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FORORD

Med hjélp av Foretagstolken kan du planera dit foretagsverksamhet sjalvsténdigt. Planeringen gar
framat logiskt och allt nodvéindig tas i beaktande. S&hér finns forutsattnlngarna for 16nsamt och
fortgaende foretagsverksamhet. Med hjialp av den har guiden kan du fylla i Affarsplanerna FT2
eller FT3.

Dynamo éirdenfﬁrstainstansensomdetlénarsigattv'ainda
sig till genast i begynnelseskedet av foretagsplanerna. .
Dar kan en expert pa foretagsverksamhet ge goda rad

och har som utomstéende person en utméarkt mojlighet
att kontakta externa finansidrer och vid behov hjilpa
till med uppgorandet av finansieringsansdkningar,
ovriga handlingar och kalkyler.

1. UPPGORANDE AV PLAN FOR AFFARSVERKSAMHETEN

I det hir skedet tar du fram Affarsplanet FT2 eller FT3. FT2 &r lamplig affarsplan for mindre
foretag och FT3 da, om foretagaren vill noggrant kartlagga konkurrenter, marknad eller verksam-
hetsmiljo. Affarsplanet gors i samband med FT1 guiden. Affarsplanet kan sparas pa din dator. Da
du har fyllt i arbetsboken har du en fardlg plan att genomfora och att visa finansidrerna. Nar du
fyller i arbetsboken marker du att det inte ar nédvandigt att hitta svar pa alla punkter.

Den foretagare som star i berad att paborja verksamheten, bér i synnerhet for finansifirerna visa att den affirsverksam-
het som han har planerat ér 16nsam atminstone med en viss tidsférdréjning. Det viktigaste skedet vid grundandet av ett
foretag utgérs av planeringen av den egentliga affirsverksamheten. I foretagandet ingar alltid en ekonomisk risk och
darfor ar det skal att grundligt férdjupa sig i planeringen av den egna affarsverksamheten. Planen f6r affarsverksam-
heten (Business Plan) ir en skriftlig plan rérande anordnandet av féretagsverksamheten inom de olika delomradena.

b .. . s 1217 pee. s . .

Affarsverksamheten bor anpassa sig till forandringarna i
foretagsmiljon och darfor maste planen for affarsverksam-
heten uppdateras med nagra ars mellanrum”

1.1 ANALYS AV VERKSAMHETSMILJON OCH KONKURRENTERNA

Innan man borjar planera den egna verksamheten #r det sk&l att gora sig fortrogen med verksamhetsmiljon och
konkurrenssituationen. Verksamhetsmiljon utgérs av kunderna och deras forindrade behov, lagstiftningen och
forandringarna i miljon och vidrdegrunden. En av de storsta foéréndringarna i kundbeteendet dr kedjebildningen
bland kunderna, varvid anskaffningarna gors i storre serier och besluten om anskaffningarna gors langt borta i
huvudstadsregionen. Nya produkters intride pa marknaden forsvaras av den snabbt férdnderliga EU—-lagstiftningen och
storkundernas datasystem.

I ANALYSEN AV VERKSAMHETSMILJON KLARLAGGS

1. Kundtyper, antalet kunder av olika kundtyper och Kriterier fér inkopsbeslut

Inom varje bransch forekommer sinsemellan avvikande identifierbara kundtyper som gor sina ink6psbeslut
utgaende fran sina egna behov. T.ex. inom restaurangbranschen kan man identifiera 7 kundtyper fran tankaren
till njutaren. I affdrer som for reservdelar fér maskiner 4r det den snabba tillgangen till produkten som pa ett
betydande sitt inverkar pa inkopsbeslutet.

2. Varfor, varifran och hur anskaffar kunderna sina produkter/sin service for tillfillet?
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Ett anskaffningsbehov kan uppsta t.ex. genom att produkten har géatt sénder, i samband med byggande, via gavor
etc. Produkten kan anskaffas via detalj- eller tobakshandeln, via postforséljning, direkt fran tillverkaren, genom
att den gors pa plats, genom att den avhdmtas mm. Anskaffningen kan basera sig pa offerttévling eller arsavtal,
varvid antalet kophéndelser kanske bara #r ett per ar.

3. Ar kunderna képtrogna och vem fattar beslut om inkép?
Vem av familjemedlemmarna eller inom arbetsplatsens organisation fattar inkOpsbeslut, finns det en
anskaffningsring, ett forvaltningsorgan eller liknande? Antalet ink6psbeslut per ar, per vecka?

4. Haller kundernas kopbeteende pa att indras?

Bland annat mode och trender férindrar kundernas képvanor. Inom beklddnadsbranschen kommer det in nya
produkter t.o.m. tva ganger i veckan till de bdsta modeaffirerna. Kundens kdptrohet forsvagas och man forséker
forstdrka den med olika bonusprogram. Inom den offentliga forvaltningen 6kar konkurrensutsittningen och blir
allt noggrannare. Nya anskaffningsandelslag och anskaffningsringar uppstar hela tiden.

