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1 INLEDNING

Jag gjorde min andra praktik i ett foretag som erbjuder investeringsbanks tjanster, Cor-
porate Advisor Group Oy (CAG). Foretaget ar ocksa specialiserat pa att gora affarspla-
ner. Under min praktik fick jag bekanta mig med hur man gor affarsplaner och det ver-
kade intressant. Det &r en orsak varfor jag valde som mitt examensarbete att undersoka
hurudan en bra affarsplan ar. Under min praktik bekantade jag mig med CAG:s affars-
plansmodell. Nér jag valde att géra som mitt examensarbete en affarsplan for Oy Cube-
lux Ab (hedanefter Cubelux) bérjade jag bekanta mig med andra affarsplansmodeller.
Cubelux é&r ett IT-foretag som grundades hosten 2011 av Tiina Krokfors och Jens Kle-
mets. Nar foretaget grundades, kom &garna 6verens om grundprinciperna om foretagets

verksamhet samt beslot att gora en skriftlig affarsplan da verksamheten kommit igang.

Rappaport (1986) beskriver orsaken till att foretag grundas samt ledningens viktigaste

ansvar som féljande:

“Corporate mission statements proclaiming that the primary responsibility
of management is to maximize shareholders’ total return via dividends and

increases in the market price of the company’s shares abound.”
-Alfred Rappaport, 1986

Foretag grundas for att kunna skapa nagon slags ekonomisk fordel for dgarna. Som
Rappaport (1986) sager ar foretagslednings viktigaste ansvar att skapa vérde for aktiea-
garna. For att kunna berdkna och forutspa vardet for aktieagarna behdvs tillforlitliga och
valbyggda numeriska prognoser. Fran numeriska prognoser ses till exempel om det be-
hovs extern finansiering. Numeriska prognoser kan anvandas for att valja mellan olika
strategier eller investeringar. For att kunna skapa numeriska prognoser bér man ha en
realistisk plan. (Krokfors, 2013a)

| teoridelen av arbetet undersoks allmént teorin om afférsplan och hurudan ar en bra af-
farsplan for Oy Cubelux Ab. Tillsammans med Cubelux huvudédgarna sammanstélls se-
dan en affarsplan som ar ideal for just detta foretag. En fraga ar ocksa att vart man be-

hover en affarsplan/ vilka ar de viktigaste anvandningssituationerna.
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N&r man gor en affarsplan for ett start-up foretag &r en del av det att man funderar vil-
ken bolagsform foretaget skall ha. For att detta foretag ar redan grundat, tar inte arbetet
med grundandet av foretaget utan fokuserar sig bara pa affarsplanen.

Det finns inga regler om hur affarsplaner skall goras, det finns otaliga modeller om hur
de gors. Till foretag som é&r i olika situationer maste man betona olika saker, till exem-
pel finns det en skillnad mellan en affarsplan som gors till ett start-up foretag och ett
aldre foretag som skall omstruktureras. Fastén det inte finns regler for hur en affarsplan
gors, finns det litteratur och modeller om de olika sektionerna i en afféarsplan. Till ex-
empel om strategisk planering finns det litteratur och modeller av en mangd strategigu-
run, sa som Ansoff, Porter och Mintzberg. (Krokfors, 2013a) Sedan finns det litteratur

om till exempel SWOT analyser, produktens livscykel och konkurrensfordelar.

Det finns vissa sektioner som uppkommer i sa gott som alla affarsplan. Dessa sektioner
ar foretagets nulége, var det behandlas foretagets historia, organisation, produkter samt
svagheter och styrkor. Nasta sektion &r branschen, normalt presenteras det hér bran-
schens struktur, karaktar och utveckling samt konkurrenter. Efter det behandlas oftast
foretagets kommande affarsverksamhet. Har bildas foretagets vision, strategi, olika sce-
narier samt atgarder, projekt och investeringar som behdvs for att uppna malen. | fjarde
sektionen forandras strategierna till siffror. Har gérs numeriska prognoser for foretaget.
Som slutresultat fas resultat-, balans-, finansierings- och kassaflode analyser samt en
kassabudget. (CAG, 2013)

Jag anser att arbetet ger mig en stor nytta i framtiden. Nar jag vet hurudan &r en bra af-
farsplan kan jag battre utvardera affarsplan som andra har gjort och méjligen ge rad om
hur de eventuellt kan forbattras. Dessutom &r inte examensarbetet endast en teoretisk

analys, utan Cubelux kommer att ha en stor nytta av den.
Teoridelen &r universal och dér diskuteras om hurudan en bra affarsplan &r. Cubelux:s

affarsplan &r skraddarsydd for foretagets anvandning. Affarsplanen &r konkret och prak-
tisk sa att Cubelux:s &gare skulle fa maximal nytta av den.
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1.1 Problemomréade

Né&r foretaget grundades gick huvuddgarna igenom foretagets gemensamma grundprin-
ciper. Huvudagarna kom Overens da, att nar verksamheten kommer igang, gors en

skriftlig affarsplan. Det vill sdga Oy Cubelux Ab behdver en skriftlig affarsplan.

Afféarsplanen bor vara valstrukturerad, genomténkt och informativ for att eventuella fi-
nansierare eller nya agare far latt och tillrackligt med information om foretagets affars-
verksamhet och framtid. Affarsplanen behovs ocksa for att underlatta och rikta foreta-

gets affarsverksamhet.

1.2 Syfte

Syftet med detta arbete ar att gora en affarsplan for foretaget Oy Cubelux Ab. Arbetet
kommer att ta reda pa till vad en affarsplan beh6vs och hur kan den konstrueras for
Cubelux. Det finns flera olika affarsplansmodeller. | detta arbete anvénds som en bas en
existerande affarsplansmodell som har utvecklats av foretaget CAG. CAG:s modell har
anvants i 6ver 300 projekt under nastan 25 ar och modellen ar lamplig for Cubelux:s
affarsplan.

Afféarsplanen sammanstalls tillsammans med foretagets huvudégare. Efter att arbetet har
gjorts, har Cubelux en affarsplan som de kan anvénda i olika situationer. En evaluering
av affarsplanen genomférs med hjalp av intervjuer av slutanvandarna, det vill sdga hu-
vuddgarna. Efter att arbetet ar gjort ar avsikten att Cubelux kan vid behov uppdatera af-

farsplanen.

1.3 Avgransningar

Oy Cubelux Ab grundades hosten 2011. Da kom foretagets ledning 6verens om att nar
verksamheten fas igang gors det en skriftlig affarsplan for foretaget. For att foretaget ar
redan grundat tas inte grundandet eller problem och val som gjorts vid grundandet av
foretaget med i arbetet. FOr att det ar fragan om ett ungt grundat foretag skiljer sig nula-
gets behandling jamfort med ett foretag som har verkat under en langre tid. Pa grund av
detta ar fokusen i Cubelux:s affarsplan bara de amnesomraden som foretagets ledning

anser vara vasentliga.
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Jag bekantade mig med flera olika affarsplansmodeller. CAG:s affarsplansmodell ver-
kade mest logisk och innehaller alla element som fanns ocksa i de andra modellerna,
men de var i en klar och tydlig ordning jamfort med andra. Pa grund av detta presenterar
jag teoridelen samt affarsplanen enligt denna modells ordning. | detta arbete presenterar

jag endast den modellens grunder och utvecklingsfaser som jag kommer att anvanda.

1.4 Metod

Affarsplanen har gjorts som en kvalitativ forskning. | en kvalitativ forskning &r inter-
vjuer viktiga verktyg i insamlingen av information. | den kvalitativa forskningen be-
handlar man den teori som redan finns och forsoker forsta monstren som finns bakom.
(Claesson Nilsson, 2010) Kvalitativ data &r all data som ar inte numeriska eller data
som har inte blivit kvantifierad. Kvalitativ data baserar sig pa att meningen uttrycks med
ord, jamfort med kvantitativ data var meningen uttrycks med siffror. (Saunders et al.
2009 5.482)

Teoridelen av arbetet har byggts upp med hjalp av litteraturstudier samt intervjuer. |
intervjuerna anvéandes det bade ostrukturerade och semistrukturerade frageguider. | se-
mistrukturerade frageguider kan den intervjuades svar paverka valen av nasta fraga och
intervjun blir mera som en diskussion. Ostrukturerade intervjuer ar annu mer fria. Dels

anvands ocksa olika databaser for undersokningen av konkurrenternas nyckeltal.

Metoden for studien &ar aktionsforskning. Aktionsforskning innebar att i detta arbete att
jag har intervjuat och stallt fragor for Cubelux huvudagare. | aktionsforskning samarbe-
tar forskaren och den intervjuade. | aktionsforskningen slutar processen med en doku-
mentation som man sedan kan utveckla eller forbattra. (Goteborgs Universitet, 2009)
Undersokningen ar deskriptiv, det vill séga i undersékningen beskrivs en profil av per-

soner, héndelser eller situationer (Saunders et al. 2009 s. 140)

Undersokningen ar deduktiv, det vill sdga empirin bygger pa den teoretiska referensra-
men. Da man utfor en deduktiv undersokning utgar man fran existerande teorier vilket

gor att det finns mindre risk for misslyckande. (Stockholms Universitet, 2014)
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2 ALLMANT OM AFFARSPLAN

En affarsplan ar en skriftlig plan om ett foretags verksamhet (Uusyrityskeskus, 2013).
Afféarsplanen beskriver hur foretaget kommer att utnyttja, genomféra samt utveckla vi-
dare sin affarsidé. Affarsplanen beskriver foretagets nulége, visioner, mal och strategier.

En bra affarsplan ar realistisk, klar och uppbyggd pa ett logiskt satt. Affarsplanen bor
ocksa innehalla olika scenarier ifall det finns osdkerhet inom vissa omraden. En bra af-
farsplan bor byggas upp som en vetenskaplig forskning, det vill sdga att med samma
forkunskap och modeller borde man komma till konsekventa slutsatser. (CAG, 2013)
Affarsplanen bor innehalla all vasentlig kunskap om foretaget for att en person som l&-
ser affarsplanen kan fa en uppfattning om foretagets affarsverksamhet och dess fram-

gangsmojligheter.

En bra och fungerande affarsplan uppnas nér alla foretagets nyckelpersoner har haft
mojlighet att bidra till affarsplanens slutresultat. Nar nyckelpersonerna har fatt paverka i
sammanstaliningen av affarsplanen, dkar sannolikheten att de forbinder sig till planen
och arbetar for att uppna ett gemensamt mal. (CAG, 2013)

Afféarsplanens idé ar att processera faktakunskap och dra slutsatser om foretaget for
agarna och intressenterna. Det ar bra att visualisera informationen i en form som ar latt
att forsta. For att sammanstalla en affarsplan behdvs intervjuer, statistik, faktakunskap,
litteratur och modeller. Efter att all denna information analyserats och sammanstallts

kan man dra slutsatser som presenteras i affarsplanen.

Det I6nar sig for alla foretag att ha en skriftlig affarsplan, men den ar dnda inte obligato-
risk. Ett foretag kan vara framgangsrikt utan en affarsplan. Men om foretaget inte har
mal, kan man sdga att bara foretagets dagliga existens ar en framgang. Ett bra exempel

hittas fran Liisa Lewis Carrols klassiker, Alice i underlandet:

13



Alice kommer till en vagkorsning. Bada vagarna leder framat, men till olika
riktningar. Alice moter katten och fragar katten: Vilken vig skall jag ta?”
Katten svarar.: “Det beror pd, vart du vill ga” Alice svarar: “Det vet jag
inte” Till detta svarar katten: ”Om du inte vet vart du skall ga, har det inQ-

en skillnad vilken vig du tar”

Denna princip galler ocksa for planering och faststallande av mal. Nar foretaget har en
affarsplan, kan man dagligen félja med, om man &r pa vag till gemensamma mal. Nar
foretaget planerar olika milstolpar for kommande projekt och mal, kan man ocksa félja

med om man natt dessa milstolpar.

Fastan det ar bra att folja en affarsplan, skall man &nda komma ihag att affarsplanen inte
ar evig och den blir aldrig fardig (Yrityssuomi 2013). For att externa faktorer, sa som

marknaden och konkurrenter, andras och utvecklas, skall ocksa affarsplanen uppdateras.

2.1 Affarsplanens historia

Affarsplanen (eng. business plan) har sitt ursprung i USA och kom till Finland pa 1980-
talet. (Minna Toivonen, 2007) Men forst efter 1995 har man tagit affarsplanen i allmén
bruk i Finland. Till exempel i ”Yrityksen perustajan opas 1995” talar man valdigt lite
om begreppet affarsplan (Keskus Kauppa Kamari, 1995). Det skrevs nog om att gora en
plan for verksamheten, men da betonade man mera om att ha en I6nsam och bra affars-
eller verksamhetsidé. Forr talade man om “langsiktig planering” (fin. PTS, Pitké&n
Tahtaimen Suunnitelma) och affarsidé men nu har utvecklingen gatt mot att géra affars-

planer.

