. En
baksida #r att man kan komma att ligga f6r mycket kraft pa kundanpassning nir det
i stillet 4r en ganska standardiserad produkt/tjinst som kan ge volym och lonsamhet.
Vilket som giller for just dig ir viktigt att bestimma.

Upplevelse som kundnytta

For var och en 4r det uppenbart att manga foretag bygger sin framging p& nigot mer
4n enbart leverans av en produkt eller funktion. For gatukéket giller “snabbt och
vilkint”. Fér manga restauranger ricker det inte med mat av god klass. Restaurang-
besdket méste ge s& mycket mer, t.ex. atmosfir, skicklig service, kanske underhallning,
umginge med andra trevliga gister i 6vrigt. Det 4r sidana faktorer som gor att restau-
rangen kan f3 ett ekonomiske utbyte. For kunden innebir restaurangbesoket en slags
upplevelse, ndgot som ger positiva kiinslor som i sin tur leder till rekommendationer
och att kunden kommer tillbaka.

Att tinka pd kundens upplevelse 4r helt avgorande vid utveckling av de flesta foretags-
koncept. Tink till exempel utifrin kundens upplevelse av att:

* lira sig ndgot (en kurs, en resa)

* vara delaktig i ndgot (bldsa glas, kora gokart)

* uppleva nigot estetiskt (en restaurang i speciell miljs, ett galleri)

* ta del av ett underhallningsarrangemang (fin- och populirkultur, sportarrangemang)

Kunden bestiller sin resa, sin kurs eller sin biljett och har férviintningar om upplevel-
ser. Foretaget kan inte missa att svara upp mot forvintningarna om konkurrensforma-
gan ska bibehallas. Framging kan man fi om man kan ge kunden ngot extra, nigot
utdver vad kunden férvintat sig.

Bland det som kunden forvintar sig ingdr att foretagaren och personalen har kompe-
tens och serviceférmaga, att lokaler och miljé stimmer minst med f6rvintningarna
och att praktiska forhallanden inte ir for besvirliga. Det senare kan t.ex. vara att
kunden inte kan genomskada hur man ska bete sig. Var ska man képa sin biljett, var
ska man kéa, vad hinder sedan, finns ingen att friga, ingen toalettskylt ndgonstans,
en automat som ir omdjlig att begripa sig pd etc. Enkla problem kan ge diliga rekom-
mendationer. Att tinka sig in i och férstd kundernas/gisternas beteende under hela
vistelsen i restaurangen, salongen, pi resan etc. 4r nédvindigt.

Att driva butiksrérelse och varuhandel kriver samma synsitt av att kunna se kundernas
reaktioner och behov av upplevelse.

Upplevelsesynsittet ir forstds anvindbart dven nir man gor kundtriffar och personal-
aktiviteter.

Kunden som medaktor

Fér manga konsulter och utbildare dr det sjilvklart att kunden dr medagerande vid
genomforandet av tjinsten - vid tjinsteleveransen. Det ir en interaktion, ett samspel
mellan kunden och leverantéren. Singpedagogen kan bara fungera med sin leverans om
adepten 4r med pé noterna. Till och med det vilkinda IKEA - konceptet bygger pa kun-
dens medagerande, medverkan i slutférandet av erbjudandet. Instruktioner och teknisk
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nivd maste stimma med kunden, annars minskar intresset att vara kund fler ginger.
Som nimnts tidigare finns det ett métt av medagerande i varje kdpprocess dir kunden
méste frstd hur man ska fungera fér att kunna ta del av erbjudandet. Var ska man std
och g8, var ska man friga, var fir man varorna etc. Ett annat exempel ir att teknik ska
vara begriplig. Forsta gingen kunden ser en biljettautomat ir stressen pataglig. Finns
det tydliga instruktioner och helst nigon som kan visa, s& kan det till och med vara en
kundnytta att fi anvinda automaten nista ging och slippa koa.

I en situation av medagerande i genomférandet blir det tydligt att kompetens och
framtoning frin personalens sida, och din sida som f6retagare, har stor betydelse. Att
ha kompetens inom foretagets kirnverksamhet dr nodvindigt, att dessutom kunna nd
upp till kundens f6érvintningar om beteende, stod for att forstd etc. 4r lika betydelse-

fullt.