Konkurrenterna utgoér en viktig del av verksamhetsmiljon

Utéver kunderna bér konkurrenterna klarldggas grundligt. Ge dven akt pa behovskonkurrenter som &nnu inte har
kommit ut pa marknaden. Ouppmirksamhet pa behovskonkurrenter har straffat dven storre foretag, t.ex. Shell, som
samarbetade med SOK ifraga om trafikstationsverksamhet. Pa detta sétt kom SOK i god ldra och pa goda affirsplatser
som foretaget sedan drog nytta av dd man grundade den egna ABC-kedjan. Utan Shell skulle startandet av ABC ha varit
mycket svarare.

Man klarldagger med en konkurrentanalys

I frga om konkurrenter dr det skil att komma ihag att de reagerar pd en ny aktor pa nagot sitt. Det dr sidkert att de
forsoker forsvara din framgang. Fundera pa med vilka medel de kan gora det? Konkurrensliget och risker klarlaggs
dven under punkt 4 samt i FT3 Affarsplanens punkt 2.10, uppgiften Swot — analys.

1. Vilka iar konkurrenterna

o klarlidgg de foretag som verkar pa det tilltankta marknadsomradet

« skaffa alla tinkbara uppgifter om dem (broschyrer, varuprover, kundernas asikter osv.)

« bestall bokslutsuppgifter for nagra av de senaste dren via Suomen Asiakastieto Oy
2. Vilka ar konkurrenternas svagheter och styrkor?

3. Vilka dr priserna hos era konkurrenter?
4. Okar vira konkurrenters verksamhet, stampar den pa stillet eller minskar den?

1.2 VERKSAMHETS- OCH AFFARSIDE

VERKSAMHETSIDE
Verksamhetsidén utgér den grund for foretaget som all verksamhet baserar
sig pa. Av verksamhetsidén kan man pa en gang lista ut Testning av affiarsidén
Omdinplanerade affirsverksamhet
+ hurudant foretag det dr friga om? ar ny pa din egen ort/region ar det

skal att testa affarsidén. Ett gott
och tillforlitligt satt ar att kontakta
en foretagare i branschen pa annat

« varfor foretaget finns till, vad som ar avsikten med foretaget?

+ inom hurudan business féretaget verkar?

- vilka behov foretaget tillfredsstéller? hall i Finland. Malféretagaren viljs

+ vad foretaget gor for att uppnd sina mal? sa att han inte upplever dig som en
konkurrent. Han vagleder dig nog

Alla féretagare har en verksamhetsidé men alla har inte skrivit ner den pa [ ol Dgielioeilsiioe e,

papper. Det #r viktigt att verksamhetsidén &r i skriftlig form och stindigt om dina planer. P4 detta sitt kan du
framlagd. Se till att dina kunder och arbetstagare kanner till ditt féretags fd sakerhet betraffande barkraften
verksamhetsidé. En god verksamhetsidé ar kort, konkret och entydig. Den &r i din egen affarsidé och goda rad
som bést da den dr bara en mening lang. samtidigt.

EXEMPEL PA VERKSAMHETSIDEER: TRANSPORT AB

foretags
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Vi utvecklar ett tillgdngligt transportsystem med hénsyn till séikerhet, miljo och hilsa. Med respekt for konsekvenser
for medborgare och néringsliv utformar vi regler och féljer upp att de efterlevs. Vi forser samhillet med uppgifter om
transportmedel och férare. Vi arbetar med helhetssyn och effektivitet och har hog serviceniva i var kontakt med omvirlden.

HAR GRANSKAS INNEHALLET I EN FINGERAD AFFARSIDE: EXEMPEL PA EN AFFARSIDE: INDORR AB (IDA):

—

IMAGE

- hogklassiga produkter
- palitlig leverantor

- framstegsvénlig, nyttjar modern teknik
- serviceinriktad, servicefsrmaga

* konkurrenskraftiga priser

BEHOVET/NYTTAN FOR KUNDEN
Aterforsiljaren:

« stod for forsdljningen av andra produkter
- ger en mojlighet till fortjanst
Slutanviandaren:

