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Forord

Ekonomiskt nyskapande och utveckling kommer manga ganger fran mind-
re och medelstora foretag, vars dgare ar villiga att ta risker for att inves-
tera i framtiden. Dessa dgare — eller entreprenorer — soker efter mojlighe-
ter att starta eller utveckla sina foretag. Tyvarr mots ofta de flesta nya
idéer med skepsis. Det ar forst nir idén visat sig vara barkraftig som den
vinner allmin acceptans och verksamheten far tillgang till kapital. Bris-
ten pa riskvilligt kapital har bromsat manga entreprenorers och foretaga-
res initiativ och idéer.

En vilskriven affirsplan okar visentligt en foretagares mojligheter
att na langre an en forsta, hastig genomlasning av investerare. Affirspla-
nen 4r i manga fall det basta sattet for entreprenoren att skapa intresse
for verksamheten. Den ger potentiella investerare en realistisk bild av
verksamheten, dess framtidsplaner och mojligheter.

Ursprungsversionen av denna skrift, som hosten 1998 sammanstall-
des av Peter Tovman, blev en efterfragad mall for hur en affirsplan bor
skrivas for foretag som soker riskkapital. Den har dven anviants i under-
visningen i entreprenorskap pa skolor och universitet samt i olika kurs-
verksambheter. Skriften har oversatts till engelska, norska och estniska.

Skriften har nu omarbetats av Peter Tovman och CONNECT Sverige
efter synpunkter fran personer som anvant den nar de har skrivit sin egen
affarsplan. Det dr var forhoppning att den nya versionen av skriften ska
bli till hjalp for bade blivande och redan etablerade foretagare.

Stockholm i januari 2004

CHRISTER ZETTERBERG
Ordférande, CONNECT Sverige
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| .Varfor behover man en affarsplan?

En affarsplan ska tydligt kunna beskriva foreta-
gets mal, bade internt och externt. Det handlar
om att beridtta ndgonting om verksamheten och
nagot mindre om produkten.! Verksamhetens alla
aspekter mdste noga granskas och det maste
finnas svar pa alla tinkbara fragor. Affarsplanen
utgor pa sa vis ett mycket effektivt redskap nir
det giller att precisera affirsangeldgenheter och
mal.

For den som skriver affirsplanen giller det att
lagga olika vikt vid de skilda momenten i affars-
planen. I praktiken innebar detta att man har ett
antal versioner av sin affiarsplan. Man anpassar
grundstommen efter syfte och malgrupp.

Internt ger affirsplanen en god grund nar det
galler att varva en handlingskraftig styrelse,
ledning och personal. Planen skapar riktlinjer
som ledningen kan folja. Affarsplanen ger mil-
stolpar och referenspunkter som kan anvindas
for att madta framstegen. Arbetet med affarspla-
nen gor dessutom att Du blir tvungen att tinka
efter, strukturera och formulera verksamheten.

Externt visar affarsplanen, for bl.a. presum-
tiva investerare, kunder och leverantorer, att
idéerna dr sunda samt att prognosen bygger pa
dokumenterbara fakta med matbara faktorer.

! Med produkt avses vara eller tjinst.

Affarsplanen ar ett dynamiskt dokument. Den
bor uppdateras och anpassas for att sa langt som
mojligt spegla nya situationer.

Alla foretag bor ha ndgon form av rullande
tredrig affarsplan. Dar ska mal nar det galler
utveckling, ekonomi osv. kontinuerligt sattas upp
for varje ar.

En affarsplan maste Ditt foretag ha. Det
giller om Du startar ett konsultforetag utan
finansieringsbehov eller om foretaget forhandlar
om 100 miljoner kronor fran investerare. Du
maste ha en affarsplan om Du driver ett mindre
[T-foretag, ett storre foretag, som utvecklar
avancerad medicinsk utrustning eller en stor
koncern med ett flertal dotterforetag och intresse-
foretag, som omsitter miljardbelopp.

I grunden bygger affarsplanen pa samma
principer, oberoende av foretagets storlek och
verksambhet, vilket kommer att framga i den har
skriften. Den huvudsakliga skillnaden ligger i
mangden information och typ av information.

I korthet:
Affarsplanen beskriver verksamheten.
Affarsplanen forankrar verksamheten hos
foretagets intressenter.
Affarsplanen forandras i takt med att verk-
samheten fordandras.



2. Malgrupper

Vilka kommer d3 att vilja titta pa affarsplanen?

De som tinker satsa pa foretaget, virva foretaget

som kund, eller hjdlpa foretaget, dvs.

Banker.

Investeringsspekulanter.

Eventuella strategiska partners.
Eventuella fusions- eller forvarvspartners.
Kunder.

Leverantorer.

Distributorer.

Advokatbyraer.

Revisionsbyraer.

Forsakringsmiklare etc.

Malgrupperna laser affiarsplanen pa olika satt. En

bankdirektor sager foljande om affarsplanen:

Vid kreditgivning ar affirsplanen en av de viktigaste
hornstenarna i beslutet.Vi tittar pa foretagets nulage,
detta eftersom vi tar inteckningar i féretaget som si-
kerhet. Speciellt noga ar vi med orderstock, balansrak-
ningens stabilitet, Ionsamhetsutvecklingen fram till nu,
agarnas stabilitet, bolagskonstruktionen och eventuella
juridiska tvister. | ndsta steg tittar vi pa foretagets
framtid, nya produkter, hot och majligheter samt sjalv-
klart ekonomiska prognoser. Men vi ar allergiska mot
foretag som kommer med affirsplaner som innehaller
framskrivningar pa tre ar, dar budgeten ar pa kronan
ndr, diagram &verallt, men utan egentlig underbyggnad
av fakta. Sadana affirsplaner dr en varning for att enga-
gera sig i foretaget. Daremot dr vi noga med den
sprakliga utformningen, layouten och kvaliteten i fakta-

underlaget.

Venture capital-foretaget> har en annan syn pa
affarsplanen:

Vi tittar framst efter framtidspotentialen i foretaget.
Gar foretaget att borsnotera eller sdlja inom nagot ar?
Nulaget ar viktigt men inte avgérande, det viktigaste
ar vad man kan gora av féretaget och hur mycket
pengar det kostar att nd dit. Hur mycket maste vi
medverka finansiellt? Vilken blir var ekonomiska expo-
nering? Och kanske framfér allt, vem ar foretagaren, ar
det en entreprendr, en siljare som kan genomfora af-
farer och bygga upp foretaget? Det ar OK om man
hittilldags kort verksamheten med forlust, bara det
finns potential att bygga upp féretaget. Nyckeln ar fo-

retagaren, entreprendren.

Forsaljningschefen vid ett snabbviaxande foretag
menar att affirsplanen varit avgorande for henne
att ta jobbet:

Nar jag kontaktades av rekryteringsforetaget var af-
farsplanen bland det forsta jag fragade efter. Ur affars-
planen kunde jag ldsa att man tankte satsa pa mitt
verksamhetsomrade, att man budgeterat medel fér att
finansiera tillvaxten.Vidare kunde jag utlasa att foreta-
get praglades av ett entreprendrstinkande.

Jag hade tidigare fatt erbjudande om andra kvalifi-
cerade befattningar, men antingen hade foretagen inte
nagon affarsplan eller sa préglades affirsplanen inte av
framtidssatsningar. Med detta som bakgrund bestamde
jag mig for att inte ta dessa jobb. Det har jag aldrig

angrat.