Att andra kunder paverkar upplevelsen for en enskild kund ir ocksd ndgot att fun-
dera pa for exempelvis foretagande inom restaurangniring, underhéllning, turism etc.
Trevliga giister pé hotellet och bussresan ger bittre humor for alla. Irritation hos nigra
sinker trivselnivan for alla.

Hur kan foretaget arrangera och planera s att kundernas beteende stédjer en positiv
totalupplevelse for varje enskild kund? Exempel: Guiden pa bussresan till grannlandets
huvudstad var hela tiden aktiv f6r att finga deltagarnas frigor, bjod pa stunder av un-
derhillande berittelser, informerade om vad som skulle hinda p4 resmélet och ordnade
limpliga pauser och maltider.

Marknadens storlek

For vilkinda affirskoncept kan det vara tillrickligt att gora en rimlighetsbedémning av
forutsiteningarna. Hur stort befolkningsunderlag behovs for en frisor eller ndgot annat
mindre serviceforetag? Hur ménga andra féretag 4r med och delar pa kundunderlaget?
Det ir emellertid langt ifrén alltid som férutsittningarna beror pd en matematisk be-
démning. Marknadsunderlaget ir en nyttig information, men bedémning av fsrmégan
att ta marknadsandelar genom konkurrensférdelar 4r vl sa viktig.

Killor for uppgifter om det befolkningsunderlag/kundunderlag som behovs for en viss
verksamhet, t.ex. butiksrorelse, kan man fi genom leverantérskontakt, genom bransch-
organisation eller genom att studera hur det fungerar med motsvarande verksamhet pa
liknande etableringsorter som den egna. Ta girna kontakt med liknande féretag som ir
bortom konkurrensavstind!

For nya produkter och affirskoncept krivs noggrannare marknadsundersskning, savil
i siffror som i kund- och konkurrentanalys. Dirfor blir det littare om tinkta kundka-
tegorier identifieras. Se avsnittet om produkt-/marknadsmatris! Killor for uppgifter
om marknad, kunder och konkurrenter — exempel:

* Branschorganisationer och facktidskrifter

* Foretagssajter pa Internet

* Missor

¢ Leverantorer berittar ibland om hur det 4r hos kunderna, dvs. hos dina konkurrenter

* Anstillda i konkurrerande foretag
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* Opinions- och andra undersskningar som publiceras i skilda sammanhang
* Foretagsupplysningstjinster, t.ex. UC

* Skaffa information och intryck genom att vara kund

* Skaffa information i branschen genom att vara anstilld

* Skaffa andra kontakter som vet ndgot i sin tur.

Mer om detta ldser du i avsnittet Marknad.

Marknadens forandring

Varje produke eller foretag har sin livscykel. Det finns goda skil att gora klart for sig
hur livscykeln fér den egna satsningen ser ut. De nya affirskoncepten, de som kun-
derna 4nnu inte vet ndgot om, kriver sannolikt andra insatser i introduktionen 4n de
mera vilkinda.

Var pa kurvan finns den egna foretagsidén?

Vaxande marknad?4

Sviktande marknad? '
Ny produkt?

En vixande marknad ger ofta goda forutsittningar dven for nystartare. En marknad
som 4r mogen kan vara en alltfor stor risk att ge sig in pa sdvida det inte handlar om
att ta vara pa mojligheterna nir konkurrenterna limnar.

Hitta alternativet!
Hoppa innan det
ar forsent!

Genom att byta produktsortiment eller komplettera, skaffa sig de nya kunskaperna
eller profilera foretaget pd annat sitt, kan foretaget anpassa sig till den kommande
forindringen och fortfarande vara i ett gynnsamt lige.

Orsakerna till férindrade férutsittningar over tiden ir sjilvfallet forst och frimst kun-
dernas efterfrdgan. Det i sin tur kan bero pé férindringar av typen mode, ny teknik,
nya produktionsmetoder men ocksi férindringar i lagstiftning eller andra regleringar.
Nir detta skrivs ir digitalkamerorna nist intill helt dominerande éver den analoga
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tekniken. Musik via CD sjunger p4 sista versen medan nedladdade musikfiler trings
med kamera-bilderna i mobiltelefonerna. Férutsig foto- och skivhandeln vad som
skulle ske? Funderar sméforetagare med videouthyrningsbutiker pd vad som sker nir
nedladdning av filmer tar fart?

