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1 INLEDNING

Pa varen 2019 utexaminerades jag som fysioterapeut fran Yrkeshdgskolan Arcada. Jag
har alltid varit intresserad av att driva ett eget foretag att livnara mig pa. Att dessutom fa
jobba med en verksamhet som hjélper manniskor k&nns motiverande. Darfor bestdmde
jag mig, efter att ha jobbat som anstalld fysioterapeut i nagra ar, for att vid sidan om mitt
anstallnings jobb dven grunda ett eget foretag. Tanken var att i borjan ha nagra kunder i

veckan och efter nagra ar utoka affarsverksamheten.

| Finland lever befolkningen i dagens lage allt langre, medan antalet barn som fods blir
allt farre. Detta kommer pa sikt att resultera till att kravet pa vard kommer att 6ka
samtidigt som den forvarvsarbetande befolkningen kommer att minska. Enligt
statistikcentralens (Statistikcentralen 2021) uppgifter fran ar 2020 har antalet personer
over 80 ar i Finland under de senaste 40 aren femdubblats. Man raknar med att antalet 80
aringar kommer ar 2050 att vara 2,5 ganger storre an i dagens lage (Koskinen et al. 2013
s. 31). Trots att antalet personer dver 65 ar ar rekordhogt i Finland i dagens lage har anda
funktionsformagan statistiskt sett forbattrats sen 1970 talet. Detta beror enligt (Sainio et
al. 2003 s. 57) pa olika faktorer sasom battre kostvanor, minskad rékning, 6kad motion

bland seniorer och mer omfattande rehabilitering.

Seniorers halsa ar generellt sett béattre an forr, vilket leder till att de kan vara aktiva och
leva sjalvstandigt storre delen av sitt liv. Desto langre befolkningen halls frisk kan den i
hog grad sjalvstandigt bo hemma vilket satter mindre press pd social- och
hélsovardstjansterna (Sihvonen et al. 2013 s. 70). Hemvard eller hemrehabilitering som
det ocksa heter kan kort forklaras som vard i klientens hem (Stakes 2008 s. 20). Till
hemvarden hor olika sjukvardsuppgifter som grundvard, allméan vard, lakarvard,
fysioterapi mm. Hemvarden véxer bland den aldrande befolkningen hela tiden och
kommer att gora det &ven i fortsattningen (Sinkkonen et al. 2001, Algera et al. 2004,
Paasivaara 2004, Tepponen 2007). | framtiden kommer hemrehabilitering, alltsa
fysioterapi, att bli ett allt vanligare fenomen bland aldringarnas vardag. Fysioterapins
forebyggande atgarder okar pa aldringens egna resurser och férmagan till en sjalvstandig
vardag (Pikkarainen m.fl. 2016 s. 195).



Eftersom behovet av hemrehabilitering har 6kat med aren och enligt statistiken kommer
att oka i framtiden ar det har mitt foretag kommer in bilden. Skribenten vill alltsa bjuda

hemrehabilitering for seniorer i huvudstadsregionen.

1.1 Problemformuleringen

Efter nagra verksamma ar som foretagare inom hemrehabiliteringen parallellt med ett
anstallningsjobb har foljande saker konstaterats. Foretaget utvecklas inte och
verksamheten &ar ostrukturerad. Ingen noggrannare affarsplan ar gjord och detta kan vara
en orsak till att det inte har skett utveckling i 6nskad riktning. Det finns alltsa ingen tydlig

plan for hur foretaget skall véxa.

1.2 Syfte

Syftet med detta arbete ar att gora en grund for en affarsplan for ett fysioterapiforetag.
Affarsplanen ska ge stod for att utveckla foretaget i onskad riktning, det vill séga att véxa
genom att fa en stérre kundbas. Affarsplanen bér vara val gjord sa att den kan bidraga till

att forvandla foretaget fran ett sidojobb till ett heltidsarbete.

1.3 Forskningsfragor

Undersokningens forskningsfragor ar foljande:
1. Hur skall man skapa en fungerande afféarsplan for ett nytt foretag?
2. Hurdan affarsplansstruktur ar lamplig for nya foretag?

3. Vilka marknadsféringsstrategier lampar sig for nya foretag?

1.4 Avgransningar

Affarsplanen kommer att fokusera pa en uppstart av verksamheten. Med andra ord
kommer denna affarsplan inte att behandla teman, som att uppréatthalla foretaget i langden

eller mojligtvis anstalla personal. Som malsattning ar att anvanda sig av sa nya kallor som
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mojligt pa grund av den standigt dandrande marknaden. Generellt ar kallorna i det har

arbetet 10 ar gamla, men &ven nagra aldre har tagits med.

1.5 Arbetets struktur

Den teoretiska delen bildar grunden for den empiriska delen av slutarbetet. | den
teoretiska delen, undersoks vilka riktlinjer skribenten maste folja for att kunna skapa en
affarsplan. Den teoretiska delen bestar av kéllor fran akademiska bocker som till exempel
den tidigare ndmnda Johannes Hesso 2015, hyva liiketoimintassuunnitelma, men ocksa
ovriga akademiska kallor som, Meretniemi, 1. & Ylénen, H. 2009, Yrityksen perustajan
kasikirja, McKinsey & Company. 2000, Ideasta kasvuyritykseksi, Bryman Alan & Bell,
Emma, 2007 Business Research Methods, m.fl. Ovriga kallor som till exempel artiklar
och webbsidor kommer &ven att anvéndas efter att deras validitet har granskats. De har
kallorna utgdér huvudpelarna for slutarbetet. De akademiska skrifterna ar till stor del

baserade pa hur man implementerar en affarsplan men beror ocksa amnet foretagsamhet.

2 TEORIBESKRIVNING

Det ar allméant kant att manga sma affarsverksamheter gar i konkurs efter nagra
verksamma ar. Detta beror huvudsakligen pa dalig eller otillracklig planering och
orealistiska forvantningar. Det &r alltsa mer sannolikt att lyckas med ett litet foretag om
man &r forberedd och har kunskap om foretagsamhet innan man borjar. Kunskap om olika
affarsteorier och strukturer tillsammans med ett finansiellt tankesatt ger en realistisk och
stabil grund for en affarsverksamhet. Darfor kommer detta examensarbete behandla olika

affarsstrukturer, planering och marknadsféring.

Den teoretiska bakgrunden kommer att delas upp i fyra olika delar. I den forsta delen
presenteras de fem olika foretagsformerna som finns i Finland. Den andra delen bestar av
en overblick av vad en affarsplan kan innehalla och hur man skall ga tillvaga nar man
bygger upp en sadan. Den tredje delen behandlar marknadsforingsstrategier for sma
affarsverksamheter och mer specifikt strategier som 6kar kundantalet och hur man
behaller nuvarande kunder. Den sista delen handlar om ekonomistyrning och vad

skribenten finner viktigt for verksamheten i fraga.
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Arbetet har delvis tagit form utav boken Hyva Liiketoimintasuunnitelma, skriven av
Johannes Hesso 2015. Boken gar igenom vad en valgjord affarsplan bor innehalla. Utover
det har &ven 6vriga kallor som kompletterar Hessos teorier om hur man bygger upp en
affarsplan, anvants. Dessa kallor har speglats mot och jamforts med varandra, for att fa

en sa omfattande inblick pa &mnet som méjligt.

2.1 Foretagsformer

Innan man startar ett foretag finns det skal att fundera pa olika foretagsformer. Detta ar
bra att veta for att till exempel kunna maximera nyttan av foretagsverksamheten. Bland
annat fungerar I6nebetalningen och skatteavdrag pa olika sétt beroende pa foretagsform.
| Finland finns det fem olika foretagsformer: enskild naringsidkare, aktiebolag, Oppet
bolag, kommanditbolag och andelslag (Foretagsfinland, Foretagsform 2021). Nedan

presenteras de fem ndmnda foretagsformerna.