2.2 Anvandning av affarsplaner

Manga investerare och traditionella finansierare har som krav att foretaget har en affars-
plan. En bra affarsplan forbattrar foretagets mojligheter att till exempel fa finansiering.
Affarsplanen har anda manga andra olika andamal. Affarsplanen fungerar som grunden
for inlarning. Nar man kan jamfora planen och det som verkligen hant, kan man vid

uppdateringen av affarsplanen lara sig av sina framgangar och misslyckanden.
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Nar foretaget soker efter finansiering, vill finansierare veta hur bra foretaget kan skota
sina skulder. Som affarsplanens slutresultat fas resultat- och balansrékningar, finansie-
rings- och kassaflodesanalyser. Sedan fas nyckeltalen, till exempel tackningsbidrag, so-
liditet och likviditet. Med hjalp av nyckeltalen kan till exempel banken bestdmma co-
venanter relaterade till laneavtal. (CAG, 2013)

Investerarna och agarna gor foretagets vardering pa basis av affarsplanen. Efter att de

gjort varderingen gor de sedan sitt investeringsbeslut.

Affarsplanen fungerar som grund for personalens incitamentsystem. Man kan folja hur
planen har forverkligats och bestamma vilka beloningarna ar, i forhallande till hur bra
planen har genomforts. Till exempel kan ledningen eller personalen fa aktieoptioner

endast om afféarsplanen har forverkligats. (Krokfors, 2013b)

Afféarsplanen ar till hjalp ndr man omstrukturerar foretaget. Med hjélp av affarsplanen
finner foretaget sina kdrnprodukter samt karnkunder och med hjéalp av dem kan foreta-
get bygga pa en lénsam framtid. Vid omstrukturering ar det viktigt att man har studerat
foretagets historia for att hitta karnprodukterna och karnkunderna vilka bildar ett posi-
tivt kassafldde for foretaget. (CAG, 2013)

For foretagets ledning ar affarsplanen ett viktigt hjalpmedel for att med hjalp av den kan
man visa for personalen foretagets viktigaste mal. D& kan arbetstagarna spegla till af-
farsplanen vid sina dagliga beslutstaganden och se att de stoder affarsplanens mal.
(Uusyrityskeskus, 2013)

2.3 Affarsplansmodell

Affarsplanens struktur &r nastan alltid olik. Varje foretag gor en plan som motsvarar fo-
retagets behov. Det viktigaste ar att all vasentlig information finns med och att planens
struktur &r logisk. For att alla foretag ar olika, finns det ingen modell for en affarsplan
som skulle passa alla. Dock finns fardiga modeller eller innehallsférteckningar dar det
finns allt som borde finnas med i affarsplanen. Foretag kan sedan andra dem sa att det

passar for deras verksamhet. (Toivanen, 2007)
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Affarsplansmodellen som jag anvander, alltsd CAG.s affarsplansmodell, har utvecklats
ursprungligen fran foretagsanalysprocessen och fran dess innehallsforteckning som har
startat redan pa 50-talet i industrialiseringsfonden i Finland. Pa 80-talet da lanemark-
naden frigjordes, andrades foretagsanalysprocessen till att betjana kundforetag. Pa 90-
talet utvecklades processen till att likna mera internationella investeringsbankstjanster.
CAG har anvant denna modell kommersiellt fran och med ar 1995 och gjort hundratals

foretagsanalyser och affarsplaner.

Jag bekantade mig med flera olika affarsplansmodeller. Det hittades manga olika mo-
deller latt fran internet. Det finns fardiga blanketter som foretaget kan fylla i och dar
byggs upp foretagets affarsplan. Det finns ocksa check-listor om saker som bar finnas
med i affarsplanen samt fardiga innehallsforteckningar. Till foljande presenterar jag hu-
vudpunkterna hur de har modellerna skiljde sig fran CAG:s modell samt varfor dessa
andra modeller var inte bra for Case Cubelux.

| affarsplansmodellen som Uusyrityskeskus erbjuder anser jag att ordningen pa innehal-
let presenteras ologiskt. Affarsplanen borjar inte med att berdtta om foretagets historia,
utan borjar genast med om att beratta vad foretaget kommer att gora i framtiden. Det
berédttas om sjalva foretaget efter att det berdttats om produkter, tjanster, kunder och

konkurrenter. (Liiketoimintasuunnitelma, 2013)

Spinno Enterprise Center ar ett foretag som betjanar féretag som vill véxa snabbt. Spin-
nos uppgift ar att hitta de basta affarsidéerna samt hjalpa foretag att véxa globalt. P& de-
ras natsidor hittade jag en affarsplansmodell som ocksa &r ologisk av min asikt. Affars-
planen borjar nog med en executive summary, men sedan gar den direkt till affarsidén,
marknader, kunder och konkurrenter. Forst efter alla de hér delarna beréttar man om
foretaget samt om foretagets nyckelpersoner. Jag anser att det &r viktigt att beratta forst
bakgrundsfakta om foretaget samt om personerna som leder foretaget for att fa en bild

om resurserna i foretaget.
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3 AFFARSPLANENS OLIKA SEKTIONER

Det finns inga regler om hur man skall gora en affarsplan, det finns otaliga modeller om
hur man gora den. Det finns dnda vissa sektioner som uppkommer i nastan alla affars-
plan. Dessa sektioner ar foretagets nulége, branschen, kommande affarsverksamhet och
numeriska prognoser. De andra modellerna som jag bekantade mig med hade alla dessa
sektioner men de var i en ologisk ordning. Jag presenterar dessa sektioner i den ordning
som de finns i CAG:s modell for att jag anser att den modellen &r mest logisk. Dér pre-
senteras dessa sektioner i en logisk ordning. Forst berdttas det om foretagets nulage och
om foretagets historia och nyckelpersoner. Efter det om marknader och konkurrenssitu-
ationen. Forst efter det om vad foretaget vill vara i framtiden (vision) och vad foretaget
kommer att gora (strategi). Sedan forandras planen till numeriska prognoser och med
hjalp av dem ser man om affarsverksamheten ar lénsamt. Utdver dessa sektioner finns
det ofta en sa kallad Executive Summary i borjan av affarsplanen. Det & en samman-
fattning om hela affarsplanen och skrivs oftast sist och dar har det sammanstallts alla

huvudpunkterna av affarsplanen.

3.1 Nulage

I nulaget analyseras foretagets aktuella situation. Har gas det igenom basfakta om fore-
taget. Om affarsplanen gors for ett foretag som grundas, gas det har igenom foretagets
namn, dgare, bransch, bolagsform samt miljo var foretaget verkar. Har skapas en bild
om foretagets situation géllande till exempel foretagets resurser gallande personalens
kunnande, produkter och tjanster och foretagets styrkor och svagheter. Om affarsplanen
gors for ett redan grundat foretag berédttar man i denna sektion om féretagets historia,
nér foretaget grundades och av vem, hur féretaget har kommit till denna situation och
hur foretagets verksamhet har utvecklats under aren (se bakgrundsfakta 3.1.1). Det un-
dersoks ocksa vad foretagets karnkompetens ar. Vad ar affarsverksamhetens mission,

vilket &r sattet att skapa mervarde for kunden.
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I denna sektion &r det ocksa viktigt att fundera ut ifall det har i foretagets historia funnits
vandpunkter eller kriser som bor beaktas. Nar man analyserar fel eller misslyckanden

som gjorts i foretagets historia kan man forsoka undvika dem i framtiden.

3.1.1 Bakgrundsfakta

Hér beréttas nér och av vem foretaget grundades, foretagets bolagsform och en allman

beréttelse om varfor och hur foretaget grundades.

3.1.2 Affarsverksamhet

Néar man berattar om foretagets affarsverksamhet skall den svara pa fragorna vad, for
vem och hur, det vill sdga vilka produkter och tjanster foretaget erbjuder samt vem som
ar foretagets kunder. Dessutom behandlar man har hurudan teknologi féretaget anvén-

der och hur man levererar produkterna och tjansterna at kunderna.

Affarsidén dr en tanke om vad foretaget kommer att géra. Affarsidén beskriver vad fore-
taget gor, at vem foretaget kommer att salja sina produkter och tjanster samt i vilken
miljo foretaget kommer att verka (Uusyrityskeskus, 2010). Affarsidén ar grunden for

hela foretaget och darfor bor den vara tydlig och utformad (Liikeidea, 2014).

| sektionen dar foretagets organisation behandlas, bor det berattas om foretagets agare
och innehalla deras Curriculum Vitae. Har bor finnas ocksa en figur om organisationens

struktur. Dessutom berattas foretagets huvudprinciper och véarderingar.

Foretagets resurser behandlas ocksa. Hit ingar dgarnas kunnande, ekonomiska resurser

samt alla andra resurser som foretaget har.

Foretagets processer gas ocksa igenom. Med hjalp av att foretagets processer presente-
ras kan en utomstaende fa en bild om foretagets verksamhet. Definitionen av process ar
”forfaranden som i alla skeden konsumerar en eller flera av foretagets resurser (till ex-
empel anstalldas tid, energi, maskiner, pengar)” (BusinessDictionary, 2013a). Exempel
pa vanliga processer ar planerings, kops-, produktions-, marknadsforings- och administ-

rations processer.
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Nar bokslut analyseras kan man se varifran kassaflodet har kommit och vart det har an-
vants. Med hjalp av analysen kan det réknas ut nyckeltal och deras utveckling, som &r
vasentliga for finansierare. Det har sarskild betydelse om affarsplanen kraver extern

finansiering.

3.1.3 Samarbetspartners

Har gas igenom om foretaget har nagra system som stoder verksamheten. Hit ingar sad-
ana tjanster som &r redan pa forhand Gverenskomna. Till exempel om man kommit
dverens med nagon annan om foretagets bokforing, revision, juridiska fragor samt for-

séljningsnéatverk.

3.1.4 Customer Relationship Management (CRM)

Med CRM menas hantering av kundrelationer samt datasystem som stoder detta. Hante-
ring av kundrelationer &r en viktig del av foretagets strategi. CRM-systemets funktion ar
att samla in kundinformation och styra foretagets beslutsfattande. Ett CRM-system kan

anvandas i till exempel féljande omraden:

- Upptéckandet av potentiella kunder
- Uppbyggandet av kundregister

- Identifiering av kundernas behov

- Efterforséljning

- Kundlojalitet samt raddning av kundrelationer som haller pa att upphora

Ett av CRM-systemets idé ar att informationen om kunderna &r tillgéngliga for alla i fo-
retaget. Nar man har samlat in information om tidigare kundbeteende ser man vilka
tjanster och produkter har intresserat kunder och man kan vidareutveckla foretagets

produkt- och tjanstsortiment. (Yrityssuomi, 2014)

Ett CRM-system ar viktigt, for ifall en arbetstagare inte mera jobbar for foretaget, finns
informationen och historiken av kunderna énda tillganglig. 1 mindre foretag vars kund-

mangd ar relativt liten, kan hela CRM-systemet hanteras med enkla IT-program.
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3.1.5 Ekonomisk utveckling

| nuldgesanalysen behandlas ocksa foretagets ekonomiska utveckling. Hit samlas till
exempel foretagets bokslutsrapporter. Det samlas in sa manga bokslut som anses vara
vasentliga. Till exempel om ett foretag ar grundat for under fem ar sedan, kan man ha
med alla bokslutsrapporter. Om foretaget igen ar dver fem ar gammalt tar man med alla
rapporter som stoder granskningen. | bokslutsanalysen analyseras resultat, balans, och
finansiering. Om foretaget har olika affarsenhet eller produkt- eller kundgrupper kan de
analyseras skilt. Om affarsplanen gors till exempel for ett foretag pa grund av att de har
konjunktur problem, ar det kanske vasentligt att ta med bokslutsrapporter fran tiden som

foretaget sist klarade av konjunkturen och om tiden efter den.

Att analysera noggrannt det forflutna, bygger en grund for framtidens prognos. Man kan

uttrycka det som féljande:

80 % av arbetet nar man gor prognoser ar analysering av historiken och
forstaelsen av nutiden. Bara 20 % handlar om att man gissar vad som

kommer att handa i framtiden. (Krokfors, 2013c)

| denna sektion beréattas ocksa hur foretaget har finansierats och om foretagets eventu-

ella investeringar.