Tillstand. Regler

Regler for verksamheten kan férindras med ganska kort varsel. Det finns all anledning
att folja vad som hinder inom det egna verksamhetsomradet.

For det foretag som ir etablerat finns ofta branschorganisationer och andra kanaler
som bevakar vad som hinder. For nystartaren gar det inte att komma undan ett sokar-
bete — vad kommer att gilla for mitt foretag och vad ir pd vig att forindras?

Férindringar kan avse marknadsforutsittningarna, det kan avse férhéllanden som
paverkar foretagets inre arbete och kostnader, det kan ocksd vara férindringar som
missgynnar eller gynnar det egna liget i forhéllande till andra konkurrenter, t.ex.
konkurrenter i andra linder.

Sok information om tillstind och regler under rubriken Hitta tillstdind p& Nuteks
webb-sidor Foretagarguiden, www.nutek.se/sb/d/292.

Foretagets produkt / tjanst

God kinnedom om kunderna, de valda kategorierna, typkunderna, ir en férutsittning
for att utforma erbjudandet pé bista sitt. Totalerbjudandet innehéller det férvintade
kirnerbjudandet, men dven alla de dtgiirder som tjinar till att nd och 6vertriffa kun-
dens forvintan. (Som beskrivits ovan)!

Ar kirnprodukten den stora utmaningen? Ar produkten eller tjinsten inte helt firdig
och provad? Vilka tester har gjorts och hur har det dokumenterats? Ar det produkter
som kriver ngon form av anmilningsfrfarande eller tillstdnd, t.ex. CE — mirkning?
Ar tillstindet eller liknande klart? Vilken typ av risker for foretagssatsningen kan det

finnas beroende pé dessa frigestillningar?

En jimforelse med konkurrenterna ska visa starka och svaga sidor. Ar produkten/
jinsten en stark konkurrensfaktor?

Affarsprocessen

Genom att tinka igenom hela affirsprocessen kan du forma foretagets verksamhet och
anpassa den till storsta mojliga kundnytta. Med affirsprocessen avses alla skeden dir
kunden observerar eller har kontakt med féretagets verksamhet eller sddant som for-
knippas med foretaget.

1. Hur och var observerar eller soker kunden aktivt efter information om foretaget
och erbjudander?

2. Hur bestiller kunden? Det kan vara kop i butik, pa Internet, via telefon, via brev etc.

3. Hur fir kunden del av produkten eller tjinsten?
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4. Medverkar kunden sjilv i utforandet/produktionen av gjinsten eller produkten?
5. Hur betalar kunden?

6. Pa vilket sitt bearbetas de kinslor och asikter som kunden har efter kop
och anvindning?

N
H
3
N

I
-
L
2
[
L
oc

O
(T8

1. Hur kan marknadsaktiviteter skapa intresse for foretagets erbjudande? Ar det ge-
nom personlig férsiljning, annonser, direktmarknadsforing, events (jippo), PR,
t.ex. genom att verka for tidningsartiklar, webbsajt, bearbetning av kontakenit etc.
Vilken mix av olika metoder ska féretaget anviinda? Aktiviteterna kan kombineras
med introduktionserbjudanden, provleveranser, gratiserbjudanden o. dyl.

Redan under detta skede byggs det upp en uppfattning om féretaget — en niva av
forvintan. Kommer f6retaget att kunna leverera pd denna férvintansnivd? Om det
inte lyckas blir det fsrmodligen ingen ny affir med den kunden.

Dessa marknadsaktiviteter har ocksd stor betydelse som paverkan pd kunden efter
kop och leverans. Om féretaget lyckas bra kan kunden kinna en viss stolthet 6ver
att ha tagit del av foretagets produke eller tjinst. Tank exempelvis att det varit en
konsert och kunden fir se foton dirifrin pa webbsidan. Bilforetagen producerar
vackra trycksaker till dem som har képt mirket. Bilderna 4r fina och ger biligaren
en kinsla av att ha gjort ett mycket bra kép.