Enskild naringsidkare

En enskild naringsidkare idkar affarsverksamhet i eget namn och utan nagon specifik
foretagsform. | dagens lage kallas denna foretagsform &ven for firma, men det &r enligt
lag inte ratt bendmning. Den enskilda néringsidkaren ansvarar personligen for
verksamhetens alla bindande avtal samt for dess ekonomi. Man har ensam
bestammanderatt och ansvar éver firmans drenden. Agaren for affarsverksamheten kan
kdpa anordningar momsfritt for yrkesbruk. En enskild néringsidkare kan ha extern
avlonad arbetskraft men far inte betala 16n at sin battre halft om hen jobbar for samma
affarsverksamhet. De inkomster som affarsverksamheten kammar in Dbeskattas
tillsammans med 6vriga inkomster. Affarsverksamhetens inkomster beskattas enligt
nettoformdogenheten, det vill saga tillgangar — skulder. En enskild néringsidkare kan inte
lyfta 16n, utan gor ett uttag ur féretaget som i princip fungerar som I6n. Detta uttag réknas
till resultatet i bokslutet. Affarsverksamheten beskattas sedan med 30% pa
nettoférmogenheten och med 34% om resultatet Gverskrider 30 000€ i aret. Agaren for
affarsverksamheten ansvarar for kostnader och lan med egna tillgangar ifall dessa inte
kan tackas med affarsverksamhetens tillgangar (Meretniemi & Ylénen 2009 s.42)
(Yritystulkki 2020).



Fordelarna med att grunda en affarsverksamhet som enskild naringsidkare & manga. Det
ar enkelt att borja och dessutom formanligt. Elektroniskt kostar det 60€ och om du gor
det med pappersformulir kostar det 115€. Andra fordelar ar att beslutsfattandet ar enkelt
och att det ar véldigt lite pappersarbete. Man klarar sig bra med enkel bokforing, medan
manga andra foretagsformer kraver dubbelbokféring. Man kan dessutom anvanda
foretagets tillgangar som sakerhet vid foretagarens personliga lan (Meretniemi & Yl6nen
2009 s.43).

Aven om det finns manga fordelar att vara enskild naringsidkare, finns det dven en del
nackdelar. Eftersom man inte kan lyfta 16n som enskild néringsidkare kan det vara
problematiskt att skilja mellan affarsverksamhetens medel och egna medel. En enskild
naringsidkare far inte heller betala at sig reseersattningar eller dra av
livsforsakringskostnader i beskattningen. Om fdretagets namn innehaller foretagarens
efternamn kan man inte sdlja bolaget. Man kan inte heller sélja en viss procent av
verksamheten till en annan person. Vid konkurs &r den enskilda naringsidkaren ensam
ansvarig for att betala bort alla skulder (Meretniemi & Yldnen 2009 s.43) (Yritystulkki
2020).

Aktiebolag
Né&r det behdvs mycket kapital eller det finns flera grundare dr aktiebolag den bdsta
bolagsformen. Aktiebolagets mal &r att producera vinst till aktieagarna. Aktiebolaget kan
endera vara ett privat aktiebolag (Ab) eller ett allmant bolag (Abp) (Meretniemi & Yldnen
2009 s.50).

En eller flera juridiska personer kan grunda ett aktiebolag. Aktiedgarna kan aven vara
enbart investerare som inte deltar i foretagsverksamheten men som anda far delta i
bolagsstimman. Néar aktiebolaget har registrerats i handelsregistret ar bolaget officiellt ett
aktiebolag. Det investerade kapitalet begransar aktiedgarnas ansvar. Desto mer aktier man
ager desto mer ansvar har man om inte annat bestamts. Ett enskilt aktiebolags kapital skall
vara minst 2500 euro och aktiedgarna ansvarar endast med sin insats for bolaget.
Inledningsvis kan det anda vara sa att aktiedgarna maste borga lan med personlig
egendom. Pa bolagsstamman véljs styrelsen for aktiebolaget och om bolagets
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formogenhet &r over 80 000€ maste man dven utse en verkstéllande direktor. Det dr Vd:n
och styrelsen som ansvarar for besluten som gors inom bolaget (Meretniemi & Yl6nen
2009 s.51-52).

Som aktiedgare har man majlighet att ta ut pengar som dividend, 16n eller som lan.
Dividend kan dock betalas forst efter att aktiebolaget har gjort vinst i sitt forsta bokslut.
Hur mycket av vinsten som delas ut i dividender bestams av bolagsstdimman. Priset for
en aktie bestams vid bolagsbhildandet. Da delar man ut alla aktier och fastslar var vad
aktieagarna skall betala. Aktiebolag ar det mest byrakratiska av alla bolagsformer men
lampar sig bast for verksamheter som har som malséttning att bli stora (Holopainen 2013
5.45).

Oppet bolag

For att bilda ett Oppet bolag behtvs minst tva grundare. Alla grundare bar solidariskt
ansvar vilket betyder att de i likhet med en enskild naringsidkare, ansvarar med personlig
egendom for bolagets Ian och 6vriga skulder. For att grunda ett 6ppet bolag behovs initialt
inte ndgon kapitalinséttning. Ett vanligt exempel pa ett Gppet bolag ar att man med en
partner grundar ett familjebolag. | ett 6ppet bolag galler det att lita pa varandra eftersom
man far fritt lyfta pengar utan den andres lov. Man borgar dven for varandra vilket leder
till att bada ar skyldiga ifall ett stort lan maste betalas tillbaka. | ett 6ppet bolag maste
man ha dubbel bokforing (Holopainen 2013 s. 22-23).

Kommanditbolag

Kommanditbolag &r i princip samma sak som ¢ppet bolag men i ett kommanditbolag ar
minst en person en “’tyst bolagsman”, vilket betyder att hen star for en del av bolagets
kapital men har inte ratt att fatta nagra beslut. En tystbolagsman behdver inte vara en
fysisk person, utan kan &ven vara ett foretag eller en investerare. En tyst bolagsman kan
ha ett visst ansvar inom bolaget men &r inte personligt ansvarig for bolaget. Ansvariga
bolagsman daremot fattar besluten for ett kommanditbolag och svarar med hela sin

egendom for bolaget (Yritysmuodot, 2020).
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2.2 Affarsplan

En affarsplan ska beskriva hur verksamheten skall fungera och ur planen skall tydligt
framga foretagets malsattningar bade internt och externt och hur dessa kommer att
uppnas. | en affarsplan ska stor fokus laggas pa att fa med all vasentlig information och
att planens struktur &r logisk. Det finns ingen fardig affarsplansmodell som skulle passa
alla foretag, men det finns fardiga modeller som foretag kan anvénda sig av for att bygga

upp en egen affarsplan (Hesso 2015 s. 34).

Det ar viktigt att affarsplanen innehaller svar pa alla tankbara fragor som kan uppsta inom
en affarsverksamhet. For internt syfte fungerar affarsplanen som en handbok som ger
riktlinjer och konkreta tillvagagangssatt for foretagaren och personalen. | affarsplanen
lagger man upp mal som foretaget skall folja stegvis. Viktiga mal &r bland annat

utveckling och ekonomi (Hesso 2015 s. 35).

Affarsplanen formar foretagaren att reflektera éver foretagsidén och kritiskt granska
Ionsamheten och malet med verksamheten. ldealet vore om foretagaren arligen
utvarderade affarsplanen och uppdatera den vid behov. Aven efterfrégan av tjansten eller
produkten borde definieras i affarsplanen och backas upp med fakta o statistik om mgjligt.
Det borde aven finnas en riskanalys for verksamheten sa att man vet vilka potentiella
risker som finns (Pinson 2008 s.2) (Butler 2013 s.1-4) (Suomen Uusyrityskeskukset Ry,
2011)

| externt syfte skall en affarsplan ge fakta om foretaget for potentiella investerare, kunder
och 6vriga intressenter. Det ar viktigt att affarsidén ar fornuftig och prognosen bygger pa
matbara fakta som indikerar pa att verksamheten kan fungera (Hesso 2015 s.35),
(McKinsey 2000 s. 51-56).