« hojer vérdet pd bostaden

- O0kar boendetrivseln

PRODUKTER
- innerdorrar

SATT ATT FUNGERA
- forsdljningen sker via aterforséljare (&tminstone faktureringen)
- man anvénder sig av landspecifika agenter ifrdga om export
marknadsfoéring som baserar sig pa arsavtal
produktionen utgdrs av serieproduktion som #r baserad pa bestillning (ingen lagertillverkning)
anskaffningarna dr baserade pa arsavtal
stor anvandning av underleverantorer
centrala funktioner inom foretaget
aktivt och fortgdende s6kande av produkter, hogklassig planering
planerings- och uppfdljningssystem som utnyttjar modern teknik p& alla delomréden
utvecklingsinriktad, synligt upptrddande, riklig anvdndning av sakkunnigtjanster
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RESURSER
FYSISKA EKONOMISKA MENTALA
+ de egna, nuvarande lokaliteterna ar - foretagsegendomens virde - Baskunskaper om produktion,
for sma 2,5m€ marknadsforingen god
- maskinparken dr modern, inget * skulder 1,8 m € + instéllningen god
behov av fornyande &nnu - sékerheter i bruk + ungdomlig personal
> TSk f Gk + ekonomiférvaltningen bor
utvecklas
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Behov/nytta for kunden

Foretagets service/produkter bor vara till nytta fér kunden. Produkten bor utgora en 16sning p& nagot av de problem
som kunden har. Fordelen bér vara verklig s att marknadsféringen av produkten dr mdjlig. Forsdljningen av IDA:s
produkter maste ge aterforsaljarna en mojlighet att fortjina, vilket inte &r mojligt utan ett konkurrenskraftigt pris och
ett utseende som uppskattas av slutanviindarna (hdjer bostadens pris). Méjligheten att fortjina ar ur aterforsiljarens
synvinkel en synnerligen avgérande urvalsgrund, oftast viktigare &n toppkvalitet.

Kundgrupper

Man bér kunna avgriansa kundgrupperna s noggrant som mdéjligt. Ett hela virlden omfamnande "allt &t alla” medfér
inget 16nsamt slutresultat pa grund av att en marknadsféring till en vidstrackt kundkrets kostar fér mycket. IDA har
darfor begriansat sin kundkrets till tva och bl.a. helt limnat bort byggnadsféretagen. Detta darfér att byggnadsforetagen
striavar efter ett s billigt pris som méjligt.

Image

Definitionen av imagen &r inte det férsta man kommer att tdnka pa da man funderar pa affirsidén. Imagen har anda
en stor betydelse d& man definierar foretagets forfaringssitt. I fallet IDA. »Palitlig leverantor” kan foretaget gora savil
serieproduktion och férsiljning som inkdp baserade pa arsavtal. Ett konkurrenskraftigt pris kan man inte uppna utan
kreditférluster (faktureringen via underleverantérer, som samtidigt ger dterforsiljarna en mdjlighet att fortjina) och
utan att dra nytta av modern teknik.

Sittet att fungera

I dagens konkurrenssituation uppkommer l6sningarna i konkurrensen féretagen emellan oftast i friga om valet att
fungera. Produkterna dr ofta ganska lika, vilket innebér att ritt valda forfaringssitt kommer i nyckelposition. I fallet
IDA innebér ”riklig anvindning av underleverantorer” en snabbare genomstrémning och en mdojlighet att koncentrera
sig pa helheten genom att hélla de centrala funktionerna inom féretaget.

Resurser

Fastdn affarsidéns ovriga delar skulle vara vil 6vervigda utgérs grunden for all verksamhet dnda av resurserna. Foretaget
formaér t.ex. inte upprétthalla en modern maskinpark om de ekonomiska resurserna inte &r tillrdckliga. Det dr skil att
kartldgga &ven de mentala resurserna och att medge eventuella brister.

1.3 MARKNADSFORINGS- OCH FORSALJNINGSPLAN

Inledningsvis dr det bra att komma ihag att marknadsforing och forséljning ! Eﬁ @"“ Bag Moyl o,
ar tva olika saker. Marknadsféringen gor ett grundliggande arbete for ] P ki) 78
forsdljningen fastdn det ofta dr samma personer som utfor bigge sakerna. 4--«—> ‘d {8 g mmew“g‘od
I marknadsforingen #r det visentligt att komma ihag att det inte enbart &r ey o TG
friga om att fora fram idéer, utan i hogsta grad en fraga om utforande. Goda G > \ 18; &

idéer producerar ingenting savida de inte forverkligas fullt ut. Forséljning
innebir flitigt gérande och #r en krivande konstgren. At en god forsiljare
betalar du aldrig for mycket. Det storsta problemet for forsdljningen &r att
fa ett rejilt pris av marknaden. Alltfér snabbt sidger man att kunden inte
koper pa grund av ett for hogt pris. Priset dr aldrig ett hinder, méjligen en
fordraojare.

QUALrTy

Man boér dra nytta av gratis marknadsforing
Gratis marknadsforing for foretaget gors av finansidrer, kommunen, varuleverantdrer, grannar, slidktingar, egna
arbetstagare och naturligtvis kunderna. Goda relationer till ndmnda intressentgrupper &r viktiga. Lokal- och
gratistidningarna gor girna en artikel om ditt féretag gratis.