2. Nir kunden vil beslutar sig for kopet kommer nista viktiga kontakt mellan kund
och foretag. Ar det oklart hur képet ska gi till s vallar det obehag som det sedan
kriver foretagets energi att mildra. Det kan verka trivialt men forstagingskopare
behover vertydlighet infor det okiinda. Det kan vara bestillning och betalning
over Internet, genom biljettautomat. Vidare kan villkor vara otydligt formulerade
etc. Ju mer foretaget kan effektivisera i detta skede och limna till kunden att skéta
koprutinerna, desto bittre for effektiviteten, men limna inte kunden framfér en
hog troskel av introduktionssvérigheter! Tillgdng till vinlig, pedagogisk hjilp for
den som ir osiker kan skapa tacksamma, dterkommande kunder. Personal bor vara
mycket medveten om detta.

3. Kommer kunden att fi en produkt levererad for att sedan konsumera eller anvinda
den utan kontakt med féretaget? Hur fir kunden tillricklig information och in-
struktion om produkten?

Det kiinns forstds viktigt att lokaler och utrustning formas for stérsta produktions-
och kostnadseffektivitet. Se det ocksd med kundens égon eller rittare sagt hur kun-
den upplever kontakten med foretaget. Vad ser kunden nir varorna ska himtas, vid
lastbryggan eller inne i din verkstad? Hur svarar lokaler, utrustning och personalens
framtoning mot kundens férvintan?

Hur utformas lokaler dir kunden tillbringar den tid det tar for tjinstens genomfs-

rande? Det ska vara lika sjilvklart att fundera 6ver detta som att restauranglokalerna
och musikarrangemanget formas si att stimningen blir vad besékaren forvintar sig?
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4. Ardeten tjinst eller service som tillhandahdlls? I vilken utstrickning medverkar
kunden i tjinstens genomforande? Att limna och hiimta klider i kemevitten inne-
bir inte ndgon stérre kundmedverkan. Desto mera blir det i en aktivitet typ forsrin-
ning eller sprékkurs. Ett hotell 4r tillhandahéllande av méjligheter att utnyttja service.
Foretaget och personalen ska forstd och stodja kunden utifrin kundens férméga att ta
tillvara tjansterna. Hur idr personalens kompetens och férstielse for situationen? Finns
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sdvil den yrkesmissiga kompetensen som den relationsorienterade?

5. Betalningsmodellen ir ocksd av betydelse i kundens upplevelse av foretaget. For-
skottsbetalning ir ett risktagande for kunden. Betalning dver Internet kan ocksd
upplevas som ett risktagande. Hur skapas fortroende och dillit till fretagets betalsy-
stem? Kan foretaget limna kredit eller till och med limna en lingsiktig finansiering
nir det behdvs — vid stérre affirer? Kanske ir det en konkurrensfaktor? Hur 4r
fakturarutinen? Ar fakturan ett dokument som limnats utanfor profileringen av
foretaget?

6. Kunden vill girna ha bekriftat att kopet var ett bra beslut. Féretaget vill ha kun-
den tillbaka for dterkdp. Hur ska foretaget dterkomma till kunden efter kop med
bekriftelse och ny, inspirerande information? Hur kommer foretaget att aktivt ta
vara pi den upparbetade kundkontakten?
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Gor din egen processgenomgang! G4 igenom processdelarna. Still dig frigor om hur kunden

kan ges ett mervirde och hur kostnadseffektiviteten kan férbittras. Bedém tidsitgdng i pro-

cessens delmoment och f6lj sedan upp detta nir verksamheten ir igng. Det ger en utgings-

punkt for fortsatt effektivisering.

