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MARKNADSFÖRINGSPLAN
FÖRETAGETS NAMN
     
DATUM
     
1. NULÄGESANALYS
1.1 Allt utgår från en affärsidé                                                         
Nuvarande affärsidé
	Kundgrupp/-segment
     
	Image, välkändhetsfaktorer
     

	Produkt/tjänst
     
	Företagets funktionssätt 
     


Vår målkund köper produkten/tjänsten just av oss, eftersom
     
1.2 Branschens lägesöversikt 
Branschens allmänna situation på vårt marknadsområde

     
Branschens totala marknad och marknadens storlek inom vårt marknadsområde

     
Branschens totala tillväxt och på vårt marknadsområde 

     
1.3 Ägarnas, finansiärernas och personalens bindning till företaget och dess utveckling 
Ägarnas och finansiärernas inställning till vår framtid. Hurudan strategi/inställning ägarna har till företagets utvidgning?
     
Personalens bindning till företaget och dess utvecklingsförmåga. Skillnader i synsätt mellan ägare och ansvarspersoner.
     
Underleverantörernas inställning till vårt företag och dess framtid. På vilka grunder de vill samarbeta med oss?
     
1.4 Kundgranskning 
	KUNDMÅLGRUPP
	ANDEL AV FÖR-SÄLJNINGEN
	ANDEL AV TÄCKN.BIDR.

	1.      
	
	

	2.      
	
	

	3.      
	
	

	4.      
	
	

	5.      
	
	

	6.      
	
	

	7.      
	
	

	8.      
	
	


     
Varifrån kommer våra kunder och vilka är deras typiska drag?
	KUNDMÅLGRUPP
	VARIFRÅN/PÅ VILKA VÄGAR BLIR DE KUNDER
	DERAS TYPISKA DRAG

	1.      
	     
	     

	2.      
	     
	     

	3.      
	     
	     

	4.      
	     
	     

	5.      
	     
	     

	6.      
	     
	     

	7.      
	     
	     

	8.      
	     
	     


     
Våra kunders imagemässiga värderingar
	KUNDMÅLGRUPP
	IMAGE/DEFINITIONSUPPFATTNING
	VITSORD

	
	
	VI
	KONKURR.

	1. 
	
	
	

	2. 
	
	
	

	3. 
	
	
	

	4. 
	
	
	

	5. 
	
	
	

	6. 
	
	
	

	7. 
	
	
	

	8. 
	
	
	


     
Våra kunders förhandlingskraft
	Situationen beträffande kedjebildning och utvecklingen av ägarskapet hos kunderna
     

	Från kund till konkurrent?

     

	Kundernas kartellmässiga samarbete och dess eventuella påverkan
     

	Alternativa leverantörers antal och kvalitet 
     


1.5 Varuleverantörernas/anskaffarnas förhandlingskraft 
Situationen beträffande kedjebildning och utvecklingen av ägarskapet hos kunderna

     
Från kund till konkurrent?

     
Kundernas kartellmässiga samarbete och dess eventuella påverkan

     
Alternativa leverantörers antal och kvalitet 

     
1.6 Våra produkters betydelse för vår affärsverksamhet 
Omfattningen av försäljningen i produktgruppen/av produkten/tjänsten

	PRODUKT/PRODUKTGRUPP/

TJÄNST
	OMFATTN. AV FÖRSÄLJN.
	ÖKNINGSMÖJLIGHETER

	
	
	KUNDSEGMENT   
	TILLÄGGS-%

	1.      
	     
	     
	     

	2.      
	     
	     
	     

	3.      
	
	     
	     

	4.      
	
	
	

	5. 
	
	
	

	6. 
	
	
	

	7. 
	
	
	

	8. 
	
	
	


TILLRÄCKLIG 1 = går inte/löns inte att öka 

TILLFREDSSTÄLLANDE 2 = möjligt att öka lite FÖRSVARLIG 3 = möjligt att öka mycket

SVAG  4 = måste förbättras mycket eller avslutas

     
Täckning av försäljningen av produktgruppen/produkten/tjänsten
	PRODUKT/PRODUKTGRUPP/TJÄNST
	TÄCKNINGS-BIDRAGS-% AV FÖRSÄLJ-NINGEN
	FÖRUTSÄTTNINGAR FÖR FÖRBÄTTRING AV TÄCKNINGSBIDRAGET     

	
	
	KUNDSEGMENT                                           
	 MÅLSÄTTN.%

	1.      
	     
	     
	     

	2.      
	     
	     
	     

	3.      
	     
	     
	     

	4.      
	     
	     
	     

	5.      
	     
	     
	     

	6. 
	
	
	

	7. 
	
	
	

	8. 
	