Anvand dig av professionell hjilp med reklamen

Vid sidan av gratisreklamen dr det viktigt att komma ihag att du anvénder sig av professionell hjélp vid produktionen
av allt material som hor till reklam och marknadsféring. Om ekonomin inte medger méjligheter att anvinda sig av
professionella personer kan du under mellantiden anvénda dig av neutrala l6sningar.

féretags
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Oppningen intresserar

Vid Sppnandet av foretagsverksamheten drar man &tminstone nytta av lokaltidningarnas intresse for den nya
foretagsverksamheten. D4 man planerar 6ppningsdagen eller bes6k av medierna l6nar det sig att beakta lokaltidningarnas
utgivningsdag, som vanligen &r en torsdag. Den biasta tidningsdagen och 6ppningsdagen for detaljhandeln ar torsdag, d&
journalisterna har bést tid att gora en artikel. Om det finns en lokalradio p& orten dr det skil att vara i kontakt med den
ocksa. En pressmottagning for ett féretag som producerar industriprodukter eller icke-konsumtionstjénster arrangeras
forst ndr alla funktioner dr i utstéllningsskick. Infér pressinformationen skriver man ett fardigt pressmeddelande, i
vilket man redogér for de viktiga faktorerna i ditt foretag och ndmner foretagets styrkor och forsiljningsargument.

Skapandet av foretagsbilden borjar genast i starten

Det forsta intrycket &r det viktigaste. Det hdvdas att man bildar sig en uppfattning om en ménniska inom en halv minut
efter att man har tréffats. Den uppfattningen forblir kvar ldnge och stdmmer vanligen vl 6verens med verkligheten.
Kunder och allménheten bildar sig ocksa en uppfattning utgdende fran hur féretaget och dess representanter verkar och
hur de upptréader. Viktighetsordningen for egenskaper som &r visentliga for foretagsbilden utat och som bér ombesérjas
ar har foretagets logo, visitkort, webbsidor och domain-signum, personalens kléddsel och reklamtejpningar, missiver,
forpackningslistor, rdkningsblanketter, stamplar och kuvert.

Trycksaker har dnnu sitt viarde

Som marknadsforingsredskap kommer tryckta broschyrer fortsdttningsvis att vara viktiga fastédn nétsidorna har kort
forbi dem inom manga sektorer. Nir man utarbetar broschyrer dr det skil att anlita professionell hjilp. En ldmplig
tryckméngd motsvarar det verkliga behovet for 1 — 2 ar, fastén tryckeriet forséker 6vertala att bestélla en stérre méngd.

Det ar skil att klarlagga efterfragan pa marknaden

Basen for en forsaljnings- och marknadsféringsplan utgérs alltid av efterfrigan pa marknadsomrédet, som bedéms per
produkt och produktgrupp. D& man bedémer efterfragan bor man beakta att det forekommer forskjutning i efterfragan,
eftersom kunderna skaffar produkter &ven utanfor det egna omradet. A andra sidan skaffar ocksa kunder som verkar
utanfér det egna omradet produkter dven fran vart omrade.

Beridkningsformel for forsiljningsmalsattningen

Influensomradets befolkningsmédngd/antalet kunder X genomsnittlig konsumtion/person eller kund
= totala efterfragan inom influensomradet

- fran vilken avdras den forskjutning i efterfragan som sker at annat hall (t.ex. postférsaljning)

- till vilken fogas den forskjutning i efterfrdgan som kommer fran annat hall

= den efterfrdgan som kan uppnas

Da man pa basen av efterfragan efterstravar en viss marknadsandel, erhaller man
forsaljningsmalsattningen for det egna foretaget.

1.4 PRODUKTIONSPLAN

Pa ett allmént plan handlar foretagsverksamheten om att producera, oberoende av om det &r fragan om ett industriellt
foretag eller ett serviceforetag. Allt mera sillan #r hela produktionen i egna hinder. Pa detta inverkar forutom bristen
pa egen yrkesskicklighet dven arbetskraftskostnaderna och bindningen av kapitalet. Tréskeln for att avlona arbetskraft
ar hog, for det dr svart att smidigt reglera arbetsstyrkans storlek i enlighet med produktion och efterfragan, och
forandringarna bor forutspas vil. I ett industriellt foretag ar anvindningen av underleverantérer mycket ldttare én i ett
serviceforetag. I ett serviceforetag bor de personliga relationerna mellan huvudleverantéren och underleverantérerna
vara tillforlitliga, for samarbetet innebér ofta att det yrkesméssiga kunnandet och kundrelationerna avsléjas fér en
eventuell konkurrent. Samarbetet bor basera sig pa klara avtal, som innehaller villkor om begrinsning av konkurrensen
och kénnbara penningméssiga avtalsbater.