Wassinger & Baxter (2011) skriver att inom fysioterapibranschen ar affarsplaner framst
amnade for verksamheter inom den privata sektorn. En affarsplan skall vara omfattande
och skall beskriva pa detaljniva nyckelfaktorerna for verksamheten. Affarsplanen skall

vara kompakt, realistisk och &rlig och latt forstaelig. Branschspecifika ord skall lamnas
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bort for att till exempel bankirer eller 6vriga investerare skall forstd innehallet i
affarsplanen (Wassinger & Baxter 2011 s. 210)

2.2.1 Affarsplanens struktur

Efter att konceptet for en affarsplan har forklarats ar det nodvandigt att fundera pa
strukturen i en valgjord affarsplan. Det finns manga olika kallor som visar hur man skall
gora en passande affarsplan och vad den bor innehalla. Precis som det namndes tidigare
sa kan en affarsplan anvandas till olika &ndamal och for olika intressenter. Darfor ar det
viktigt att dokumentet har en tydlig layout och fangar lasarens intresse direkt (Pinson
2008) (Butler 2013).

Wassinger & Baxter (2011) tillagger att det i en affarsplan ar viktigt att inleda med den
centrala informationen for att fanga lasarens intresse. Det ar namligen hogst troligt att
lasaren enbart skummar igenom affarsplanen och darfor ar det viktigt att genast i borjan

presentera all betydelsefull information (Wassinger & Baxter 2011 s. 211)

Trots att det finns manga olika studier och teorier om hur man skall skriva en bra
affarsplan & merparten av dem sist och slut ganska lika. Manga affarsplaner har till en
stor del samma innehall och struktur. Meningen med detta stycke ar att ge en bild om vad
en grundlaggande affarsplan skall innehalla for ett nystartat foretag. Nedan &r en figur
som jamfor fem olika teorier om hur affarsplaner kan se ut, varav en av dessa & menad

for halsovardsbranschen
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Figur 1: Jamforelse av affarsplanstrukturer

Som det tydligt framgar ur figur ett, foljer alla affarsplaner ganska langt samma monster

och besvarar i hog grad samma fragor. Enligt de olika studierna skall foljande delar finnas

med i en afféarsplan:
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e Om entreprendren

o Afférside

e Vilka &r kunderna

o Vilka &r konkurrenterna
e Efterfragan av produkten/tjansten
e Strategi

e Om produkten

e Marknadsforing

o Kostnadsestimering

¢ Riskanalys

e Ekonomistyrning

e Sammanfattning

Efter att skribenten undersokt olika strukturer for allménna afférsplaner och granskat
affarsplaner inom fysioterapibranschen har skribenten valt att anvénda sig av foljande
struktur i affarsplanen som visas nedan. Denna affarsplan kommer att vara en
kombination av allmanna affarsplaner (se figur 1), men &ven innehalla delar av den
branschspecifika affarsplanen for att astadkomma en detaljerad affarsplan som fungerar

for ett fysioterapiforetag.

e Parmblad & Innehallsforteckning
e Sammanfattning
e Afférsplan
- Affarside
- Mal & Vision
- Strategi
e Marknadsplan
- Marknaden
- Kunder
- Omgivningsanalys
- Konkurrenter

- Marknadsféring
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- Riskanalys
e Ekonomistyrning
- Budgetering
- Kritisk punkt
- Resultatbudget
- Likviditetsbudget
- Kritisk punkt

2.2.1.1 Parmblad och Innehallsférteckning

Parmbladet ger l&saren det forsta intrycket av en affarsplan och borde vara val organiserad
och innehalla relevant information om foretaget sa att den fangar lasarens intresse. Ett
valgjort parmblad borde ocksa innehalla foretagets logo, kontaktuppgifter och webbsida

adress om foretaget har en sadan (Pinson 2008 s.18-21).

Wassinger och Baxter (2011) har en annan infallsvinkel i detta fraga. De menar att en
affarsplan skall borja med en sammanfattning varefter parmblad och innehallsforteckning
presenteras. Innehallsforteckningen skall fungera som ett hjalpmedel och ge en 6versikt

av affarsplanens innehall (Wassinger & Baxter 2011 s. 212).

Parmbladet i en affarsplan borde efterfljas av en innehallsforteckning. Den ger
affarsplanen en tydligare struktur och underlattar lasaren att navigera sig genom
affarsplanen (Pinson 2008 s.18-21).

2.2.1.2 Sammanfattning

En sammanfattning borde som namnet sdger ge en helhetsbild av affarsplanen. Ur
sammanfattningen borde affarsplanens vasentligaste delar framga, sa att lasaren snabbt
far reda pa vad innehallet bestar av. Vanligtvis har man en sammanfattning i slutet av en
affarsplan, men man kan ocksa ha den i borjan efter innehallsforteckningen (Pinson 2008
s.21).

Wassinger & Baxter (2011) &r inne pa samma linje som Pinson angaende
sammanfattningen i en affarsplan. Sammanfattningen skall ge en 6verblick av
affarsplanen och kortfattat berétta de viktigaste punkterna. Sammanfattningen skall vara
informativ och helst innehalla finansiell information. Man skall ge en positiv bild av

foretaget i sammanfattningen och ta upp foretagets starka sidor. Sammanfattningen skall
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fanga lasarens intresse med ett kort och intressant sammandrag (Wassinger & Baxter
2011 s. 212)

I sammanfattningen borde man som tidigare ndmnts ha med kortfattat den essentiella
informationen sasom affarsidé, grundarens information, finansiella data, lokalisering och
tidsplan. Texten borde dven vara tydlig och l&ttlast (Pinson 2008 s.23) (Nader, 2014).

2.2.1.3 Affarsidé
Det avgorande for en affarsverksamhet ar affarsidén. En affarsidé behdver inte vara unik
eller perfekt pa nagot satt, utan det racker med att affarsidén ar lamplig och far

affarsverksamheten att ga runt (Meretniemi & Ylonen 2009 s.19).

En vélplanerad affarsidé utgor en grundpelare for ett foretag och ska besvara pa tre
grundfragor:

1. Vad? — Nar man grundar ett féretag maste man fundera pa vad man skall salja till
kunden, vilka produkter ska hora till utbudet och hur skall man skilja sig fran
konkurrenterna. Produkten eller tjansten ar den viktigaste faktorn for att ett foretag skall
kunna bli framgangsrikt.

2. For vem? — Det ar viktigt att fundera pa till vem det & meningen att produkten eller
tjansten skall séljas och vem som é&r produktens malgrupp. Man maste kanna till
malgruppens preferenser.

3. Hur? Den tredje fragan ar hur foretaget fungerar och hur man skall nd de mal som man
lagt upp? Man maste grundligt planera hurdan produkten eller tjansten skall vara. For att
na malgruppen maste man fundera vilken marknadsforingsstrategi man skall anvanda sig
av (Lojander & Suonpad 2004 s.28-29).

Hesso (2015) instammer med Lojander & Suonpad och skriver att affarsidén kan
beskrivas kort med hjéalp av tre fragor: Vad, for vem och hur. Affarsidén definierar
foretagets tjanster eller produkter och hur man skall fa dem salda till malgruppen (Hesso
2015 s.24-25).

Wassinger & Baxters (2011) uppfattning om affarsidén ar delvis olika de dvrigas. Enligt
dem borde man i denna del av affarsplanen beratta om affarsidén, malet for verksamheten

och tillvéxtpotentialen. Man borde dven lyfta fram ett svar pa fragan varfor denna

17



verksamhet kommer att bli framgangsrik. Det borde aven detaljerat framga hur foretaget

skiljer sig fran konkurrenterna (Wassinger & Baxter 2011 s. 212)

2.2.1.4 Mal & Vision
Att lagga upp malsattningar ar en viktig del av affarsplanen, eftersom de vagleder
affarsverksamheten att nd det planerade andamalet. Foretagets mal &r starkt kopplat till

foretagets vision (Hesso 2015 s. 24).

For att affarsverksamhet skall kunna fungera behdvs det véluttankta och konkret métbara
mal enligt Andersson m.fl. (2012). Malen bor delas upp i delmal, ocksa kallat operativa
mal, men &aven i langsiktiga mal eller sa kallade strategiska mal. De operativa malen
omfattar kortare tidsperioder och hjélper féretaget att na de langsiktiga malen. Med hjélp
av malsattningar kan man gora upp en konkret handlingsplan for verksamheten
(Andersson m.fl. 2012 s. 12-16).