	
	


TILLRÄCKLIG 1 = går inte/löns inte att öka 

TILLFREDSSTÄLLANDE 2 = möjligt att öka lite FÖRSVARLIG 3 = möjligt att öka mycket

SVAG  4 = måste förbättras mycket eller avslutas

     
Våra produkters konkurrenskraft 

	KONKURRENSKRAFT
	VILKA PRODUKTER?
	OBSERVATIONER

	1. Stjärnprodukter
	     
	     

	2. Mjölkkor
	     
	     

	3. Frågetecken
	     
	     

	4. Byrackor
	     
	     


Metoder för att förlänga livscykeln:      
     
1.7 Vårt företags totala ställning på marknaden 
	EGENSKAP
	PLACE-

RING/

VITSORD

(4 - 10)
	VÄRSTA KONKURRENT 
	OBSERVATIONER/ÅTG.
I ANLEDNING AV ÄRENDET

	
	
	PLACE

RING/

VITSORD                
	NAMN
	

	1. Produkt/tjänsteurval
	     
	     
	     
	     

	2. Produkternas kvalitet
	
	
	
	

	Produkt 1

     
	     
	     
	     
	    

	Produkt 2

     
	     
	     
	     
	     

	Produkt 3


	
	
	
	

	Produkt 4


	
	
	
	

	Produkt 5


	
	
	
	

	3. Produkternas pris
	
	
	
	

	Produkt 1


	
	
	
	

	Produkt 2


	
	
	
	

	Produkt 3


	
	
	
	

	Produkt 4


	
	
	
	

	Produkt 5

     
	
	
	
	

	4. Företagets läge 
	
	
	
	

	5. Arbetsplatsens 
   utseende och miljö 
	
	
	
	

	6. Lokaliteternas 
    renlighet
	
	
	
	

	7. Lokaliternas 
    användbarhet 
	
	
	
	

	8. Affärens åtkomlighet  (om det har någon betydelse)
	
	
	
	

	9. Personalens
    yrkesskicklighet
	
	
	
	

	10. Modernisering av 
    arbetsredskap och  
    maskiner
	
	
	
	

	11. Marknadsandel
	
	
	
	

	Produkt 1

     
	
	
	
	

	Produkt 2


	
	
	
	

	Produkt 3


	
	
	
	

	Produkt 4


	
	
	
	

	Produkt 5


	
	
	
	


     
1.8 Konkurrentanalys 
	EGENSKAP
	Konkurrent 1

     
	Konkurrent 2

     
	Konkurrent 3

     

	1. Grundläggningsår
	     
	     
	     

	2. Omsättning
	     
	     
	     

	3. Lönsamhet
	
	
	

	4. Personalantal

(ägare + avlönade)
	
	
	

	5. Lokaliteternas yta
	
	
	

	6. Egna/hyrda lokaler
	
	
	

	7. Uppskattning av läget
	
	
	

	8. Lokaliterternas skick
	
	
	

	9. Lokaliterternas 
    utseende
	
	
	

	10. Lokaliterternas 
      användbarhet
	
	
	

	11. Produktionens tids-
      enlighet
	
	
	

	12. Avvikelse från vårt 
      produktsortiment
	
	
	

	13. Avvikelser i distri-
      butionskanalerna
	
	
	

	14. Marknadsförings-
      kunskap
     - var är den bra?
	
	
	

	15. Produkternas 
      förnyelse jämfört 
      med våra
	
	
	

	16. Marknadsföringens 
      volym
	
	
	

	17. Produktionsperso-
       nalens yrkes-
       skicklighet
	
	
	

	18. Försäljningspersona-
       lens yrkesskicklighet
	
	
	

	19. Observationer 
	Kontinuitet, längden på fördelningsavtalen, omfattning etc.
	
	


     
1.9 Bedömning av vår funktionalitet 
	NYCKELÄRENDEN I VÅR AFFÄRSIDÉ
	NIVÅ
(4 – 10)
	NIVÅN TILLRÄCKLIG/

BÖR FÖRBÄTTRAS

	     
	
	     

	     
	
	     

	     
	
	

	
	
	

	
	
	

	
	
	


     
1.10 Analysering av förändringarna i miljön 
	PRIMÄRT MARKNADSOMRÅDE
	SEKUNDÄRT MARKNADSOMRÅDE

	     
	     


Förändringar i miljön på vårt primära marknadsområde
	Analyseringsobjekt
	Förändring
	Faktorer som inverkar på förändringen och förändringarnas inverkan på vårt företag

	1. Kundantal
	     
	     

	2. Flera konkurrenter
	     
	     

	3. Förändringar i 
    kommunformen
	
	

	4. Strängering av 
    standarder och 
    direktiv
	
	

	5. Ändringar i 
    trafikmiljön
	
	

	6. Utvecklingen av 
    informationstekniken
	
	

	7. Flyttning av 
    lågprisimport/
    tillverkning
	
	

	8. Ersättande material
    på marknaden
	
	

	9. Tillgänglighet av 
     arbetskraften
	
	

	Annat, vad?


