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Affärsplan

Företagets namn
     


AFFÄRSPLAN 
	
	INNEHÅLL
	UTFÖRT

	
	
	

	1.
	Analys av verksamhetsmiljö och konkurrenter
	 FORMCHECKBOX 


	2.
	Verksamhets- och affärsidé 
	 FORMCHECKBOX 


	3.
	Marknadsförings- och försäljningsplan
	 FORMCHECKBOX 


	4.
	Produktions/inköpsplan (hur åstadkommer man produkterna/servicen?)
	 FORMCHECKBOX 


	5.
	Personalplan
	 FORMCHECKBOX 


	6.
	Produktutvecklingsplan (hur hålls produkter/tjänster konkurrenskraftiga?)
	 FORMCHECKBOX 


	7.
	Bedömning av risker
	 FORMCHECKBOX 


	8.
	Vision och primära målsättningar
	 FORMCHECKBOX 



BASUPPGIFTER OM FÖRETAGET
	Företagets namn

     
	Y-signum


	Datum för grundandet

     

	Företagets gatuadress

     
	Postnummer

     
	Postanstalt

     

	Företagets bransch


	Kontaktpersonens namn

     
	Telefon och e-postadress




Ägarnas namn


Ställning i företaget
Ägarandel
	     
	     
	     

	     
	     
	     

	     
	     
	     

	     
	     
	     

	     
	     
	     


     
     
ANALYS AV VERKSAMHETSMILJÖN
	Företagets bransch, produkt eller tjänst, vars verksamhetsmiljö och konkurrenter granskas

     

	Företagets placeringsort och marknadsområde, vars verksamhetsmiljö det är fråga om




1.1  Kundtyper, antalet kunder bland kundtyperna och kriterier för inköpsbeslut
	Nr.
	Kundtyp/-grupp
	Antal
	Kriterier för inköpsbeslut

	1.
	     
	     
	     

	2.
	     
	     
	     

	3.
	     
	     
	     

	4.
	     
	     
	     

	5.
	     
	     
	     



1.2  Varför, varifrån och hur anskaffar i punkt 1.1 nämnda kundtyper för tillfället sina produkter/sin service?



	Nr.
	Varför anskaffa?
	Varifrån och hur sker anskaffningarna?

	1.
	     
	     

	2.
	     
	     

	3.
	     
	     

	4.
	     
	     

	5.
	     
	     



1.3 Kundernas köptrohet och kriterierna för inköpsbeslut 



	Nr.
	 Vem besluter om ett inköp och hur ofta?
	Kundtypens köptrohet?

	1.
	     
	     

	2.
	     
	     

	3.
	     
	     

	4.
	     
	     

	5.
	     
	     



1.4 Håller i punkt 1.1 nämnda kunders köpbeteende på att ändras?



	Nr.
	Förväntade ändringar i köpbeteende eller -preferenser

	1.
	     

	2.
	     

	3.
	     

	4.
	     

	5.
	     



1.5 Konkurrentanalys
Konkurrenssituationen inom branschen 

     
1. KONKURRENT
	Konkurrentens namn och placeringsort


	Omsättning

     
	Marknads-

andel 

	Företagets starka sidor


	Företagets svaga sidor



	Annat som bör observeras

     



2. KONKURRENT
	Konkurrentens namn och placeringsort


	Omsättning

     
	Marknads-

andel 

	Företagets starka sidor


	Företagets svaga sidor



	Annat som bör observeras

     


3. KONKURRENT
	Konkurrentens namn och placeringsort


	Omsättning

     
	Marknads-

andel 

	Företagets starka sidor


	Företagets svaga sidor



	Annat som bör observeras

     



1.6 Överlägsenhetsfaktorer hos våra produkter/vår service på grund av konkurrentanalys
	Egenskap / överlägsenhetsfaktor
	Nyttan för kunden

	
	

	     
	     

	     
	     

	     
	     

	     
	     



2. VERKSAMHETS- OCH AFFÄRSIDÉ 

Företagets verksamhetsidé  
	     


Företagets affärsidé  
	BEHOV/NYTTA FÖR KUNDEN
	IMAGE

	     
	     


	KUNDGRUPPER 
	PRODUKTER

	     
	     


	HANDLNGSSÄT 

	     


RESURSER    
	FYSISKA                                  EKONOMISKA                                       MENTALA

	     
	     
	     



3. MARKNADSFÖRINGS- OCH FÖRSÄLJNINGSPLAN
Lokala/egna områdets marknadsföringsåtgärder i huvuddrag och deras kostnader
     
Arrangerande av försäljning lokalt/inom det egna området
     
Annat inhemsk marknadsföringsverksamhet i huvuddrag och dess kostnader 

     
Arrangerande av annan försäljning i hemlandet
     
Arrangerande av exportförsäljning och -marknadsföring samt kostnader
     
	Produkt-/kundanalys
	Den viktigaste kunden eller kundgruppen
	Den näst viktigaste
	Övriga kunder
	Uppskattad omsättning totalt/ 

1. året

	Viktigaste produkt/tjänst, vilken?