Affarsprocessen och den fér kunden synliga delen av produktionsprocessen

Handelseskede Tandskoterska Tandldkare Professionell | For kundens Kundens med-
Fléde i processen utrustning sinnen agerande
Kunden far postkort | Tandskoterskan Kortets de- Laser. Tittar i
med kallelse har skickat kortet sign. Textens almanackan
formulering
| vantan pa behand- Paminner via Formulering Laser eller lyssnar
lingsdagen telefon, sms Réstens tonlage
eller e-post
Kunden ringer pa Slapper in Ytterdorr med Kunden vantar tills
tandlakarskylt skylten Stig pa lyser.
Kunden satter sig i Inredning, Kunden tillbringar
vantrummet tidningar sin tid i vantrummet.
Utnyttjar toaletten
Kunden slapps in till | Valkomnar Korridor och Kunden foljer
behandlingsrum. med kontroll av dorrar anvisningar
kundens namn
Kunden placeras i Faststalld rutin Behandlings- Kliniska farger Kunden foljer
stol, f&r haklapp inredning och och ytor. Musik. | anvisningar och for-
utrustning Kliniska dofter soker hitta bekvamt
lage i stolen
Tandlakaren som Halsar och ar Tandlakarens Patienten berattar
kommer in, tvattar vanlig. Fragar kladsel och om hélsofaktorer
och torkar handerna om halsan stil. Munskydd av betydelse
hanger i
beredskap
Behandlingen Agerar, Diverse verktyg | Fysiska for- Patienten foljer
pabodrjas. Kunden kommenterar, Réntgen- nimmelser. tandlakarens
gapar och &r patient uppmanar. Visar | trystning Dofter. Musik. instruktioner.
rontgenbilder Det tandlakaren | Svarar pa fragor.
Sager. Tittar pé rontgen-
bilder
Behandlingen Kommenterar
avslutas och tar farvél
Betalningsprocedur Raknar ut priset. Blanketter, Tankar om Tar fram pengar
Skriver kvitto. Far raknare minutpriset och | eller kort
pengar, kort eller och penna. lattnad oOver att
fragar om ev. Utrustning for behandlingen
faktura betalkortet? ar klar
Gora nytt Uppmanar kunden Kortets Skriver namn och
kallelsekort skriva namn och utformning adress
adress pa nytt
kallelsekort
Kunden gar ut Visar vagen Korridor och Gar ut. Hamtar
dorrar ytterklader
Hander det nagot
mer infor nasta
kallelse?

ALMI Foretagspartner AB




Stodaktiviteter — relationer

Kirnverksamheten, den huvudsakliga prestationen for foretaget, kanske inte nér till-
ricklig framgéng av egen kraft. Det behdvs antagligen dven stodaktiviteter.

Att komma nirmare den enskilde kunden ger dels en kiinsla for kunden att vara upp-
mirksammad, dels ger det foretaget mojlighet att gora ett erbjudande som 4r kun-
danpassat. En vanlig metod 4r kundkort som ger bonus och inbjudning till speciella
arrangemang, lite VIP — kinsla. P4 samma siitt fungerar Din personliga kontaktperson
i banken. Med hjilp av datainsamling frin kopkort, frin Internetsskning (cookies) och
Internetkdp, kan kunden f3 anpassade erbjudanden.

Fér ensamkonsulten eller siljaren dr minnesnoteringar om kunderna ocksi en typ av
datainsamling. Det ger en mojlighet att ldsa pd infér férnyad kontakt med kunden. At
komma ihdg vad kunden har fér behov och inképsbeteende ér naturligtvis viktigt. Att
dessutom ha noterat nigot om personliga intressen och familj kan vara avgérande for
samtalet.

Genom att komma nirmare kunden byggs relationer och kontaktnit utvecklas. Att
halla kontakenitet vid liv dr ndgot som féretaget bor bygga in som stodaktivitet, eller
kanske med hjilp av olika stodaktiviteter.

Aven det minsta kunskapsféretag kan, genom stodaktiviteter, skapa en image av att
vara ett kompetenscentrum av betydelse. Exempel pé detta kan vara att tillhandahélla
en kvalificerad webbsajt, en slags portal till kunskap. Kunderna finner basfakta, svar pa
sina frigor och fir samtidigt méjligheten att kontakta foretaget.

Ett annat exempel pé stodaktivitet 4r det lilla konsultforetaget som ordnar arliga
seminarier med kvalificerade féredragningar av kunniga personer. Det ir en uppda-
tering for deltagarna, de potentiella kunderna, som girna betalar for deltagandet, de
fir kunskaper, tillfille att triffa kolleger och fir en férnyad information om vad det
inbjudande foretaget erbjuder av tjinster. Det byggs kontaktniit och relationer mellan
deltagarna — och konsultf6retaget.