Wassinger & Baxter (2011) skriver att det ar viktigt att satta upp mal och att aven
dokumentera hur man kan forbattra verksamheten i framtiden (Wassinger & Baxter 2011
s. 212).

Karlof & Lovingsson har en annan infallsvinkel géllande malsattningar for en
verksamhet. Enligt dem skall man dela upp malen i tva kategorier, det vill saga
kvantitetsmal och kvalitetsmal. Kvantitativa mal kan méatas med hjélp av ekonomiska
kalkyler och nyckeltal som till exempel forsaljningsvolym eller vinst. Kvalitativa mal ar
mera ospecifika och innebar att man maéter till exempel kundndjdhet genom olika

kundundersokningar (Karlof & Lovingsson 2007 s.102).

Enligt Andersson (2012) &r visionen en viktig del av foretagsplanen och fungerar som en
rod trad genom hela affarsplanen. Kort sagt kan ordet vision beskrivas som framtidssyn.
Visionen skall vara en kort beskrivning pa vad foretaget stavar efter och vad foretaget
onskar astadkomma. Visionen skall svara pa fragan, vart foretaget ar pa vag, och skall
omfatta bland annat resultat, lbnsamhet och marknadsposition (Andersson et al. 2012
5.12-16).

18



Hesso &r inne pa samma linje som Andersson och menar att vision ar foretagets framtida

mal som man forsoker styra verksamheten mot (Hesso 2015 s. 27-28).

2.2.1.5 Strategi

Foretagets strategi kan enkelt beskrivas som ett planerat och kreativt handlingsatt for att
maximera vinsten i en konkurrensutsatt miljo. Malet ar att hitta faktorer som foretaget
kan utnyttja och som ger férdel gentemot konkurrenterna. Redan innan man startar ett
foretag kan det vara bra att som arbetstagare skapa ett brett kontaktnatverk med 6vriga
aktorer och anlaggningar for att fa ett litet forsprang pa marknaden (Hesso 2015 s. 76—
78).

Skarvad (2013) beskriver ordet strategi som, formagan foretaget har att utnyttja de
resurser som finns inom ramarna for verksamheten och med hjalp av dessa resurser na de
uppsatta malen. Med andra ord betyder det att foretaget lagger upp en plan for att na

malen med sa minimala resurser som mojligt (Skarvad 2013).

Ahonen m.fl (2011) menar att strategin utgar fran foretagets affarsidé och skall
Overensstamma med visionen. Affarsverksamheten bor vélja en strategi som stoder
affarsidén pa basta mojliga satt. Exempel pd strategier ar produktstrategi,
konkurrensstrategi, kundstrategi, prisstrategi, servicestrategi, produktions- och

inkopsstrategi, med flera (Ahonen et al, 2011 s. 54).

Foretagets strategiarbete baserar sig pa tre grundfragor:
- Var befinner sig foretaget?
- Vart ska foretaget?
- Hur ska foretaget ta sig dit?
Utgéaende fran dessa tre fragor ska affarsverksamheten fundera ut en strategi for att na de

uppsatta malsattningarna for foretaget (Skarvad 2013).

Konkurrensstrategi
Enligt Ahonen et al (2011) kan konkurrensstrategi definieras som en strategi med syfte
att vinna konkurrenterna. Beroende pa affarsidé lampar sig vissa strategier battre an andra

och ger en storre konkurrensfordel. Foretag maste sjalv komma underfund med vilka
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deras konkurrensfordelar ar for att sedan pa basen av detta kunna ldgga upp en
konkurrensstrategi (Ahonen m.fl. 2011 s. 140-143).

Enligt Viitala & Jylha &r de olika konkurrensstrategierna foljande:
- Kostnadsstrategi
-  Differentieringsstrategi
- Fokusering, som innefattar kostnadsbaserad fokusering. och
differentieringsbaserad fokusering (Viitala & Jylha 2003 s. 60-61).

Kostnadsstrategi
Hesso (2015) indikerar att ett foretag med en kostnadsstrategi maste noggrant analysera

kostnader och halla dem laga for att denna strategi skall fungera (Hesso 2015 s. 80-81).

Med en effektiv kostnadsstrategi kan affarsverksamheten valja att vara billigare &n sina
konkurrenter och pa detta satt fa mera kunder (Andersson m.fl. 2004 s.140-143).

Viitala & Jylhd (2003) ar delvis inne pa samma spar som Andersson och Hesso och menar
att ett kostnadseffektivt foretag saljer billigare produkter till kunderna for att na
konkurrensfordelar. Men det finns &ven risk for att kvaliteten lider om en produkt saljs
till ett alltfor billigt pris (Viitala & Jylhd 2003 s. 62—63).

Differentieringsstrategi

Till skillnad fran kostnadsstrategi satsar en differentieringsstrategi pa produktkvaliteten.
Tanken &r att gora en produkt unik och kvalitativ och pa det sattet locka kunder. Enligt
Andersson m.fl. (2004) ar grunden for differentieringsstrategin att fokusera pa kundens
behov och hdg kvalitet. Detta resulterar dock i att priset ar hogre. Det typiska for denna

strategi ar hoga priser och sma produktionssatser (Andersson m.fl. 2004 s. 140-143).

Viitala & Jylha skriver ocksa att differentieringsstrategin satsar pa produktkvaliteten.
Foretag med denna strategi maste jobba kostnadseffektivt och satsa pa god kvalitet. En
differentieringsstrategi lampar sig inte pa massmarknader med hog konkurrens (Viitala
& Jylh& 2003 s. 64-65).
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Fokusering
Med fokusering menas att man riktar foretagsverksamheten till en viss del av marknaden,
sa kallad nischstrategi. Da avgransar man marknaden till de kunder som &r beredda att
betala mycket for de produkter som de behdver (Johnson 2016) (Andersson m.fl. 2004
5.140-143).

Hesso (2015) ar inne pa samma linje som de dvriga angaende fokusering. Man nar ut med
en produkt eller tjanst till en riktad malgrupp. Tjansten eller produkten ar dyrare, men
malgruppen ser anda mervarde i det. En kund som inte hor till den riktade malgruppen

ser tjansten eller produkten som onddig och dyr (Hesso 2015 s. 83).

2.2.2 Marknadsplan

En viktig del av foretagets affarsplan &r marknadsplanen. Med en marknadsplan vill man
kartlagga foretagets marknad position. Grundtanken &r att det skall finnas en marknad for
affarsidén som kan medféra nytta for malgruppen. | marknadsplanen géller det att ha
kannedom om konkurrenter, kunder och marknadsstrategier, mm. Marknaden féréndras
och utvecklas hela tiden sa det &r bra att kanna till vilka hot och méjligheter som finns pa
marknaden (Andersson m.fl. 2011 s. 42-43).

| detta kapitel tar skribenten stéllning till som ar relevant att ha med i en marknadsplan.

2.2.2.1 Marknaden

Nar man grundar ett foretag ar det viktigt att bekanta sig med marknaden. Med att
noggrant undersoka marknaden far man betydelsefull information som man kan utnyttja
i foretagets strategi. Om man lyckas utnyttja bristfalligheten i marknaden kan man

producera mervérde for kunden (Hesso 2015 s. 35).

Wassinger & Baxter (2011) stoder Hessos teori om vad som skall inga i marknadsdelen i
en affarsplan. De tillagger dock att det &r relevant att kanna till det geografiska omradet
och vilken malgruppen &r. Ur affarsplanen skall det framga varfor foretaget valt just en
viss malgrupp och hurdan service den skall erbjudas. Da &r det viktigt att kunna motivera
varfor kunderna kan ha nytta just av det hér foretagets tjanster (Wassinger & Baxter 2011

5. 213).
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Information om vilka ens konkurrenter ar och vilka de potentiella kunderna ar fas ocksa
genom att analysera marknadslaget. Det &r lattare att ta sig in pa en vaxande marknad pa
grund av en storre efterfragan. En redan langt existerande marknad kan vara svar att ta
sig in pa (Meretniemi & Ylonen 2009 s. 30).

Viktigt att komma ihag ar att marknaden forandras och nya marknader uppstar och
utvecklas hela tiden. Teknologin, livsstilstrender men dven politiska trender paverkar
marknaden och darfor maste foretag vara uppmarksamma pa forandringar (McKinsey
2000 s. 74-77).

