Aflarsplan

En forsta skiss

ALMI

I FORETAGSPARTNER



Forbereda eget fdéretag — en utvecklings-
process

Du sjalv som féretagare

Att driva eget foretag ar spannande och en stor utmaning — det 4r ett satt att leva. Att vara egen féretagare
innebar frihet, men ocksa personligt ansvar for alla beslut som ror foretaget.

Aven om du har vl genomarbetade foretagsplaner sa har forstas din egen férméga och dina personliga
forutsiattningar stor betydelse for framgangarna. Ga igenom fragorna under rubriken Ar du ett med din
foretagsidé pa Almis hemsida, almi.se, under Nyforetagande/Funderar pa att starta foretag. Med hjalp av
ett antal fragor kan du préva om du som person passar for den foretagssatsning som du tinkt dig.
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Gor din affarsplan

I detta arbetsmaterial visar vi pa att man kan gora
sina forberedelser 1 en viss ordning. Da ar det ocksa
storst mojlighet att man arbetar med det som ar
vasentligt. Det 4r ocksa just den information som
banker och andra granskare kommer att fraga ef-
ter. Se bilden och f6]j punkterna nedan.

1. Utga fran din preliminiara foretagsidé.

2. Undersok det blivande foretagets omvirld, dvs.
kunder, marknad och konkurrenter.

3. Utforma foretaget sa att det far konkurrensfor-
maga. Produkten, marknadsféringen, den effektiva
verksamheten mm.

4. Rakna, d v s gor budget. Blir verksamheten lon-
sam? Far du tag 1 de pengar som behovs for verk-
samheten?

5. Ar du nu beredd att bestimma dig for att fore-
tagsidén haller, eller behover du justera foretagspla-
nerna?

Kanske behover du géra annu en omgang av forbe-
redelsekedjan frén 1 till 5. S& smaningom kanner
du om underlaget ar tillrackligt bra {or att du ska
kunna bestamma dig for att starta eller inte starta.
Haller din foretagsidé¢ — formulera den da som ditt
foretags affarsidé. Nar du sedan driver foretaget
finns det anledning att ibland omprova affarsidén.

1 Foretagsidé

Du utgar fran en preliminir idé om vad du ska

ha for verksamhet, vad du ska erbjuda for produkt
eller tjanst. Kalla det en foéretagsidé. Sag t ex att
det ar ett krukmakeri for bruksféremal. Eller 4r det
férsaljning av industrifornodenheter?

2 Utforska foretagets omvarld

Nu ska foretagsidén undersokas. Finns det egent-
ligen forutsittningar att bygga ett féretag pa den
1dén? Fundera pa vad det ar for kunder. Vad har de
for behov, varderingar, kopkraft mm av betydelse.
Kan du urskilja olika kundkategorier med olika
behov, varderingar etc?

Marknaden, det 4r egentligen det samlade antalet
tankbara kunder och deras képkraft. Vilket geo-

grafiskt omrade ska du bearbeta? Vilken bransch?
Vad ar den totala kopkraften? Vad blir din andel?

Marknaden ir siallan stabil. Vad kan f6randras?
Mode? Teknik? Beroende av politiska beslut? Blir
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Haller foretagsidén?

Foretagsidé

Utforska
foretagets
omvarld

Haller
foretagsidén

Skapa
«4—— konkurrens-

férmaga

Rakna

ditt foretag beroende av speciella regler och till-
stand?

Vilka ar konkurrenterna? Vad vet du om konkur-
renternas produkt eller tjanst. Vad gor konkurren-
terna bra och vad gor de mindre bra? Kan du bli
battre? Hur mycket siljer konkurrenterna? Vad ar
deras marknadsandelar?

Vad finns det for tillstandskrav eller regler som styr
den typ av foretag du tanker dig? Hur paverkar det
forutsittningarna?

3 Skapa konkurrensférmaga

Ju mer man vet om foretagets omvirld, desto battre
kan man utforma det féretag som ska bli fram-
gangsrikt.

Hur ska produkten eller tjansten utformas sa att
den tilltalar kunden? Vilka priser ska du halla?
Hur ska produkten eller tjansten komma kunden
tillhanda? Hur ska du paverka kunden att upp-
tacka Dig? Ar det genom annonser, reklamblad,
personlig paverkan eller vad? Hur 4ar det med din
och personalens kompetens och framtoning? Pas-
sar du sjalv for foretagsidén? Hur kan du uppna att
kundens alla kontakter med dig, ditt foretag, pro-
dukten/tjansten ger kunden en s& positiv kidnsla/
upplevelse att kunden aterkommer? Att bygga upp
en kundstock av aterkopande kunder ar bra for
lonsamheten.