	
	


     
Förändringar i miljön på vårt sekundära marknadsområde
	
Analyseringsobjekt
	Förändring
	Faktorer som inverkar på förändringen och förändringarnas inverkan på vårt företag

	1. Kundantal
	     
	     

	2. Flera konkurrenter
	     
	     

	3. Förändringar i 
    kommunformen
	
	

	4. Strängering av 
    standarder och 
    direktiv
	
	

	5. Ändringar i 
    trafikmiljön
	
	

	6. Utvecklingen av 
    informationstekniken
	
	

	7. Flyttning av 
    lågprisimport/

    tillverkning
	
	

	8. Ersättande material
    på marknaden
	
	

	9. Tillgänglighet av 
     arbetskraften
	
	

	Annat, vad?


	
	


     
1.11 SWOT – analys dvs. fyrfältsanalys 
	Starka sidor (egna interna, nu)
	Svagheter (egna interna, nu)

	    
	    

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

	     
	     

	Hur drar vi nytta av de starka sidorna?
	Hur skall vi förbättra de svaga sidorna?

	     
	     

	Hur försäkrar vi oss om att möjligheterna förverkligas?
	Hur avlägsnar eller lindrar vi hot?

	     
	     



2. STRATEGIVAL
2.1 Val av basstrategier, med vilka vi har för avsikt att bli framgångsrika inom vår bransch 
Vi förverkligar olika strategigrupper under de fem kommande åren enligt följande:
	1. KOSTNADSEFFEKTIVITET
	2. DIFFERERING AV PRODUKTEN
	3. SMAL KONCENTRERING

	Våra centrala framgångsfaktorer
     
	Våra centrala framgångsfaktorer

     
	Våra centrala framgångsfaktorer

     

	Förverkligandetidtabell
     
	Förverkligandetidtabell

     
	Förverkligandetidtabell

     


     
2.2 Förverkligandestrategier, med vilka vi har för avsikt att bli framgångsrika inom vår bransch 
Vi förverkligar olika strategigrupper under de fem kommande åren enligt följande:

	1. TILLVÄXTSTRATEGI
	2. LÖNSAMHETSSTRATEGI

	Våra centrala framgångsfaktorer 

	Våra centrala framgångsfaktorer 



	Förverkligandetidtabell

	Förverkligandetidtabell




     
2.3 Sammandrag av företagets strategier och av de imagemålsättningar som härleds av dem

Vårt företags produkt-/produktutvecklingsstrategi är
     
Imagemålsättning för våra produkter

     
Vårt företags prissättningsstrategi är

     
Vår prissättningsuppfattning är

     
Vårt företags kundstrategi är
     
Vårt företags personalstrategi är
     
Personalens uppfattning om vårt företag är

     
Vårt företags anskaffningsstrategi är
     
Anskaffarnas uppfattning om vårt företag är 
     
Vårt företags servicestrategi är
     
Enligt kundernas uppfattning är vår serviceimage
     
Vårt företags strategi för anläggning och lokal är
     
Enligt kundernas/allmänhetens uppfattning våra lokaler är

     
Vår samhällsrelationsstrategi är
     
Enligt den offentliga sektorns företrädare är vår image
     
Vårt företags informationsstrategi är
     
Enligt allmänhetens uppfattning är vårt företags image
     
Vårt företags miljöstrategi är 
     
Enligt allmänhetens uppfattning är vår miljöimage
     
2.4 Vårt företags situation efter 5 år 

2.4.1 Vårt företags storlek jämfört med nuläget 

     
2.4.2 Av de nuvarande affärsverksamhetsområdena har vi gjort oss av med följande businessområden på följande grunder:

     
2.4.3 Vi vill vara med på följande nya businessområden som hänför sig till vår nuvarande affärsverksamhet på följande villkor:

     
2.4.4 Vi vill inte vara med på följande nya businessområden som hänför sig till vår nuvarande affärsverksamhet på följande villkor:

     
2.4.5 Vår ekonomiska och funktionella ställning efter planeringsperioden är 

     
Skuldsättning
     
Lönsamhet

     
Lokaliteter

     
Anläggningstillgångar/produktionsmedel

     
Personalens antal och kvalitet 

     
Marknadsställning

     
3. MÅLSÄTTNINGAR OCH ÅTGÄRDER 

Målsättningarna och åtgärderna inkl. försäljningsplaner finns i Företagstolken FT28 Försäljningsplan.
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