3.1.6 Karnkompetens

Det ar bra for foretaget att vara medveten om sin kdrnkompetens. For aldre foretag ut-
vecklas specialkunnandet inom ett visst omréde. Aldre foretag har ofta till exempel pa-
tent och monsterskydd genom vilket deras kdrnkompetens formuleras. For ett start-up
foretag ar karnkompetensen framst dgarnas kunnande som &r basen for hela affarsverk-

samheten.
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Figur 1 SWOT-analys del 1 (SWOT-analys, 2012)

| denna sektion behandlas ocksa en del av SWOT — analysen (figur 1). SWOT-analysen
ar utvecklat av Albert Humphrey (Marketingteacher, 2013). SWOT &r en akronym och
kommer fran de engelska orden Strengths, Weaknesses, Opportunities och Threats. Med
SWOT-analysen analyserar man foretagets styrkor, svagheter, mojligheter och hot
(Marketingteacher, 2013). | nuldgesanalysen analyserar man forsta delen av SWOT-
analysen. Har analyseras interna faktorer, det vill sdga foretagets styrkor och svagheter.
Svagheter kan lata negativ, sa de kunde kallas hellre for foretagets utvecklingsbehov.
Det &r bra for foretag att identifiera sina utvecklingsbehov. Andra delen av SWOT-

analysen, externa faktorer, behandlas i branschsektionen (3.2.5 SWOT-analys)

3.1.7 Sammanfattning

Efter varje sektion finns en sammanfattning. Idén &r att sammanfattningen inte borde
vara beroende av vem som gor den, utan med samma fakta och forkunskap skulle alla

komma till samma slutsatser.

3.2 Bransch

Ansoff (1989) behandlar branschen bredare, men det kan kristalliseras till tre delar;

struktur, karaktar och utveckling. Nar branschens struktur undersoks, ses det om det
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finns manga aktdrer pa branschen eller om nagon har monopol. Branschens karaktar
beréttar hur kunderna, konkurrenterna och samarbetspartnerna agerar. Branschens ka-
raktar paverkas ocksa av hur latt det ar att tilltrada eller lamna branschen. Néar bran-
schens utveckling undersoks, ser man pa historien och hur den har utvecklats och vuxit.
(Ansoff, 1989)

3.2.1 Branschens analys

Potentiella
etablerare
Hot fran nya etablerare

I

Leverantorer Bransch konkurrenter Kopare
Leverantdrens —_— — Koparens
forhandlingsstyrka “ forhandlingsstyrka

Substitut
Hot fran substitut

Figur 2 Porters femkraftsmodell (Jenna Krokfors)

Porters femkraftsmodell (Figur 2) & en modell som Porter (1985) har utvecklat. Mo-
dellen beskriver hur attraktiv en bransch ar. Enligt Porter delas konkurrensen i fem kon-
kurrensfaktorer: hot fran nya etablerare, hot fran substitut, koparens forhandlingsstyrka,
leverantdrernas forhandlingsstyrka samt konkurrens bland existerande foretag. (Porter,
1985)

Om kunden har manga konkurrerande foretag att valja mellan ar kundens forhandlings-
styrka stor. Om valen av foretag igen ar fa, ar kundens forhandlingsstyrka lag (Porter,
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1985). Till exempel Alko Ab:s forhandlingsstyrka ar stor da de koper alkoholdrycker av
en importor. Leverantorens forhandlingsstyrka beror pa om det finns fa eller manga le-

verantorer och om det ar latt att byta till en annan leverantér. (Porter, 1985)

Hot fran nya etablerare beror pa hur latt det &r att starta konkurrerande verksamhet. Till
exempel om det inte behdvs stora investeringar eller speciellt kunnande for att fa verk-
samheten igang, ar hotet stort. Patentskydd ar ett satt att skydda sig fran nya foretag som

kommer till branschen. (Porter, 1985)

Hot fran substitut beror pa hur latt det ar for kunden att byta ut varan till nagonting an-
nat. (Porter, 1985) Till exempel smor kan latt bytas mot margarin, darfor maste bada

halla priserna laga.

Konkurrensen bland existerande foretag & mindre om marknaden véxer snabbt. Om
marknaden vaxer lite eller inte alls véxer konkurrensen om marknadsandelar. (Porter,
1985)

3.2.2 Kritiska framgangsfaktorer

Kritiska framgangsfaktorer (eng. Critical Success Factors, CSF) de viktigaste atgarder
som foretag skall gora for att na ett mal. Det &r oftast tre till atta olika egenskaper eller
villkor som har en direkt paverkan pa effektiviteten och Iénsamheten i foretaget. Kri-
tiska framgangsfaktorer kan andras med tiden, och de kan handla om till exempel pro-
duktkvalitet, anstalldas attityder, tillverkningsflexibilitet eller varuméarkeskannedom
(Mike Morrison, 2012). Till exempel om féretagets mal ar att bli mer miljévanligt, kan
en kritisk framgangsfaktor vara att foretaget foljer riktlinjer for atervinning (Busi-

nessDictionary, 2013b).

For att uppna affarsplanens mal kan man anvanda sig av kritiska framgangsfaktorer som
milstolpar. Foretagets nyckelpersoner bor ha en klar bild om vilka de kritiska fram-
gangsfaktorerna ar for foretaget eller projektet, for att 6ka pa sannolikheten att foretaget

eller projektet ar framgangsrikt. (Foretagande, 2011)
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Det ar viktigt for foretaget att dela upp de kritiska och 6vriga framgangsfaktorerna for

att fa en tydligare malstyrning. Morrison (2012) har identifierat omraden dér tillrackliga

resultat kan garantera framgang for foretaget. Morrison har byggt en modell PRIMO-F,

som finns i figur 3.

People
Finance Resources
PRIMO-F
Operations Innovation
Marketing

Figur 3 Primo-F Morrison 2012 (Morrison, 2012)

People — Personalens tillganglighet, fardigheter och attityder

Resources — Foretagets resurser, till exempel personal och utrustning
Innovation — Innovationen, det vill s&ga idéer och utveckling

Marketing — Marknadsforing, leverantorsrelationer, kundtillfredsstéllelse
Operations — Verksamheten, kontinuerlig forbattring och kvalitet

Finance — Finansiering, kassaflode, tillgdngliga investeringar

Pa branschen finns oftast kritiska framgangsfaktorer som foretaget bor identifiera. Fore-

taget som analyseras skall jamforas med konkurrenterna, alltsa hur vél de kan hantera

dessa kritiska framgangsfaktorer. Nar kritiska framgangsfaktorer identifieras, hittas fo-

retagets utvecklingsbehov. (Morrison, 2012)
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3.2.3 Produktens livscykel

Med produktens livscykel kan produktens eller industrins mognadsskede analyseras.
Mognadsskede, tillsammans med vilken stallning foretaget har inom branschen, paver-
kar pa hurudan strategi foretaget borde vélja. De olika stegen i produktlivscykeln ar in-
ledningsskedet, tillvaxtskedet, mognadsskedet och nedgangsskedet. Alla produkter och

deras mognadsskede samt stallningen pa branschen analyseras. (CAG, 2013)

3.2.4 Analysering av konkurrenter och konkurrenssituationen

Vid analysering av konkurrenter och konkurrenssituation analyseras vilka konkurrenter
som &r storre och vilka som &r mindre an foretaget och vilka som har vuxit snabbare el-
ler langsammare &an foretaget. Pa det sattet hittas konkurrenterna som &r storre och vaxer
snabbare an foretaget, dessa kallas vinnare. De som ar mindre och vaxer langsammare
ar forlorare. De som &r mindre men vaxer snabbare kallas for foretagets utmanare. De

som igen &r storre men véxer langsammare &r stora och lata. (CAG, 2013)

| denna del analyseras konkurrenternas storlek, personalmangd, I6nsamhet, produktivi-
tet, soliditet med mera. Har konkurrenterna immateriella rattigheter som kan ge konkur-
rensfordel? | varje affarsplan bestdams vad och hur mycket man analyserar konkurren-
terna. Att forska mera om konkurrenter ar ocksa affarsverksamhet for nagra foretag,
denna affarsverksamhet kallas for Business Intelligence. Business Intelligence kunde
kallas pa svenska affarsanalys eller beslutsstod (Allt om Business Intelligence, 2008).
Nufortiden finns det mycket information tillganglig for alla pa internet. Dar hittar man
latt information om till exempel marknaden, konkurrenterna och konkurrenternas 16n-
samhet. For att informationen finns tillganglig for alla &r det vasentligt att man utnyttjar

denna information och anvander det som stdd i beslutsfattandet.

Med analysering av konkurrenterna jamfors foretagets verksamhet i forhallande till
andra inom samma bransch, bade likheter och skillnader analyseras. Detta kallas
benchmarking. Med benchmarking férsoker man hitta jamforelseobjekt sa att man kan
satta realistiska mal for foretaget. Har kan man ocksa forsoka hitta branschens basta ak-
torer och hitta sa kallade best practice. Med best practice avses att det finns en metod

eller process med vilket man kan gora saker effektivare och med mindre problem
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(Busniess Best Practice, 2013). Nar foretaget hittar dessa, kan de forsnabba samt ut-

veckla sin egen verksamhet.

3.2.5 SWOT-analys
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Figur 4 SWOT-analys del 2 (SWOT-analys, 2012)

| denna sektion behandlas andra delen av SWOT-analysen (Figur 3), det vill séga fore-
tagets hot och mojligheter. Foretaget skall ha en plan om hur hoten kan undvikas och

hur mojligheterna kan utnyttjas.

3.3 Kommande affarsverksamhet

Har behandlas det hur foretaget kommer att agera i framtiden. Denna sektion delas in i

vision, strategi, planering och riskanalys.

3.3.1 Vision

Det ar viktigt att det i affarsplanen tydligt finns framfort féretagets vision. Vision Into

Action modellen som har utvecklats av Kauppinen (2013) bérjar fran att man har en vis-
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ion. Med vision anses var foretaget vill vara om till exempel fem ar. Bra strategi kan
inte uppnas utan en strategisk forstaelse och en vinnande strategi kan inte nas utan tyd-

liga mal eller visioner. (VIA Group, 2013)

3.3.2 Strategi

Ansoff (1989) sager att strategi ar en av manga beslutssystem som har som syfte att

styra organisationens verksamhet. Porter daremot séger:

Strategy is performing different activities from rivals’ or performing similar
activities in different ways. ... Strategy is essential for firms who want to

truly outperform their peers.
Michael E. Porter, 1996

Enligt Porter (1996) &r strategi att man utfor olika aktiviteter &n sina konkurrenter
eller att man utfor samma aktiviteter pa ett annat satt. Porter sdger ocksa att stra-

tegi ar for dem som verkligen vill vara béttre &n sina konkurrenter.

Strategierna indelas traditionellt till tre olika steg: Grundstrategi, riktningsstrategi

och metodstrategi.

Nar grundstrategin valjs maste foretaget besluta om den vill fokusera sig pa en
smal area inom branschen eller pa ett bredare plan. Man maste ocksa bestamma
om foretaget vill vara kostnadseffektiv och konkurrera med laga priser eller ifall

de vill differentiera sig med enastdende kvalitet.

Nar riktningsstrategin bestdms valjer foretaget hur de skall internt utveckla foreta-
get. Metodstrategin fokuserar sig pa hur foretaget skall ga till vaga nar de till ex-
empel vill vaxa. Foretaget kan till exempel kdpa foretag, diversifiera sig till en ny
bransch eller gora allianser med andra foretag.
En strategi for foretaget ar att komma pa nagot helt nytt sétt att verka pa bran-
schen, dar det inte finns nagra konkurrenter. Det kallas for Blue Ocean Strategy.
Cirque de Soleil &r en organisation som grundades ar 1984 av 20 gatukonstnarer.
Den har 6ver 5000 arbetare, inkluderat 1300 upptradare fran over 50 olika lander.
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Over 100 miljoner manniskor har sett Cirque de Soleils show. Nar Cirque de So-
leil grundades, anvénde de sig av Blue ocean strategy. Det som skiljer Cirque de
Soleil fran traditionell cirkus ar att forestallningen ar mera teatraliskt och framfors

pa stora arenor.

Om man tanker sig av att hela marknaden bestar av tva oceaner: réda och blaa.
Rdoda oceaner representerar alla de redan existerande branscherna. Blaa igen re-
presenterar sadana branscher som inte annu existerar, sddana som ar okanda. |
roda oceaner ar branschens granser bestdamda och konkurrensen ar stor. Nar mark-
naden Overbelastas, minskar vinst- och tillvaxtmojligheterna. Konkurrensen véxer
och den blodiga kampen pa marknaden fargar oceanen rod. | blaa oceaner finns ett
outnyttjat marknadsutrymme och mdjlighet till en valdigt l6nsam tillvéxt. Vissa
blaa oceaner skapas vaéldigt langt bort fran existerande branscher, men de flesta
utvidgar pa de redan existerande branschernas granser, sa som Cirque de Soleil
gjorde. Cirque de Soleil har pa under 20 ar uppnatt en inkomstniva som det for
Ringling Bros och Barnum & Bailey har tagit drygt 100 ar att na. (Chan och
Renée 2006)

I denna sektion gér man en operativ plan for foretaget. Dar bestdms vem som gor vad

samt vad som skall géras och under vilket ar eller kvartal.