2 Ett foretag som har specialiserat sig pd att gd in med aktivt
affarsutvecklingsstod (riskkapital och kompetens) till foretag med
utvecklingspotential.



Det géller sdlunda att ha insikt om vad mottaga-
ren av affiarsplanen lagger vikt vid. Lat oss exem-

plifiera med banken och venture capital-foretaget:

Bankens utgangsldge nar man laser affarsplanen
ar att ta reda pa om foretaget har formaga att
betala tillbaka lanen. Darutover dr framtidspo-
tentialen viktig, men det far inte vara sa att
risknivan i verksamheten blir alltfor hog. Kapital-
brist kan uppsta, vilket kan leda till att banken
tvingas ldna ut 4n mer pengar. Venture capital-
foretaget lagger daremot vikt vid framtidspo-
tentialen; nuldget ar bara avstampet for framti-
den, dvs. man har en hogre riskniva. Darfor laser
man affirsplanen utifrdn ett annat perspektiv an
banken.

Affarsplanen kan ocksd utgora ett juridiskt
dokument. Nar Du exempelvis har férhandlat
med en finansiir och ska skriva avtal, sd kan
affarsplanen komma att bifogas avtalet som
bilaga. I avtalet kan hianvisningar komma att ske
till bilagan, affarsplanen. I sddana har situationer
ar alltsa affarsplanens malgrupp avtalsparterna.

Affarsplanens olika syften och mélgrupper fram-
gar i foljande uppstillning:

Syfte Malgrupp

Styrinstrument VD, ledning, dgare, styrelse

Presentation och sdljande Externa intressenter,

exempelvis finansidrer

Forankring Medarbetare,VD, ledning,
dgare, styrelse
Rekrytering Potentiella nya

medarbetare och

styrelseledamoter

Juridiskt dokument Avtalsparter

I korthet:

Affarsplanens innehall maste anpassas? till
syftet och malgruppen.

3 Redaktionellt — men anpassningen far inte ske genom
manipulation, forvringning eller undanhbdllande av fakta.



3. Utformning

Olika malgrupper intresserar sig for olika saker i
affarsplanen. Nir Du utformar affiarsplanen
maste Du forst tinka igenom vad ldasaren kan
anse dr viktigt.

Viktigt att komma ihag nar man forbereder
en affirsplan:

Den bér omfatta hogst 25 sidor, inklusive bilagor
Lisaren kan forlora intresset, om den blir for
lang. En person som ar van vid affarsplaner har
dessutom en uppfattning om vilken information
som dr vasentlig och fokuserar darfor bara pa
denna del.

Stodjande uppgifter bor presenteras i bilagor
Loptexten i affarsplanen ska vara sammanfattan-
de. I texten ska det finnas tydlig hanvisning till
bilagorna, som innehdller detaljerad information.

Affdrsplanen ska vara ldttbegriplig
Om man inte kan presentera sina produkter sd att
en icke-expert forstar, dd har man uppenbara
problem med att hantera foretagets marknadsfo-
ring. Anvand ett vardat vardagssprak, utan
facktermer. Aven om Du vet att ldsaren ir expert,
kan affarsplanen lamnas over till l1dsarens kollega
for synpunkter och bedémning och kollegan
kanske ar duktig pa balansrakningar, men forstar
inte produkten. D3 kanske kollegan kan ge ett
negativt utlitande om verksamheten.

Redigeringen madste vara prydlig och 6verskadlig
En kidnd ”Venture Capitalist” har sagt att det tar
fem minuter att ldsa igenom affirsplanen; sedan
ar ett investeringsbeslut fattat. I fokus ar foreta-

garens entreprenoriella formaga, orderstockens
storlek och balansrikningens stabilitet. Aven om
inte alla ldsare av affarsplaner fattar sa snabba
beslut, ar overskadligheten avgorande for att man
ska kunna tillgodogora sig innehallet. En prydlig
redigering hojer affarsplanens informationsvirde
vasentligt.

Hadnvisning till fakta maste ske
Alla pastaenden maste faktaunderbyggas. Fram-
héller Du exempelvis att marknaden 6kar med
50 procent varje ar, s maste Du tala om varifran
denna information hamtas. I annat fall tappar
affarsplanen i vederhiftighet och ldsaren blir
misstanksam.

Informationen ska anpassas efter syftet med
affdrsplanen och efter malgruppen, men inte
forvrdngas
Som vi redan namnt maste informationen anpas-
sas, men inte forvrangas. Exempelvis var det for
nagra ar sedan populirt att investera i e-handels-
foretag. Mdnga av de affiarsplaner som da presen-
terades for investerare skrevs som om verksamhe-
ten var e-handelsinriktad, dven om s3 inte var
fallet. Sadant genomskddas och affarsplanen
mister i fortroende. Investeraren blir forsiktig.

Du bér forbereda och 6va in en muntlig
presentation av Din affdrsplan
Nir Du 6verldmnar en affarsplan sker det vanli-
gen i samband med en muntlig presentation.
Forbered en sadan; det bor ta hogst dtta minuter
att framfora den och den ska innehalla de bud-
skap som Du anser vara visentliga for mottaga-



ren. Den muntliga presentationen ska vara sidan
att mottagaren far en positiv instillning till
affarsplanen och tror pa verksamheten.

Informationen i affdrsplanen ska vara sa konkret
att den kan anvdndas som beslutsunderlag
Affarsplanen ska vara jordnira och konkret i sin
argumentation. Ett exempel dr den affiarsplan
som hivdade att man riknade med att fa 20 pro-
cent av den svenska marknaden. Det fanns ingen
narmare argumentation eller faktaunderbyggnad.
En sddan affarsplan kan exempelvis en kreditgi-
vare inte anvianda som underlag for sitt beslut om
kredit — den brister i trovardighet. Krediten skulle
inte beviljas.

Far aldrig med osanning
Ljug aldrig i affarsplanen eller glid pa fakta. Forr
eller senare avslojas 1ognen och Du skadar da
motparten, foretaget och Dig sjalv.

Affdarsplanen som juridiskt dokument
Affarsplanen kan komma att anviandas som
juridiskt dokument, t.ex. som bilaga till finansie-
ringsavtal eller samarbetsavtal mellan aktieagar-
na. Nir affirsplanen ska anviandas som underlag
i forhandlingar eller inga i avtal bor Du darfor
tala med en jurist angdende affarsplanens sprakli-
ga formuleringar.

Sekretess

Syftet med affarsplanen styr vilka affarshemlighe-
ter som ska tas med. Ska affarsplanen anvindas i
en forsta inledande affarskontakt med en investe-
rare utelamnas lampligen affirshemligheter.
Samma sak giller om affarsplanen ska anvindas i
inledande kontakter vid rekrytering av nya
medarbetare.

Anlita extern kompetens
Innan Du presenterar affirsplanen for en utom-
stdende bor nagon person med erfarenhet av
affarsplaner ldsa igenom den. Det ska helst vara
nagon som kinner till hur den aktuella méalgrup-
pen tinker och reagerar nir den laser affarspla-
ner. Om Du dnnu inte formellt startat foretaget,
kan t.ex. en revisor anlitas for att granska affars-
planen. Affirsplanen ska bearbetas sprikligt och
redigeringsmassigt av ndgon som beharskar detta.
Likasd ar det av varde om Du anlitar extern
kompetens nar det galler att utforma affarsplanen
innehallsmassigt. Se det som en investering!
Affarsplanen ar ett av Dina viktigaste verktyg for
att exempelvis attrahera investerare.