1.4.1 LOKALER

Allmint taget dr det bista sittet att paborja en affarsverksamhet att skaffa hyreslokal, for det lonar sig inte att genast
i borjan binda kapital i dyra affirslokaler, savida man inte redan dger affirslokaler som ldmpar sig for &ndamalet.
I méngen affarsverksamhet ar affirslokalens ldge en nyckelfraga, varfér egen lokal pa ett felaktigt affarslige inte
garanterar framgang. I synnerhet i friga om detaljhandel ar det allt mera sillsynt att man &dger affirslokalerna,
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eftersom afférsidkarna vill forsidkra sig om en mgjlighet att byta affarsplats. Hyresviarden behover garantihyran for 1 —
3 monader, som skall ges tillbaka forst efter hyresperioden.

1.4.2 INVESTERINGAR

For att genomf6ra investeringar behdvs finansiering som kan skétas i form av &garnas kapitalplaceringar eller med
fraimmande finansiering. Under vissa forutsidttningar kan man fa bidrag till investeringarna som visserligen betalas
forst efter att investeringarna har genomforts efter att rikningarna har betalats. Aven bidragsdelen maste siledes
finansieras. En anvéndbar finansieringsform kan vara leasing, delbetalning eller uthyrning. Férdelen med delbetalning
jamfort med leasing dr att man av den mervirdesskatt som hérror fran den apparatur som inkdps kan géra en ansokan
om forhandsaterbetalning och fa mervirdesskattesumman direkt i kassan, om mervirdesskatten vid kopet 6verstiger
2000 euro. I leasing uppgar avdragen for mervirdesskatt till endast en betalningsrat.

1.4.3 BEAKTANDE AV MILJOASPEKTER

I framtiden maste foretagen i allt storre utstrackning fasta uppmérksamhet vid miljoaspekter, behdrskandet av utslapp,
anvindningen av energi eller behidrskandet av miljorisker. Miljotdnkande dr férnuftigt och l16nsamt vid en utveckling pa
lang sikt. Att spara energi och gallra bort onddiga anskaffningar och processer medfér ekonomisk nytta. Bedémningen
av och behirskandet av miljorisker kan intressera &ven placerare och finansidrer. Ansvarsfullhet i miljédrenden kan
dven vara nodvindig for ett underleverantorsforetag pa basen av 6nskemal fran samarbetskompanjonerna.

1.5 PERSONALPLAN

Personalen utgér vid sidan av foretagaren foretagets viktigaste resurs. D4 man avlonar personal ir det skil att alltid
gora ett skriftligt arbetsavtal.

Skriftligt arbetsavtal

I samband med uppgorandet av ett arbetsavtal dr det skil att beakta en prévotid och forsédkra sig om att arbetstagaren
ir medlem i sektorns fackforbund. Detta ar viktigt med tanke pa att arbetstagarens inkomster #r nigorlunda tryggade
vid en eventuell permittering. Arenden som hor ihop med ett arbetsavtal kan granskas pa sidorna www.tyosuojelu.fi/
se, som uppratthalls av Arbetarskyddsdistrikten.

Laroavtal

Det l6nar sig att klarligga mojligheten att anviinda sig av ldroavtal, eftersom staten och nigra kommuner bistar
foretagaren vid avléningen. Ett ldroavtal kan numera fas i nistan vilken bransch som helst oberoende av om den som
ska avlonas har en yrkesutbildning eller inte.

1.6 PRODUKTUTVECKLINGSPLAN

Den stidndigt hardnande konkurrensen tvingar foretagen att kontinuerligt utveckla sina produkter. Produktutveck-
lingsétten &r:

1. Produktutvecklingen ir aktiv
« I detta fall strivar foretaget till att alltid vara lite fére de andra. Produktutvecklings- och marknadsf6éringskos-
tnaderna dr hoga, vilket forutsitter ett hogre pris. En fortgdende aktiv produktutveckling for med tiden med sig
en marknadsforingsférdel, da kunderna lir sig att kdnna till foretagets produktpolitik.

2. Produktutvecklingen baserar sig pa en snabb kopiering
+ I detta fall undviker man héga produktutvecklingskostnader. I stéllet forlorar man prissittningsférdelen pa nyhe-
ter.

3. Produktutvecklingen baserar sig pa en langsam kopiering
+ Man undviker de fel som ofta férekommer pa nya produkter och sparar i produktutvecklingskostnader. En dalig
sida &r det ldgsta priset.

féretags
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DA MAN GER SIG IN PA PRODUKTUTVECKLING, AR DET BRA ATT KOMMA IHAG RISKERNA MED FORETAGSVERKSAMHET, SOM
VAXER I ENLIGHET MED NEDANSTAENDE FIGUR:

GAMMAL PRODUKT GAMLA KUNDER RISK 5 %

Man borjar tillverka en gammal produkt i storre mangd at den gamla kundkretsen.
Antalet kunder 6kar nog men kopgruppen forblir den samma. Risken att misslyckas
ar minima, dvs. den enda risken ar att de nya kunderna tillhérande gruppen ”"gamla
kunder” inte kdper. T.ex. Fonsterfabriken saljer sina produkter at vissa trahusfabriker
och utokar sin forsaljning at ovriga trahusfabriker.