3.3.3 Riskanalys

Vid riskanalysen analyseras alla slags risker som foretaget kan ha. Huvudriskgrupperna

ar:

- Produktion och produkter

- Miljo

- Investeringar

- Personal

- Forséljning, marknadsforing, kunder

- Konkurrenter och konjunkturer

- Lagstiftning, myndigheter, intressenter

- Ekonomi, finansiering och ledarskap
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- Underleverantorer, inkdp, logistik, lagring

| riskanalysen analyseras interna och externa risker som kan paverka foretagets verk-
samhet. Som riskanalysens slutresultat borde foretaget ha medel att beharska eller eli-

minera alla vasentliga risker. (CAG, 2013)

3.4 Numeriska prognoser

Till slut gérs numeriska prognoser for foretaget. Med hjalp av numeriska prognoser kan
foretaget ta reda pa om de behdver extern finansiering. Dessutom kan foretaget valja
mellan olika strategier och investeringar da man har gjort tillfrlitliga och valbyggda

numeriska prognoser.

Né&r prognoserna gors anvander man sig av Build-up metoden. Det vill sdga man forso-
ker inte forutspa omséattningen, utan man ser forst vad omséattningen bestar av och sedan
réknar omsdttningen enligt det. Samma sak med rorelseresultat fore réntor, skatter, ned-
skrivningar och avskrivningar (EBITDA). Fran inkomsterna minskas enligt build-up
metoden kostnaderna och sa far man EBITDA. Ut6ver resultatrakningen planeras hur
mycket investeringar det behdvs enligt affarsplanen for anlaggningstillgangar och rorel-
sekapital.

Nar man gor affarsplanen noggrant och tillforlitligt far man som slutresultat resultat-,

balans-, finansierings- och kassaflode analyser samt en kassabudget.
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4 SAMMANFATTNING AV TEORIDELEN

En bra affarsplan ar realistisk och uppbyggd pa ett klart och logiskt sétt. En bra affars-
plan byggs upp som en vetenskaplig forskning, det vill s&ga att med samma forkunskap
och modeller borde man komma till samma slutsatser. | en bra affarsplan ar det viktigt
att nyckelpersonerna har varit med om att géra och paverka sammanséattningen av pla-
nen. D& ar det mer sannolikt att nyckelpersonerna forbinder sig till planen och arbetar
for att uppna de gemensamma malen. Affarsplanen bor innehalla all véasentlig kunskap
om foretaget for att en person som laser affarsplanen kan fa en uppfattning om foreta-
gets affarsverksamhet och dess framgangsmajligheter.

Investerare och finansierare kréver oftast att foretaget har en affarsplan. Finansierare
kan gora sina beslut om finansieringen med hjalp av affarsplanen. Nér foretaget har en
skriftlig affarsplan kan man ha den som en grund for inldarning. Foretaget kan da jam-
fora planen och vad som verkligen hant och pa sa sétt lara av sina framgangar och miss-

lyckanden.

Afféarsplanens struktur ar nastan alltid olika, for att varje foretag behéver en plan som
motsvarar deras behov. Viktigt for en affarsplan &r att all véasentlig information finns
med. Det finns fardiga modeller och innehallsforteckningar och natsidor var man kan
bygga en afféarsplan for ett start-up foretag. Foretag kan sedan skréaddarsy dem for sig

sjalv for att passa for deras verksamhet.

Efter att jag jamfort olika affarsplansmodeller valde jag att anvadnda mig av en skriftlig
affarsplansprocess som Corporate Advisor Group (CAG) har utvecklat for samman-
stallningen av Cubelux affarsplan. Jag valde denna modell pa grund av att andra mo-
deller som jag bekantade mig med hade nog samma information med som i denna mo-
dell, men informationen presenterades i en ologisk ordning. En annan orsak varfor jag
valde denna modell &r att jag gjorde min andra praktik pa CAG och bekantade mig med

materialet redan da.
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5 EXECUTIVE SUMMARY

Nulage

Foretaget Oy Cubelux Ab grundades i oktober 2011 av Tiina Krokfors och Jens Kle-
mets. Foretaget grundades vid sidan av studierna. Bada huvudagarna, T. Krokfors och
Klemets, studerade informations- och medieteknik i Arcada och de utexaminerades
sommaren 2013. T. Krokfors har dessutom deltagit pa foretagarkurser. Martin Krokfors,

som ar delagare, har éver 30 ars erfarenhet av affarsverksamhet och konsultering.

Foretagets utveckling under de férsta dren har varit langsamt pa grund av att bada hu-
vudagarna annu pa studerade. Foretagets affarsverksamhet har hallits flexibel och fasta
kostnaderna har hallits laga for att framja foretagets tillvaxt. Huvuddelen av kostnaderna
har anknutit sig till gjorda projekt. Natsidorna och natbutikerna ar foretagets huvudpro-
dukter.

Cubeluxs kunder ar sma och medelstora foretag. Kunderna har varit nojda med pro-

jektens slutresultat.

Foretagets karnkunskap &r nyckelpersonernas kunnande. Styrkor ar modern IT-
kunnande samt mangsprakighet. Utvecklingsbehov hor ihop med anbuds- och avtals-
modeller samt marknadsforingens utveckling. Omsattningen ar 2013 var cirka 38000

euro.

Bransch
Karakteristiskt for IT-branschen &r att dar finns manga sma aktorer. Branschen vaxer
enormt snabbt, speciellt efterfragan av natbutikerna véaxer. Ett foretag kan med hjélp av

en natbutik utvidga kundkretsen samt globalisera sig snabbt.
Sa gatt som alla foretag, organisationer samt foreningar behdver natsidor for att synas

for kunder. Nétsidorna och natbutikerna behdver kontinuerlig uppdatering, som utokar

for sin del marknadens tillvéxt.
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Valdigt fa foretag pa branschen erbjuder sina tjanster pa svenska. Natsidorna och néatbu-
tikerna &r i produktens livscykel i tillvaxtskedet och detta underlattar foretagets tillvéxt.

Cubelux:s marknadsomrade ar for tillfallet i huvudstadsregionen for att foretaget vill
skota projekten kostnadseffektivt. Cubeluxs personal vill ocksa traffa kunden nagra
ganger under projekten.

Det finns stora mojligheter till framgang pa branschen, speciellt spelindustrin har stort

potential.

Kommande affarsverksamhet

Foretagets vision ar att omsattningen om fem ar ar 6ver en miljon, samt att personalen
Overstiger tio personer. Visionen dr att foretaget har en fungerande marknadsforing samt
fardiga anbuds- och avtalsmodeller. Foretaget har bestaende kunder som kontinuerligt

koper uppdateringar eller nya tjanster.

Den storsta risken for foretaget ar att lagkonjunkturen i Finland fortsatter eller blir annu
varre. Andra risker ar mera obetydliga och hanterbara, sa lange som foretaget haller

fasta kostnaderna laga och flexibla.

Numeriska prognos

Foretagets nyckelpersoner har byggt upp numeriska prognoser for foretaget. Prognoser-
na har gjorts enligt produkt- och kundmangden. Kostnadernas utveckling har estimerats
enligt den personal som behdvs for projekten. Som bas for prognoserna har ocksa varit

projekten som har gjorts under de senaste 24 manaderna.

Foretagets tillvaxt krdver inga stora investeringar. Enligt prognoserna forbattras I6n-
samheten till en mycket bra niva da foretaget véaxer. Soliditeten och likviditeten utveck-
las till en bra niva enligt prognoserna. Operativa kassaflodet &r positivt under prognos-

perioden.
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Sammanfattning av affarsplanen

Foretaget har tillrackliga resurser och kunnande for den planerade affarsverksamheten.
En stor fordel ar svensksprakigheten. Branschen ar i tillvaxtskedet och det mojliggor
foretagets snabba tillvaxt. Oy Cubelux Ab har bra méjligheter for att utveckla sin affars-

verksamhet I6nsamt och samtidigt kontrollera riskerna.

5.1 Mal och avgransning

Jenna Krokfors har fatt som uppdrag att framstalla tillsammans med agarna av Oy
Cubelux Ab (senare Cubelux) en affarsplan for deras foretag. Affarsplanen slutfordes i
mars 2014. Till sammanstéallningen av affarsplanen har deltagit Jenna Krokfors och fran
foretagets sida huvuddgarna Tiina Krokfors och Jens Klemets samt deldgare Martin
Krokfors.

Framstallningen av affarsplanen baserar sig pa foretagets nyckelpersoners intervjuer
samt information skaffat fran foretaget och externa kallor. Affarsplanen &r gjord framst
for foretagarna sjalva. For att affarsplanen kan anvandas for eventuella nya dgare och/
eller finansierare finns det i affarsplanen med ocksa information som ar sjalvklara for

agarna men vasentliga for utomstaende.

6.2 Metoder

Vid framstallningen av affarsplanen har Cubelux granskats fran tre olika perspektiv.

1. Cubelux:s funktionella resurser, till vilkas utvardering vi har bekantat oss med
foretagets afféarsidé, affarsverksamhetens struktur, samarbetspartners samt af-
farsverksamhetens utveckling.

2. Branschens och marknadens struktur, karaktar samt utveckling, vars bedémning
har som mal att bilda en forstaelse om affarsplanens mojlighet att forverkligas.

3. Cubelux:s finansiella resurser, vilka fungerar som grund da man bildar nume-
riska skenarier om foretagets lonsamhet samt utveckling av finansiella stéllning-

en.
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For att gora slutsatser ar utgangspunkten bedomningen av information fran Cubelux och
dess omgivning med hjélp av k&nda och godkéanda strategiska tankemodeller. Med dessa

metoder ar det mojligt att gora slutsatserna pa nytt ocksa efterat.

For bedomning av utvecklingen av branschen har utgangspunken varit identifieringen
av forandringen och utvecklingen inom branschen och definieringen av deras inverkan.
Till Cubelux:s finansiella resursers analysering samt prognos har det anvants Foretagsa-
nalyskommisionens rekommenderade kalkyleringsregler. Numeriska analyser har gjorts
med Mikro-Trennus programmet, som &r ett program var analyseras foretagets bokslut
samt byggs upp resultatraknings-, balans- och finansieringsprognoser for foretaget.
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6 NULAGE

Till foljande behandlas basfakta om foretaget. Har presenteras foretagets bakgrund, ut-

vecklingen till nuldge samt fOretagets resurser.

6.1 Bakgrund

T. Krokfors och Klemets studerade informations- och medieteknik i Arcada Nylands
Svenska Yrkeshogskola (2008-2013) och gjorde flera projekt tillsammans och tankte att
det vore intressant att starta ett foretag tillsammans. Att starta ett eget foretag var ocksa
ett satt att forsakra att ha en arbetsplats efter examination. T. Krokfors laste tre kurser
(15 studiepoang) inom foretagsamhet. T. Krokfors deltog dessutom i ett seminarium
som ordnades av Vanda nyforetagarcentralen dar det behandlades forsékringar, skatt

och hur man grundar ett foretag.

Bade T. Krokfors och Klemets gjorde sina examensarbeten med tanke pa att Cubelux
kan ha nytta av dem. Rubriken pa T. Krokfors examensarbete dr ” En jamforelse av
Twitter Bootstrap och WordPress for utveckling av foretagswebbsidor” och Klemets
Utveckling av en personalschemaléggningswebbapplikation med ramverket Codelgni-

ter”.

Oy Cubelux Ab grundades 4.10.2011 och &r registrerat i Vanda. Nar Cubelux grundades
kom dgarna 6verens om grundprinciperna om foretagets verksamhet och beslot att gora

en skriftlig affarsplan nar huvudagarna har examinerats samt nar verksamheten fatts

igang.

Cubelux erbjuder i huvudsak andra foretag eller privatpersoner en majlighet att synas pa
internet. Foretaget skraddarsyr webb sidor, nétbutiker och reklamkampanjer for klien-
tens behov. Cubelux:s kunder erbjuds expertis fran programmering till visuella produk-
ter. For att Cubelux huvudéagare nyligen har examinerats fran Arcada har de saledes
kunskap om den nyaste teknologin inom branschen. Cubelux har kunskap inom olika

programmeringssprak. Den visuella delen skots inom foretaget. Foretagets kunskaper
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har erhallits av studierna, efter att ha gjort manga olika webbsideprojekt, anvant bildbe-

handlings program och tidigare konststudier av &garna.

Till féljande behandlas foretagets utveckling och de viktigaste handelserna per kvartal.

Q4 2011

Q2 2012

Q3 2012
Q4 2012
Q1 2013
Q2 2013

Q4 2013

Oy Cubelux Ab grundas
Forsta fakturering
Samarbete med Webmonkey borjar

Godkanns med i Microsoft BizSpark programmet
Forsta bestéllning for webbutik

Bokfdéringsbolaget forstors totalt i en brand
Forsta utomstaende arbetstagare

Forsta storre kund (fakturering éver 10 000euro)
Paytrail avtal

T. Krokfors och Klemets examination

Bokforingsbolagets agare informerar om att hon har salt sitt foretag och
hon tar hand om rékenskapsperioden 2013

6.2 Agarstruktur

Oy Cubelux Ab:s agarstruktur ar foljande:

‘ Tiina Krokfors ‘ \ Jens Klemets H Martin Krokfors ‘ ‘ Patrik Nylund

\ / ,
30% | 30% | | 20% | | 20% K

\ /

I Oy Cubelux Ab ‘

Figur 5 Cubelux agarstruktur (Jenna Krokfors)
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Bade T. Krokfors och Klemets dger 30 % av foretaget, medan M. Krokfors dger 20 %
och Nylund 20 %. Allas dgarskap &r begransat till max 30 % sa att nar de verkar som

Iontagare till Cubelux &r de under Arbetspensionsforsakring.