Sjalvfallet maste produktionen av varorna eller
tillhandahéllandet av varorna eller tjansterna vara
tillrackligt effektiv for att det ska g att konkurrera.



Skulle det kosta mer 4n f6r konkurrenterna sa ar ju
risken att lonsamheten blir for dalig.

Har du redan kontakt med tinkbara kunder? Har
du knutit bra leverantorskontakter? Kanske har du
tankt Dig ett samarbete med andra foretag for att
fa speciella konkurrensfordelar?

4 A-D Rakna och gor budget

Borja med att gora en forsaljningsbudget. Eftersom
du tagit reda pa en del om marknadens storlek,
kunders képbeteenden mm kan du bedéma hur
mycket du kan silja under ett ar. Givetvis tar du
ocksa reda pa inkopskostnaden for de varor du sil-
jer och de underleverantérer du behéver anlita for
att kunna fullfslja din leverans (t.ex. tvattkostnader
for det hotell du ska driva).

Kan du dela upp i “forsaljningsomraden” far du en
battre mojlighet att komma nira verkligheten. Ta
cykelhandlaren som exempel.

Forsaljning 1. Bedom forsaljningssiffran for cyklar
och vad inképen av cyklar kostar. Observera att
det ar inkopskostnaderna fér de cyklar som du sil-
jer (rorliga kostnader) och inte de som du darutéver
kopt in till varulagret.

Forsaljning 2. Bedom forsialjning av reparationer
(forsaljning av "timmar”) plus forsiljning av re-
servdelar, darefter kostnader for inkop av de re-
servdelar du levererar med reparationerna (rorliga
kostnader). Praktiskt gar du tillviga pa det viset
att du tar reda pa fran branschen hur stor andel av
forsaljningssumman som reservdelskostnaden bru-
kar vara i genomsnitt.

Nir du har bedémt forséljningens storlek far du en
uppfattning om det blivande foretagets “storlek”,
behovet av varulager, behov av lokalutrymmen,
utrustning mm.

Det leder oss till nista steg, Kapitalbehov/Finan-
siering — att tanka igenom vad vi behover pengar
till i starten och var de ska komma ifran. Att veta

Vill du arbeta direkt i datorn? Hdmta Wordmall pa
Almis hemsida for att skriva din Forsta skiss till af-
farsplan och Excelmall, Budgetskiss, for att gora
budgeten.

Du kan naturligtvis ocksa skriva din affarsplan utan
mall, men utga garna fran struktur och rubriker i
Almi-mallarna.
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exakt hur mycket pengar som behovs fordrar en hel
del undersokningar och berakningar. Den férsta
beriakningen far bli ganska grov. Senare kan den
gbras noggrannare.

Berakna alltsa hur stort kapital du maste ha till-
gang till innan du kan starta verksamheten och ta
hand om dina férsta kunder. Alltsa — vad behover
du pengar till? Behover du dndra lokalerna? Hur
mycket kostar maskiner och inventarier? Hur stort
varulager behovs i starten? Rakna ocksa med att
det behovs extra rorelsekapital 1 starten for alla de
utbetalningar som maste géras innan pengar kom-
mer fran kunderna. Nér du képer in varor och in-
ventarier 1 starten behover du ocksa ligga ute med
momsen, aven om det 4r under en kortare tid.

Var ska pengarna komma ifran till féretagsstarten?
Sitter du in egna pengar? Hur mycket maste du
lana?

Nu kan resultatbudgeten goras fardig. Forsaljnings-
budget med tillhérande kostnader for varu- och
materialinkop, rorliga kostnader, har vi redan
gjort. Det aterstar att bedoma 6vriga kostnader,
fasta kostnader, 1 tur och ordning i arbetsmateria-
lets resultatbudget. Slutligen far du fram det budge-
terade resultatet. I resultatbudgeten ska inte finnas
nagon moms.

Nir foretaget har startat och bedriver verksam-
het kommer pengar att flyta ut och in. Att i forvig
berakna dessa penningstrommar, d.v.s. géra en
likviditetsbudget, kan du géra nu om du vill vara
noggrann med bedémningen av kapitalbehovet.
Du kan lasa mer om det 1 nésta textavsnitt Vill du
rikna 1 Excel? Anvind mallen Budgetskiss.