Observera att stodaktiviteter ska stodja lonsamheten. Det finns alltid en risk att de drar
tid, kraft och kostnader som inte ger tillrickligt tillbaka. Byggs stodaktiviteterna med
langsiktighet sd fir de ses som en investering men ska naturligtvis ge nettointikt inom
rimlig tid.

Produktion
Synlig och osynlig produktion

Frin tandlikarmilj6 har vi visat den f6r kunden synliga delen av produktionsprocessen.
Den synliga delen méste naturligtvis utformas med hinsyn till kundens upplevelser.
Den delen av produktionsprocessen som kunden inte ser kan ocksd ha stor betydelse
for kundens uppfattning av foretaget. Det ir viktigt f6r kunden att veta att produktio-
nen bakom de stingda dorrarna skdts pd ett sdtt som ger ett bra slutresultat. Tink pd
vad tilliten till att restaurangkoket 4r hygieniskt betyder f6r en kund.
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En kund som har behov av leveranssikerhet och faststilld funktion pé bestillda pro-
duketer vill ocksd forvissa sig om att leverantoren faktiskt kan leverera det som utlo-
vats. Dirfor stiller kvalificerade kunder ibland krav pi kvalitetsstyrningssystem och
miljstyrningssystem hos leverantoren. Innebérden ir att leverantoren skoter tillverk-
ningsprocess och rutiner pa samma dokumenterade sitt om och om igen, kontrollerar
resultatet och meddelar avvikelser. Det 6kar tryggheten f6r kunden. De dokumente-
rade rutinerna ska ocksd omprévas och forbittras kontinuerligt, helst i en riktning som
iven gynnar kunderna. Aven om du inte kommer att ha nigot styrsystem av denna typ
i din foretagsstart kan ett liknande synsitt vara till nytta i foretaget.

Kvalitet

I affirsverksamhet 4r kvalitet detsamma som att uppfylla kundens krav och férvint-
ningar. Vi har tidigare beskrivit hur detta 4r viktigt nir foretaget formar sin konkur-
rensstrategi. Foretagets sitt att organisera produktionen ir naturligtvis ocksa avgdrande
for om kundkraven kan uppnis.

Processer. Floden

I kvalitetsledningssystem ingr att beskriva produktionsprocessen, antingen det ir till-
verkning eller tjinsteproduktion. Aven om du inte ska ha nigot sidant styrsystem frin
foretagsstarten, dr det stor nytta med att beskriva produktionsprocessen. Dels for att se
varje del med kundperspektiv, dels for att skapa en effektiv verksamhet.

Beskrivningen ovan av tandlikartjinsten kan kompletteras sd att tandlikarens hela
produktionsprocess kommer med. Dir ingir till exempel rutinen fér anvindning av
réntgenutrustningen, rengdring och placering av verktygen mm. Dirutéver kan det
finnas stddprocesser/stodaktiviteter som t.ex. bestillning och samband med dentalla-
boratorium, underhall av utrustning mm.

Produktionsprocessen inkluderar dven bra kontroll éver inkommande produkter och
tjanster frén leverantorer, liksom kontroll 6ver leveranser till kund dir det finns andra
foretag i leveranskedjan till kund.

Inkopta produkter Huvudaktivitet. Den Nasta led. Distributor Slutkund
eller tjanster egna produktionen eller aterforsiljare

Stodprocess Stodprocess Stodprocess

Att gira flodesschema, en processbeskrivning av produktionen
och stodprocesserna ger underlag for;

* att bestimma foretagets organisation
* att gora arbetsfordelning

* att forma en effektiv verksamhet, t.ex. uppticka flaskhalsar och utveckla metoder
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* att uppticka behov av utrustning

* att bestimma rutiner, t.ex. for offertgivning, bestillning, inkép, ekonomisk uppf6ljning
* att bestimma administrativa hjilpmedel som kan anvindas for de olika rutinerna

* att utforma underhéllsrutiner for utrustning och lokaler

* att faststilla kompetensbehov hos personal

* att f3 en uppfattning av tidsdtging

Mycket kan vinnas pé bra férberedelser, att gora ritt frin bérjan, men givetvis kommer
det nystartade foretaget sedan att fi géra omprovningar och forbittringar efter hand.
De anstringningar du ligger pa att fi vil fungerande arbetssitt i foretaget, kan du fa
tillbaka genom andra férdelar:

* Ligre kostnader genom effektiv verksamhet.
* Firre reklamationer och rittning av fel — omarbetningar eller kompensation till kund
* Nojda kunder. Irritation kan undvikas.