Sdtt snarast igang arbetet med affdrsplanen!
Aven om Du upplever att det inte finns ndgot
akut behov av en affarsplan for verksamheten,
rekommenderar vi anda att Du skriver en. Nar
Du sedan kommer i en situation da Du verkligen
behover en arbetsplan, dr Du redo.

Affirsplanen ska alltsd vara:
Sanningsenlig.
Kortfattad.
Littbegriplig.

Konkret.
Faktaunderbyggd.
Vilredigerad.

I korthet:
Forbered utformningen av affarsplanen noga!
Lat olika personer ldsa igenom affarsplanen!
Far aldrig med osanning!



4. Disposition

En affarsplans disposition — huvudrubriker,
underrubriker, innehall — kan utformas olika;
ndgon given mall finns inte. Vad som daremot ar
vasentligt ar att dispositionen ar overskadlig och
systematiserad. Affirsplanen bor anpassas till
foretagets situation, malgruppen den dr avsedd
for samt syftet med affarsplanen.

”En ostrukturerad affarsplan ger ett intryck av ett
ostrukturerat foretag och daligt management. Nu be-
hover ju inte en ostrukturerad affarsplan betyda att
verksamheten dr ostrukturerad, men forsta intrycket
ar viktigt, narapa avgérande.Vi ar kontinuerligt uppvak-
tade av foretag som soker kapital och den forsta kon-
takten gar i regel via en inskickad affarsplan. Risken ar
darfor att en ostrukturerad affarsplan inte far den
uppmirksamhet som verksamheten fortjanar.Vi kan-
ske avbojer propan efter att ha last igenom affarspla-
nen, utan att traffa entreprendrerna, enbart for att af-
farsplanen ar just ostrukturerad.Vi kan dirmed mista

en bra affar och det aktuella foretaget riskkapital.”

VD, riskkapitalforetag

S4 har kan en affiarsplans huvudrubriker
utformas:

Sammanfattning.

I. Affarskoncept.
Ledningsgrupp.
Produkter.
Marknadsplan.

Organisation.

O s

Agare.

7. Produktion.

8. Ekonomisk oversikt.
9. Genomférande.
Bilagor.

Har foljer ett forslag pa rubriker* som affarspla-
nen kan innehalla.

O I O
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Affirsidé.
Affirsmodell.
Affirssystem.
Aktiviteter.
Avtal.
Bel6ningssystem.
Bilagor.
Datasidkerhet.
Distribution.

. Ekonomisk situation — nulage.
. Ekonomisk utveckling — prognos.
. Exit.

. Finansiering.

. Forsiljning.

. Historik.

. Investeringar.

. Kapitalbehov.

. Konkurrenter.

. Kostnadsstruktur.

. Kunder.

. Kundnytta.

. Ledningsgrupp.

* Rubrikerna kan antingen vara huvudrubriker eller
underrubriker beroende pd den underliggande informationen.



Nedanstdende dr exempel pa en affarsplans
disposition, dir forslaget till affarsplanens huvud-

23. Legal organisation. ) i
rubriker och ett antal av underrubrikerna har

24. Leverantorer.

D5, ieernsar kombinerats:
26. Lokaler. .
27. Marknad. Sammanfattning.
28. Medarbetare. | Atk
29. Miljo. . 'ar.s f)ncept.
30. Mal. :; 2::z.lr3|de.d "
31. Nyckelmedarbetare och experter. : elrsimreeElh
. L 1.3 Mal.
32. Operativ organisation.
1.4  Vision.

33. Patent.

34. Prissdttning. > Ledningsgrupp

2.1 Ledning.
2.2 Nyckelmedarbetare.

35. Probleminventering.
36. Produktionsorganisation.

37. Produktionsmetodik.

38. Produktionsekonomi. 2oe) B,

39. Produktsortiment.

40. Produktutveckling. 3. Produlter.

4. Revisor. 3. Produktsortiment.
42. Riskanalys. 32 FoU.
3.3 Patent.

43. Sammanfattning®.

44. Samverkanspartners. 34 Licenser.

45. Service.
4. Marknadsplan.

46. Strategier.
4.1  Marknaden.

47. Styrelse.

48. Tvister. 4.2 Kunder.

49, Vision. 4.3  Konkurrenter.

50. Agare. 4.4 Marknadsstrategier.

4.4.1 Prissattning®.
4.4.2 Forsdljning.
4.4.3 Distribution.
4.4.4 Service.

4.4.5 Marknadsforing.

Vilken information som behovs under varje
rubrik avgors i det enskilda fallet. Den detaljniva
som Du viljer pa informationen ar bl.a. beroende
pa foretagets storlek, produktprogrammets

omfattning och syftet med affiarsplanen. 5. Organisation.
5.1  Operativ organisation.

5.2 Legal organisation.

5 "Sammanfattning” dr alltid huvudrubrik och placeras forst i ® Mellanrubriken anvinds for att 6ka cverskadligheten.
affirsplanen.




53 Styrelse.

5.4 Medarbetare.

5.5 Revisor.

5.6  Samverkanspartners.
5.7 Lokaler.

6. Agare.

6.1  Agarforteckning.
6.2 Historik.

7. Produktion.

7.1 Produktionsorganisation.
7.2  Produktionsmetodik.

7.3 Underleverantoérer.

7.4  Produktionsekonomi.

7.5 Miljoaspekter.

8. Ekonomisk oversikt.

8.1  Kostnadsstruktur.

8.2 Investeringar.

8.3  Ekonomisk situation — nuldget.
84 Finansiering.

8.5 Kapitalbehov.

8.6 Exit.

8.6 Ekonomisk utveckling — prognos.

9. Genomforande.
9.1  Aktiviteter.

9.2  Probleminventering.
9.3 Riskanalys.

Bilagor.

Foretagets verksamhet och situation paverkar,
som tidigare framhallits, affirsplanens disposi-
tion. For ett snabbviaxande foretag kan det vara

av intresse att fokusera pa probleminventering
och riskanalys som rubrik i affarsplanens disposi-
tion. Det snabbvixande foretaget kanske dven vill
fokusera pa kassaflodet genom att placera detta
som en rubrik. D4 ar det bara att lagga till en
sadan rubrik.

For ett foretag inom likemedelsutveckling ar
patentsituationen vasentlig. Da kan det vara
lampligt att placera rubriken ”Patent” som
huvudrubrik. Detta som alternativ till att anvan-
da ”Patent” som underrubrik. For ett dataforetag
som utvecklar egen programvara kan det vara av
intresse att ha en rubrik som heter ”Licenser”.
Bedriver foretaget i stdllet forsdljning av pro-
gramvaror, utvecklade av andra foretag, ska
”Produktion” helt utgd som huvudrubrik.

Manga finansidrer har egna mallar for affars-
planer. Om Du kommer i kontakt med en sadan
finansidr, studera noga om de rubriker och den
information som finansiaren soker finns med i
Din egen affarsplan. Antingen justerar Du den
egna affirsplanen eller ocksa skriver Du en ny
som foljer finansidrens mall. Det senare alterna-
tivet torde inte vara alltfor tidsodande, eftersom
Du redan har grundinformationen tillganglig.

I korthet:
Affarsplanens disposition ska vara 6verskad-
lig och systematiserad.
Du kan sjalv skapa egen huvudrubrik eller
underrubrik.
Du kan placera en underrubrik under en
annan huvudrubrik 4n i exemplet, om Du
anser detta vara bittre.
Du behover inte i alla situationer arbeta med
underrubriker; det viktiga ar att den informa-
tion som du vill lyfta fram och arbeta med
finns i affarsplanen.