GAMMAL PRODUKT NYA KUNDER RISK 50 %

RI S K Man borjar marknadsfora en gammal produkt at nya kundgrupper.
Denna strategi kraver inte annan produktutveckling dn att den gamla produkten i
5 O 0/ viss man maste omarbetas s3, att den fortsattningsvis kan siljas. Mycket arbete kravs
0 daremot i marknadsundersokning och marknadsforing. Risken att misslyckas ar 50 %,
dvs. den ar inte speciellt riskfylld. T.ex. Fonsterfabriken lattar upp produkten for att géra
den lamplig for en sommarstuga och borjar silja at stockstugsfabriker.

NY PRODUKT GAMLA KUNDER RISK 80 %

RISK Man utvecklar en helt ny produkt for att marknadsforas at gamla kunder. Denna
strategi forutsitter, att man har tillgang till nédvandiga tekniska innovationer eller att
8 O % man har madjlighet at skapa dem. De bor dessutom skapas i enlighet med det satt som
marknadsundersokningarna utvisar och dessutom beaktande foretagets nuvarande
produktionskapacitet eller en sddan som kan utvecklas. Risken uppgar redan till 80 %.
T.ex. Fonsterfabriken borjar tillverka innertrappor i tra at sina gamla husfabrikskunder.

NY PRODUKT NYA KUNDER RISK 95 %

En ny produkt at nya kunder ar arbetskravande for det kraver lika mycket forskning och
planering som strategierna A och B tillsammans. Eftersom risken att misslyckas uppgar
till hela 95 %, kan inte andra an verkligt formogna foretag 6verga till detta omrade. T.ex.
Fonsterfabriken borjar tillverka innertrappor i tra med tanke pa att forsalja trappor till
byggnadsmaterialaffarer. Mojligheterna att lyckas uppgar till endast 5 procent.

1.6.1 Produktskydd

I nuvarande konkurrenssituation dr det mycket viktigt att skydda produkten. Det minsta du kan gora &r att skaffa
produkten ett varumirke. CE-méirkning &r inte ett produktskydd i egentlig mening, utan en slags forsdkran om att
produkten &r sdker att inhandla i alla EU-1énder.

Varumarke ™

Varumirket dr ett kinnetecken, som skiljer de varor som foretaget har tillverkat eller producerat och tjinsterna fran
motsvarande tjinster hos 6vriga. I och med att en niringsidkare soker registrering fran Patent- och registerstyrelsen far
han ensamritt att anvinda sitt méirke som kidnnetecken pa sin vara eller tjinst. Endast den som forfogar 6ver registre-
ringen far anvinda nimnda varumérke i sin niringsverksamhet och & andra sidan kan han férbjuda andra att anvinda
hans marke eller annat mérke som kan forvixlas med det.

Moénsterratt
Med monsterritt avses en form av skydd med vilket man skyddar ny design mot bl.a. plagiering. I praktiken dr mons-
territten ett obestamt skyddssitt, for det dr ganska létt att kringga det.
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Nyttighetsmodell

Nyttighetsmodellen, dvs. ett litet patent, #r en forbudsritt som paminner om ett patent. Agaren av forbudsmodellen
har ritt att forbjuda andra att yrkesmaissigt utnyttja uppfinningen. Férbudsritten &r regionalt begrénsad, den &r i kraft
i de léander dér nyttighetsmodellen &r ans6kt och beviljad. Férbudsrétten &r i bruk under en begrénsad tid, i allménhet
hogst 10 ar fran den dag da ansokningen har uppgjorts. Man kan &ven gora anskan sjdlv med hjilp av PRS:s radgiv-
ningssektion men oftast sker anstkan via patentbyran.

Patent

Patent ar en ensamrétt som samhéllet beviljar uppfinnaren mot att uppfinnaren i stéllet tillater att hans uppfinning
publiceras. Patent kan erhallas for en uppfinning som #r industriellt anvindbar, som 4r ny och som vésentligt avviker
fran tidigare. Man anséker om det per land. I praktiken dr ansékan om och erhallandet av ett patent arbetsamt. Det
l6nar sig att anvdnda sig av en professionell patentbyra da man ansoker om det. Man kan fa hjilp med ansékan av
Uppfinningsstiftelsen. Mera info www.keksintosaatio.fi

Noggranna ekonomiska kalkyler utgor ett Vlktlgt skede da man bedomer de egna framgangsmo-
jligheterna. De bér goras med fétterna pa jorden och genom att hellre bedéma utgifterna som
overstora an for sma. Med hJalp av ekonomlplanen kan du rdkna ut l6nsamheten i din affarsverk-
samhet. Kalkyleringen svarar pa néasta fragor:

1) Hur mycket pengar behévs och hur mycket och varifrdn fir man dem?

