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Sammanfattning

Sammanfatta affarsidén med USP. Forklara alltsa vilket behov den moéter och hur den ar speciell. Om ni
soker investerare kan ni dven lagga till vilken investering ni séker. Beskriv hér:

e  Skriftlig Pitch

e Mission & Vision

e Sammanfattning av affdrsmodell
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1 Strateqi

Under punkterna nedan ger ni en helhetsbild av hur féretaget ska lyckas. Ta med undersodkningar och

liknande som sdder resonemangen i de olika delarna.

1.1 Var idé

Beskriv idén. Borja med att forklara vilket problem ni ska l6sa eller hur ni ska skapa véarde. Fortsatt
sedan med varfor er tjanst eller produkt ar en lamplig I6sning. Ni kan dven skriva om er vision och

mission som guidar foretaget framat.

1.2 Malgrupp och erbjudande

Malgrupp
Beskriv malgruppen utifran relevanta grunder. Det kan vara specifika beteenden, livsstilar, varderingar,

intressen eller nagot helt annat.

Erbjudande
Utnyttja de fyra P:na fér att ge en helhetsbild av ert erbjudande.

1. Product: Férklara vad produkten ar och vilka features den har. Inkludera bilder och liknande for
att ge ytterligare klarhet. Skriv hur ni planerar att producera produkten. Saljer ni tjanster kan ni
gora en liknande beskrivning for tjanster.

2. Place: Hur ska ni distribuera era tjanster eller produkter. Alltsa var och hur kommer den na
malgruppen.

3. Promotion: Skriv om hur ni kommunicerar ert budskap och skapar medvetenhet om foretaget.
Sociala medier, reklam eller nagot annat. Beskriv aven hur kommunikationen relaterar till
varumarket ni vill skapa.

L. Price: Hur mycket kommer era tjanster eller produkter kosta? Tank pa att det ska vara i linje

med den Gvergripande strategin. Siktar ni pa att vara budget- eller premium?

Varumarke

Beskriv strategin for varumarket. Vilka ska ni vara i kundernas 6gon?
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1.3 Marknadsanalys

Gor en analys av marknaden for din produkt. Ta upp trender som ar av intresse och relatera dem till ert
foretag. Trenderna det for sig om kan vara av olika karaktdr och for att fa ett 6vergripande perspektiv
kan ni utnyttja en PESTEL-analys. Kategorierna i en PESTEL é&r:

e Political

e Economic

e Social (exempelvis nya konsumenttrender)

e Technological

e Environmental

o Legal
Alla kategorier ar inte applicerbara for varje foretag men det ar en god startpunkt for att valja vad ni ska

ta med i er analys.

1.4 Konkurrens

Egentligen en fortsattning pa marknadsanalysen. Héar beskriver ni de framsta konkurrenterna. Det ar ett

bra tillfalle att visa var det finns ett hal i marknaden som ni ska fylla.

1.5 Teamet

Presentera grundarna och hur era kompetenser gor er ldmpliga for foéretaget. Ta med information om
hur ni kompletterar varandra. Inkludera om ni kommer behdva anstélla fler eller outsourca processer.

Har kan ni dven ta med ett organisationsschema.

1.6 Tidsplan

Gor en tidslinje och beskriv nar ni planerar att genomfora olika delar av strategin och nar ni nar

milstolpar. Se till att den ar trovardig och rimlig.

1.7 SWOT

I en SWOT tar ni upp styrkor, svagheter, mojligheter och hot. Det ger en évergripande bild genom att

sammanfatta strategin.
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STRENGTHS
Styrkor: De fordelar organisationen eller personen i
fraga har i forhallande till situationen, t.ex.

e man ar marknadsledare

e goda resurser

® bra kompetens

WEAKNESSES
Svagheter: De nackdelar organisationen eller personen
i frdga har i férhallande till situationen, t.ex.

e okand bland kunderna

e dalig kvalitet pa produkten

e hoga priser

OPPORTUNITIES
Mojligheter: De fordelar som situationen erbjuder
organisationen eller personen i fraga t.ex.
e ekonomiskt klimat (lag eller hogkonjunktur)
e demografiska forandringar (aldersférdelning,
socialklass)

e teknik (nya uppfinningar)

THREATS
Hot: De nackdelar som situationen erbjuder
organisationen eller personen i fraga t.ex.
e konkurrenternas aktivitet (ny lansering av en
produkt)
e demografiska

® politiska

1.8 Risker

| SWOT: en kommer ni se svagheter och hot. De innebar risker. Beskriv dem och forklara hur ni

hanterar dem.
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2 Finansiell information

| den hér delen visar ni att foretaget har en chans att dverleva ekonomiskt. NI kan inleda med att

beskriva intressanta punkter. Till exempel:

Om ni behover ta in kapital.
Hur mycket kapital &garna lagger in.
Na&r ni blir vinstdrivande.

Intressanta insikter fran budgetarna.

Vad eventuell investering anvands till.

Vi rekommenderar att ni gor budgeten i Excel. Dar kan ni enkelt gora interaktiva budgetar sa att

andringar av en variabel paverkar hela budgeten.

2.1 Berakningsgrunder

Vilka siffror anvander ni i berdkningarna? Ta med sadant som estimerad produktionskostnad,

forsaljningspris och volymer.

2.2 Resultatbudget

En resultatbudget visar nar ni kommer generera vinst.

Las mer: https:/ /www.ageras.se/ordlista/resultatrakning

2.3 Balansbudget

Viktigt att ta med for att visa hur foretaget ar finansierat.

Las mer: https:/ /www.ageras.se/ordlista/balansrakning

2.4 Kassaflédesanalys

En vanlig anledning till att foretag misslyckas ar att de far slut pa cash. Gor en kassaflodesanalys for att

visa hur ni undviker det.

Las mer: https:/ /www.ageras.se/ordlista/kassaflode
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2.5 Break-even budget

En break even visar hur manga enheter ni maste salja for att ga med vinst.
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3 Bilagor

Har kan du inkludera sadant som ar intressant for investerare men som inte ar viktigt nog for att ta med
i huvudtexten. Det kan tillexempel vara mer detaljerade resultat frdn kundundersokningar du hanvisat till

tidigare i affarsplanen.
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