2.2.2.2 Kunder

Enligt Mossberg et al (2012) &r kunden den viktigaste tillgangen for ett foretag. For att
ett foretag skall kunna halla igang sin verksamhet behdvs det kunder. Bland de storsta
utmaningarna for foretag ar att forsta kundernas kopbeteende, hur de tanker och varfor de
koper specifika produkter. De vanliga fragorna foretag forsoker fa svar pa ar; hurdana ar
foretagets kunder? Vilka &r kundernas behov? Varfor kdper kunderna just foretagets
produkter och vad paverkar kopbeslutet? Alla kunder ar inte intresserade av foretagets
produkter, men de som &r det anser sig erhalla mervarde (Mossberg & Sundstrom et al.
2011 s. 58) (Hesso 2015 s. 92).

En kund som &r n6jd med en produkt eller tjianst kommer sannolikt att stoda foretaget pa

nytt och ger foretaget en regelbunden inkomst (Meretniemi & Y16nen 2009 s. 27).

Enligt Kotler et al (2010) skall produkten ge kunden en fordel. Kunden ska uppleva att
hen koper en produkt eller tjanst som ger mervarde (Kotler et al. 2010 s. 373). Eftersom
det ar ekonomiskt ohallbart att anpassa produkter for varje enskild kund delar man upp
kunderna i olika segment, som kallas segmentering (McKinsey & Company 2000 s. 72).
Utgangspunkten med segmentering ar att kunderna har likartade behov och darfor har
foretaget lattare att marknadsfora en produkt eller tjanst just till ett visst segment. Man
bryter alltsa ner marknaden till mindre hanterbara delar och grupperar kunderna sa att
behov och beteende &r sa lika som mojligt (Eliasson & Kolar 2006 s. 51). Vanligen

segmenterar man kunder i demografiska, geografiska, socioekonomiska och kulturella
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grupper. Demografisk segmentering innebar att man delar in gruppen i alder, kon, boplats,
social status, utbildning, yrke, familj, civilstand, kondition och hélsa (Ahonen et al. 2011
s. 60).

Kundsegmentering har huvudsakligen tva syften: segmenteringen underlattar
avgransningen marknaden for produkten och marknadsforingen till kundgruppen
(McKinsey & Company 2000 s.74).

Hesso (2015) tar en annan infallsvinkel néar det kommer till kundsegmentering. N&r man
segmenterar borde man enligt Hesso ta reda pa hur manga hushall det finns omradesvis
och aven hur stora familjer det bor i hushallen. Det skulle dven vara bra att veta
inkomstgranser omradesvis och typiska kopbeteenden for omraden. Nar foretaget har
tillrackligt med information om marknadsomradet och kopbeteendet inom omradet kan
kunderna delas in i segment enligt vissa kriterier. Efter att man delat in kunderna i olika
segment har man fardiga malgrupper som foretaget sen kan bygga olika
marknadsforingsstrategier for (Hesso 2013 s. 88-89).

2.2.2.3 Konkurrenter

McKinsey (2000) skriver att oavsett foretag eller foretagsidé finns det hégst antagligen
nagon form av konkurrens. Konkurrens ar en viktig del av fortagandet som tvingar
foretaget att utvecklas och blicka framat. | en del fall kan &ven konkurrerande foretag
besluta sig for att samarbeta for att fa storre marknadsandelar. For att halla en bra position
pa marknaden gentemot konkurrenter, bor man ta reda pa vilka som ar det viktigaste
aktorerna pa samma marknad och analysera dem. Ur en konkurrensanalys borde framga
hur stora marknadsandelar de tévlande foretagen har samt deras starka och svaga sidor.
Det &r dven bra att kdanna till konkurrenternas mal och visioner, samt strategier (McKinsey
& Company 2000 s. 71 & s. 77).

Andersson m,fl, (2004) har listat nagra fragor som kan anvandas i en konkurrensanalys.

-Vad har konkurrenterna lyckats bra med?
-Vad har de lyckats mindre bra med?
-Vad kan det egna foretaget gora for att bli annu béttre &n konkurrenterna?

-Hur profilerar sig de konkurrerande foretaget gentemot det egna foretaget?
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-Vilka distributionskanaler och kunder har konkurrenterna?

-Vilka hot finns mot den egna verksamheten? (Andersson m.fl. 2004 s. 121)

Man kan gora en konkurrensanalys genom att gra upp en tabell pa de konkurrenter som
erbjuder liknade tjanster i omradet. | tabellen kan det vara bra att ha med en forklaring pa
vilka tjanster konkurrenterna erbjuder och vilka styrkor och svagheter dom har. Aven en
jamforelse av priser kan vara bra att ha med (Bensoussan & Fleisher 2012 s. 45-58)
(Pinson 2008 s. 48) (Butler 2013 s. 32)

2.2.2.4 Omgivningsanalys
Oavsett bransch &r det viktigt att vara medveten om vad som hander i omgivningen runt
affarsverksamheten. En omgivningsanalys &r ett viktigt verktyg for att hallas med i en

varld som standigt andras (Parment 2015 s. 51).

Hesso (2015) och Viitala & Jylh& (2006) skriver att det ar viktigt att analysera
omgivningen och speciellt den politiska, ekonomiska och teknologiska omgivningen. En
valdigt viktig faktor ar &ven lagstiftningen och hur den beror olika foretag. Lagstiftningen
kan orsaka stora problem for vissa foretag medan andra kan gynnas av det (Hesso 2015
s. 35— 36) (Viitala & Jylh& 2006 s. 54-59).

2.2.2.5 Marknadsforing

En riktad och effektiv marknadsforing ger foretaget synlighet bland utvalda malgrupper.
Tack vare digital marknadsféring kan man rikta marknadsforingen till malgruppen pa ett
billigt och effektivt sétt. Nufortiden forsoker man marknadsfora kostnadseffektivt och via
olika kanaler. En fungerande marknadsforing berér och vécker kanslor hos malgruppen.

Marknadsforingen ska vara malinriktad (Hesso 2015 s. 104).

Andersson med flera 2004 skriver att idén med marknadsforing &r att behalla trovardiga
och goda relationer till nuvarande kunder samt att skapa sadana med nya potentiella
kunder. Det ar viktigt att svara pa fragan vem ar verksamheten till for och vilket ar det
basta sattet att na ut till kunderna? I marknadsforingen ar det viktigt att upplysa kunden
om vad man saljer och vilka fordelar tjansten har gentemot andra foretags tjanster. For att
vacka intresse hos en potentiell kdpare &r dven foretagets synlighet av stor vikt. Det ska

vara latt for konsumenten att se vilka tjanster eller produkter foretaget saljer. For att kunna
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na ut till ratt kundgrupp maste man ha en helhetsbild av marknadslaget. Pa sa satt kan
man lattare marknadsfora en produkt eller tjanst at en viss malgrupp (Andersson m.fl.
2004 s. 122-125).

Parment (2015) &ar inne pa samma spar som Andersson och menar att en bra
marknadsforing &r en forutsattning for att foretaget ska na individer inom en tilltankt
malgrupp. Parment papekar aven att vaxelverkan mellan foretag och kunder har okat.

Nufértiden ar det lattare att nd ut till kunden och vice versa (Parment 2015 s. 370).

Axelsson & Agndal (2019) skriver att foretagsmarknaden paverkas av tva faktorer,
globalisering och digitalisering. Globaliseringen har underlattat transporter av produkter.
Digitaliseringen i sin tur har 6kat pa informationsflodet och gjort den lattatkomlig. Detta
har lett till att kunderna ar mera kunniga vilket staller storre krav pa foretagarna. Foretag
har tack vare globaliseringen och digitaliseringen lattare kunnat utéva forsaljning runt om
i varlden. Detta har dock ocksa lett till att konkurrensen har okat vérlden éver (Axelsson
& Agndal 2019 s. 497-498).