6.3 Affarsidé och affarsverksamhetens struktur

Foretaget koncentrerar sig primart pa internet-service. Foretaget erbjuder internetsidor-
nas planerings-, konstruerings- och underhallningsservice. Foretaget skapar ocksa olika

tillaggsdelar for redan existerande sidor, till exempel webbutiker samt reklambanners.

Foretagets malgrupp ar primart sma och medelstora foretaget samt féreningar med

mera, som vill ha skrdddarsydda, lite mera utvecklade och visuella natsidor.

Fastan man kunde latt expandera verksamheten till hela Finland eller till och med utom-
lands via internet, ar det anda battre att traffa kunden personligt flera ganger under pro-
jekten. Pa sa sétt erbjuds kunden mera personlig service, priset pa produkterna och ser-

vicen kan vara hogre samt mojligheten for ytterligare forséljning vaxer.
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6.4 Produkter och produktgrupper

Webbsidor MNya webbsidor samt underhdll och uppdatering |
| Webbutiker | | MNya webbutiker samt underhall och uppdatering |
| Fotografering . Fotografering samt férsdljning av fotordttigheter |
| Underleverantorstjdnster . Férsdlining av arbete som underleverantér |

Andra tjanster Reklamkampanjer och banners, programmering mm |

Figur 6 Cubelux produkter och produktgrupper (Jenna Krokfors)

Cubelux:s huvudprodukt ar webbsidor. Webbsidorna kan vara enkla med bara nagra
bilder eller mera komplicerade, innehallande manga undersidor, lankar och banners. Si-
dorna kan vara antingen endast pa finska eller pa flera olika sprak. Bilderna kan vara
tagna av kunden eller Cubelux. Webbsidor kan byggas pa flera olika sétt, Cubelux har
kunskap inom till exempel HTML, CSS, PHP och Javascript och dessutom CMS base-
rade system. For den visuella delen gors det forst sa kallade modellsidor och forslag. En
stor del av produkterna och tjansterna ar underhall, uppdatering och utveckling av

webbsidorna.

Till kunder som saljer produkter kan det byggas upp en webbutik. Webbutiken kan
byggas upp pa en fardig botten som Webmonkey erbjuder eller pa nagon annan webbu-

tiks botten. Cubelux underhaller, utvecklar och uppdaterar webbutikerna vid behov.

| vissa projekt tas fotografierna sjalv av Cubelux personal. Det behdvs rattigheter for
bilderna som anvénds pa webbsidorna varfor det ar lattare att sjalv fotografera.

Till andra tjanster inkluderar bland annat reklamkampanjer, banners och programme-
ring.
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Cubelux gor ocksa underleverantorstjanster at Dynamite Power, Erakuru och Transmix.
Till underleverantor tjanster kan ocksa horas natsidor eller natbutiker, men da har tjans-
ten salts av nagon annan (till exempel Redneck) och Cubelux har hjalpt till med endast

till exempel kodningen.

Ibland hjéalper Cubelux kunden att skapa eller utveckla sitt varumérke. Till exempel i
projekten med Suomen Lisaravinne Oy och Aallonkoti Oy gjorde Cubelux mycket an-

nat an bara natsidor och nétbutik.

6.5 FoOrsaljningens utveckling per produktgrupp

Till féljande presenteras grafiskt Cubelux forséljning per kvartal per produktgrupp.

Omsattning per kvartal per produkt
Q4/2011-Q4/2013

18000

16000

14000

12000 B Annat

10000 B Fotografering
8000 B Underleverantor
6000 m Uppdatering
4000
2000 B Natbutik

0 W Natsida

Figur 7 Cubelux omsattning per kvartal per produkt (Jenna Krokfors, information fran Cubelux)

Under de fem forsta kvartalen studerade bada huvudagarna och skétte foretaget vid si-
dan om. Under det senaste aret har natsidorna och natbutikerna format storsta av for-

séljningen. | sista kvartalet har produktgrupp “annat” format en stor del av forsaljning-
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en. Forséljningen i denna grupp har varit framst for ett foretag kontors- och marknadsfo-

ringsarbete vid sidan om tillverkningen, uppdateringen och utvecklingen av natsidor och

natbutiken for kunden.

Uppdateringen &r i borjan av foretagets verksamhet som en skild produkt for att foreta-

get vill folja efter hur stor del av forséljningen ar uppdatering at aldre kunder.

Till foljande presenteras foretagets tva forsta rakenskapsperioders forsaljningsfordel-

ning per produktgrupp.

Omsattning per
produkt
Q4/2011-Q4/2012

W Natsida W Natbutik

m Uppdatering B Underleverantor

B Fotografering M Annat

199% 2% 0%

1%

Omsattning per
produkt
Q1/2013-Q4/2013

W Natsida W Natbutik

m Uppdatering W Underleverantor

B Fotografering M Annat

21%

1%
12%
1%

Figur 9 Cubelux omséttning per produkt, forsta rakenskaps- Figur 8 Cubelux omsattning per produkt, andra réakenskaps-

perioden (Jenna Krokfors, information fran Cubelux)

perioden (Jenna Krokfors, information fran Cubelux)

Under forsta rakenskapsperioden formade nétsidorna och natbutikerna 80 % av

forséljningen. Pa andra rakenskapsperioden ar natbutikerna och natsidorna annu ocksa

storsta affarsverksamhetsomradet, tillsammans 65 av forsaljningen.

Tredje storsta produktgruppen var under andra riakenskapsperioden “annat”, 21 % av

foretgaets forsaljning.
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6.6 Kunder

Cubelux:s kunder ar framst sma och medelstora foretag. | borjan saldes det huvudsakli-
gen at bekanta eller kontakter som fatts via vanner och bekanta. Senare har det kommit

kunder ocksa via andra kanaler, till exempel av samarbetspartner och gamla kunder.

Cubelux har inget egentligt CRM-system for att kundmangden ar hittills sa liten. Infor-
mationen om kunden som féretaget har haft, finns i en excel tabell samt i nyckelperso-

nernas minne. Nar kundmangden véxer blir CRM-systemet mera aktuellt.

Kunderna ar delade till sma och stora kunder. Férdelningen gors inte enligt kundens
egentliga storlek utan den ar fordelad enligt hur stor faktureringspotential kunden har
for Cubelux. Stora kunder ar de vars faktureringspotential ar éver 2000euro/ ar, medan

sma ar under 2000euro/ar.

Sma kunder ar I6nsamma, for att de prissatts pa basis av hur manga arbetstimmar koda-
ren har estimerat och lovat att arbetet tar. Dessutom om arbetet goérs bra, kan en liten

kund bestalla uppdateringar eller andra produkter av Cubelux.

| detta skede nar Cubelux inte har nagon egentlig marknadsféring kan man fa nya kun-

der med hjalp av referenser av sma.

| borjan av Cubelux verksamhet har kundkretsen varit véldigt varierande. Till foljande

beskrivs Cubelux kundkrets.

Aallonkoti (Aviator Properties Oy) &r hittills Cubelux storsta kund. Aallonkoti &r ett
start-up foretag som bérjade hyra ut hogklassiga lagenheter. Cubelux planerade Aal-
lonkotis webbsidor samt byggde upp ett faktureringssystem. Cubelux har tagit fotogra-
fierna som finns pa Aallonkotis sidor. Cubelux hjéalpte Aallonkoti att utveckla deras

branding. www.aallonkoti.fi
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http://www.aallonkoti.fi/

Cubelux gjorde en natbutik for Transmix Oy (www.transmix.fi). Transmix Oy:s nétbu-

tik tillganglig www.mikrofonikauppa.fi. Transmix Oy &r Cubelux:s andra storsta kund,

forutom natbutiken gor Cubelux underleverantortjanster for Transmix Oy.

Suomen Lisaravinne ar en av Cubelux kunder som kopte flera tjanster och produkter
av Cubelux. Kundrelationen borjade med att Cubelux gjorde natsidorna at foretaget.
Cubelux planerade forpackningens utseende for en av foretagets produkter. Cubelux
planerade ocksa en nattavling som fanns pa Suomen Lisdravinnes natsidor. Cubelux var
ocksa med om att utveckla foretagets brand och var med i en stor kampanj i Sanoma
tidningarna. Efter dessa projekt har Cubelux uppdaterat foretagets nétsidor.

www.suomenlisaravinne.fi

Uppdaterade Redneck Productions hemsida och satte ett innehallshanteringssystem
baserad pa Wordpress for att underlatta uppdateringen av  sidan.

www.redneckproductions.com

Natsidor for Healthvisor Oy (www.healthvisor.fi) och presentationswebbsida for

Daums motionsredskap. www.daum.fi

GoFitness:s forsta natbutik baserad pa Prospercart. www.gofitness.fi

Cubelux har ocksa hjalpt ett foretag med att gora flash-baserade presentationsapplikat-
ioner for forsaljning av deras produkter utomlands. Cubelux kan de inte avsldja namnet

pa foretaget eller vilka produkter pa grund av tystnadsplikt.

Till féljande presenteras forsaljningens fordelning per kund.
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Fakturering per kund
Q4/2011-Q42013

Euro

Figur 10 Cubelux fakturering per kund (Jenna Krokfors, information fran Cubelux)

Storsta kunden har hittills varit Aviator Properties Oy. Aviator Properties Oy &r ett ny-
ligt grundat, relativt litet foretag, men Cubelux har fakturerat foretaget med redan dver
18 000 euro.

Cubelux har hittills haft cirka 20 kunder, for att foretaget har gjort underleverantorsar-

beten for Redneck Production Oy, sa dess fakturering bestar av flera kunder.

Till foljande presenteras forséljningens fordelning per kvartal enligt kundstorlek.
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Omsattning per kvartal per kundstorlek
Q4/2011-Q4/2013
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Figur 11 Cubelux omséattning per kvartal per kundstorlek (Jenna Krokfors, information fran Cubelux)

Av grafen ovan ses att storsta delen av faktureringen bestar av stora kunder. Stora kun-

der bildar ca 80 % av omsattningen.
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6.7 Organisation och funktioner

Till foljande presenteras Cubelux organisation.

Styrelse ‘
|

f
| |

Art director ‘ Systems architect
J

Tiina Krokfors lens Klemets

Ekonomi och
administration

Digital arts and Web developer and
graphics designer marketing

. Patrik Ekberg L Malin lundsten
|

Programmerare
Robert Gripenberg

Creative director and
photographer

Figur 12 Cubelux organisation (Jenna Krokfors)

Martin Krokfors

Programmerare

Patrik Nylund

I Cubelux fordelas forsaljningsarbetet sa, att T. Krokfors ar ansvarig for sjdlva forsalj-

ningen och tillsammans med projektpersonerna estimerar de behovet av arbetsstimmar

samt prissatter projektet.

For tillfallet sker marknadsforingen via Cubelux:s kontaktnéatverk samt egna natsidor.

M. Krokfors ansvarar for fakturering, administration samt kontakten med bokféringsbo-

laget.
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6.8 Cubelux forsaljnings- och produktionsprocess

Till foljande presenteras Cubelux forsaljningsprocess.

= Kommentarer, Godkinnande
Godkannande .
A text och annat av slutliga
i innehall natsidorna
Planering av . .
Slutliga Sidorna tas
Anbud layout och B — )
. strukturen i bruk
innehall
A F.
Uppdatering

Figur 13 Cubelux forsaljnings- och produktionsprocess (Jenna Krokfors, information fran Cubelux)

Bilden ovan beskriver foretagets forsaljnings- och produktionsprocess. Har beskrivs
forenklat natsidornas eller natbutikens forséaljnings- och produktionsprocess. Processen
borjar oftast med att man tréffar eller &r i kontakt med potentiella kunden. Nar parterna
kommit 6verens om vad projektet kommer att innehalla skickar Cubelux ut ett prelimi-
nart anbud at kunden. Efter det diskuteras anbudet och kunden antingen godkanner an-
budet och da blir det ett avtal eller sa forkastar kunden anbudet. Efter det borjar plane-
ringen av natsidornas eller natbutikens layout och innehall. Kunden kan sedan kommen-
tera innehallet och eventuellt lagga till nagot eller andra pa layouten om den sa vill. Nar
alla andringar &r gjorda visar Cubelux den slutliga strukturen at kunden som sedan god-
kanner den och natsidan eller natbutiken tas i bruk. Efter att projektet har slutforts be-
hover kunden oftast uppdatering av sidorna. Om man har kommit Gverens om regelbun-
den uppdatering borjar uppdateringsprocessen fran planering av nytt innehall och layou-
ten. Om man inte har kommit 6verens med kunden om uppdateringen skickas ett nytt

anbud at kunden och processen borjar fran borjan.
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6.9 Samarbetspartners

Ar 2012 gjorde Cubelux ett avtal med Webmonkey om &terférséljning. Cubelux aterfor-

saljer Webmonkeys natbutikplattform pa huvudstadsregionen. www.webmonkey.fi

Dynamite Power DP Oy é&r ett personaluthyrningsforetag. Samarbeten med Dynamite
Power bdrjade med att Cubelux skapade natsidorna at Dynamite Power. Dynamite har
kopt arbetstimmar av Cubelux personal samt hamtat kunder at Cubelux.

www.dynamitepower.fi

Ar 2012 tog Cubelux del i Microsoft BizSpark programmet. BizSpark &r ett program for
nystartade foretag som utvecklar mjukvara pa natet. Programmet ger mojlighet att ta del
av kostnadsfria tjanster och produkter i form av mjukvara, synlighet och support.

www.microsoft.com/bizspark/

Paytrail erbjuder en mojlighet for natbetalning. Paytrail underlattar betalningen for kun-
derna, for att deras tjanst innehaller alla inhemska bankernas natbetalningtjanst, kortbe-
talning, kép med faktura samt ett Paytrail-konto. Cubelux far en liten provision alltid
nar kunden betalar via Paytrail. Cubelux valde Paytrail som sitt samarbetspartner for att
Paytrail hade en Beta-version av ett back-end betalningsprogram som Cubelux sedan

kunde vidareutveckla. www.paytrail.fi

6.10 Personal och ledningssystem

For tillfallet jobbar endast T. Krokfors fulltid for Cubelux. Nedan f6ljer en presentation

av Cubelux:s nyckelpersoner.