2) Hur stora kostnader finns i foretagsverksamheten?

3) Hur uppstér omséttning?

4) Ricker pengarna till att tiicka de &rliga kostnaderna?

5) Hur ser resultatskalkylen ut, om avskrivningarna gjorts enligt beskattningen? (FT5)

ANVANDNINGSANDAMALEN FOR PROGRAMMEN AR FOLJANDE:

FT4 Ekonomiplan anvidnds nir man vill utreda om den planerade affarsverksamheten skulle ge tillrdcklig inkomst
vilka investeringar den planerade affirsverksamheten forutsidtter och hur anskaffningarna finansieras utgifterna for
afférsverksamheten och vilka produkter/tjéinster omséttningen bildas av. En hér kalkylen &r inte tillrécklig som biliga
till finansieringsansékningar!

FT5 Ekonomiplan anvdnds, nir det behdvs tilldggskalkyler for startbidrags- eller andra finansieringsansékningar t.ex.
till bank eller Finnvera man vill klarldgga den planerade affidrsverksamhetens avkastning dvs. Resultatrdkning

man gor noggranna prognoser for den planerade affdrsverksamheten man vill sdkerstélla att pengarna récker till under
det forsta verksamhetsaret, dvs. utarbeta Kassabudget.

Den stérsta risken i foretagsverksamheten ur foretagarens synvinkel dr att verksamheten tar slut
sa att de sdkerheter, som foretagaren har gett for sina foretag, realiseras. Avslutandet av afférs-
verksamhetens kan i sin tur bero pa manga faktorer. I riskhanteringen géller det att identifiera
riskfaktorerna och att forbereda sig pa dem. Malséttningen &r att identifiera och bedoma riskerna
och att vilja de lampligaste riskhanteringsmetoderna.

Riskhanteringsmetoderna ir féljande:

1. Undvikande av risk

2. Minskande av risk

3. Forflyttning av risken genom att t.ex. forsikra
4. Tarisken pa eget ansvar
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Det 1onar sig att granska foretagsverksamhetens risker i enlighet med f6ljande schema.

3.1 EGENDOMSRISKER

Egendomsrisker utgors av att byggnader, maskiner och apparatur forstors. D4 man analyserar dem observerar man oli-
ka siitt att minimera skadorna i sddana fall da en olycka intréffar.

3.2 PERSONRISKER

Personriskerna utgérs av de problem som hanfor sig till tillgan-
gen pa personal och varaktigheten. Mottagandet av en alltfor stor
bestillning har fillt ménga foretag som tidigare har varit framga-
ngsrika i Finland, d& det visade sig att det inte fanns arbetskraft
att tillgd i tillricklig utstrickning. Ovriga personrisker utgors av
arbetsskyddet, kostnaderna for arbetsforhallandeskyddet och ar-
rangemangen med ersittare. Aven i detta fall ir foretagets stors-
ta personrisk foretagaren sjilv. Han borde skota de trygghetséa-
renden som hér ihop med hans fritid till och med noggrannare &dn
han skoter sin personal si att risken inte skulle realiseras.

3.3 PRODUKTANSVARSRISKER

P4 grund av ikraftvarande konsumentskyddslag dr konsumenten i en synnerligen trygg situation jimfort med tillver-
karen och forsiljaren. Speciellt sdkerhetssynpunkter bor dgnas intresse for det dr kostsamt att dra bort en produkt
fran marknaden och det kan i virsta fall kora foretaget i konkurs. Aven i affirer foretag emellan kan det uppkomma
stora ekonomiska risker, i synnerhet di koparen pa grund av sin storlek befinner sig i en god férhandlingsposition i
forhallande till siljaren. Problemen hopar sig snabbt, da koparen végrar betala och bestrider utférda arbeten. En del
av dessa risker kan man undvika genast i borjan genom ritt val av foretagsform eller genom att decentralisera foreta-
gsverksamheten pa flera féretag.

3.4 OVRIGA RISKER

+ Risken f6r avbrott i fall av eldsvada, en produktionsapparat gar sonder, svarigheter som drabbar ravaruleveran-
toren. Forsdkringarna ersitter endast delar som har gatt sonder och fasta kostnader under tiden fér avbrott, men
inte skador som gar ut 6ver kundférhallanden.

+ Dataskyddsrisker i foretag som &dr beroende av informationsteknik och da personal flyttar till konkurrenten eller
blir féretagare i samma bransch.

» Ansvarsrisker som ar beroende av avtalen.

+ Transportrisker i situationer da strejk bryter ut eller dd en unik produkt gar sénder under transporten, eller d&
man inte kénner till leveransklausuler inom utrikeshandeln osv.