	
	     
	     
	     

	Näst viktigaste produkt/tjänst, vilken?

     
	     
	     
	     
	     

	Övriga produkter/ tjänster, vilka?

     
	     
	     
	     
	     

	Upppskattad omsättning totalt /

1. året 
	     
	     
	     
	     



Tre viktigaste försäljningsargument av våra produkter
	
	Produkt 1


	Produkt 2

     
	Produkt 3

     

	1
	     
	     
	     

	2
	     
	     
	     

	3
	     
	     
	     



Våra prissättningsprinciper och försäljningsvillkor
	Produkt
	
	Prissättningsgrund / försäljningsvillkor

	     
	
	     

	     
	
	     

	     
	
	     

	     
	
	     



4. PRODUKTIONS-/INKÖPSPLAN
Nuvarande produktions-/anskaffningsarrangemang, apparatur och deras flaskhalsfaktorer  


Produktionens och anskaffningarnas utvecklingsåtgärder och deras 

Nuvarande lokaliteter och deras lämplighet för vår användning

Lokaliteternas utvecklingsbehov och tidtabellen för deras förverkligande

Sättet att arrangera kontorsproduktion och förvaltningsproduktion och därvid observerade brister

5. PERSONALPLAN
Korrelationen mellan personalens yrkeskunskap och kraven i arbetet samt åtgärder för avlägsnande av problemen

Avlöning och personalförmåner i relation till konkurrenterna, utvecklingsåtgärder och tidtabell

Yrkeskunniga personalens antal och utsikterna i framtiden

Nuvarande personals arbetsmotivation och dess utvecklingsåtgärder

Verksamhet som upprätthåller arbetsförmågan och dess utvecklingsåtgärder

6. PRODUKTUTVECKLINGSPLAN
Produktutvecklingsbehovet bland våra produkter
     
Sättet att förverkliga produktutvecklingen, tidtabell och uppföljning av förverkligandet av resultatet
     
7. BEDÖMNING AV RISKER 
7.1 Våra egendomsrisker och deras effekt, om de förverkligas  
	Egendom
	Formen på skadan
	Inverkan på företagsverksamheten

	     
	     
	     

	     
	     
	     

	     
	     
	     

	     
	     
	     

	     
	     
	     


Hur riskerna minimeras:      

7.2 Våra personrisker och deras effekt, om de förverkligas
	Personens namn och uppgift
	Formen på skadan
	Inverkan på företagsverksamheten

	     
	     
	     

	     
	     
	     

	     
	     
	     

	     
	     
	     

	     
	     
	     



Hur riskerna minimeras:      

7.3 Våra produktansvarsrisker och deras effekt, om de förverkligas
	Produktansvar och därav förorsakad risk
	Inverkan på företagsverksamheten

	     
	     

	     
	     

	     
	     

	     
	     



Hur riskerna minimeras:      

7.4 Våra dataskyddrisker och deras effekt, om de förverkligas
	Beskrivning av en riskhändelse
	Inverkan på företagsverksamheten

	     
	     

	     
	     

	     
	     

	     
	     



Hur riskerna minimeras:      

7.5 Vilka andra risker vi har och vad är deras effekt, om de förverkligas
	Beskrivning av en riskhändelse
	Inverkan på företagsverksamheten

	     
	     

	     
	     

	     
	     

	     
	     



Hur riskerna minimeras: 

7.6 Swot – analys
	Starka sidor (egna, interna, nu)
	Svaga sidor (egna, interna, nu)

	     
	     

	     
	     

	     
	     

	     
	     

	     
	     


	Möjligheter (externa, i framtiden)
	Hot (externa, i framtiden)

	     
	     

	     
	     

	     
	     

	     
	     

	     
	     


	Hur drar man nytta av de starka sidorna?
	Hur undviker man svaga sidor?

	     
	     

	     
	     

	     
	     

	     
	     

	     
	     


	Hur försäkrar man sig om att möjligheterna förverkligas?
	Hur avlägsnar eller lindrar man hot?

	     
	     

	     
	     

	     
	     

	     
	     

	     
	     



8. VISION OCH HUVUDSAKLIGA MÅLSÄTTNINGAR
8.1 Vision 5 år framåt i tiden

8.2 Huvudsakliga målsättningar 5 år framåt i tiden

Huvudsakliga målsättningar som hänför sig till företagets ekonomi


Huvudsakliga målsättningar som hänför sig till produktionen dvs. processen 

     
Huvudsakliga målsättningar som hänför sig till kunderna


Huvudsakliga målsättningar som hänför sig till personalen


�









                               