5. Innehall

I det foljande presenteras respektive rubrik och
forslag pa vad dessa bor behandla.

I. AFFARSIDE
Har forklaras foretagets affarsidé och verksamhet
i enkla termer.
I affarsidéns formulering bor foljande helt
eller delvis beroras:
- Vilka kundbehov tillfredsstaller affarsidén?
- Vilka problem loser affarsidén for
kunderna?
- Vem ar kunden?
- Vad idr den unika egenskapen,
specialiteten?
- Vilken dr kundnyttan?
Har affirsidén forandrats sedan foretaget
startades? I sa fall varfor?
Sarskilda egenskaper, som skiljer bolaget fran
konkurrenter, bor understrykas, t.ex. patent,
licenser, varumarken och dganderatt till
teknologi.

2. AFFARSMODELL

Affarsmodellen ar i realitet foretagets intaktsmo-
dell — hur foretaget ska tjana pengar. Exempel pa
formulering ar foljande:

”Affairsmodellen baseras pa arligt aterkommande in-
takter. Kunderna betalar en fast arlig licensavgift samt
en transaktionsavgift. Intakterna 6kar kontinuerligt i
takt med att antalet anslutna anvandare 6kar och allt

fler arbetsmoment hanteras via Internet hos vara mal-

grupper.”

3. AFFARSSYSTEM

Under denna rubrik visas grafiskt de olika stegen
i foretaget for att kunna leverera en produkt hos
kunden. I den grafiska framstallningen visas om
foretaget exempelvis arbetar med underleveranto-
rer eller franchisetagare. Genom den grafiska
bilden framgar foretagets fokus i affarssystemet,
exempelvis att produktutveckling och design
utfors inom foretaget, medan forsaljning sker via
aterforsaljare.

4. AKTIVITETER

Vilka aktiviteter ska genomforas for att uppna
affarsplanens mal och intentioner — pa kort sikt
(inom 6-12 manader) och pa lingre sikt (upp till
24 manader)? Detta formuleras i en konkret och
enkel handlingsplan. Den ska innehalla olika
aktiviteter, dvs. vad som ska genomforas, vad
aktiviteterna syftar till, nar arbetet med aktivite-
terna beriknas borja och sluta.

5. AVTAL
Rubriken ”Avtal” dr en sammanstillning av dels
avtal som berors i affarsplanen under olika
rubriker, dels verksamhetens i ovrigt vasentliga
avtal. I sammanstillningen kan ingd en samman-
fattning av avtalsvillkoren. Exempel pa avtal ar:

Samarbetsavtal.

Underleverantorsavtal.

Licensavtal.

Optionsavtal.

Konsultavtal.

Hyresavtal.



6. BELONINGSSYSTEM

Loénepolicy.
Bonussystem.
Erbjudanden om deldgarskap.

7. BILAGOR
Hir nedan ges exempel pa bilagor:

Organisationsschema.

Vidare detaljer (CV) om styrelsens och led-
ningens bakgrund.

Teknisk information.

Forsaljningstrycksaker.

Genomforda tester och provningar.
Orderlige.

Forteckning 6ver nuvarande aktieidgare samt
effekter av eventuella konvertibel- och op-
tionsprogram.

Marknadsundersokningar och kommentarer
fran tredje man.

Marknadsforingsplan.

Reviderade arsredovisningar for de senaste tre
aren.

Resultat- och balansrapport samt likviditets-
rapport for de sex senaste manaderna.
Resultat- och balansprognos samt likviditets-
prognos for innevarande verksamhetsar.
Handlingsplan, problemhantering.

Foretagets detaljerade ekonomiska historia
under de senaste tre (till fem) dren.
Ekonomiska prognoser for de foljande tre (till
fem) dren. Dessa bor inkludera resultatrak-
ningar, likviditetsbudgetar och balansrikning-
ar.

Detaljerade ekonomiska budgetar for kom-
mande tolv manader, per manad eller kvartal.
Dessa bor inkludera resultatrikningar, likvidi-
tetsbudgetar och balansriakningar.
Berakningsunderlag till prognoserna avseende
t.ex. forsiljning, produktionskostnader,
overhead, avskrivningar och riantor.

De viktigaste ekonomiska och kommersiella
forutsattningarna, pa vilka prognoserna ar
baserade, t.ex. marknadsandel, investering i

8.

anlaggningstillgdngar, kapacitetsutnyttjande,
rantesatser, valutakurser och betalningsmons-
ter for kunder och leverantorer.
Aktiedgaravtal.

Bolagsordning.

Registreringsbevis.

DATASAKERHET

Hir visas hur organisationen ar utformad for att
sakerstilla datasikerheten. Hur hanteras t.ex.:

9.

Virusangrepp.

Dataintrang.

Driftstorningar.

Back-up avseende lagrad information.

DISTRIBUTION

Beskriv distributionskanaler inklusive lagerhall-
ning som anvinds avseende forsiljning:

Franchise.
Egen saljkar.
Licenstagare.
Aterforsiljare.

10. EKONOMISK SITUATION - NULAGE

Har anges resultat for innevarande verksamhets-
ar, avvikelse fran budget, orderstockens storlek
samt lonsambhet.

Omsdttning

Omsittningen under innevarande verksam-
hetsar.

Budgeterad omsattning under innevarande
verksamhetsar.

Orsak till eventuell avvikelse.

Omsattning under motsvarande period
foregdende verksamhetsar.

Resultat

Resultat under innevarande verksamhetsar.
Vilket resultat har budgeterats for innevaran-
de verksamhetsar?

Orsak till eventuell avvikelse.



Resultat under motsvarande period foregden-
de verksamhetsar.

Orderstock
Till vilka belopp finns nu tecknade order?
Nir kommer orderstocken att effektueras i
tiden?
Hur stor ar orderstockens lonsamhet?
Till vilka belopp har budgeterats tecknade
order avseende nulaget?
Orsak till eventuell avvikelse.
Potentiella order (forhandlingar pagér) och
belopp.
Nir ska potentiell orderstock effektueras?

Balansrdkningen
Storlek pa kundfordringarna (inklusive
oversiktlig aldersfordelning)?
Storlek pa ovriga kortfristiga fordringar?
Storlek pa leverantorsskulderna (inklusive
oversiktlig aldersfordelning)?
Storlek pa ovriga kortfristiga skulder?

Likviditet
Tillganglig likviditet exklusive och inklusive
outnyttjade krediter.
Hur mycket har budgeterats som tillganglig
likviditet inklusive outnyttjade krediter
avseende nuldget?
Orsak till eventuell avvikelse.
Likviditet motsvarande period foregaende
verksamhetsar.

I1. EKONOMISK UTVECKLING - PROGNOS
For pagaende och kommande tre (till fem) verk-
samhetsar presenteras prognoser. I prognoserna
framgar foretagets mal avseende forsiljning,
resultat, produktutveckling, marknadsandelar
m.m. Antaganden som stodjer prognosen ska
presenteras har. Forutsattningar och berdknings-
underlag for bl.a. forsiljning, produktionskostna-
der, overhead, avskrivningar och rantor ska likasa

presenteras under denna punkt (pd detaljniva i
form av bilaga). Rikenskapsanalysen bor inklu-
dera sammanfattning av resultat- och balansrak-
ningen for de senaste tre verksamhetsiren. Bok-
slut for de senaste tre verksamhetséaren bifogas
liksom i forekommande fall mer detaljerade
rakenskapsanalyser.
Sammandrag av budgetar for resultat- och
balansrikning samt likviditetsbudget. Kom-
pletta budgetar, berdkningsunderlag etc. liggs
med som bilaga.
Sammandrag av vasentliga forutsattningar,
t.ex. prognoser. Komplett information bifogas
som bilaga.