* Bittre motivation och arbetsglidje for de som i4r verksamma i foretaget

Resursbehov

Aven investering i ritt utrustning och limpliga lokaler underlittas av en noggrann
genomgang av produktionsprocessen.

For lokalerna och utrustningen giller ofta regler som maste granskas och uppfyllas.
Det handlar om arbetsmiljslagstiftning, férebyggande atgirder mot brand, hygiendt-
girder i vissa verksamhetstyper mm. Se rubriken Hitta tillstdnd pd Nuteks webbsidor
Féretagarguiden, www.nutek.se/sb/d/292.

Med tanke pd mycket av det som forts fram ovan om kundens upplevelser av kontakt
med féretaget, krivs stor omsorg for att finna personal med den ritta kompetensen
och den ritta attityden. Dina ledarskapstalanger kommer att behévas.

Kompetens

Att finna riitt personal med riitt kompetens iir ett kapitel for sig. Kompetens innefattar:
* kunskaper utifrén utbildning,

* erfarenheter frin yrke eller liknande och

* limpliga personliga egenskaper.

Dessutom krivs:

* formdga att tillimpa kunskaperna i det praktiska arbetslivet och slutligen ha

* formégan att anpassa sin insats till just de situationer som kan uppkomma i féretaget.
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Ekonomisk utveckling
Budget

Att finna bra underlag for att gora en trovirdig bedomning av de ekonomiska férut-
sittningarna ir betydelsefullt. En nystart har naturligtvis ett matt av chansning, men
en budget visar indd om det finns en realism i satsningen. En budget ér ju ocksa en
metod att sdtta mal.

Med insats av externt riskkapital och expansiva planer fir man vara beredd p3 att gora
flerrsbudgetar. Annars ir det ofta tillrickligt att géra en mindre omfattande budget.
Ibland, om det ir friga om ett foretag som ska stanna pa en forsorjningsnivé fér en
eller ett par personer, kan ett normaldr, och helst dven startiret, vara tillrickligt. Yt-
terligare en variant 4r att gora budgeten som ett troligt utfall och komplettera med en
pessimistisk och en optimistisk.

Det som lanefinansiiirer vanligen forvintar sig att fii iir en uppstillning av:
* kapitalbehov och finansiering i starten,

* resultatbudget enligt resonemanget ovan och

* likviditetsbudget for ett, och helst, tva &r.

* Utgdende balansbudget f6r respektive &r ir ett 5nskemal men kriver kanske medver-
kan av redovisningskonsult eller annan som ir erfaren av att gora bokslut.

Anviind giirna ALMIs budgetmallar Affiirsplan — fordjupar arbete och Budget
— fordjupat arbete.

Forsaljningsbudget

Dela upp verksamheten i produktomriden, kundgrupper eller pd annat sitt som ir
anpassat till foretagets struktur. Man kan ocksd utgd frin produkt-/marknadsmatrisen.
Genom att gora budgeten pd detta sitt gir det att fi grepp om vad som ir lonsamt.
Det ger ocksa ett underlag fér uppféljning nir féretaget kommit igéng.

Ligg t.ex. upp kontoplanen pd samma sitt i redovisningsgrupper som visar forsiljning-
en, inkdpskostnaderna och bruttovinsten. (T4nk bara pa, om det finns ett varulager,
att periodens forbrukning ska justeras med det som ir 6ver eller under ingiende lager-
niva for perioden.)

Kapitalbehov och finansiering

For nystart kan det vara bra att forst gora en preliminir uppstillning av kapitalbehov
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och den tinkta finansieringslosningen — egentligen ingiende balansbudget — och éter-
komma f6r att justera efter det att likviditetsbudgeten ir klar. Likviditetsbudgeten ger
ett bra underlag f6r att bedoma rérelsekapitalbehovet.

Kapitalbehovet i starten utgors av behovet av investeringar i utrustning, lokaler, och
immateriella tillgingar. Det senare ir t.ex. patent. Aven investering i goodwill kan fore-
komma, t.ex. vid kép av rorelse, dvs. annat foretag, aktier eller inkrdm (tillgdngarna).
Utdver detta finns ett rorelsekapitalbehov som bestér av behov av tillging till pengar
for leverantorsbetalningar, betalning av Iéner och andra driftskostnader.