4D Likviditetsbudget — om betal-
ningar

Hur tillgangen till kontanta pengar, likviditeten,
kommer att bli under startperioden, ér ofta helt av-

gorande for foretagssatsningen. Brist pd pengar nar
de behovs omedelbart 4r som en snara runt halsen.

Pengar fran kunderna

Planera for en god likviditet innan du startar! Det
ar en besvarlig tid innan forsiljningen kommer
igang och pengarna flyter in i féretaget. Forst och
framst galler det att finna de kunder som vi snab-
bast kan {3 att kopa och betala. Satsa pa kunder
som betalar nu — med kontant betalning. I vissa
foretagssammanhang géar det till och med att fa
forskottsbetalning! Se upp med kunder som giarna
koper men aldrig betalar. Ta en personupplysning/
kreditupplysning! Fakturera snabbt om du inte kan



fa kontant betalning. Kan du delfakturera storre
jobb sa gor det. Lamna inte langre kundkredit 4n
vad som 4r vanligt 1 branschen!

Inget onddigt

Forsok fa leverantorskrediter. Ibland géar det fak-
tiskt trots att man dr nystartare. Fortsitt din "mag-
ra” foretagsstart med att dra ner pa allt som kostar
1 onddan under atminstone det forsta aret.

Kor med egen bil och ta ut milersattning fran fore-
taget. Ta inte ut mer dn den milersattning som ar
“skattefri”. Ar det majligt att ordna lokalerna och
inredningen med eget hantverk utan att det sinker
kvaliten pa resultatet? Slikt och vanner kanske
hjalper till vid "toppar” i starten. Kan du lana ut-
rustning 1 stillet for att kopa? Kan du képa begag-
nat lika gdrna som nytt? Kan vissa investeringar
vanta? Avvag noga hur mycket varor du ska képa
in. I vissa sammanhang ar det mojligt att salja va-
ror pa kommission, dvs. leverantoren dger dem tills
de ér salda.

Forsérjningen
Den egna forsorjningen innebir oftast stora ut-
betalningar fran foretaget. Kan du leva pa andra

inkomster under en period? Har familjen som
helhet inkomster s att det gar att klara sig en tid?
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Ar du arbetslos kan du kanske fa stod for start av
naringsverksamhet, s.k. Starta Eget — bidrag fran
Arbetsférmedlingen, amv.se.

Skatt och lan

Tala med din ekonomiradgivare nir du ska lamna
in din skatte- och avgiftsanmailan till Skattever-
ket. Se till att betalning av preliminir F-skatt och
moms i storsta majliga utstrackning foljer den verk-
liga utvecklingen 1 foretaget.

Ska du soka lan sa forsok fa amorteringsfrihet un-
der den forsta tiden. Kontokredit (checkkredit) kan
vara lamplig av det skilet att foretaget utnyttjar
krediten om det behévs och betalar tillbaka nir det
kommer in pengar till foretaget.

Rorelsekapital ordnas ofta genom fakturabeldning/
factoring. Bank eller annat kreditinstitut lanar ut,
kanske 75% av fakturabeloppet, mot att de tar éver
fakturorna och fakturerar dina kunder. Téank ige-
nom om det fungerar just i féretagsstarten och om
det 4r sasongssvangningar 1 foretaget.

GOr det pa annat satt

Vissa foretagssatsningar maste kanske omprovas
helt fér att pengarna inte kommer att ricka till. Det
kan finnas andra sitt att ligga upp planerna. Nar-



mare samarbete med andra foretag, kombination
med annan verksamhet, kombinera anstallning och
foretag pa fritiden osv. Ga igenom mgjligheterna
med din radgivare.

Likviditetsplan och kunskaper

For att kunna gora en likviditetsbudget kravs en del
grundkunskaper. Kontakta Almi for information
om kurser.

Ska du boka radgivning hos Almi Féretagspartner,
Nyforetagarcentrum eller annan — ta med dig din
forsta skiss till affarsplan och din ”budgetskiss™.

Seker du 1dn hos Almi och 1 bank — bifoga en af-
farsplan. En mall som 4r sirskilt anpassad till pre-
sentation finner du pa Almis hemsida — Férdjupat
arbete med affarsplan. Kombinera den med till-
hoérande Budgetmall.