Tiina Krokfors, 25

Ansvarsomrade/uppgift i Foretaget: Art director, delagare

Utbildning: Ingenjor i informations — och medieteknik, kurser inom marknadsforing och
redovisning via 6ppna universitet/Svenska Handelshdgskolan

Tidigare arbetserfarenhet: Flera olika arbetsplatser vid sidan om studierna, till exempel
marknadsforing for A-Kumppanit
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Jens Klemets, 26

Ansvarsomrade/ uppgift i Foretaget: System arkitekt, delagare

Utbildning: Ingenjor i informations- och medieteknik

Nuvarande arbetsplats: Sharepoint User Interface developer, HiQ Finland Oyj
Tidigare arbetserfarenhet: Web Developer for Prakticum och Hanken

Martin Krokfors, 59

Ansvaromrade/ uppgift i Foretaget: Fakturering och Administration

Utbildning: Diplomingenjor

Nuvarande arbetsplats: Delagare och chef i Corporate Advisor Group fran och med
1995

Tidigare arbetserfarenhet: I ledande position i flera olika foretag inom ekonomi

Patrik Nylund, 33

Ansvarsomrade/ uppgift i foretaget: Deldgare

Utbildning: Ingenjor i informationsteknik

Tidigare arbetserfarenhet: Arbetare for Tk Engineering Oy och Ideal PLM

Forutom nyckelpersonerna finns det flera timarbetare som deltar i projekten som desig-

nare eller kodare vid sidan om studierna eller heltidsarbete.

6.11 Projekt och investeringar

Branschens ingangstroskel ar liten, for att det inte behdvs stora investeringar for att

starta en verksamhet inom branschen. | bérjan nér Cubelux startade sin verksamhet, ar-

betade nyckelpersonerna for Cubelux deltid, vid sidan om studierna. Kassaflodet var

litet, sd det gjordes bara nagra sma nodvandiga investeringar sa som datorer och foto-

graferingsverktyg. Projektarbetarna gor arbetet med sina egna datorer.

En slags investering har varit att huvudéagarna har i bérjan gjort tiotals timmars arbete

for foretagen oavlonat.
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6.12 Omsattningens utveckling

Till foljande presenteras foretagets forséljning per kvartal.

Omsattning per kvartal
Q4/2011-Q4/2013
20000
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5000 B Omsittning/Q
ol =m W m W I .
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Figur 14 Cubelux omsattning per kvartal (Jenna Krokfors, information fran Cubelux)

Under senaste fyra kvartalen har omséttningen varierat mellan 2 000 och 17 000
euro/kvartal. Omsattningen har varierat mycket pa grund av att under andra och fjarde

kvartalen ar 2013 har tva stora projekt blivit fardiga och da har de fakturerats.

6.13 Karnkompetens

| ett start-up foretag ar karnkompetensen framst dgarnas kunnande. Cubelux:s nyckel-
personer T. Krokfors och Klemets har bada examinerats till information och medietek-

nikens ingenjorer ar 2013, sa de har aktuell 1T-kunskap.

Cubelux har aktuell och modern programmeringskunskap inom olika programmerings-
sprak (PHP, C, Java, AS3, Powershell och .NET). De kan anvandas for att gora appli-
kationer for webben samt Android, 10S eller Windows applikationer. Kodningskunskap

hjalper foretaget att skapa webbsidor med hjélp av HTML, CSS och JavaScript.

Foretaget har en mycket bred kompetens inom webbteknik, IT och visuella tjanster. T.
Krokfors har gatt i nio ar i bildkonst skola och gatt flera kurser inom fotografering. Det
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ar en konkurrensfordel att kodningen och den visuella delen skots av samma personer,
da ar projektens kontroll och ledning lattare. Dessutom har T. Krokfors tidigare erfaren-

het av flera olika forsaljningsarbeten.

Arbetssattet ar kundorienterad och alla aktiviteter fokuserar pa att produkterna och ser-

vicen har hog kvalitet.

Styrkor och utvecklingsbehov

Styrkor Utvecklingsbehov
* Modern och aktuell IT-kunskap * Anbud- och avtalsmodeller
+ Konstnarlighet + Kartlaggningen av foretagets resurser
+ Fotograferingskunskap + Kartlaggningen av kundbehov
+ Mangsidighet * Marknadsforings- och projektplanering
* Flexibilitet + Utvecklingen av bredare

+ Svensksprakighet specialistnatverk

+ Referensmangd
* Rekryteringsprocesser

Figur 15 Swot analys del 1, Styrkor och utvecklingsbehov (Jenna Krokfors)

En av Cubelux styrkor &r att huvudégarna har aktuellt IT-kunnande. Fotograferingen

och artistiskt kunnande ar en av foretagets kdrnkompetenser.

Foretaget kan ta hand om kundernas behov mangsidigt och flexibelt pa finska, svenska
och engelska. Foretaget kan gora bade den grafiska planeringen samt kodningen. Fore-

taget anvander timarbetare vid behov, sa det 6kar flexibiliteten.

Utvecklingsbehoven ansluter sig framst till systematiseringen av anbuds- och avtalspro-
cesser. Andra utvecklingsbehov ar marknadsféringen och att fa bra referenskunder, spe-

ciellt inom nétbutiker.
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Kartlaggningen av egna resurser samt utvecklingen av bredare specialistndtverk &r

ocksa Cubelux utvecklingsbehov.

Foretaget maste ocksa utveckla kartlaggningen av kundens behov samt projektplane-
ringen. Man bor kunna lyssna och forsta kunden for att kunna kartlagga dess behov. Da
kan man sélja ratta produkter och tjanster for kunden. Ocksa om kunden behdver nagon
produkt eller tjanst som foretaget inte kan erbjuda, bor det hittas en samarbetspartner

som kan erbjuda det.

6.14 Riskanalys

Affarsverksamheten &r specialistarbete och kraver inga specialanlaggningar, pa grund

av detta finns det inga stora risker.

Konkurrensen inom branschen &r stor och det finns en risk att konkurrenterna som gor
natsidor med sakallade fardiga botten tar en stor del av marknaden. Da ar prisnivan for

resten av marknaden lag.

Ekonomiska situationen i Finland paverkar stort. Om lagkonjunkturen fortsatter i en
langre tid, kan det leda till farre bestéllningar. Webbsidornas férnyande och uppdate-

ringar ar sadana saker som foretag kan flytta framat om de vill spara pengar.

En stor risk &r att foretaget gor ett daligt avtal med kunden, och det forekommer kon-
flikter om gjorda arbetet samt eventuella skadestand krav. En risk &r ocksa att datorerna
gar sonder och genom det forlorar viktig information eller redan gjort arbete. | kom-
mande affarsverksamhet sektionen ( 9.6 ) diskuteras hur foretaget bor skydda sig mot

dessa risker.

6.15 Immateriella rattigheter

For tillfallet har foretaget inga immateriella rattigheter. Men i framtiden kommer foto-

grafierna att ha upphovsréattsskydd.
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6.16 Ekonomisk utveckling

| tabell 1 presenteras fOretagets resultatrakning for forsta rakenskapsperioden samt pro-

gnos for andra rdkenskapsperioden som slutade 12/2013.

Tabell 1 Cubelux resultatrékning, forsta och andra rakenskapsperioden (Jenna Krokfors, informationen av Cubelux)

Resultatrakning 2012-2013

[1.000 EUR]

Rakenskapsperiod 1212 P1312

Antal manader 13 12
OMSATTNING 7,7 100 37,5 100
-Materialforbrukning 0,2 2,6 0 0,0
-Personalkostnader 7,5 97,4 31,6 84,3
-Owvriga rorelsekostnader 15 19,5 3,6 9,6
+Okn. i lager av fard. varor 2,0 26,0 -2,0 5,3
DRIFTSBIDRAG 0,5 0,3
Driftsbidrag-% 6,5 0,8
-Avskrivningar enligt plan 0,2 2,6 0,2 0,5
RORELSERESULTAT 0,3 3,9 0,1 0,3
-Rénte- o 6wiga fin.kostn. 0,0 0,0

-Direkta skatter 0,1 1,3 0,0
NETTORESULTAT 0,2 2,6 0,1 0,3
Avkastning pa inv.kapital, % n.a. 3,6

Omeséttningen under forsta rakenskapsperioden var 7 700 euro och under andra 37 500
euro. Omsattningen var under forsta rakenskapsperioden och halften av andra lag, for att

bada huvudégarna var heltidsstuderande da.
Driftshidraget var bara tvahundra euro under bada rakenskapsperioderna for att allt som
foretaget fortjanade av projekt anvandes till 16ner och utvecklandet av foretaget. Pa

grund av detta var avkastningen pa investerat kapital séarskilt 1ag, bara 3,6 %.

| tabell 2 presenteras foretagets balansrdakning for forsta rakenskapsperioden samt pro-
gnos for andra rékenskapsperioden som slutade 12/2013.
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Tabell 2 Cubelux balansrakning, férsta och andra rakenskapsperioden (Jenna Krokfors, informationen av Cubelux)

Balansrakning 2012-2013

[1.000 EUR]

Rakenskapsperiod 1212 P1312
Antal manader 13 12
Maskiner och inventarier 0,7 0,7
Bestande aktiva totalt 0,7 0,7
Kundfordringar 0,1 2,0
Resultatregleringar 2,0 0,2
Kassa och bank 2,8 4,8
Rorliga aktiva, totalt 4,9 7,0
AKTIVA, TOTALT 5,6 7,7
Eget kapital 2,7 2,9
Justerat eget kapital, totalt 2,7 2,9
Resultatregleringar 2,3 4,8
Owriga kortfristiga skulder 0,6 0,0
Kortfristiga skulder, totalt 2,9 4,8
PASSIVA, TOTALT 5,6 7,7
Soliditet, % 48,2 37,7
Skulder/omséttning, % 40,8 12,8
Current ratio 1,7 15
Quick ratio 1,7 1,5

Foretaget grundades med minimiaktiekapital, det vill sdga 2500 euro. Da bestamdes det
att investeringar gors och pengarna anvands enligt foretagets kassaflode. Foretaget har
inte tagit banklan. Balansrakningens slutsumma var ar 2013 7 700 euro och soliditeten
var 37,7 %. Likviditeten bedomts fran Current Ratio ar tillfredsstallande.

Tabell 3 Cubelux operativ kassafléde 2012-2013 (Jenna Krokfors, informationen av Cubelux

Operativ Kassaflode 2012-2013

Rakenskapsperiod 1212 P1312
Antal manader 13 12
Driftsbidrag 0,5 0,3
-Direkta skatter 0,1 0,0
-Investeringar 0,9 0,2
-Férandring i rorelsekapital 0,1 1,9
Operativ Kassaflode -0,6 -1,8

| tabell 3 finns foretagets operativa kassaflode for forsta rakenskapsperioden samt pro-

gnos for andra rdkenskapsperioden som slutade 12/2013.
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Foretagets operativa kassaflode var negativ pa bada rakenskapsperioderna. Pa forsta ra-
kenskapsperioden berodde det narmast pa investeringar. Under andra aret kravde verk-

samhetens tillvaxt mera rorelsekapital.

Bokslutsanalysen for rakenskapsperioden 2012/12 — 2013/12 finns som bilaga.