3.5 RISKER SOM HANFOR SIG TILL FAMILJEFORHALLANDEN

I foretagsverksamheten #r foretagaren sjdlv den storsta fororsakaren av risker. Ut6ver den egna hélsan kan &ven
andra situationer i det civila livet utgora en betydande riskfaktor. T.ex. en skilsmissa kan gora slut pa hela foretags-
verksamheten. Enligt var lagstiftning har bagge parter giftoratt till den andras egendom, som tréder i kraft efter att
dktenskapet har havererat. Giftordtten kan avlidgsnas med ett dktenskapsforord, som kan uppréttas fore eller under
dktenskapet. Med ett dktenskapsférord kan man 4nda inte donera egendom. Genom att uppritta ett dktenskapsforord
kan foretagaren begridnsa foretagets formogenhet utanfor giftorétten och hirigenom trygga att foretagsverksamheten
kan fortg4 #ven efter en skilsmissa. Aktenskapsforordet begriansar dock inte utdelning av egendom efter dodsfallet, och
for detta syfte bor man gora ett testamente.

3.6 SWOT-ANALYS

En analys av foretagets starka och svaga sidor samt mdjligheter och hot torde vara det populdraste redskapet for af-
farsverksamhet och féretagsplanering. Med tanke pa framgangen ar det viktigt att kiinna till starka och svaga sidor och
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se kommande mdjligheter och hot. Swot-analysen fungerar biast som sammandragsanalys, varfér den gors i slutet av
planen over affarsverksamheten. Tidigare utférda kund-, verksamhetsmilj6- och konkurrentanalyser ger goda baskuns-
kaper for uppgorande av en Swot-analys.

3.7 BEDOMNING AV RISKER

Efter riskkartliggningen beddms riskernas sannolikhet och deras effekter om de skulle foérverkligas. Om man ob-
serverar sadana risker som kunde vara 6desdigra for féretaget, bor de undvikas och i man av mdjlighet tryggas med
forsdkringar. Nedan ett exempel pa en tabell, med vilken man kan analysera de observerade riskernas inverkan for att
undvika viirsta tinkbara scenario. De risker som dr beroende av foretagaren sjilv och som kommer sig av bristen pa
tillrackliga foretagarfardigheter dr storre dn de risker, som har observerats och namngetts i riskanalysen. Situationen
ar som i trafiken: foéret orsakar aldrig en krock utan felet ar mellan ratten och binken. S ir det dven i foretag.

Foretagsverksamheten planeras ofta som langsiktig, vilket inda inte innebér att samma person driver samma slag av
affarsverksamhet hela livet. Det finns foretagare som har drivit affdrsverksamhet inom fem olika branscher under sitt
liv. Man bér 4nda ha en vision fér verksamheten som uppgors for 5 ar framat i tiden riaknat frin dagens datum. Att sétta
upp mal gor det littare att uppna dem. Att enbart ”driva omkring” utan mal racker inte.

Visionen utgor en uppfattning, en slags fantasibild av hur det egna foretaget ser ut om 5 ar.
« VISIONEN 4ér i regel ett métbart resultat, en prestation, den ir ett tal, en tidsgréns etc.

« For att den ska vara korrekt uppstélld, bér VISIONEN grunda sig pa utgangsliget vid den tidpunkt da den upps-
télldes.

Uppstillandet av mal sker inom flera delsektorer. De ekonomiska malen varierar beroende pa foretagaren och foretaget.
Ibland kan foretaget utgora ett levnadssitt utan desto storre mal, ibland ser man foretaget som kraftigt vixande och
expanderande. P4 denna punkt tinker man pa foretagets malsdttningar, inte de personliga. Da kan malsédttningarna
ansluta sig till t.ex. omséttningen, omfattningen av skulder och l6nsamheten.

Det dr dven skél att definiera de méalsittningar som hanfér sig till kunderna, for kunden dr den egentliga l6neutbetalaren.
Handhavandet av kunderna bor vara, dkta ocksa eftersom det dr betydligt svarare att fa en ny kund #n att halla kvar
en gammal.

De mal som hénfor sig till produkter och produktion, dvs. tillverkningsprocessen och gérandet, visar hur du har for avsikt
att hinga med i konkurrensen. Det dr viktigt att komma ihdg att produkterna siljs till ett pris som marknaderna och
konkurrenterna definierar men resultatet av féretagsverksamheten gors pa basen av kop och produktionens effektivitet.
Detta giller inom samtliga branscher, eftersom #ven service #r produktion. A andra sidan har produkten i sig en
betydande inverkan pa det pris som man far foér produkten. I detaljhandeln innebér processen butiksmiljo, kvaliteten pa
moblerna, hur saker och ting ar framlagda osv.

Personalen ir vid sidan av féretagaren sjdlv foretagets viktigaste resurs. Eftersom man i statistiskt hinseende befarar
att tillgdngen pa personal kommer att minska, ar en god personalpolitik viktig.
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