5 Justera foretagsidén

Blev resultatet bra eller mindre bra? Blev det stor
forlust ar det kanske ingen bra foretagsidé. Men
troligare 4r att du méste borja om igen 1 forbere-
delseprocessen genom att fundera pa marknads-
forutsiattningarna och tanka igenom hur du ska
fa kunderna intresserade av ditt foretag och ditt
erbjudande.

Lagg marke till att forberedelsepunkterna fran 1
till 5 kommer tillbaka i1 arbetsmaterialets rubriker.
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Betalning av skatter och avgifter

Aktiebolag. Arbetsgivaravgift och preliminér-
skatt (A-skatt) raknas som en procentandel av
utbetalda I6ner och betalas till skattekontot
manaden efter loneutbetalningen. Eventuell
preliminar F-skatt (bolagsskatt) betalas ocksa
manadsvis.

Enskild firma. Preliminar F-skatt betalas ma-
nadsvis. Egenavgift, preliminar agarskatt och
preliminir moms ingar i preliminar F-skatt
for foretag med en arsforsiljning pa max en
miljon kronor.

Vid hogre omsittning sker momsredovisning
var tredje manad grundad pé gjorda inkép
och genomford forsialjning, eller manadsvis
(efter ansokan). Den preliminira F-skatten
innehaller da enbart preliminar dgarskatt och
preliminar egen-

avgift.

Fran Skattekontoret eller via www.skattever-
ket.se kan du fa broschyren ”Sa fyller du 1

Skatte- och avgiftsanmélan” som innehaller
mer information om skatter och avgifter. Se
aven foretagsregistrering.se och verksamt.se.




Affarsplan - en forsta skiss Affarsplanen fardigstalld datum

Foretaget

Féretagsnamn

Postadress

Besoksadress

Organisationsnr Foretagsform

Kontaktperson Fax

Foretagstelefon Mobil

Webbsida E-post

Bankfoérbindelse och kontaktperson

Revisor, redovisningskonsult e.dyl.

Verksamhet

Beskriv verksamheten med nagra fa ord t.ex. byggnadsfirma for platsmontage av fabrikstillverkade hus, webbshop
for barnklader, dag-spa.

Sammanfattning

Sammanfatta hela féretagssatsningen i nagra meningar. Ange t.ex. verksamhetens inriktning och organisation,
verksamhetsort och lokalisering pa orten, nar foretaget planeras starta, lite om bakgrund for satsningen och aga-
rens skal att starta eller delagarnas skal att satsa tillsammans. Exempel: Med tva anstéllda startar jag reklamtryck-
eri i Bldanarps by med lokaler pa norra Industriomradet. Starten berdknas ske i oktober. Med femton ar bakom mig
som reklamséljare och konkurs hos min arbetsgivare ar detta ett tillfalle att genomféra en plan jag burit pa ldnge.
De anstéllda kommer frdn samma tryckeri som jag.

Delagare

Namn pa alla deldgare, deras dgarandel och deras arbetsuppgift och arbetstid i foretaget. Har ni skrivit kompan-
jonavtal? (Personuppgifter, bakgrund och dylikt pa nasta sida. Ett ex per delagare.)

Radgivare
t.ex. personkontakt pa Almi eller Nyféretagarcentrum




Personuppgifter

Namn Personnummer

Bostadsadress Bostadstelefon

Postnr och ort Fax

E-post Mobil

Yrke och anstéallningar. Utbildning. Skriv garna i tidsfoljd.

Vilka av dina yrkes- och branscherfarenheter och vilken utbildning har sarskild betydelse for féretagssatsningen?

Vad gér du fér narvarande? Ar du t.ex. anstélld, arbetslés, egen féretagare, studerar.

Vad pekar pa att du har goda féretagaregenskaper och kunskaper om féretagande?

Referens:

Beskriv personkontakter och kontaktnat som har sarskild betydelse for ditt foretagande.

Har du deltagit i foretagsutbildning av nagot slag? I sa fall vilken?

Hur ar din personliga ekonomi? Har du besparingar som kan anvandas under uppstartstiden? Hur mycket satter
du in som egen insats? Har du forfallna skulder? Hur mycket maste du ta ut fran foretaget netto varje manad for
att klara dina privata utgifter forsta aret?

Vision. Beskriv den egna rollen och féretaget sa som du énskar att det blir om fem ar. Exempel: Webbshop som jag
skoter helt sjalv; Grossistrorelse i A-stad med 12 anstallda och 25% exportférsaljning med mig sjalv som saljinrik-
tad VD.