6.17 Sammanfattning av nulage

Foretagets bakgrund ar relativt bra for ett start-up foretag. Bada huvudagarna/ nyckel-
personerna ar IT- ingenjorer och T. Krokfors har dven gatt foretagarnas kurser. En dgare
har 6ver trettio ars erfarenhet av forséljning av tjanster samt hantering av ekonomi och
administration. Foretaget har grundats vid sidan om studierna och detta har saktat ner

utvecklingen av foretaget.

Cubelux organisationsstruktur &ar for tillfallet simpel. Timarbetare utnyttjas i projekten
och foretaget undviker stora fasta kostnader.

Afféarsverksamhetens logik och struktur ar fungerande. Foretaget har dock inte annu fo-
kuserat sig annat &n geografiskt, nastan alla kunder &r viktiga for foretaget for att fa er-
farenhet och referenser.

Cubelux har haft 6ver tjugo kunder, mest sma projekt men har ocksa fakturerat storre
projekt. Produkterna har varit for det mesta natsidor och natbutiker. Av stdrsta kunden
har faktureringen varit 6ver 18 000 euro.

Kundprojekten har varit huvudsakligen 16nsamma och det har inte kommit klagomal av
kunder. Kundprojekten som Cubelux har haft antyder att det finns efterfraga for Cube-
lux produkter och tjanster. Omsattningen har varit relativt lagt och foretagets finansie-

ring mojliggor inte stora risker.

Foretaget har nagra samarbetspartners men ingen av dem &r avgorande for foretagets

affarsverksamhet.
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Foretagets kdrnkompetens &r nyckelpersonernas modern och frasch IT- kunnande som
kraver i framtiden underhall samt utbildning. Foretagets utvecklingsbehov &r processer
som hor ihop med foretagets verksamhet, till exempel anbuds- och avtalsmodeller och

marknadsféringens systematisering.

| borjan av foretagets verksamhet har man medvetet undvikit risker, affarsverksamhet-

ens risker ar hanterbara.
Foretaget grundades med minimi aktiekapital nar bada studerade och det har saktat ner

omsattningens tillvaxt. Foretagets omséattning var ar 2013 cirka 38 000 euro. All kassa-

fléde anvandes for foretagets utveckling.
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7 BRANSCH

Har granskar vi branschen som Cubelux ar aktiv pa. Meningen ar att fa basfakta om
Cubelux konkurrensomgivning, konkurrenssituation och analyseringen av verksamhet-

ens inriktingsmojligheter.

7.1 Branschens struktur, karaktar och utveckling

IT — branschen véxer véldigt snabbt. Det finns manga aktorer pa branschen och konkur-
rensen ar stor. Det finns sma akt6rer som Cubelux men sedan finns det stora reklamby-

raer som gor webbsidor vid sidan om deras egen verksamhet.

Pa IT- branschen erbjuds experttjanster. Detta innebér att om kunderna ar nojda med
tjansten, ar troskeln for att byta foretag lag, fastan priset skulle vara hogre an nagonstans

annanstans.

IT- branschen véxer hela tiden. Den har fortsatt sin tillvaxt anda fran 90-talets slut d&

internet togs mera allmént i bruk.

Foretag inom samma bransch som Cubelux klassificeras enligt statistikcentralens
branschkod (Néaringsgrensindelningen 2008) till grupp 62010 — Dataprogrammering.
Denna grupp omfattar verksamheter sdsom att skriva, dndra, prova och stddja program

och programvara.

I Finland finns det 6ver 5000 féretag inom samma branschkod som Cubelux (Statistik-
centralen 2013). Fran dessa ar cirka halften i Helsingfors — Nyland regionen. Over 80 %

(4148 foretag) ar foretag vars personalstorlek &r 0-4 (Statistikcentralen, 2013).
Karakteristiskt for branschen &r att stora foretag har egen eller outsourcad IT-avdelning

som skoter om foretagets natsidor i samarbete med nagon reklambyra. Medelstora fore-

tag har antingen egen eller outsourcad IT-avdelning eller har samarbete med en reklam-
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byra eller koper en separat tjanst. Sma foretag har oftast antingen egen IT-avdelning el-
ler kGper en separat tjanst nar de behover.

Troskeln for att komma in pa branschen ar lag, for att det inte nagra kréavs stora investe-

ringar for att starta verksamheten inom branschen.

Karakteristiskt for branschen ar ocksa, att pa de senaste tiderna har innehallshanterings-
systemen utvecklats och foretag som erbjuder gor-det-sjalv hemsidor har blivit vanli-
gare. Dessa foretag har oftast gor-det-sjalv natsidorna som en billig startprodukt med
vilken foretaget far in kunden. Efter det saljs det at kunden en bredare produkt/ tjanst-
helhet. | finska foretag pad samma bransch som Cubelux finns det oerhort fa foretag som

erbjuder tjanster pa svenska eller som har svensksprakiga natsidor.

Branschens tillvaxt antas att fortsatta pa grund av att natsidorna har blivit ett allmant sétt
att leta efter information om foretag, féreningar, organisationer samt allt annat. Handeln
globaliseras och flyttas till nétet sa alla som vill ”hallas med” maste sjdlv ocksa flytta

sig till internet.

Nétsidor och natbutiker ar sjalv ocksa en del av IT branschens utveckling. IT- branschen
samt maskiner och program utvecklas hela tiden. Den kontinuerliga utvecklingen gor att

maskiner och program behdver uppdateras standigt.

7.2 Konkurrenter

Till foljande presenteras nagra av Cubelux otaliga konkurrenter som har identifierats
som foretag som har liknande tjanster och produkter som Cubelux har. Vi valde oss att
bekanta oss narmare med foretag som nyckelpersonerna vet redan fran forrut. Som sok-
kriterie satt vi till Google Web design agency, Helsinki, for att Cubelux hittas med

denna sokkriterie.
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Namn: Aava Ohjelmistot Oy
Internetadress: www.aavaohjelmistot.fi
Omeséttning: 126 teur (2011/12)
Nettoresultat: -146 teur

Personalmangd: n.a.
Referensmangd pa natsidorna: n.a.

Nagon speciell teknik/ produkt: En egen stor CMS system

Namn: Apply Interactive Oy
Internetadress: www.apply.fi
Omeséttning: 109 teur (2013/04)
Nettoresultat: 7 teur
Personalméngd: 2
Referensmangd pa natsidorna: 4

Nagon speciell teknik/ produkt: Erbjuder bara tillverkning av mobil- och tablettapps

Namn: Avenis Oy
Internetadress: www.avenis.fi
Omeséttning: 1003 teur (2012/12)
Nettoresultat: 79 teur
Personalmangd: n.a.
Referensmangd pa natsidorna: 36

Négon speciell teknik/ produkt:

Namn: Mediayhtio Kvaliitti Oy
Internetadress: www.kvaliitti.fi
Omsattning: 431 teur (2012/12)

Nettoresultat: 67 teur

Personalméngd: n.a.
Referensmangd pa natsidorna: 21
Nagon speciell teknik/ produkt: Bred tjanst- och produktutbud samt service enligt

“nycklarna i handen”.
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Namn: Verkkojulkaisut SV Oy
Internetadress: www.verkkojulkaisut.fi
Omeséttning: 1414 teur (2013/06)
Nettoresultat: 404 teur

Personalmangd: 15
Referensmangd pa natsidorna: 51

Nagon speciell teknik/ produkt: Bred tjanst- och produktutbud

Namn: Web Bond Oy
Internetadress: www.webbond.fi
Omeséttning: 198 teur (2012/08)

Nettoresultat: 3 teur

Personalmangd: n.a.
Referensmangd: n.a.

Nagon speciell teknik/ produkt: nej

Namn: Ideakone Oy
Internetadress: www.kotisivukone.fi
Omeséttning: 2499 teur(2012/12)
Nettoresultat: 476 teur

Personalmangd: 16
Referensmangd:
Nagon speciell teknik/ produkt: M6jlighet for kunden att sjalv bygga sina natsidor med

hjélp av kotisivukone. Finns inte instruktioner pa svenska.

Namn: Genero
Internetadress: www.genero.fi
Omsattning: 676 (2012/12)

Nettoresultat: 20 teur

Personalmangd: 9
Referensmangd: flera
Nagon speciell teknik/ produkt: nej, samma produkter och tjanster som Cubelux har
OBS! Arcada studenter har grundat foretaget
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Namn: Developer’s Helsinki Oy (Funnelwebs Oy)
Internetadress: www.funnelwebs.com

Omeséttning: 35 teur (2011/1)

Nettoresultat: -376 teur

Personalméngd: 9

Referensmangd: flera

Nagon speciell teknik/ produkt: nej

Namn: Milk & Chocolate Ab
Internetadress: www.milkpluschocolate.com
Omeséttning: 62 teur (2012/12)

Nettoresultat: 2 teur

Personalmangd: 7
Referensmangd: 19
Nagon speciell teknik/ produkt: nej, erbjuder liknande tjanster och produkter som Cube-

lux

Foretagets information har tagits fran foretagets hemsidor, Kauppalehti Oy/ Balance

Consulting, Asiakastieto Oy.

7.3 Cubelux konkurrenssituation och branschens kritiska

framgangsfaktorer

Till nast presenteras branschens framgangsfaktorer enligt Cubelux:s nyckelpersoner

samt Cubelux:s position i relation till konkurrenterna i dessa omraden.
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Figur 16 Branschens framgangsfaktorer samt Cubelux styrka jamfort med konkurrenterna (Jenna Krokfors)

Foretagets nyckelpersoner har identifierat branschens framgangsfaktorer. Faktorer som
ar viktigaste for foretagen kallas for kritiska framgangsfaktorer. Foretaget anser att
kundorienterad betjaning samt modernt och frasch IT — kunnande &r kritiska framgangs-

faktorer.

Foretagets nyckelpersoner har varderat Cubelux:s position i dessa faktorer i relation till
konkurrenterna. Faktorer var Cubelux:s nyckelpersoner anser att Cubelux ar starkare an
konkurrenterna & modern och frasch IT- kunskap, mangsprakighet, speciellt svenska,
och flexibilitet till exempel i fasta kostnader. Cubelux &r svagare &n konkurrenterna i
formagan att ta ett riskprojekt for att avtalssystematiken kraver dnnu utveckling samt

foretaget har inte kassabuffert.

7.4 Produktens livscykel

| bilden nedan presenteras Cubelux:s produkters placering pa produkternas livscykel pa
branschen.
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Produkternas livscykel pa branschen

Nitsidor

|
| Néatbutiker

Marknadens storlek

)

. Intranet

Mobilvinliga nétsidor

I I I
Introduktionsskede Tillvaxtskede Mognadsskede Nedgangsskede

Tid

Figur 17 Produkternas livscykel (Jenna Krokfors)

Foretagets nyckelpersoner har analyserat med hjélp av livscykelanalysmodellen foreta-
gets produkters position pa livscykeln. Natsidor, natbutiker samt intranet &r i tillvaxt-
skedet. Mobilvanliga natsidor i borjan av tillvéxtskedet. Detta underlattar foretagets till-
vaxt for att foretaget inte behdver erdvra marknadsandel av andra foretag. Den mogn-
aste av de har produkterna &ar natsidorna, fastan natsidorna har ocksa mycket tillvéxtpot-

ential.

7.5 Marknadsomraden

I teorin skulle man kunna forhandla allt via internet och inte behéva tréffa kunden per-
sonligen. Men i alla fall i borjan har Cubelux bestdmt sig att verka bara i naromradet
och grundprincipen ar att man traffar kunden minst 2-3 ganger under projekten. Dessu-
tom erbjuder det, att man traffar kunden, en bra moéjlighet att salja mera produkter eller

tjanster och att bilda en langvarig kundrelation.

Nar Cubelux gor underleverantorstjanster géller inte grundprincipen utan da ar det hu-

vudleverantoren som traffar kunden.
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7.6 Cubelux:s mojligheter och hot

Till féljande presenteras SWOT-analysens andra del, det vill s&ga Cubelux:s mojlighter
och hot.

Mojligheter och hot

Mojligheter Hot
+ Tjanst/ produktutbudets utveckling « FOor manga aktorer i branschen
* Intranet koppling till natsidor och + Lagkonjunkturens fortsattning
natbutiker « Konflikter med kunder
* Natbutikerna i allmant bruk « Reklambyraernas bredare utbud av
+ Spelindustrin tjanster

* CMS plattform + "|T-jatternas”, molntjanst- samt
webhotellféretagernas gratis-/

* Branschens kontinuerliga tillvaxt
paketerade tjanster

* Natsidornas mobilapplikationer
+ Allianser med reklambyraer

* Rekrytering

* Finders fee

Figur 18 SWOT analys del 2, mdjligheter och hot (Jenna Krokfors)

Cubelux har kunnande inom flera sektorer, detta mojliggor att Cubelux kan erbjuda

flera produkter och tjanster, till exempel webbhoteller.

Storre foretag behdver intranet for att informera deras personal om olika handelser inom
foretaget eller for att kunna dela dokument. Detta ar ett mycket stort omrade dér det inte
finns lika manga aktorer. Kraven for intranet &r dock stora och da behévs mera kompe-

tens &n vad Cubelux for tillfallet har.

