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TESTA OCH UTVECKILA
DIN FORETAGSIDE

Annu har du inte bestimt dig for att starta, men du har en tydlig bild
av vilken verksamhet du skulle ha 1 ditt féretag om det blev verklighet.
Fundera pa fem viktiga 6vergripande fragor innan du gar vidare.

Ta hjilp av tva exempel — hur tva nystartare tinker infor sitt beslut
om att starta.

Du far ocksa vigledning i hur du kan rikna pa din foretagsidé, gora
enkla kalkyler.



1 DIN PRELIMINARA FORETAGSIDE

e Skall du starta frin grunden, ta 6ver en befintlig verksamhet, ga in i en féretagskedja typ
franchise eller annat?
® Tinker du driva féretaget ensam eller med anstillda? Vilken omfattning tinker du dig?

® Sett med dina 6gon —
Vad idr det du skall sédlja? — dvs. vad ér det du skall leverera?

® Sett med kundens 6gon —
Vad ir det £6r behov du skall tillgodose? Vad dr nyttan £6r kunden?

Exempel: Du hyr ut fest- och hogtidskldder — det é4r vad du siljer. Kundbehovet ar da dyra
festkldder som man inte anvinder tillridckligt ofta f6r att man skall képa dem sjilv.

2 DINA KUNDER OCH KONKURRENTER?

Kan du beskriva en typisk kund?
Var finns kunderna? T.ex. i viss bransch eller ett geografiskt omrade.
Kan du peka ut de viktigaste konkurrenterna?

Hur stora dr chanserna att du fér tillrickligt manga kunder f6r ditt foretag trots
konkurrensen?

3 HUR FAR DU KUNDERNA ATT KOPA AV DIG?

® Hur skall du fa kunderna att se ditt féretag och det du vill silja? Hur skall du f4 dem att
kopa? Tink pa sadant som reklam, PR-aktiviteter, skyltning, referenser mm, men dven pa
produkten och tjdnsten i sig.

4 LONSAMHET OCH BEHOV AV PENGAR | STARTEN

Hir nedan kan du f6lja tva foretagsstarter och hur nystartarna riknade. Du fir ocksd en mall som du kan anvinda
for dina egna berikningar.

5 HALLER FORETAGSIDEN?

Svara pi frigorna nir du har gjort dina berikningar!

Stimmer Stimmer Vet inte

inte
Det finns tllrdckligt manga kunder som kommer att vata beredda att képa, trots | | |
konkurrens?
Det finns tllricklig total kopkraft hos de kunder jag vinder mig till. | | |
Jag vet vilka som ir de viktigaste konkurrenterna. | | |
Jag kan f4 kunderna att vinda sig till mitt foretag. | | |
Mitt féretag blir lonsamt. Alla kostnader blir tickta och det blir lite 6ver. Alla | | |
verksamma i féretaget, inklusive mig sjilv, far normala ersittningar f6r
arbetsinsatsen.
Jag kan ordna de pengar som behovs for starten. O O O
Jag siljer immat” och kan astadkomma s ménga timmar som behévs £6r att bli O O O
16nsam.
Jag siljer produktet” och kan £ fram sd mycket produkter dll f6rsiljning som det O O O

behovs for att bli lonsam.
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EXEMPLET "RICKARD, SVETS & MONTAGE”

Sin anstillning hos Industriservice AB hade Rickard haft i snart 5 édr. Jobbet bestod i att han utférde diverse
monterings- och underhallsarbete pé olika industrier. Han kunde sitt jobb och han var uppskattad av kundféretagen.
Han hade sedan linge arbetat mycket sjilvstindigt och hans arbetsgivare hade inte sirskilt mycket kontakt med
honom om det arbete han utférde hos kundféretagen. Kunderna kontaktade ofta Rickard direkt f6r nya uppdrag.

Rickard kinde starkt att han ville limna sin anstillning och utféra jobben i ett eget foretag. Han ville bygga upp
négot eget och arbeta at sig sjilv. Det var ddrfér han bérjade planera pé allvar. Inom ett 4r ville han vara igang.

Visst kunde jag géra en omfattande marknadsundersékning, ansig Rickard, men £6r mig handlar det om att bearbeta
kunder som redan kinner till mig. Sedan kan jag ta kontakter efter hand i ’vidare ringar”. Rickard gjorde ddrfor ett
Overslag 6ver vilka foretag som kunde tidnkas anlita honom nir han startade. Dessutom bestimde han sig for att gora
en vinskaplig 6verenskommelse med sin nuvarande arbetsgivare om att st till férfogande med sina tjanster under en
tid, eventuellt med ndgot ligre timpris.

Rickard ansag att han skulle kunna fi uppdrag motsvarande 950 timmar det forsta dret. Andra aret siktade han pd en
Skning upp till 1.300 timmar. Hur mycket han skulle ta i immen kunde han nistan inte bestimma sig f6r. Han
kunde ta upp till 360 kronor men han tinkte sig att rdkna pd 300 kronor i genomsnitt.