1. Foretagsidé/affarsidé

Sammanfatta i nagra fa ord vad foretagets verksamhet ska besta i. Ange vad som ar féretagets produkt/tjanst och
vilka kundkategorier foretaget ska salja till. Vad ar féretagets speciella styrka i konkurrensen om kunderna?

2. Foretagets omvarld
Kunder

Beskriv kunderna narmare. Ar det speciella kategorier? Vilka képvanor har de? Vilken képkraft? Beskriv de kund-
behov som foretaget ska tillgodose. Bedom om majligt forsaljningen per kundkategori. Summan blir forsaljning i
resultatbudgeten.

Marknad

Inom vilket geografiskt omrade eller bransch ska produkterna/tjansterna saljas?

Hur stor ar marknaden i antal kunder, matt i volym eller i kronor?

Vilken marknadsandel far det egna féretaget, grovt bedémt?

Kravs det nagot tillstdnd, godkénnande eller dylikt for din verksamhet? Hur langt har du i sa fall kommit med din
ansoékan?

Hur beddémer du att marknaden kommer att férandras de narmaste aren nar det galler exempelvis teknik, trender,
kopbeteende, stromningar i samhallet, miljoférandringar eller annat som har betydelse for din féretagssatsning?

Konkurrens

Vilka ar de svaraste konkurrenterna? Vad ar deras respektive styrkor och svagheter? Vilken marknadsandel har de?
Om det inte finns konkurrenter — hur léser kunderna sitt behov/problem pa annat satt?




3. Hur foretaget blir konkurrenskraftigt och effektivt
Produkt

Beskriv din produkt eller ditt tjansteerbjudande. Har du olika produktomréden, kanske b&de varor och tjanster? Ar
produkten/tjansten anpassad till kundbehovet? Ange fordelar och nackdelar jamfért med konkurrenterna. Finns det
patent, monsterskydd eller dylikt?

Sélja, betala, leverera

Hur ska foretagets varor/tjanster (1) saljas, (2) betalas och (3) levereras/tillhandahallas? Vilka for- och nackdelar har
dina metoder i jamfoérelse med konkurrenterna? Exempel: En presentbod eller ett dag-spa med kontantbetalning vid
tillhandahallande av vara eller tjanst i egen lokal; En internetshop med paketleverans och postférskott; En ingenjors-
firma med forsaljning via agent med delbetalningar i férskott och slutbetalning vid leverans av fardig maskin.

Marknadsbearbetning

Hur ska marknaden bearbetas/informeras om féretagets erbjudande? Ar det genom personlig férséljning, reklam,
PR, Internet eller pa annat satt? Ange om du har en bilaga med en mera detaljerad plan fér marknadsaktiviteterna.

Pris

Vilken prisniva ska du hlla? Hur kommer nivén att vara jamfért med konkurrenterna? Ar det pris per styck, per
timme, abonnemang eller annat?

Lokaler och lage som konkurrensmedel

Vilken betydelse har lokalerna och laget i konkurrensen?

Beskriv hur lokalerna och exteridren ska utformas pa ett saljframjande satt.




Person och personal

Har du som féretagare personliga egenskaper, kompetens, kontaktnéat eller annat som ger sarskilda konkurrensfor-
delar? Finns det hos 6vriga deldgare eller anstéllda sddana foérhallanden som ger speciella konkurrensférdelar? Finns
saval kompetens om produkten som férmaga att skapa goda kundrelationer?

Framsta konkurrensmedlet

Vad kommer framst att ge ditt féretag konkurrensférmaga? Ar det produkten/tjansten som &r unik? Ar det ditt satt
att salja och bearbeta marknaden? Ar det priset, du sjélv som person eller annat?

Effektiv och hallbar verksamhet

Beskriv kort hur verksamheten - tjansteproduktionen, tillverkningen, varuhandeln - ska bedrivas. Hur bra kunskap,
utrustning och organisering av verksamheten har ditt foretag i jamforelse med konkurrenterna? Motivera ocksa ditt
val av leverantorer.

Hur ska du ordna féretagets administration, bokféring, redovisning, bokslutsarbete etc? Hur foljer du upp ekono-
mins utveckling?

Miljopaverkan

Kommer féretagets verksamhet, produktion, transporter, produkter, produktanvandning etc. att paverka miljon?
Beskriv i sa fall hur och vad du ska goéra for att komma till ratta med det.