12. EXIT
Denna del forklarar hur och nir aktiedgarna ska
realisera en vinst pa sina aktier. Investerare vill
ofta kunna realisera sin investering inom tre till
fem ar.
Finns det planer p4 realisering av vinst for
aktiedgarna?
Nar i tiden?
Metodik for realisering, t.ex. dgarspridning
utan notering, notering, forsiljning av foreta-
get?

13. FINANSIERING

Hair redogors for verksamhetens nuvarande
finansiering, t.ex. agarkapital, bank, konvertibla
lan’, leasing, factoring samt av foretaget stillda
sakerheter for bank och annan finansiering.

Agarkapital
Hur mycket har dgarna investerat i foretaget
genom aktiekapital, aktieagaretillskott, lan
eller annat?
Riskkapital (hdr avses riskkapital fran venture
capital-foretag och affarsianglar).

7 Lan som kan omvandlas till dgarkapital.



Hur mycket ar ldnat fran bank och annan
finansiar?

Hur mycket medel har under de senaste dren
varit sa kallad mjuk finansiering®?

Hur mycket har betalats tillbaka, hur mycket
har avskrivits fran finansidrens sida och hur
mycket aterstdr i skuld?

Annan finansiering
Finns forskott fran kund, t.ex. for produktut-
veckling?
Annan finansiering?

Stdllda sikerheter
Vilka sikerheter och garantier har foretaget

stallt till bank, andra finansiarer, kunder
m.fl.?

14. FORSALJNING

Sdljorganisation
Hur ir sdljorganisationen uppbyggd: beman-
ning, geografi, aterforsiljare, postorder,
agenter, egna butiker, chefskap?
Om egna siljare finns, uppge antal ute-
respektive innesiljare, administratorer och
sdljsupport.
Hur ldnge har siljarna varit anstillda i foreta-
get (1 genomsnitt)?
Var finns sdljarna geografiskt placerade?
Hur manga aterforsiljare har foretaget?
Var finns dterforsiljarna geografiskt?
Hur linge har aterforsiljarna varit knutna till
foretaget (i genomsnitt)?
Vilka andra produkter siljer dterforsiljarna?
Ska forandringar ske i siljorganisationen?
Hur ar konkurrenternas siljorganisationer

uppbyggda?

§ Hir avses sddan finansiering, ddr dterbetalning ej behover ske
om madlet med finansieringen inte uppjfylls.

Vad skiljer foretagets siljorganisation fran
konkurrenternas?

Vilken ar siljorganisationens styrka och
svaghet gentemot konkurrenternas?

Vilka forsiljningsmal finns?

Vem ansvarar for uppfoljningen av forsilj-
ningsmalen?

Har siljarna fast 16n eller provision?

Finns budget for respektive siljare, aterforsal-
jare etc.?

Hur foljs budgeten upp och av vem?

Hur foljs resultatet upp av forsaljningsaktivi-
teterna?

Export
Till vilka linder exporteras?
Hur sker forsiljningen i dessa lander?

Sdljaktiviteter
Vilken form av siljaktiviteter pagar?
Hur positioneras foretagets produkter i
forhallande till konkurrenterna med avseende
pa t.ex. kvalitet, pris, service, image?
Bedrivs aktiviteter som gar under benamning-
en "kundvard”?
Hur sker forsiljningen? Ringer kunden upp,
ringer foretaget upp, far kunden besok av
siljare, bestillning per fax eller brev?

Siljflodet
Visa med grafisk bild saljflodet, dar aktivite-
ter och tidsdimension framgar, fran det att
kunden identifieras till kundkontakt och
avslut, dvs. affar.

15. HISTORIK
Kortfattat redogors for foretagets bakgrund
(historik) fram till dags dato.

Affdrsidé
Hur har affarsidén forandrats sedan foretaget

bildades?



Produkter
Vilka produkter har foretaget tillverkat,
utvecklat eller sdlt hittills?
Diskussion om varfor kunder foredrar just
detta foretag i stdllet for dess konkurrenter,
varfor kunderna kommer att fortsitta att
gora sa och om risken for att produkterna blir
inaktuella, svirsilda eller ersatta.

Grundarna
Beskrivning av grundarna, deras erfarenheter
och roll i foretaget.

Problem
Har foretaget haft ndgra visentliga problem
under senare ar?
Vilka atgarder har vidtagits for att forhindra

upprepning?

16. INVESTERINGAR
Har avses andra visentliga investeringar d4n dem
som tas upp under punkt 17 "Kapitalbehov™.

Genomférda investeringar
Vilka investeringar har genomforts under de
senaste dren?
Vad avser investeringarna?
Vilka dar médlen med investeringarna?
Vilka effekter har investeringarna medfort for
foretaget?
Hur har investeringarna finansierats?

Pdagaende investeringar
Vilka investeringar pagar nu?
Vad avser investeringarna?
Vilka dar médlen med investeringarna?
Vilka effekter far investeringarna for foreta-
get?
Hur finansieras investeringarna?

Kommande investeringar
Hur mycket behovs investeras de narmaste tre
aren?

Vad avser investeringarna?

Vilka dr malen med investeringarna?

Vilka effekter far investeringarna for foreta-
get?

Hur ska investeringarna finansieras?

17. KAPITALBEHOV
Har anges syftet med en ny finansiering, vilka
belopp som erfordras, hur finansieringen i sin
helhet ar tankt, vad pengarna ska anvindas till.
Vad ska finansieringen anvindas till?
Nir i tiden ska kapitalet anvandas?
Varfor ar finansieringen/investeringen vasent-
lig for foretaget?
Vem i foretaget leder projektet?
Vilka dr mdlen med finansieringen?
Nir kan malen uppnas?
Vilken ar lonsamheten for investeringen?
P4 vilket satt paverkar investeringen foreta-
gets lonsamhet i Gvrigt?
Vad kostar expansionen?
Hur 4r den tankt att finansieras?
Nar kan finansieringen beridknas vara aterbe-
tald?
Vilka risker medfor investeringen for foreta-
get och finansidren?
Vilka mojligheter medfor investeringen och
expansionen for foretaget och finansidren?

18. KONKURRENTER
Har jamfors huvudkonkurrenterna och deras
marknadsandelar med den egna verksamhetens.

Fakta om konkurrenterna
Vilka foretag ar konkurrenter?
Konkurrenternas dgarbild?
Konkurrenternas omsattning, forsaljnings-
volym, skuldborda och lonsamhet?
Konkurrenternas distributionskanaler?
Hur marknadsfor sig konkurrenterna?
Vilka konkurrenter dr prisledande?
Vilket orderldge har konkurrenterna?



Konkurrenterna i jamforelse med foretaget
Hur unika ar foretagets produkter jamfort
med konkurrenternas?
Vilket motdrag kan forvantas fran konkurren-
terna om och nir foretaget lanserar nya
produkter?
Faran for nya konkurrenter eller marknads-
aktorer?
Vilka ar konkurrenternas starka och svaga
sidor i jamforelse med foretagets?
- Produktfunktion.
- Tillforlitlighet.
- Hallbarhet.
- Design.
- Leveranssakerhet.
- Service.
- Marknadsforing.
- Prissittning.