Hur mycket skulle han fa in pd sitt arbete forsta dret? 950 timmar X 300 kronor = 285.000 kronor

”Jag borde kunna leverera en del material och férnédenheter ocksa, det gor jag ju idag”, funderade Rickard. ”Om jag
pratar med Jarnbolaget sa borde jag kunna f bra rabatt sd att jag kan silja med bra priser. Jag kan himta hos
Jarnbolaget nir jag behover sa slipper jag hélla lager sjilv.”

Forsiljningsbeloppet £6r material och férnédenheter forsta dret kan bli 60.000, ansdg Rickard.
Om jag far 30% rabatt nir jag koper det hos Jirnbolaget sa blir det en inképskostnad pa 42.000 kronor. Da fir jag
over 18.000 kronor.

Efter att ha rdknat dven pa édr 2 gjorde Rickard f6ljande uppstillning:

Arl (Tkr)  Ar 2 (Tkr)

Forsiljning arbete. 950 timmar resp. 1.300 timmar a 300 kr 285 390
Forsiljning material 60 85
Summa f6rsiljning 345 475
Ink6pen av det salda materialet hos Jirnbolaget -42 -60
Bruttovinst 303 415

303.000 kronor skulle Rickard fa over forsta dret fOr att ticka alla sina kostnader inklusive det som skulle bli
ersittning till honom sjilv nu ndr han inte hade nigon 16n frn anstillning lingre.

Emma, Rickards sambo, lyssnade intensivt pa Rickards tankar om eget foretag. Sjilv arbetade hon som terapeut och
var intresserad av att utdva sitt yrke i form av eget féretagande. Hon markte att hon faktiskt kunde tinka pa sin
ekonomi pi samma sitt som Rickard. Det var timmar hon skulle silja, dessutom lite material. Frigan var nu, vad har
Rickard f6r andra kostnader 1 foretaget och vad blir det 6ver?

Jag far ha mitt lilla kontor hemma, menade Rickard. Dir far jag ha en kopiator och en fax. Dator far vinta.
Mobiltelefon boér jag skaffa. Jag kér med familjens V70. Beh6vs det sa fir jag skaffa sldp. En limplig svets behover
jag ha. Det mesta av verktyg har jag annars redan i min hemmaverkstad. Pengar maste jag dessutom ha for att
komma igang, pengar kommer ju inte fran kunderna direkt nir jag startar. Jag riknar pd ett ungefir vad jag skulle
behdva i tva till tre manader om pengarna inte kommer fran kunderna. Jag méste t.ex. ha till min f6rsérjning.
Dessutom fér jag betala moms pd mina inkép. Det dr pengar som jag far tillbaka efterhand, men jag maste ju ha dem
sd det far jag inte glémma.
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Rickard gjorde en uppstillning pa vad han skulle behéva f6r utrustning och pengar i starten.

Detta behover jag pengar till: TKr
Utrustning till “kontoret”, bl.a. kopiator 15
Utrustning f6r jobben, frimst svetsen 50
Tillgingliga pengar i starten 75
Pengar till moms {6 inkGp av utrustning mm 16
156
S4 hir skaffar jag pengar: TKr
Egen insittning 76
Lan 80
156

80.000 kronor borde jag kunna fa ldna i bank, men visst kinns det lite konstigt att behéva friga. Antagligen vill de,
liksom jag, veta om det hir foretaget kan bli 16nsamt. Nu maste jag géra en uppstillning pa de drliga kostnader jag
far oavsett hur vil jag lyckas med att silja.

Rickard riknar pd ett ungefir hur stor ”16n” han behéver £6r att ”klara sig”. Sociala avgifter som hans arbetsgivare
betalar f6r honom nu ér ungefir 40% av hans 16n. 32% ir arbetsgivareavgift och 8% ir en premie till olika
kompletterande forsikringar f6r honom. De kompletterande férsikringarna far han sjilv ordna nir han dr
egenfbretagare.

TKr
Vad vill jag ha £6r egen del? 20.000 kt brutto/manad 240
Sociala avgifter. Statliga och privata 40% pa 20.000 kr 96
Kontorskostnader. Telefon. Porto. Papper mm 15
Lokalhyra 2
Bokf6ringshjilp 15
Milersittning. 2000 mil a* 18,5 kronor 37
Foretagstorsikring 7
Arlig andel av anskaffningskostnad f6r utrustning. 20% 13
Rintor pé egen insittning och linade pengar, t.ex. 6% 10
Summa drliga ”fasta kostnader” 435

Rickard sitter med viss nervositet in summa érliga fasta kostnader i en uppstillning som visar om hans féretagsidé

haller.
Ar 1 (TKr)  Ar2 (TKy)
Forsiljning av arbete och material 345 475
Ink&pskostnader £6r salt material (Jirnbolaget) -42 -60
Bruttovinst: 303 415
Summa drliga ”fasta kostnader” -435 -435
-132 -20

Rickard kinde lite chockartat att hir var det nog stopp.