Nufértiden finns det manga olika marknadskommunikationskanaler. Digitaliseringen har
Iyft upp marknadsforingen till nya nivaer. Den klassiska versionen av att marknadsfora
digitalt & genom bannermarknadsforing, vilket betyder att foretaget betalar for att fa
synas pa webbsidor. Nyare digitala marknadsforingssatt ar att satsa pa Googles
sokoptimering och skapa informativt innehall pa hemsidor. Marknadsforing via sociala
medier ar ocksa valdigt vanligt nufortiden. Det ar aven viktigt att foretag &r
mobilanpassade, pa grund av att mobila webbtjanster anvands alltmer aktivt. For att
kunna overleva den harda konkurrensen maste man vara medveten om trender och
utvecklas hela tiden (Hesso 2015 s. 131).

Sjélvklart finns det dven risker med marknadsforing men &ven olika sétt att hantera dessa.
En vanlig risk ar att kunden kan uppfatta marknadsforingen pa fel satt vilket kan leda till
att kunden blir missnojd eller sarad. Darfor ar det viktigt att foretag jobbar med
kvalitetskontroll och foljer upp hur ndjda kunderna &r 6ver foretagets produkter eller
tjanster (Axelsson & Agndal 2019 s. 518).
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Wassinger & Baxter (2011) gar mera specifikt in pa vilka saker som skall inga i
marknadsforingen av ett fysioterapiféretag. Enligt dem &r marknadsféring via, e-mail,
tidningar och internet bra satt att fa synlighet. | sjalva notisen &r det viktigt att fa med
relevant information om bland annat vad som séljs, var det séljs och till vilket pris. Ett
annat bra satt att marknadsfora ett fysioterapiforetag ar att traffa lokala lakare och 6vriga

aktorer inom branschen (Wassinger & Baxter 2011 s. 214).

2.2.2.6 Riskanalys

Att vara forberedd och ha en god kunskap om foretagsverksamhet &r viktigt for att na
framgang. Affarsverksamhetens risker far inte 6verstiga mojligheterna. Enligt McKinsey
(2000) &r det viktigt att i affarsplanen dokumentera vad man bor goéra for att minimera
riskerna. Det ar darfor viktigt att det i affarsplanen ingar en noggrann riskanalys
(McKinsey 2000 s. 136).

Hesso skriver att det &r bra om foretagare kontinuerligt forsoker identifiera, analysera och
forbereda sig for olika risker. Vikten av att ha riskanalyser med i affarsplaner har blivit
viktigare med aren (Hesso 2015 s. 180).

Peltola (2015) betonar ocksa vikten av att ha med riskanalyser i en affarsplan. Detta
m0ojliggor att foretagaren kan battre forbereda sig for och identifiera risker. Peltola delar
aven risker i tva grupper. Till den forsta hor affarsrisker och till den andra
egendomsrisker. Till affarsrisker hor bland annat politiska begrénsningar, kundkrediter,
leveransforseningar, konkurrenternas aktiviteter med mera. Egendomsrisker kan i sin tur
vara brand, storm, éversvamningar, ran, inbrott, bedragerier, vandalism med mera. Till
egendomsrisker hor aven till exempel olycksfall och sjukdomar som foretagaren kan raka
utfor (Peltola 2015 s. 102).

Den vanligaste metoden att gora en riskanalys gar under namnet SWOT-analys och
framgar ur figur 2 nedan. SWOT-analys kommer fran engelskans strengths (styrkor),
weakness (svaghet), opportunities (mojligheter) och threats (hot). Denna analys ar ett
utmarkt verktyg for insamling av information om nuldget i omgivningen. Styrkor och
svagheter ar interna faktorer som foretagen sjalv kan paverka, medan majligheter och hot
ar externa faktorer. De externa faktorerna kan foretagen inte paverka, men genom en
riskanalys kan man béttre forbereda sig for olika risker (Suomen Uusyrityskeskukset Ry
2011 s. 15) (Mossberg & Sundstrém 2011 s. 367-368).
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Styrkor

-Intern faktorer

-Vad ar bra med foretaget

Swot-Analys
—

Moaijligheter

-Externa faktorer

-Vad kan ha en positiv effekt pa
foretaget

Figur 2: Swot-analys

2.2.3 Ekonomistyrning

Ekonomistyrning beskrivs enligt Sk&rvad & Olsson (2017) som att styra féretaget mot de
ekonomiska mal som man satt upp. Det framsta malet antas vara att maximera foretagets
vinst. Lénsamhet &r grundforutsattning for att 6verhuvudtaget idka affarsverksamhet
(Skarvad & Olsson 2017 s. 433).

Ax med fler (2009) har en annan infallsvinkel pa ekonomistyrning. De menar att
ekonomistyrningen har utvecklats till att aven beakta Ovriga aspekter &n enbart de

ekonomiska intakterna, sasom néjda kunder och personal (Ax m.fl. 2009 s. 202 & 227).

Det vésentliga inom ekonomistyrning &r att lagga upp en finansieringsplan som man kan
ha som grund for att nd de ekonomiska mal man lagt upp. En finansieringsplan bor
innehalla kassaflodesanalys, resultat, balansrakning och en budget (McKinsey 2000 s.
116).
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Wassinger och Baxter (2011) skriver att det ar bra att ha en finansieringsplan med i
affarsplanen. Finansieringsplanen ska vara borde innefatta en resultatbudget och en
likviditetsbudget. For att dstadkomma en majligast tydlig budget kravs anvandning av
relevant data. Det ar rekommenderat att géra en finansieringsplan for 3 ar framat
(Wassinger & Baxter 2011 s. 215).

2.2.3.1 Budgetering

Ax med fler (2009) skriver att man med en budget vill visa foretaget vad man bedémer
att ska intraffa. En budget baserar sig pa forvantningar och antaganden om framtiden.
Den kan dock inte visa exakt vad som ska intraffa. Budgeten bestar av uppskattade
inkomster och utgifter som foretaget forutspas ha. Detta skall sedan organisationer och
anstallda forsoka folja sa att foretaget halls inom ramarna for budgeten. Ax skriver
dessutom att en budget ska peka pa ekonomiska konsekvenser, vilket betyder att budgeten
skall vara uttryckt i finansiella och icke-finansiella matt (Ax m.fl. 2009 s. 202 & 227).

Andersson med fler (2011) ar inne pa samma spar gallande budgeten och menar att den
utgor ar en ekonomisk plan med syfte att blicka in i foretages framtid. Precis som Ax
pastar dven Andersson att budgeten bestar av uppskattade inkomster och utgifter som
foretaget forutspas ha. Budgeten &r alltsa en uppskattning och kan inte pa forhand visa ett
foretags resultat. Andersson gar aven in pa faktorer som forsvarar uppgorandet av en
valfungerande budget. Det ar bland annat svart att uppskatta forsaljningsvolym, eftersom
den paverkas av olika faktorer sa som kundbehov, marknadsféring, politik och réntor. Det
ar lattare att gora upp en budget for verksamma foretag eftersom man har tidigare
arssiffror att se pa. Forsta rakenskapsaret for ett nystartat foretag kan darfor vara krangligt
att budgetera (Andersson m.fl. 2011 s. 140-142).

2.2.3.2 Resultatbudget

Andersson m.fl. (2011) skriver att med resultatbudgeten vérderar man foretagets
ekonomiska resultat under redovisningsperioden. Resultatbudgeten raknas ut genom att
kalkylera hur mycket inkomster och kostnader ett foretag har och resultatet blir antingen
vinst eller férlust (Andersson m.fl. 2011 s. 140-146).

Ax mfl. ar inne pd samma linje gallande resultatbudgeten som Andersson.
Resultatbudgeten ar enligt Ax m.fl. en uppstallning av intédkter och kostnader och

redovisar ett resultat for en viss period (Ax m.fl. 2009 s. 216).
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Aven Hesso (2015) ar inne p& samma spar som de 6vriga angdende resultatbudgetering.
Hesso skriver att resultatbudgeten samlar ihop intdkter och kostnader och redovisar for
resultat. Det som Hesso dock tilligger &ar att om ett foretag inte &r ndjd med
resultatbudgeten maste man gora strukturella férandringar i foretaget sa att man nar malen

som man satt upp. Vanligen &r redovisningsperioden ett ar (Hesso 2015 s. 158-159).