Resurser

Lokalbehov vad gaéller yta och annat. Vilken hyra? Finns hyresavtal? Behov av utrustning, inventarier och personal.
Ange resp. tjansts arbetsuppgifter, kompetenskrav och I6neniva. Notera anskaffningspris for utrustning. Det utgoér
underlag for kapitalbehovsberdkning och berdkning av avskrivning i resultatbudgeten.

Lokalbehov

Hyra

Utrustning, maskiner etc.

Personal




4 A. Forsaljningsbudget. Belopp i tusental kronor exkl. moms

Forsaljning per kundtyp, per geografiskt omrade, per bransch, per produktgrupp eller annan indelning anges nedan
liksom motsvarande varukostnad och inkdp fran tjansteleverantor (t.ex. konsulttjanster eller hantverkstjanster).
Exempel: En cykelverkstad kan dela upp sin budget pa reparationer inklusive reservdelar respektive férséljning av
cyklar och tillbehér.

Ange budgetperiod, t.ex. ar 1 och ar 2

Forsaljning 1

Varu- och materialinkép 1

Inkép av tjanster 1

Bruttovinst 1

Forséljning 2

Varu- och materialinkdp 2

Ink6p av tjanster 2

Bruttovinst 2

Forsaljning 3

Varu- och materialinkop 3

Ink6p av tjanster 3

Bruttovinst 3

Summa foérséljning

Summa varu- och materialink6p

Summa inkép av tjanster

Summa bruttovinst

Summeringarna ovan fors 6ver till Resultatbudget.

Notering




4 B. Kapitalbehov och finansiering. Belopp i tusental kronor exkl. moms
Det har behover jag pengar till i foretagsstarten:

(Kapitalbehov: Rorelsekapital och Investeringar)

lordningstallande av lokaler. Ombyggnad, inredning, kontorsutrustning

Maskiner, verktyg mm. Utrustning som ska anvandas i flera ar

Marknadsféringsmaterial, t.ex. skyltar och broschyrer

Varulager. "Startlager” till inképspris

Likvida medel, d.v.s. pengar i kassa och bank

Extra rorelsekapital i starten i vantan pa pengar fran kunderna.

Moms pa ovanstaende inkdp (ingdende moms)

Reserv for oférutsett

Summa

Pengarna ordnar jag pa foljande satt:

(Finansiering)

Egen och kompanjoners insats. (Insatt utrustning — se nedan)

Banklan + kontokredit

Almi-lan

Annan finansiering

Summa (samma som summa behov av pengar)

Utrustning kan sattas in som en egen insats. Den ska d& &ven inga i beloppen fér kapitalbehov. Agare kan ocksa
anvanda utrustningen i foretaget utan att det ingar i foretagets tillgangar. Beskriv utrustningen.

Utrustningens varde

Utrustning som finansieras med leasing

Om leasad utrustning hade kdpts in skulle den ha kostat

Leasing finns inte i uppstallningen har ovan utan leasingavgiften tas med i resultatbudgeten som 6vrig kostnad.




4 C. Resultatbudget. Belopp i tusental kronor exkl. moms

Ange budgetperiod, t.ex. ar 1 och ar 2

Intdkter

Forsaljning av varor eller tjanster

Rorliga kostnader

Kostnader for varor, material och frammande tjanster

Bruttovinst (intédkter minus rérliga kostnader)

L6én och sociala kostnader

Anstalldas bruttolon, dvs. 16n och skatt

Agarlén brutto vid aktiebolag (“normalldn”*)

Arbetsgivaravg. 31% pa anstalldas I6ner + dgarlén vid AB

Arbetsmarknadsforsakr. for anstallda. 7% av bruttolonen

Personforsakringar for agare. 7% av “normallén”*

Summa l6n och sociala kostnader

Ovriga kostnader

Resekostnader. Milersattning for bil

Lokal: hyra, el, varme, reparationer, underhall etc.

Kontorsmaterial, telefon, porto etc.

Marknadsféring

Forsaljningskostnader (resekostnader, dvernattning etc.)

Bokforing. Revision

Foretagsutveckling (utbildning, produktutveckling etc.)

Foretagets forsakringar

Leasing och hyra av utrustning. Ovriga képta tjanster

Diverse 6vriga kostnader

Summa 6vriga kostnader

Avskrivningar och rantekostnader

Avskrivningar 20% x investeringar i maskiner och utrustn.

Rantekostnader. Lanat och eget kapital x laneranta

Summa avskrivningar och réantekostnader

Summa “fasta kostnader”

Resultat vid aktiebolag. Resultat fore "agarléon”
vid enskild firma och handelsbolag

Resultatbedémning for enskild firma och handelsbolag

Normallon*

Sociala kostnader
Egenavgift for dgare 30% pa ovanstaende bruttolon.