Finansieringen av kapitalbehovet i starten bestdr av den egna insittningen, t.ex. i form
av aktiekapital, och av krediter/l&n. Bank, och ALMI har langfristiga 1n. Leverantorer
limnar kortfristiga krediter.

Ett igdngvarande, 16nsamt foretag, skapar ett eget rorelsekapital. Vid nystart och
expansion behovs ofta tillskott av externt kapital.

Resultatbudget

Tink pé vad resultatbudgeten ska anvindas till! Om du ska starta ett féretag med en
eller ett par verksamma personer kanske inte avsikten ir att ta ut full lon for dig sjilv

i bérjan. Gor 4ndd en budget som utgér frin att alla kostnader 4r marknadsmissiga.
D4 blir budgeten ett bittre beddmningsunderlag 4n om kostnaderna ir onormala. Det
skulle inte vara bra att bedéma en foretagssatsning som lonsam om den inte 4r det.
Gor i 54 fall bide en normalbudget och en som belastas med det ligre l6neuttaget.

Ar det troligt att intikter och kostnader varierar 6ver dret ir det bra att budgetera per
ménad ocksa. Det ger ett bra underlag for likviditetsbudgeten.

Likviditetsbudget

Likviditetsbudgeten ger en mycket bra bild av hur pengar betalas till och frén foreta-
get. Tillgdngen till pengar, likviditeten, avgor ofta pa ett drastiskt sitt om foretaget kan
utvecklas vil. Finns det inga pengar blir det kris. Det giller att forutse betalningsmoj-
ligheterna och det kan man gora med hjilp av likviditetsbudgeten.

Likviditetsbudgeten visar det kapitalbehov som finns manadsvis. Genom att man ser
detta kan man ligga om anskaffningar och agera i 6vrigt for att férhindra betalnings-

problem. Aven behovet av lin kan bedomas med hjilp av likviditetsbudgeten.

Lis mer om budgetering i kapitlet Ekonomsi!
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FORETAGET - Arbetsuppgifier

Arbetsuppgifter
— det egna foretaget

Sa har tanker du dig ditt foretag just nu, innan du har kommit
sa langt med din affarsidé och din affarsplan.

Skriv ned svaret pa frdgorna! Ga aven igenom Testa din idé i fem steg som finns
pa ALMIs hemsida/Nyforetagande/Funderar/Testa din ide i fem steg.

1. Preliminar foretagsidé

A. Skall du starta fran grunden, ta 6ver en befintlig verksamhet,
ga in i en foretagskedja typ franchise eller annat?

B. Tanker du driva foretaget ensam eller med kompanjoner? Skall du ha anstéllda?
C. Sett med dina Ogon — vad ar det du skall salja — dvs. vad ar det du skall leverera?

D. Sett med kundens dgon — Vad ar det for behov du skall tillgodose? Vad ar nyttan
for kunden? Exempel: Du hyr ut fest- och hogtidsklader — det ar vad du saljer.
Kundbehovet ar d& dyra festklader som man inte anvander tillrackligt ofta for
att man skall kdpa dem sjélv.

. Dina kunder och konkurrenter?
Beskriv en typisk kund?
Var finns kunderna? T.ex. i viss bransch eller ett geografiskt omrade.

. Vilka ar de viktigaste konkurrenterna?

O O W > N

. Hur stora ar chanserna att du far tillrackligt manga kunder for ditt
foretag trots konkurrensen?
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3. Hur far du kunderna att kopa av dig?

Hur skall du f& kunderna att se ditt foretag och det du vill salja? Hur skall du fa dem
att kopa? Tank pa sadant som reklam, PR-aktiviteter, skyltning, referenser mm,
men aven pa produkten och tjansten i sig.

4. Kan idén bli Ionsam?

Vad tyder pa att din idé blir [bnsam? Gor en grov dverslagsberakning med hjalp av
testet Kan din idé bli Ionsam. Det finns pa ALMIs hemsida/Nyforetagande/Funderar
/Kan din ide bli Ionsam.
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