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Produkter
Kundb\’e,jgov

NU\;a\r‘a\mie\\

Nya

Nuvarande Nya

Figur 2.6 Ansoffs produkt- och marknads-
matris. Baserad pa I, Ansoff, Corporate

Strategy (New York: McGraw-Hill, 1965).

nadsutveckling, prod 'tﬁtveckling och diversifiering. Affarsidén (som
Ansoffkallade “bysthess mission” snarare 4n “businessidea”) handlade om

Affarsplaner /Ar#?%i/g P

Ett begrepp som kopplar till affirs- och marknadsstrategi 4r affirsplan.
En affdrsplan kan kortfattat beskrivas som en beskrivning av ett foretag,
dess affdr och hur det planerar att organisera sig for att forverkliga sin
affdrsidé. I planeringsprocessen ingér exempelvis informationsinsamling,
analys, kartliggning av risker och finansieringsbehov samt framtagning
av strategier och handlingsplaner.?®

Afférsplanen kan ha flera syften, exempelvis att fungera som ett internt
styrdokument eller att dvertyga externa finansiédrer. Beroende pa syftet
kan affarsplanen ha olika betoning gillande innehall och uppligg. Den
interna planen kan vara mer detaljerad medan en plan som anvinds som
underlag for beslut om extern finansiering ofta fokuserar mer pa kom-
mersiell potential och framtida utveckling.

Det finns mycket forskning som visar pa att sdvil nya som etablerade
foretag kan uppna férdelar genom att planera sin verksamhet p4 ett struk-
turerat sitt, exempelvis genom att skriva en affarsplan.” Sjilva affirspla-
nen blir d4 dokumentationen av det arbete och de analyser som ligger
till grund for planen. En affdrsplan innehéller fypiskt sett de delar som
aterfinns i tabell 2.2,

I kapitel 16 kommer vi ocks att beréra temat affirsutveckling, vilket
ansluter val till konceptet affarsplaner.

P Frawkplivs m £,
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Tabell 2.2 Komponenter som &r vanliga i professionella affdrsplaner.

Del

Innehaller

Sammanfattning

Oversiktlig och kortfattad beskrivning av vad planen handlar om. Hér berdrs féretaget men ocksd
fragor som: Till vem? Varfor koper kunderna? Hur ar foretagets interna och externa processer
organiserade i syfte att uppna langsiktig [6nsamhet? Hér bor dven finnas information om idén
haller tekniskt, marknadsmassigt, organisatoriskt och ekonomiskt.

Foretagsfakta

Fakta om foretaget, exempelvis dgare, funktiondrer och sate. Historien bakom foretagets tillkomst
och en beskrivning av dess framtidsvision kan ocksa ges hdr.

Erbjudandet (tekniken,
[6sningen, tjénsten)

Beskrivning av erbjudandet. Problem som 16ses och huvudsakiig nytta fér kund. Fungerar
tekniken och gar produkten att producera, skalbarhet, unicitet, eventuella immaterialrittsliga
skydd, t.ex. patent. Erbjudandet beskrivs med fordef utifrdn kundbehov ach kundnytta.

Omvdrlden
- branschen
— marknaden

Fordjupning av de omvérldsrelaterade aspekterna. Hur ser branschen ut? Vilka konkurrenter
finns? Vad gér dessa? Hur ser marknaden ut och vilket segment &r i fokus? Storlek och potential?
Vilka behov/problem hos kunden Ioser/tillgodoser erbjudandet? (Kundundersdkningar/analyser.)
Har inkluderas alltsd marknadsplan som beskriver strategi och metod for att hitta, évertyga och
utveckla kunder, samt hur erbjudandet differentieras och positioneras (med avseende pd andra,
konkurrerande losningar). Nar det giller andra omvarldsfaktorer &n marknad och bransch brukar
de inte vara vanliga i affirsplaner, men vi anser att detta ar en stor brist. Det finns nastan alltid ..-
“X-faktorer” som inverkar pa foretags utvecklingsvag.

Organisationen
— teamet och dgarna

Fordjupning av hur foretaget organiserar sitt va‘rdeskapande och sin affdr: hur féretagets
virdekedja ser ut, vilka aktiviteter, resurser och aktdrer som ingdr, var vérde skapas och var
kostnader genereras, samt hur utbytet med kund ska ske. Har framgar aven om afférsmodellen ar
vérdedriven eller kostnadsdriven.

Vad galler teamet och dgarna beskrivs grundar-/ledningsgruppen, dvs. vilka det r som star
bakom idén, samt vem som ager foretaget. Kompetensinventering, drivkrafter och eventuella
rekryteringsbehov kan ocksd beskrivas under namnda del.

Analys av barkraften
och beddmning

av [énsamhet och
finansieringsbehov

Har &terfinns vanligen en "SWOT’, som kommer av engelskans strengths och weaknesses (intern
formaga) respektive opportunities och threats (omvériden). Aven slutsatser och SWOT-strategi
bor inkluderas.

Ekonomi, intikter och kostnader. Har kan foretaget exempelvis arbeta med scenarier. Varifrdn
kommer intakterna? Nar kommer de? Nar blir foretaget Iénsamt? Var uppstar kostnader? Nér?
Hur ska (initiala) kostnader som ej balanseras av forsaliningsintakter tickas? Vem ticker dem?

Har visas alltsa kapitalbehov, finansieringsbehov m.m.

Utveckling Hur foretaget ska utvecklas, tex. framtida produkter eller marknader. Framtida potential (fokus pa
S och O1SWOT).
Handlings-/ Vad som maste gbras, av vem och nér, t.ex. ett Gantt-schema och forklaringar.

genomforandeplan

Risker, riskanalys

Exempelvis en minirisk med tolkningar (S och T1 SWOT).

Bilagor:
Ekonomi/budget

Ovriga bilagor

Exempelvis de kalkylunderlag man behver for att gora l6nsamhetsbedémningar och se
investeringsbehov.

Enkatresultat etc.
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Tidpunkt

Segment A

Segment B

Segment C

En central del i en marknadsplan ér segmentering av marknaden, och d&
gdrna s att valda segment 4r sd homogena som méjligt, vilket innebir att
de méste vara vil avgrinsade. Budskap ska kunna skraddarsys for varje
segment dven om vissa centrala delar av budskapet kan anvindas mot flera
eller alla segment.

Konceptetgffarsmode]

Iinledningen till det pitlet berordes begreppet affirsmodell. Dethar
fatt ett allt storre genprislag savili den akademiska litteraturen som i sin
praktiska tillé;l/paring indringslivet. Exémpelvis 4r affirsmodellutveckling
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