Jamfér med Resultat

Summa normallén och sociala kostnader i resultatbudgeten!

*Med normallon avses arslon som dgare anser sig behdva brutto, dvs. inklusive skatt, t.ex. vad anstallda skulle ha haft i samma bransch och yrke.




4 D. Likviditetsbudget. Manad 1-6

Belopp i tusental kronor Manad

Inbetalningar exkl. moms

Kundfakturor 1 moms

Kundfakturor 2 moms

Kundfakturor 3 moms

Kontantbetalning moms

Egen insattning av pengar o ingdende kassa man 1
Checkrakningskredit

Lan

Av kunderna betald moms, "utgaende moms”
Extrarad for moms. Ingaende balans momsfordran

Momsbetalning fran skatteverket

Summa inbetalningar

Utbetalningar exkl. moms

Leverantorsfaktura 1

Leverantorsfaktura 2

Leverantorsfaktura 3

Kontantbetalning

Anstélldas nettolon

Agares netttolén (vid AB)

Preliminarskatt och sociala avgifter
Agaruttag (enskild firma eller handelsbolag)
Preliminar F-skatt

Agares/foretagares frivilliga personférsikring

Ovriga kostnader moms

Ovriga kostnader moms

Investeringar i inventarier, utrustning mm moms

Rantor

Amortering

Av leverantorerna betald moms, “ingdende moms”
Extrarad for moms. Ingdende balans momsskuld

Momsbetalning till skatteverket

Summa utbetalningar

Likviditetsforandring

Ingdende kassa
Summa inbetalningar
Summa utbetalningar

Utgaende kassa

Kommentarer




4 D. Likviditetsbudget. Manad 7 - 12

Belopp i tusental kronor Manad

Inbetalningar exkl. moms

Kundfakturor 1 moms

Kundfakturor 2 moms

Kundfakturor 3 moms

Kontantbetalning moms

Egen insattning av pengar o ingdende kassa man 1

Checkrakningskredit

Lan

Av kunderna betald moms, "utgaende moms”

Extrarad for moms. Ingaende balans momsfordran

Momsbetalning fran skatteverket

Summa inbetalningar

Utbetalningar exkl. moms

Leverantorsfaktura 1

Leverantorsfaktura 2

Leverantorsfaktura 3

Kontantbetalning

Anstélldas nettolon
Agares netttolén (vid AB)

Preliminarskatt och sociala avgifter

Agaruttag (enskild firma eller handelsbolag)

Preliminar F-skatt

Agares/foretagares frivilliga personférsikring

Ovriga kostnader moms

Ovriga kostnader moms

Investeringar i inventarier, utrustning mm moms

Rantor

Amortering

Av leverantoérerna betald moms, “ingdende moms”

Extrarad for moms. Ingdende balans momsskuld

Momsbetalning till skatteverket

Summa utbetalningar

Likviditetsforandring

Ingaende kassa

Summa inbetalningar

Summa utbetalningar

Utgaende kassa

Kommentarer




5. Haller foretagsidén? Starka och svaga sidor

Notera starka och svaga sidor i féretagssatsningen. Skriv ocksa ned de oklarheter, hot och mojligheter som du kom-
mer att ta itu med eller som du maste observera framover.










Almi Foretagspartner Blekinge AB
Ronnebygatan 46, 371 33 Karlskrona
Tel 0455-33 51 00 Fax 0455-807 86
info.blekinge@almi.se

Almi Foretagspartner Dalarna AB

Teknikdalen, Forskargatan 3, 781 70 Borlange

Tel 0243-48 88 50 Fax 0243-190 91
info.dalarna@almi.se

Almi Foretagspartner Gotland AB
Cramérgatan 1, 621 57 Visby

Tel 0498-20 22 00 Fax 0498-20 22 15
info.gotland@almi.se

Almi Féretagspartner Gavleborg AB
Box 1399, 801 38 Gavle

Besdksadress Nygatan 12

Tel 026-66 36 60 Fax 026-66 36 70
info.gavleborg@almi.se

Almi Foretagspartner Halland AB
Slottsmollan, 302 31 Halmstad

Tel 035-15 38 00 Fax 035-15 38 01
info.halland@almi.se

Almi Foretagspartner Jonkoping AB
Klubbhusgatan 13, 553 03 Jénkoping
Tel 036-30 65 00 Fax 036-30 65 10
info.jonkoping@almi.se

Almi Foretagspartner Kalmar 1an AB
Hantverksgatan 1, 572 30 Oskarshamn
Tel 0491-858 00 Fax 0491-841 84
info.kalmar@almi.se

Almi Foretagspartner Kronoberg AB
Box 1501, 351 15 Vaxjo

Besdksadress Kungsgatan 10

Tel 0470-230 40 Fax 0470-279 37
info.kronoberg@almi.se

Var vision dr att skapa mopligheter for alla
barkraftiga idéer och foretag att utvecklas.