Skulle han inte kunna dra in till sin egen 16n och andra kostnader. Han bestimde sig dnda for att inte ge upp hir.
Han f6rstod att han miste s6ka ett storre kundunderlag och testa att ligga lite hégre i timpris. Visserligen skulle det
vara en viss trygghet i att silja immar till sin forre arbetsgivare men det fick inte bli f6r ménga timmar om priset per
timme skulle vara ligre 4n ordinarie. Det borde ga att ligga pa 360 kronor per timme. Han visste ju att han var
uppskattad ute i féretagen och att han skulle kunna fi fram manga bra referenser. Han kom ocksa pa att han kunde
ta med bilkérning pa fakturan till kunderna.

Rickard gjorde nya 6verslagsberikningar och kom fram till att han skulle viga forsoket att starta. Vissetligen skulle
han 4nda riskera att inte fa tillricklig ersittning forsta aret men Emma tyckte att de skulle klara familjeekonomin.
Hon hade sitt jobb. Hon kunde mycket vil lata tankarna pa en egen foretagsstart vinta yttetligare ett par ar. Det
fanns chanser att hennes arbetsgivare skulle satsa pé ytterligare utbildning f6r henne inom kort. Det ville hon inte
missa.
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EXEMPLET "INGELAS”

Ingela hade linge varit irriterad Gver att hon inte fick storre ansvar och bittre 16n 1 sitt arbete pa varuhuset. Hon ville
komma loss och driva eget féretag. ”Ingelas” ” skulle butiken heta, eller boutique som hon féredrog att kalla den.
Hennes inriktning var lite trendiga och exklusiva skor. Hon visste mycket vil att det dr en hard konkurrens men
befolkningsundetlaget i staden var stort och hon tyckte sig veta var hon skulle ha butiken.

For att fa en uppfattning om foretagsidén skulle halla tinkte hon gbra en enkel budget.

Hon visste inte riktigt hur hon skulle fa fram siffror pa hur mycket hon kunde silja. Hon bestimde sig for att géra en
undersokning i en annan storre stad. Dirfor ringde hon nédgra skobutiker dir och fick faktiskt nigra napp, visst ville
de beritta. Egentligen var det mycket hon ville fraga. Det fick bli nya samtal. Nir hon éter satt vid koksbordet kunde
hon sitta ndgra belopp som hon trodde kunde ligga nira verkligheten.

Nir Ingela sitter butikspriset pd skorna dubblar hon inképspriset och ligger dessutom pa momsen, 25%. Att det
ar si de gor i branschen, ligger pa 100% och momsen, skall hon kontrollera nir hon riknat sig framat en forsta
omging. Hon ska ocksa ta reda pa hur stor andel av férsiljningen som blir realisation och hur det inverkar pa
bruttovinsten.

10 par skor om dagen kunde kanske vara méjligt att silja. 10 par per dag skulle ge en dagforsiljning péa
10 par X 450 kronor = 4.500 kronor och didrmed en arsférsiljning pa ungefir
4.500 kr X 300 dagar = 1.350.000 kronor eller 10 par X 300 dagar = 3.000 par.

Ar1 (Tkr)
Forsiljning. 3.000 par 1.350
Inkopskostnad f6r salda skor 675
Bruttovinst 675

Innan hon gir vidare med sin resultatberikning tinker hon igenom vad hon behéver av utrustning och pengar infoér
starten och var hon skall fi pengarna ifrdn.

Detta behover jag pengar till: TKr
Utrustning till "kontoret”, t.ex. kopiator. 16
Utrustning och inredning i butiken 150
Varulager 275
Tillgingliga pengar i starten 80
Pengar till moms {6t ink6p av utrustning mm. 110
631
S4 hir skaffar jag pengar: TKr
Egen insittning 100
Lan. Bank och ALMI 531
631

Om hon kunde ldna upp detta belopp visste hon dnnu inte. Innan hon séker om lin vill hon géra en affirsplan si att
det blir littare att presentera planerna.

Nu gillde det at ga igenom de 4rliga driftskostnaderna i butiken.