19. KOSTNADSSTRUKTUR

Hair behandlas verksamhetens nollresultatniva
(break-even) och andel rorliga kostnader av
totala kostnader.

Noliresultat
Vid vilken omsittning respektive volym nar
foretaget nollresultat (break-even)?

Fasta och rorliga kostnader
Hur stor del i procent av foretagets totala
kostnadsmassa ar fasta respektive rorliga
kostnader?
Vad bestér de fasta respektive rorliga kostna-
derna av i stort?
Gar det att 6ka andelen rorliga kostnader av
de totala kostnaderna, dvs. minska andelen
fasta kostnader?

Valutakdnslighet
Ar foretaget paverkat av valutafluktuationer?
Vilka atgdrder har foretaget vidtagit — eller
planerar att vidta — for att minska sarbarhe-
ten avseende valutafluktuationer?

20. KUNDER

Har beskrivs foretagets viktigaste kunder och
deras andel av omsattningen och hanteringen av
riskerna som uppstar om foretaget ar beroende av
ett begransat antal kunder.

Allmént om kunderna
Var finns kunderna geografiskt?
Hur manga ar kunderna i dag?
Ar kunderna sma eller stora, koper man ofta
eller sallan?
Hur 4r betalningsformagan?
Ar kunderna aterforsiljare, distributorer eller
slutférbrukare?
Vilka kunder och malgrupper ar mest trogna
foretaget?
Priskinslighet?
Genomsnittligt inkopsbelopp?
Omsattningshastigheten pd kunderna?
Knyts kunderna langsiktigt till foretaget
genom serviceavtal, prenumerationer, uppda-
teringar?
Andel av intikterna som kommer fran fasta
avtal?
Andel kunder som har fasta avtal?
Loptid pa fasta avtalen?

Viktigaste kunderna
Vilka dr foretagets viktigaste kunder?
Om foretaget ar beroende av ett fiatal kunder,
hur hanteras denna risk?
P4 vilket sitt dr dessa kunder beroende av
foretaget?
Kundernas foretradare.
Vem hos kunden ar det som gor upphandling-
en eller affiren?
Ar siljprocessen kort eller ling?

21. KUNDNYTTA
Vilka behov tillfredsstiller foretagets produk-
ter hos kunden?
Pa vilket sitt gor foretaget detta battre dn
konkurrenterna?



Pa vilket satt far foretaget kunskap om
kundernas installning till foretagets produkter
och foretaget?

22. LEDNINGSGRUPP
Ledning
For respektive person i foretagsledningen
anges:
- Roll inom verksamheten.
- Kvalifikationer.
- Alder.
- Engagemang i andra verksamheter.
- Antal dgda aktier (nu och prognostiserat).
- Optioner.
Visa ledningens organisation grafiskt med ett
organisationsschema.

23.LEGAL ORGANISATION

Moderbolag, dotterbolag och intressebolag
Kortfattad beskrivning av respektive bolag.
- Omsittning.
- Resultat.
- Antal medarbetare.
- VD.
- Styrelseordforande.
- Agarandel.
Vilken foretagsform eller vilka foretagsformer
drivs verksamheten eller verksamheterna i?
Visa grafiskt — med kompletterande kommen-
tarer — den juridiska bolagsstrukturen dar
moderbolag, dotterbolag, intressebolag och
dgarrelationer framgar.

24. LEVERANTORER
Denna del beskriver huvudleverantorerna och
deras ekonomiska stallning.

Allmédnt om leverantérerna
Var finns leverantorerna geografiskt?
Finns det flera leverantorer som konkurrerar
med varandra?
Finns det ndgon form av skydd mot leveran-
ser som dr forsenade eller av dalig kvalitet?

Hur ar leverantorernas ekonomiska situation?

Nyckelleverantérer
Vilka ar de viktigaste leverantorerna?
Ar foretaget beroende av ndgra fa leveranto-
rer?
Leverantorernas ekonomiska stillning?
Om foretaget ar beroende av ndgra fa leve-
rantorer, pa vilket sidtt har man forsokt
minska beroendet av dessa, t.ex. om ndgon
eller ndgra av dem valjer att enbart silja till
konkurrenterna?

Avtal
Finns avtal med leverantorerna?
Krivs avtal med leverantorerna for att verk-
samheten ska fungera?

25. LICENSER
Ar foretaget licenstagare eller licensgivare?
Hur ldnge géller respektive licensavtal?
Ange licenstagare!
Ange licensgivare!

26. LOKALER

Har beskrivs kortfattat fakta om foretagets
fysiska lokalisering: dgande, hyresratt och expan-
sionsmojligheter.

Hyrda lokaler
Vilken ar bindningstiden for kontrakten?
Var ligger lokalerna?
Hyresnivaer?

Agda lokaler/fastigheter
Marknadsvirde
Beldning
Typ av lokal eller fastighet.

Utrymmesbehov
Ar tillgingliga utrymmen for sma eller for
stora?



Finns expansionsmojligheter i tillgangliga
utrymmen?

Lokalisering
Ar foretaget hinvisat till lokalisering till viss
ort, t.ex. pa grund av lokaliseringsstod?

27. MARKNAD

Marknaden - nuldge
Beskrivning av marknaden: lokalisering,
aktuell storlek, tillvixtmojligheter, sarskilda
egenskaper.
Foretagets marknadsandel.
Kan marknaden delas in i segment och mal-
grupper?
Vilka ar foretagets segment och malgrupper?
Ar verksamhetens lokalisering en visentlig
faktor pa grund av nirhet till marknad och
leverantorer?

Marknaden - framtiden
Fakta som styrker eventuella prognostiserade
forandringar i marknadsandelen.
Vilken mognad har marknaden?
Vilken del av marknaden ska uppsittas som
mal?
Mojliga hot.
Hur ska hoten 6vervinnas?
Sarskilda tillfallen som man tinker begagna
sig av.
Kommentarer om hinder som kan minska
risken for att nya konkurrenter tar sig in pa
marknaden i en nara framtid (t.ex. priskon-
kurrens).
Vilka faktorer paverkar marknadens utveck-
ling?

Trender
Kan nuvarande och tilltankt marknad raka ut
for modevixlingar eller annan paverkan
utifrdn, t.ex. konjunktursviangningar?
Vilka trender finns pad marknaden?
Finns sdsongsvariationer?

Marknadsféringsplaner
Om marknadsforingsplaner finns, bifogas de
som bilaga till affarsplanen.

28. MEDARBETARE
Antal anstallda.
Antal inom olika funktioner.
Utbildningsbakgrund.
Annan erfarenhet.
Kon.
Genomsnittlig anstallningstid.

29. MILJO

Har diskuteras eventuella utslapp till luft och
vatten samt nuvarande eller kommande behovliga
tillstand, gjorda och forvantade miljoinvestering-
ar samt forvantade forandringar i regelverk och
lagstiftning.

Miljoproblem
Medfor foretagets verksamhet fororeningar
for luft, vatten m.m.?

Tillstand
Vilka slags miljotillstand behovs for verksam-
heten?

Investeringar
Vilka miljoinvesteringar planeras for de
kommande fem aren?

Regelverk och lagstiftning
* Nu kinda forandringar som paverkar foreta-
gets verksambhet.