Malet ar att fler innovativa idéer kommer-
staliseras framgangsrikt, att fler livskrafiiga
foretag startas och utvecklas samt att fler fo-
retag okar sin konkurrenskraft och tillvéixt.

Almi Foretagspartner Mitt AB
Metropol, Universitetsallén 32
851 71 Sundsvall

Tel 060-16 35 60

Box 656, 831 27 Ostersund
Besoksadress Prastgatan 39

Tel 063-57 11 00 Fax 063-57 11 40
Box 84, 871 22 Harnésand
Besoksadress Nybrogatan 13

Tel 0611-55 78 00 Fax 0611-55 78 01

Box 866, 891 18 Ornskoldsvik
Besoksadress ARKEN, Lasarettsg 3, Plan 5
Tel 0660-26 68 90

info.mitt@almi.se

Almi Foretagspartner Malardalen AB
Stora Gatan 16, 722 12 Vasteras
Tel 021-10 78 10 Fax 021-10 78 39

Képmangatan 23-25, 702 23 Orebro
Tel 019-17 48 00 Fax 019-17 48 30
info.malardalen@almi.se

Almi Foretagspartner Nord AB
Box 1027, 901 20 Umea

Besoksadress Renmarkstorget 5D
Tel 090-10 07 70 Fax 090-12 86 96

Box 905, 971 27 Luled
Besoksadress Kdpmangatan 42
Tel 0920-379 00 Fax 0920-609 22

Tradgardsgatan 13-15, 931 31 Skelleftea
Tel 0910-71 15 80 Fax 0910-77 85 90
info.nord@almi.se

Almi Foretagspartner Skane AB
Baltzarsgatan 22, 211 36 Malmo
Tel 040-660 39 00 Fax 040-23 44 05

Kullagatan 3, 252 20 Helsingborg
Tel 042-26 90 10 Fax 042-26 90 19

V. Storgatan 51A, 291 31 Kristianstad
Tel 044-18 74 00 Fax 044-18 74 09

Almi Foretagspartner Stockholm Sérmland AB
Box 6198, 102 33 Stockholm

Besoksadress Drottninggatan 97

Tel 08-458 14 00 Fax 08-33 01 04
info.stockholm@almi.se

Vastra Kvarngatan 62, 611 32 Nykoping

Tel 0155-45 10 70 Fax 0155-45 10 77

Munktell Science Park
Portgatan 3, 633 42 Eskilstuna
Tel 016-541 10 90 Fax 016-541 10 99

Vingakersvagen 18, 641 51 Katrineholm
Tel 0150-36 10 60 Fax 0150-48 87 70
info.sormland@almi.se

Almi Foretagspartner Uppsala AB
Kristallen, Axel Johanssons gata 4-6
754 51 Uppsala

Tel 018-18 52 00 Fax 018-18 52 10
info.uppsala@almi.se

Almi Foretagspartner Varmland AB
Box 356, 651 08 Karlstad
Besdksadress Lagergrens gata 2

Tel 054-14 93 50 Fax 054-18 92 78
info.varmland@almi.se

Almi Foretagspartner Vast AB
Box 8794, 402 67 Goteborg
BesOksadress Maskingatan 5

Tel 031-779 79 00 Fax 031-779 06 85

Olovsholmsgatan 32, 506 34 Boras
Tel 033-20 68 00 Fax 033-20 68 01

Box 133, 541 23 Skoévde
Besoksadress Kanikegrand 3B
Tel 0500-44 62 00 Fax 0500-44 62 01

Nohabgatan 12, 461 29 Trollhattan
Tel 0520-894 00 Fax 0520-894 01
info.vast@almi.se

Almi Féretagspartner Ostergétland AB
Box 1224, 581 12 Linkoping

Besoksadress Platensgatan 29

Tel 013-20 07 00 Fax 013-31 35 34
info.ostergotland@almi.se

almi.se
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