TKr
Vad vill jag ha £6r egen del? 20.000 kt brutto/manad 240
Sociala avgifter. Statliga och privata. 40% pa 20.000 kr 96
En anstilld pé deltd 75
Sociala avgifter. Arbetsg.avg. och avtalad soc. Avgift 40% 30
Kontorskostnader. Telefon. Porto. Papper mm 20
Lokalhyra 100
Bokf6ringshjilp och revisorsarvode 30
Marknadsféringskostnader 60
Milersittning. 500 mil a*18,5 kronor 9
Foretagstorsikring 7
Arlig andel av anskaffningskostnad for utrustning. 20% 33
Rintor pé egen insittning och linade pengar, t.ex. 6,5% 40
Summa drliga ”fasta kostnader” 740
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Driftskostnaderna och forsiljningen dr 1 och dr 2 skulle nog bli ungefir lika, trodde Ingela.

Ar 1 (TKr)
Forsiljning 1.350
Inkopskostnader £6r salda skor -675
Bruttovinst: 675
Summa drliga ”fasta kostnader” -740
-65

Detta ser ju inte riktigt bra ut, tyckte Ingela, men det ér ju bara en férsta berikning. Genom kontakter med
leverantorer skulle hon kontrollera priser, paslag i branschen, troliga volymer, hur realisationer inverkar och mycket
annat. Hur mycket varor som miste finnas i butiken var ocksé en viktig fraga f6r Ingela. Allra mest grubblade hon
over sin malgrupp. Hon maste f4 en mera l6nsam verksamhet. Det fanns mycket kvar att tinka pd, men, nu var hon i
alla fall iging med sina funderingar pa allvar.

Vill du rikna pa din egen foretagsstart? Se mallen pa nista sida!
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SALJA TIMMAR

Ar det din egen och dina anstilldas arbetstid du i férsta hand siljer, t.ex. hantverk, konsultinsats?

Jamfoér med exemplet Rickard, Svets & Montage!

Behov av pengar i starten. Var skall jag fi dem ifrin?
Detta behover jag pengar till:

TKr

Utrustning till kontoret”

Utrustning f6r jobben

Lokal

Material /varulager i starten

Tillgingliga pengar i starten

Pengar till moms {6 inkGp av utrustning mm

S4 hir skaffar jag pengar:

TKr

Egen insittning

Lan

Efter att ha undersékt ”min marknad” kommer jag fram till att jag kan silja si hir manga timmar och sa

hir mycket material /varor.

Arl (Tkr)

Ar 2 (Tkr)

Forsiljning arbete.

Forsiljning material

Summa f6rsiljning

Ink&p av det silda materialet

Bruttovinst

Bruttovinsten skall ticka kostnader i verksamheten. Helst skall det dessutom bli lite 6ver.

Kostnader i verksamheten

Ar 1 (TKr)

Ar 2 (TKr)

Vad vill jag ha £6r egen del - brutto

Anstilldas bruttoloner

Sociala avgifter. Egna och anstillda. 40% pé bruttol6n

Kontorskostnader. Telefon. Porto. Papper mm

Lokalhyra

Bokf6ringshjilp

Milersittning f6r bilen

Ovriga kostnader

Foretagstorsikring

Arlig andel av anskaffningskostnad f6r utrustning. 20%

Rintor pé egen insittning och linade pengar, t.ex. 6%

Summa arliga “fasta kostnader”

Loénsamhetsberikning

Ar 1 (TKr)

Ar 2 (TKr)

Bruttovinst

Summa arliga “fasta kostnader”

Resultat

Haller foretagsidén?

©ALMI Foretagspartner 2008-03-25

7(8)



SALJA PRODUKTER

Varuhandel. Se exemplet Ingelas’!

Behov av pengar i starten. Var far jag pengar ifran?
Detta behover jag pengar till: (TKr)

Utrustning till kontoret”

Ovrigt

Utrustning och inredning i lokalerna

Varulager

Tillgingliga pengar i starten

Pengar till moms for inkép

S4 hir skaffar jag pengar: (TKr)

Egen insittning

Lan

Efter att ha undersékt ’min marknad” kommer jag fram till att jag kan silja s hiar mycket.

Ar 1 (Tkr) Ar 2 (TKr)

Forsiljning.

Ink&pskostnad f6r silda varor

Bruttovinst

Bruttovinsten skall ticka de dtliga driftskostnaderna. Helst skall det bli vinst ocksa.

Arliga driftskostnader
Ar 1 (TKr) Ar 2 (TKr)

Vad vill jag ha £6r egen del brutto

Anstilldas bruttoloner

Sociala avgifter. Egna och anstillda. 40% pé bruttol6n

Kontorskostnader. Telefon. Porto. Papper mm

Lokalhyra

Bokf6ringshjilp och revisorsarvode

Marknadsféringskostnader

Milersittning

Foretagstorsikring

Ovriga kostnader

Arlig andel av anskaffningskostnad for utrustning. 20%

Rintor pé egen insittning och linade pengar, t.ex. 6,5%

Summa arliga “fasta kostnader”

Loénsamhetsberikning

Ar 1 (TKr) Ar 2 (TKr)

Bruttovinst

Summa arliga “fasta kostnader”

Resultat

Haller foretagsidén?
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