30. MAL

Foretagets mal framgar pa olika stdllen i affirs-
planen, t.ex. forsiljningsmal under rubriken
”Forsaljning”, ekonomiska mal under rubriken
”Ekonomisk utveckling”. Under den nu aktuella
rubriken ”Mal” avses dels en sammanstallning
over foretagets mal, sisom de anges pa olika
stallen i affarsplanen, dels komplettering med



ovriga vasentliga mal som inte berorts pa annat
stille i affarsplanen.

31.NYCKELMEDARBETARE OCH EXPERTER
Presentation av Ovriga nyckelmedarbetare.

Experter
Finns radgivande organ?
Finns utomstdende experter som foretaget ar
beroende av?

32. OPERATIV ORGANISATION
Beskrivning av den operativa organisationen, dess
styrka och svagheter.

Visa grafiskt den operativa organisationen.

33.PATENT
Har foretaget erhallit patent eller varumarkes-
skydd for sina produkter?
Hur linge giller patentet/varumarkesskyddet?
Har patentintrang gjorts? I vilka lander galler
patentet eller varumirkesskyddet?
Hur starkt bedoms patentet/varumarkesskyd-
det vara gentemot intrang och konkurrenter?
Aktuella patentansokningar?

34. PRISSATTNING
Vilken prissattningsmetod anvands:
- Ordinarie priser?
- Introduktionspriser?
- Stamkundspriser?
- Volympriser (mangdrabatt)?
- Sasongspriser?
- Forhandlingsutrymme (prutman)?
- Olika priser for olika mélgrupper?
- Annan prissdttning?
Vad skiljer foretagets prissattningsmetod fran
konkurrenternas?

35. PROBLEMINVENTERING
Under rubriken ”Probleminventering” foljer en
sammanstallning 6ver dels problem som berors i

affarsplanen under olika rubriker, dels problem i
ovrigt som foretagsledningen upplever finns i
verksamheten. Exempel pa problem kan vara
agarforhdllanden, inkurant lager, forhallandet
intakter—kostnader, marknadens utveckling och
mognad etc.?

Hur ska dessa problem losas?

Om en handlingsplan har upprittats, ska den

liggas med som bilaga.

36. PRODUKTIONSORGANISATION

Har beskrivs bl.a. aktuell och mojlig kapacitet,
produktionens tekniska niva och fordelar gente-
mot konkurrenterna.

Egen regi
Hur stor del av produktionen sker i egen regi?
Var sker produktionen geografiskt?
Vilka moment ansvarar foretaget for?

Underleverantorer
Hur stor andel av produktionen star under-
leverantoren for?
Vilka moment ansvarar underleverantorerna
for?
Hur manga underleverantorer finns?
Ar foretaget beroende av dessa?
Hur hanteras beroendet for att minska sarbar-
heten?
Hur ar underleverantorernas ekonomiska
situation?
Ar nigra underleverantorer beroende av
foretaget?
Avtalssituation visavi underleverantorer?

Effektivitet
Relevanta nyckeltal, t.ex. produktion per
anstdlld, maskineffektivitet. Hur mdnga ar
verksamma i produktionen?
Finns det ndgon trang sektor i produktionen?
Om ndagon trang sektor finns i produktionen
— hur hanteras detta?



37. PRODUKTIONSMETODIK
Produktionens tekniska niva och fordelar
gentemot konkurrenterna.

Behovs speciellt utbildade medarbetare i
produktionen?

Teknikutvecklingen for tillverkningsmeto-
derna och produktionsutrustningen.

38. PRODUKTIONSEKONOMI
Hur sker inkop och lagerhallning?
Ar produktionen kapitalintensiv?
Finns investeringsbehov i produktionen?
Finns rationaliseringspotential?
Visa tillverkningskalkyl samt tickningsbidrag/
tackningsgrad 1 och 2 for varje visentlig
produkt.

39. PRODUKTSORTIMENT
Denna del beskriver bl.a. produkterna med ord
som en icke-fackman kan forsta.

Nuvarande produkter
Hur gammal ar produkten?
Har uppgraderingar genomforts?
Nir i tiden behovs mer genomgripande
forandringar?
Vad beridknas detta kosta?
Hur dr finansieringen tankt att ske?
Krdvs det omfattande service for produkter-
na?
Vem utfor servicen?
Behovs omfattande garantidtaganden for
produkterna?
Hur ofta utnyttjar kunderna garantidtagan-
dena?
Vad kostar utnyttjandet av garantidtagandena
foretaget arligen?

Trender
Vilka trender rdader just nu avseende produk-
terna?
Hur péaverkar trenderna det nuvarande
produktprogrammet?

Konkurrenterna
Vad skiljer produkten fran konkurrenternas
nar det galler teknik och funktion?
Ar det vanligt med kopiering inom bran-
schen?
Ar produkterna litta att kopiera och utnyttja
av konkurrenterna? I sa fall, hur hanteras
detta problem?
Ar produkterna litta att kopiera for kunder-
na? I sa fall, hur hanteras detta problem?
Hur ligger foretagets produkter till i jamforel-
se med konkurrenternas?

40. PRODUKTUTVECKLING

Pagdende utveckling
Vilken produktutveckling pagar just nu?
Hur ldnge har den pagatt, och nir beraknas
den vara klar?
P4 vilket satt sker finansiering?

Planerad utveckling
Vilken produktutveckling ar planerad?
Nir beriknas den starta och vara klar?
Pa vilket sitt 4r den tinkt att finansieras?

Utvecklingsarbetet
Hur ar utvecklingsarbetet organiserat?
Sker det i egen regi eller i samverkan med
extern kompetens (i sa fall, med vem/vilka?)?

41.REVISOR
Vem ir foretagets revisor?
Hur ldnge har denne varit revisor i foretaget?
Vilka andra revisorer har tidigare forekom-
mit?

Fordndringar
Ange ocksa nu kdnda kommande férandring-
ar avseende revisor.

42. RISKANALYS
Under rubriken ”Riskanalys” foljer en samman-
stallning over dels risker som berors i affarspla-



nen under olika rubriker, dels risker i 6vrigt som
foretagsledningen upplever finns i verksamheten?
I sammanstallningen ska framga hur riskerna
hanteras av foretaget. Exempel pa risker kan vara
att patent ej godkinnes, forsiljningen av ny
produkt kommer igdng senare, forsiljningen
minskar med 20 procent, produktutvecklingen tar
langre tid an beraknat, foretaget 4r beroende av
ett fatal kunder.

43. SAMMANFATTNING
Forsta delen i affarsplanen ar en sammanfattning.
Den ska vara kort och koncis samt besta av hogst
tva sidor. Syftet med sammanfattningen dr att
redovisa finansieringsforslagets huvudpunkter®
for finansidren, vacka nyfikenhet och uppmuntra
till vidare ldsning.
En kortfattad beskrivning av verksamheten,
t.ex.: affarsidé, nar foretaget startade och av
vem, vilka produkter utvecklas, tillverkas eller
sdljs, dotter- eller intresseforetag, utlandsnar-
varo, exportverksamhet.
Agarstruktur och vilka som ingar i styrelse
och foretagsledning.
Omsittning och resultat under de senaste tre
aren, budgeterat innevarande verksamhetsar
samt hur mycket som prognostiserats for de
kommande tre dren.
Syftet med affarsplanen: riktad till bank eller
investerare for finansieringspropa, som
arbetsunderlag for ledningen i utarbetandet
av framtida produktstrategi osv.
Verksamhetens starka sidor, t.ex. produkter,
patent, dganderitt av produkter, marknads-
position, agenturer, kompetens.
Eventuella faktorer som ar viktiga for verk-
samhetens fortsatta utveckling och framgang,
t.ex. slutforande av produktutveckling eller
exportsatsning.