2.2.3.3 Likviditetsbudget

Likviditetsbudget eller kassaflodesbudget som det ocksa kallas, ger information om vad
foretaget kommer att ha for in- och utbetalningar framover. Till skillnad fran en vanlig
budget visar en likviditetsbudget vilka inbetalningar och utbetalningar ett foretag
forvantas ha framover. En likviditetsbudget &r lika viktig som en resultatbudget (Ax m.fl.
2009 s. 218).

En likviditetsbudget bor goras for att budgetera de kortsiktiga in- och utbetalningar som
foretaget kommer att ha. Likviditeten berattar hur foretagets kassa och kontostallning ser
ut och ar viktig for foretagets Overlevnad. Genom att ha kontroll 6ver kassaflodet infor
varje kommande manad &r det lattare att undvika betalningssvarigheter. Manatliga
utgifter sdsom moms och amorteringar kraver att det alltid finns tillrackligt pengar i
kassan. Genom att gora upp en likviditetsbudget kan man forebygga krangliga
betalningssituationer. Om man marker att pengarna inte racker till kan man i god tid

begéra om mera betalningstid eller kontokredit (Hesso 2015 s. 172-173).

Andersson m.fl. (2011) skriver att om ett foretag har en bra likviditet behdvs det mindre
lanat kapital. Foretaget har dven en béttre buffert vid oférutsebara utgifter. Andersson
poangterar aven att det ar svart att ha en bra likviditet i borjan av en verksamhet pa grund
av hoga utgifter. En likviditetsbudget raknas ut genom att subtrahera utbetalningar fran
inbetalningar. Resultat blir da ett 6verskott eller underskott av likvida medel (Andersson
m.fl. 2011 s. 134-139).

2.2.3.4 Kritisk punkt

Den kritiska punkten eller break-even som det heter pa engelska, berattar hur mycket
verksamheten maste omsatta for att uppna ett noll resultat. Med andra ord skall man
omsatta s3 mycket att intakterna ar lika stora som de rorliga och fasta kostnaderna (Ax,
Johansson, & Kullvén 2009 s. 80). | figur 3 nedan visas ett resultatdiagram med kritisk

punkt.
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Intdkter

HNollpunkt

Forlust | Fasta kostnader

Enheter

Figur 3: Resultatdiagram med kritisk punkt, intékter och volym

Det finns en enkel formel for att berédkna den kritiska punkten. Formeln presenteras nedan
i figur 4. Formeln &r bra att anvénda sig av ndr man vill veta kostnadsstrukturen for en
produkt, men &ven hur mycket man skall fakturera per timme om man séljer en tjanst.
Med hjélp av den kritiska punkten kan man &ven analysera hur mycket olika kostnader
paverkar foretagets lonsamhet (Ax, Johansson, & Kullvén 2009 s. 80) (Hesso, 2015 s.
167-168).

Pris per styck x Volym - Roérliga kostnader per styck x volym - Fasta kostnader = 0 Euro

Figur 4: Formeln for kritisk punkt (Ax, Johansson & Kullven 2009 5.90)
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3 METOD

| foljande kapitel tas metodval upp som anvénts som grund for affarsplanens uppbyggnad.
Dessutom kommer tillvagagangsattet for att géra en budget och nulagesanalys att

presenteras i detta stycke.

3.1 Metodval

Detta examensarbete skrivs som en allman litteraturstudie. Metodvalet baserar sig pa
arbetets syfte och fragestallningar. Genom att gora arbetet som en allmén litteraturstudie,
far skribenten en bred uppfattning om radande omstandigheter pa marknaden. Metoden
fungerar ocksa som en god grund for att framstélla en produkt, i detta fall en affarsplan.
Friberg (2017) menar att med en allman litteraturéversikt skall skribenten ta reda pa
befintlig forskning for att fa en uppfattning om vad som redan har studerats. En allméan
litteraturstudie avgransar forskningsomradet genom att det kategoriserar det insamlade
materialet (Friberg 2017 s. 134-135).

Syftet med litteraturstudier handlar om att finna relevant fakta och kan delas in i allméan
och systematisk litteraturstudie. En allman litteraturstudie ar bra att anvanda da man vill
bygga upp en beskrivande bakgrund for utférandet av en empirisk studie, eller beskriva
kunskapslaget inom nagot specifikt omrade. En allman litteraturstudie eller
forskningsoversikt som det ocksa kallas, omfattar analys och beskrivning av valda
studier, men &r inte lika systematisk och strikt som en systematisk litteraturstudie. Utdver
det skiljer sig aven litteratursokningen, kritiska varderingen och analysen av resultatet.
En allmén litteraturstudie fokuserar mera pa att ge en 6versikt av en empirisk studie
medan en systematisk litteraturstudie gar in pa djupet i fragestallningen genom att

identifiera och analysera relevant forskning (Forsberg & Wengstrom 2015 s. 26).
For att fa svar pa hur man skall skapa en fungerande affarsplan for ett nytt foretag,

kommer skribenten att anvanda sig av allman litteratur inom &mnena foretagsamhet och

marknadsforing.
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3.2 Datainsamlingsmetod

For att gora en allméan litteraturstudie har skribenten samlat in kéallor fran akademiska
bocker, artiklar, tidskrifter och elektroniska kéllor, samt via observationer fran aktorer
inom samma bransch. FOr denna studie har data samlats in for att géra en fullstandig
affarsplan. Skribenten har dock valt att anvanda sig av den information som &r relevant
for verksamheten och som uppfyller syftet for examensarbetet. Kéllorna kommer att
granskas for att sakerstélla att deras information stimmer 6verens med varandra och foljer
en viss affarslogik. For den empiriska delen kommer en del kvalitativa data att anvandas.
En stor del av det empiriska materialet bestar av finansiell data som baserar sig pa

estimering. Denna data kommer sedan att laggas till i affarsplanen.

3.3 Tillvagagangssatt

Inledningsvis utfors allménna litteraturstudier om hur en afféarsplan skall skrivas for ett
nytt foretag. Olika teorier for affarsplaner kommer att jamforas och diskuteras kritiskt.
Genom att bekanta sig med de viktigaste konkurrenterna pa marknaden med liknande
affarsverksamhet far skribenten vardefull information om prissattningen. For att fa den
information som behdvs, kommer skribenten att bestka konkurrenternas webbsidor.
Informationen kommer att hjalpa skribenten med att kunna prissatta tjansterna. Aven

nollpunktsanalysen kommer att spela en vasentlig roll i prissattningen.

Budgeteringen kommer att goras for foretagets tre forsta ar och efter det kommer en
uppdaterad budget att goras. Under de tre forsta aren raknar foretaget med att géra en del
forandringar gallande expandering. Syftet med en budget ar att fa en béattre 6verblick dver
foretaget och styra det mot en I6nsam omsattning som bidrar till en mera vinstbringande

verksamhet. Mera om budgetering kommer att presenteras i teoridelen.

En nollpunktsanalys anvands for att rakna ut hur mycket foretaget maste salja for att gora
ett noll resultat. Med andra ord hur mycket intékter verksamheten maste fa for att kunna
tacka alla kostnader. Med hjalp av en nollpunktsanalys far man snabbt svar pa om en

verksamhet &r I6nsam eller inte. Mera om nollpunktsanalys presenteras i teoridelen.
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4 RESULTAT

Forskningsfragorna besvarades utifran den vetenskapliga litteraturen. Nedan
sammanfattas och diskuteras resultatet sa att ldsaren uppméarksammas pa
huvudpunkterna. Som svar pa den forsta forskningsfragan Hur skall man skapa en
fungerande affarsplan for ett nytt foretag? upptéckte skribenten i sin avhandling, att det
ar viktigt att en affarsplan svarar pa alla tankbara fragor som kan uppstad inom en
affarsverksamhet. En fungerande affarsplan ska fylla vissa syften. Internt skall den
fungera som en handbok och externt skall den ge viktig information for méjliga
investerare och dvriga intressenter. | en affarsplan &r det viktigt att man boérjar med
vasentliga fakta for att fanga lasarens intresse. Det har gjorts mycket studier om hur en
affarsplan ska byggas upp och de flesta har i stora drag kommit fram till liknande
slutresultat (Hesso 2015 s. 35), (McKinsey 2000 s. 51-56) (Wassinger & Baxter 2011 s.
211).