¢ Innehallet och formuleringen mdste anpassas efter syftet, i detta
fall finansiering. Syftet kan i stillet t.ex. vara att affdrsplanen ska
vara underlag for styrelsen i arbetet med att utveckla foretagets
framtida produktinrikining.

Risker, t.ex. hog produktutvecklingstakt i
branschen.
Hantering av riskerna.

44. SAMVERKANSPARTNERS

Foretaget kan ha samverkanspartners inom
produktion, marknadsforing, forsaljning, pro-
duktutveckling m.m. Detta berors under respekti-
ve rubrik, exempelvis bor samverkanspartners
inom forsaljning behandlas under rubriken
”Forsaljning” — siljorganisation alternativt
saljaktiviteter — allt beroende pa innehallet i
samverkan. Under rubriken ”Samverkanspart-
ners” sker sammanstillning av olika samverkans-
partners, dels de som berors i 6vrigt i affarspla-
nen, dels samverkanspartners som ej berors pa
andra stéllen i affarsplanen.

45.SERVICE
Utformning av foretagets serviceorganisation
beskrivs har.

Egen regi.

Underleverantorer.

Aterforsiljare.

46.STRATEGIER

Under denna rubrik visas pa hur foretaget avser
uppnd de mal som behandlas under rubriken
”?Mal”. P4 andra stillen i affiarsplanen kan
strategier avseende de olika malen berorts, direkt
eller indirekt. Under rubriken ”Strategier” kon-
kretiseras hur malen ska nds. Ett viktigt avsnitt.
Har visas hur forverkligande av mélen ska ske.
Det avspeglar ledningens verklighetsforankring.

47. STYRELSE
Styrelseledaméter
For varje styrelseledamot anges kortfattat
foljande:
- Kovalifikationer.
- Roll i styrelsen (t.ex. ordinarie ledamot,
juridiskt sakkunnig).
- Engagemang i andra verksamheter.



- Antal dgda aktier (nu och prognostiserat).

- Ersidttning till styrelsen.

- Ar styrelseledamoten anstilld i foretaget?

- Vilka personer har tidigare varit styrelse-
ledamoter under de senaste fem aren?

Ange nu kinda kommande fordndringar.

48.TVISTER

Pagaende tvister
Pagar nagra juridiska tvister, i sa fall, for vad?
Vilka blir konsekvenserna vid negativt respek-
tive positivt utfall?

Potentiella tvister
Finns det nu kdnda tvister som kan forvantas
bli foremal for juridisk behandling?
Vilka virden representerar dessa tvister for
foretaget?

Vdsentliga avtal
Information om véasentliga avtal, t.ex. royalty,
licenser, optioner, hyres-, leverantors- och
aterforsaljaravtal.

Forsdkringar
Information om utformningen av foretagets
forsakringsskydd: forsakringsbolag, forsak-
ringens dndamal.

49.VISION

Foretagets vision? Detta avsnitt 4r, till skillnad
fran punkt 46 ”Strategier”, mindre konkret, mer
—som rubriken lyfter fram — visionart, ett fram-
tidsscenario med verklighetsforankring, tidshori-
sont fem till tio ar.

50. AGARE

Hir presenteras aktiedgarna och eventuella
kopplingar som finns mellan verksamheten och
aktiedgarnas ovriga engagemang. Dessutom ges
information om eventuella radande eller planera-
de aktieoptionsavtal eller andra snarlika forhal-
landen och om aktiedgaravtal finns (aktiedgarav-
tal kan bifogas).

Agare
Vem eller vilka dger foretaget?
Hur ldnge har nuvarande dgare varit dgare i
foretaget?
Resumé over dgarna sedan foretagets start.
Ar dgarna aktiva i foretaget?
Ar ledningen deldgare i foretaget?
Ar 6vriga medarbetare deldgare i foretaget?
Finns optioner eller konvertibler utstillda?

Investerare
Nuvarande och tidigare engagemang fran
externa investerare.

Aktiedgaravtal
Finns aktiedgaravtal?



CONNECT i Sverige

CONNECT har till uppgift att genom frivilliga insatser sammanféra entreprenérer
med de finansiella, tekniska och féretagsutvecklande resurser de behéver for
att skapa och utveckla tillvaxtféretag i Sverige. Detta sker genom lokala aktivite-
ter som de regionala CONNECT-natverken utfor samt genom storre aktivite-
ter som natverken genomfér tillsammans med CONNECT Sverige.

CONNECT-verksamheten i Sverige bestar i dag av de regionala natverken
CONNECT Ostra Sverige, CONNECT Vidst, CONNECT Skane, CONNECT
Uppsala, CONNECT Norr, CONNECT Sydost, CONNECT Halland och
CONNECT Jonkoping samt av CONNECT Sverige, en projektgrupp inom Kungl.
Ingenjorsvetenskapsakademien (IVA).

CONNECT Sverige fungerar som ett stéd och en resurs for de regionala nat-
verken. Dessutom organiserar projektgruppen aktiviteter pa riksplanet i samar-
bete med natverken nar det kravs fler aktérer dn vad dessa vanligtvis kan mobi-
lisera.Vidare producerar CONNECT Sverige en skriftserie pa aktuella teman
for tillvaxtforetag.

Regelbundna CONNECT aktiviteter:

* PUB-moéten (Partnership-University-Business)
e Mot en entreprendr

* Sprangbréador

* Finansieringsfora

* Partnerskapsfora

* Affarsangelnatverk

» Utarbetande av skrifter

* Kurser och seminarier.

De regionala nitverken finansieras genom medlemsavgifter fran professionella
tjansteforetag, industriforetag, riskkapitalbolag och enskilda medlemmar samt
genom avgifter pa olika partnerpaket som medlemmarna erbjuds att kopa.
Entreprendrer och nya tillvaxtforetag behéver inte vara medlemmar for att fa
hjalp i natverken. CONNECT Sverige finansieras i huvudsak av Industrifonden
och Svenskt Naringsliv.

For ytterligare information, se CONNECT:s hemsida: www.connectsverige.se.



Kungl. Ingenjorsvetenskapsakademien (IVA) ar en fristiende akademi med upp-
gift att framja tekniska och ekonomiska vetenskaper samt naringslivets utveck-
ling. | samarbete med ndringsliv och hogskola initierar och foreslar IVA atgarder
som starker Sveriges industriella kompetens och konkurrenskraft. For ytterligare

information, se IVA:s hemsida: www.iva.se.

Industrifonden verkar for 16nsam tillvaxt och férnyelse av det svenska naringsli-
vet. Detta sker genom finansiering via olika typer av lan eller dgarkapital till framst
sma och medelstora foretag. En finansiering fran Industrifonden ar skraddarsydd
for varje enskilt foretags eller projekts behov och kombineras alltid med kompe-
tent radgivning. For ytterligare information, se Industrifondens hemsida:

www.industrifonden.se.

Foreningen Svenskt Naringsliv ar foretagens foretradare i Sverige med uppdraget
att Oka forstaelsen for foretagens verklighet och att verka for att foretag i Sverige
skall ha basta majliga villkor for att verka och véxa. Svenskt Naringsliv arbetar
med opinionsbildning och kunskapsspridning, utvecklar nya idéer och tar fram
konkreta forslag for att skapa ett battre klimat for foretagsamheten. For ytterli-

gare information, se Svenskt Naringslivs hemsida: www.svensktnaringsliv.se.
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