Betraffande den andra fragan Hurdan affarsplansstruktur ar lamplig for nya féretag? kan
det konstateras att oavsett bransch, ar innehallet i affarsplaner i stort sett identiska. De
allra flesta studier tyder pa att atminstone foljande delar finns med i de flesta affarsplaner:
Om entreprenoren, affarsidé, vilka ar kunderna, vilka ar konkurrenterna, efterfragan av
produkten/tjansten,  strategi,  marknadsforing,  kostnadsestimering,  riskanalys,
ekonomistyrning och sammanfattning. Efter att skribenten undersokt strukturen for olika
vetenskapliga affarsplaner, bestamde han sig for att ta med det han ansag vara vasentligt
for ett nygrundat fysioterapiforetag. Strukturen for skribentens afférsplan har formats av
allménna vetenskapliga teorier om affarsplaner, men d&ven branschspecifika har
inkluderats (Hesso 2015) (Wassinger & Baxter 2011) (Pinson 2008) (Meretniemi &
Ylénen 2009).

Gallande den tredje fragan Vilka marknadsforingsstrategier lampar sig for nya foretag
kan foljande slutsatser dras. En bra marknadsforing ar en forutsattning for att foretaget
skall kunna bli framgangsrikt. Det finns olika marknadsforingsatt och olika kanaler for
marknadsforing. Nar man marknadsfor skall man sarskilt ta i beaktande malgruppen.
Studier visar att riktad marknadsforing hor till de mest effektiva marknadsforingsatten.

En riktad marknadsforing ger foretaget synlighet bland utvalda malgrupper. Till nya
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digitala marknadsforingssatt hor bland annat att satsa pa Googles sokoptimering, vilket
ger foretaget bred synlighet p& webben. Aven sociala medier spelar en stor roll i dagens
marknadsforingsvarld. De tva sist namnda satten lampar sig utméarkt for nya foretag i och
med att de erbjuder god synlighet till ett kostnadseffektivt pris. (Hesso 2015 s. 104.)
(Andersson m.fl. 2004 s. 122-125) (Parment 2015 s.370).

5 DISKUSSION

Syftet med arbetet var att skapa en grund for en affarsplan for ett fysioterapiforetag.
Grundtanken med forskningsfragorna var att fa ett brett perspektiv pa vetenskapliga
affarsplaner. Svaren pa forskningsfragorna skulle sedan underlatta skribentens arbete for
att uppfylla syftet med att utarbeta en affarsplan. Teoridelen riktar in sig pa hur man
teoretiskt skriver en affarsplan. Eftersom infallsvinkeln till sjalva amnet var bred ansag
skribenten att en allman litteraturstudie lampar sig bast som metod. | den teoretiska
processen gick skribenten igenom en mangd vetenskaplig litteratur for hur man uppgor
affarsplaner. Teoridelen gav skribenten vardefull information, om hur man skall analysera

och samla in information for olika affarsplaner.

Skribenten riktade sig delvis in pa allméanna affarsplaner som beror alla branscher, men
aven pa affarsplaner som &r specifika for vissa branscher, exempelvis fysioterapi eller
caféverksamhet. | slutdndan kunde det konstateras att affarsplaner oavsett bransch hade i

stort sett samma teoretiska innehall.

| teoridelen kom det dven fram viktiga parametrar att inkludera i en affarsplan. Det &r
viktigt att vara val forberedd och ha god kunskap om marknadslaget for att na framgang.
Behovet av att forsoka identifiera och forbereda sig for olika risker har 6kat med aren.
Darfor ar det viktigt att det i en affarsplan ingdr noggranna riskanalyser, till exempel i
form av en swot-analys. Denna analysmetod fungerar som ett utmarkt verktyg for
insamling av information fran omgivningen. Analysen 6kar foretagets medvetenhet om
faktorer som kan paverka bade internt (styrkor & svagheter) och externt (méjligheter &
hot) (Mossberg & Sundstrom 2011 s. 367-368), (Hesso 2015 s. 180), (McKinsey 2000 s.
136).
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En annan relevant parameter att inkludera i en affarsplan ar en konkurrensanalys. Oavsett
foretag eller foretagsidé finns det hogst antagligen nagon form av konkurrens. Genom att
gora en konkurrensanalys far man vardefull information om ett foretags konkurrenter.
Det forsta steget i en konkurrensanalys ar att identifiera foretagets konkurrenter. Det ar
viktigt att fa en uppfattning om hurdana konkurrenterna ar, hur de marknadsfor sig, vad
de erbjuder for produkter eller tjanster och till vilket pris. Med hjalp av en
konkurrensanalys kan foretag sen bestdmma sig om de vill konkurrera med foretagen eller
undvika dem (Bensoussan & Fleisher 2012 s. 45-58) (Pinson 2008 s. 48) (Butler 2013 s.
32).

Pa basen av en konkurrensanalys kan foretag lattare fundera ut fungerande
affarsstrategier. Malet &r att hitta en strategi som ger fordel gentemot konkurrenterna.
Strategin skall utgd fran foretagets affarsidé, samt Overensstamma med visionen.
Foretagets strategi ska basera sig pa tre grundfragor: Var befinner sig foretaget, vart ska
foretaget och hur ska foretaget ta sig dit? Beroende pa affarsidé lampar sig vissa strategier
battre 4&n andra och ger en storre konkurrensfordel.  Kostnadsstrategi,
differentieringsstrategi och fokusering &r tre typer av strategier, som anvands inom
marknader med hog konkurrens. Foretag med en kostnadsstrategi maste noggrant
analysera kostnader och halla dem Iaga. Med en effektiv kostnadsstrategi kan féretag vara
billigare &n konkurrenter for att na konkurrensfordelar. Differentieringsstrategin daremot
satsar pa produktkvaliteten. Meningen &r att na konkurrensfordelar genom att ha en
kvalitativ och unik produkt. Den tredje typen av strategi ar fokusering. Det innebar att
foretag nar ut med en produkt eller tjanst till en riktad malgrupp (Hesso 2015 s. 76-78)
(Ahonen m.fl. 2011 s. 140-143) (Viitala & Jylhda 2003 s. 60-61) (Andersson m.fl. 2004
5.140-143).

Skapandet av en affarsplan formar foretagaren att reflektera Gver foretagsidén och kritiskt
granska malet med verksamheten. Det ar viktigt att ta med delar i en affarsplan som ger
nytta at foretaget. En bra affarsplan ska fungera som en handbok som ger riktlinjer och

konkreta tillvagagangsatt for foretag (Hesso 2015 s. 35).
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6 SLUTORD

Det ar relevant att gora underlaget till affarsplanen eftersom affarsverksamheten saknar
en affarsplan. Saknaden av en dylik plan har lett till att foretaget har en bristfallig struktur
och inte utvecklats i 6nskad riktning. Affarsplanen ska ge stdd till skribenten for att kunna
utveckla foretaget i riktning mot dess mal. Verksamhetens mal ska uppnas med en 6kad

marknadsforing och en fortsatt kostnadseffektiv strategi.

Skribenten anser att strategidelen och marknadsféringsdelen skall ha ett stort fokus i
affarsplanen. Dessa ger riktlinjer for foretaget och bidrar &ven med konkreta forslag till
framtida forfaringssatt. En aktivare marknadsféring forbéattrar foretagets mojligheter att

na sina uppstéllda mal.

Konkurrensanalysen och swot-analysen kommer &dven att ha en betydande roll i
affarsplanen. Konkurrensanalysen ger viktig information om andra foretag pa marknaden.
Analysen ger &ven kunskap om hur det egna foretaget skall inrikta sin verksamhet for att
kunna agera framgangsrikt pa en konkurrensutsatt marknad. Detta kommer dven att stoda
marknadsforingsstrategin. Swot-analysen hjélper foretaget att identifiera risker och hot
pa marknaden. En valgjord swot-analys forbattrar foretagets majligheter att undvika

h&ndelser som kan skada foretaget och dess verksamhet.

Dessa parametrar ar de centralaste i affarsplanen. Med hjélp av dem erhaller foretagaren

det stoéd som behdvs for att utveckla foretaget i1 6nskvérd riktning.
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