Webbutikerna ar ocksa en stor méjlighet, alla som har unika produkter kan med hjalp av

en webbutik gora sin verksamhet global.
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Cubelux har en relativt lag troskel att flytta sig till spelindustrin. Spelindustrin som af-
farsverksamhet &r populart i Finland pa grund av manga framgangsrika foéretag. Cubelux
skulle kunna ocksa utveckla en public service sa som typ Spotify, Netflix, Facebook,
Instagram eller Runkeeper. Detta kraver dock mycket tid, pengar och innovation, innan

Cubelux har en sadan tjanst.

En mojlighet &r att bygga upp en egen CMS plattform med vilken man kan bygga nétsi-
dor snabbt och billigt.

Kontinuerlig utveckling av datorer (hardvaror) och dataprogram (mjukvaror) leder till
att branschen vaxer kraftigt ocksa i framtiden. Foretag vill ha sina natsidor att fungera i

tabletter och smarttelefoner.

En mojlighet som Cubelux inte har anvéant ar studerande inom till exempel medieteknik.
Foretaget kan erbjuda studeranden en mojlighet att jobba inom branschen och da kan
man hitta nya, bra arbetstagare som kan rekryteras i framtiden. Pa grund av att IT-
branschen utvecklas enormt snabbt, ar detta ett satt att ha uppdaterad IT-kunskap inom

foretaget.

For att Cubelux skulle kunna fa mera forséljning och skapa ett bredare forséljningsnat-
verk ar en mojlighet att skapa ett “finders fee”-system. Om nagon hamtar ett projekt at
Cubelux far den en beléning av det. Pa detta sétt finns det flera personer som letar efter

nya projekt och kunder at foretaget.

Troskeln for att komma till branschen ar relativt lag pa grund av att det behovs inga
storre investeringar for att starta en verksamhet inom branschen. Ett hot &r att det kom-
mer mera konkurrenter och utbudet blir storre. Det leder troligen till det att prisnivan

sjunker.
Ett hot &r att om Finlands lagkonjunktur fortsatter kommer foretagens behov av férny-

ande och uppdateringar av webbsidor att minska, for att manga foretag anser att dessa

inte har direkt paverkan pa deras marknadsforing och forsaljning.
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Med bra projektavtal, som innehaller 1T2010 allmanna villkor, kan man minska risken
att det uppkommer storre konflikter men kunder. Konflikter med kunder &r tids- och

kostnadsmassigt dyrt, dessutom orsakar det dalig rykte for foretaget.

Ett hot for foretaget ar att 1T-jatterna kommer pa samma marknader var Cubelux agerar.
IT-jatterna kommer med paketerade tjanster och forsvarar sma aktorernas verksamhet.

| framtiden kan det finnas brist pa kunnig personal om alla vill specialisera sig pa spel-
industrin. O andra sidan kan det vara en mdjlighet nar Cubelux fokuserar sig pa webb-

tjanster.

7.7 Sammanfattning av branschen

Karakteristiskt for branschen &r att dar finns manga sma aktorer. IT- branschen véxer
kraftigt, speciellt natbutikernas tillvaxt ar enorm. Manga foretag som har haft tradition-
ell tillverkning och forséljning via aterforsaljare har grundat egna natbutiker. Pa detta
satt kan foretaget globaliseras snabbt. P& branshen finns sma aktorer som ar I6nsamma

men ocksa foretag som gor for tillfallet forlust.

Sa gatt som alla foretag, foreningar samt organisationer har nufértden egna néatsidor.
Till branschens karaktéar hor kontinuerlig uppdatering av maskiner och program som for

sin del 6kar marknaden genom kontinuerligt underhall samt uppdatering.

Gor-det-sjalv natsidor har blivit vanligare, detta 6kar konkurrensen. Oftast ar de valdigt
simpla och &r bara en billig startprodukt for att kunna senare sélja en bredare produkt-/

tjansthelhet for kunden.

For branschen dr kundorienterad service samt modern och frasch IT-kunnande viktiga
faktorer. | dessa ar Cubelux enligt foretagets nyckelpersoner i branschens medelklass
eller lite 6ver den. | undersokningen av tiotals Cubelux:s konkurrenters natsidor hade

bara en av dem svensksaprakiga natsidor.
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Produkterna &r huvudsakligen i slutet av introduktionsskedet eller i tillvaxtskedet i
livscykeln. Natsidorna borjar vara nara mognadsskedet men dar finns anda mycket pot-

ential.

Cubelux:s marknadsomrade ar framst pa huvudstadsregionen for att det ar bra att traffa
kunden tva-tre ganger under projektet. Det sparar bde tid och pengar nar kunden ligger

nara.

Det finns manga mojligheter pa branschen. Framsta hoten &r att prisnivan kan sjunka
nar konkurrensen dr stor samt nar ingangstroskeln for branschen &r lag. IT-jatternas
mojlighet att paketera natsidorna och natbutikerna till sina tjanster kan i framtiden andra

pa marknaden.
Den kanske mest intressanta mojligheten for Cubelux ar spelindustrin. Om Cubelux

kommer pa en bra idé finns det majlighet att vixa snabbt samt fa finansiering for pro-
jektet.
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8 KOMMANDE AFFARSVERKSAMHET

I denna sektion behandlas Foretagets kommande affarsverksamhet. I alla fall for till-
fallet &r tillverkningen av webbsidorna och webbutikerna Foretagets huvudaffarsverk-
samhet, varifran Foretagets kassaflode kommer.

Spelindustrin véaxer enormt snabbt. Foretaget har ocksa idéer inom spelindustrin. Men
dessa handlas som separata projekt, till exempel en separat dotterbolag grundas var det
kan finnas externa finansierare som dagare. Nar det blir aktuellt gors en skild affarsplan
for verksamheten inom spelindustrin eller andra projekt som skiljer sig fran huvudverk-
samheten. Spelindustrin kraver investeringar vilken behdver finansieras med antingen

kassaflode fran den lopande verksamheten eller extern riskkapital.

Cubelux stravar for tillfallet att vaxa utan extern finansiering. Pa grund av detta behand-
las bara huvudaffarsverksamhetens framtid, det behandlas inte till exempel scenarier var

Cubelux skulle ga till spelindustrin.

Foretagets nyckelpersoner har bestamt att behalla flexibiliteten i affarsverksamheten
och det finns inte behov till att planera olika scenarier. Foretaget kan flexibelt &ndra
planer enligt affarsverksamheten. Om andringen i affarsverksamheten &r stor, kan man
antingen uppdatera denna affarsplan eller géra en ny affarsplan for den nya verksamhet-

en.

8.1 Vision

Cubelux huvudagarnas vision for ar 2018 &r att Cubelux &r ett valorganiserat foretag
som har 10-12 anstdllda. Omséttningen ar 1-1,5 miljoner euro. Foretaget har en egen
CMS plattform som mojliggor framstéliningen/ forsaljningen av natsidor med konkur-

renskraftiga priser.
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8.2 Cubelux affarsverksamhetens viktigaste andringar

Till foljande presenteras Cubelux storsta andringar till foretagets nuvarande affarsverk-

samhet.

- Allai Foretaget har egna expertis- och ansvarsomraden

- Natverk genom vilken Foretaget marknadsfors och nya projekt soks (mot finders
fee premie)

- Expertorganisationen expanderar och arbetarna specialiserar sig pa egna omra-
den av expertis.

- Efter att personalen stiger till cirka tio personer kravs en omorganisering till ar-
bets- eller projektgrupper

- Foretaget har modeller fér anbud och avtal som anvands aktivt

8.3 Strategi och mal

Cubelux grundstrategi ar att skapa mera nytta for kunden, och till en smal area inom

branschen.

Riktningsstrategin ar att 6ka marknadsandelen och utveckla affarsverksamhetens volym
och kapacitet. Strategin 4r att hitta en nisch fran marknaden och fokusera sig till att be-
tjana vissa fa kundsegment. Ocksa produkt/ tjansteutbudet bor begransas till ett sadant
omrade dar det finns mojlighet att ha framgang i konkurrensen. Man kan ockséa bygga
ett eget CMS plattform med vad man kan bygga skraddarsydda natsidor snabbare och
billigare.

Metodstrategin &r att ha allianser med andra foretag inom mediebranschen. Metodstra-
tegin inom Cubelux &r att utveckla sig internt, organisera sig till effektiva produktgrup-

per.

Naturligtvis forsoker foretaget hela tiden utveckla en “’blue ocean strategy” med vad de

kan fornya sitt sétt att arbeta. Da blir konkurrensen mindre samt I6nsamheten stiger.
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8.4 Operativ plan

Hér ar beskrivet Cubelux operativ plan och projekt som stéder den valda strategin. Pla-

net har gjorts tillsammans med Cubelux nyckelpersoner och innehaller en beskrivning
om projekt och deras tidtabell under aren 2014-2018.

Ar 2014

28 nya kunder
omséttningen 128 teur
1 ny anstélld
utveckling av CMS plattformen borjar.
o Forsoker ansoka om utvecklingsbidrag for projektet
Search Enginge Optimizations (SEO) produktifiering
Utveckling om en skriftlig projekt- och kvalitetsstyrningssystem
Utveckling av antals- och anbudsmodeller samt anskaffning av licens till 1T2010
allméanna villkor
Kartlaggning av eventuella allienspartner, speciellt fran reklambyra branschen

Rekryteringssystem for studerande

Ar 2015

56 nya kunder
omsattningen 263 teur
1 ny anstélld

CMS plattform i testanvandning, eventuellt redan i anvandning

Ar 2016

101 nya kunder

503 teur

2 nya anstallda

CMS plattform aktivt i projektanvéndning
Eget kontor for Cubelux
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Ar 2017
- 150 nya kunder
- 792 teur

- 3 nyaanstéllda

Ar 2018
- 190 nya kunder
- 1105 teur

- 3 nyaanstéllda

Efter ovan namnda faser ar Cubelux ar 2018 ett foretag vars forséljning ar en miljon
euro, ar lénsam och har cirka 10 fastanstallda. Foretaget har utvecklat och tagit i bruk en
egen CMS system for att underléatta tillverkningen av nétsidor och natbutiker. Foretaget
har betjanat dver 500 kunder av vilka dver halften ar bestdende kunder som kontinuer-
ligt behdver uppdateringar och utveckling av produkterna. Foretaget har anbuds- och
avtals botten i anvandning samt har licens for 1T2010 allmanna villkor for att undvika
konflikter som kunde uppkomma om man inte har ett ordentligt avtal. Cubelux har

ocksa kontinuerligt rekryteringssystem for studeranden.

8.5 Cubelux pagaende och planerade projekt

Som projekt har Cubelux att skapa ordentliga anbuds- och avtalsmodell. Meningen ar
att man koper en licens for 172010 allmanna avtalsvillkor, sa att framstallningen av av-
talen blir lattare och snabbare. 1T2010 villkoren ar till sm&a och medelstora IT-foretag
som gor business med andra foretag. Avtalsvillkor som &r valkénda och godkanda un-

derlattar avtalsprocessen.

For att foretaget kan marknadsfora sig battre samt fa mera kunder bor avtalet ocksa in-
nehalla en punkt dar man kommer Gverens om att Cubelux far anvanda kunden som re-

ferens samt satta sitt namn pa natsidorna och natbutikerna som de har gjort.

Ett projekt som skulle hjalpa Cubelux att fa mera kunder och arbete ar att ta reda pa om

det finns reklambyraer eller kommunikationsforetag som inte har ndgon som gor nétsi-
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dorna/ kodningen. En allians med en reklambyra eller kommunikationsforetag kan
ocksa fungera som distributér for Cubelux tjanster. Ett projekt som Cubelux har som

mojligtvis hamtar mera forsaljning ar finders fee- systemet.

Nar kund- och personalméngden Okar blir det aktuellt med ett CRM- system. Med
CRM- systemet kan foretaget folja kundbeteendet samt utveckla och uppdatera sina

produkter och tjanster enligt kundernas behov.

Cubelux &r en utmérkt arbetsplats for studeranden eller nyexaminerade medie- eller in-
formationsingenjorer. Ett projekt ar att skapa ett rekryteringssystem for studeranden.
Studeranden ar relativt billig arbetskraft, dessutom har studeranden och nyexaminerade
aktuell information och kunnande inom IT-tekniken. Nar man rekryterar studeranden

eller erbjuder praktikplats for dem kan man hitta bra arbetstagare for framtiden.

8.6 Riskhantering

| foljande tabell beskrivs Cubelux risker, vilken paverkan det har pa Cubelux verksam-

het samt hur kan dessa bor hanteras eller undvikas.
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_ Potentiell paverkan Riskhantering

F6r manga aktorer pa Prisnivan sjunker Att fokusera sig pa ratta
branschen kunder

Lagkonjunkturenfortsatter Farre kunder ar beredda Att fokusera sig pa kunder

att betala for IT-tjanster som inte &r sa kansliga for
eller fornya natsidor lagkonjunkturen
Storre konflikt med Sléseri av tid och pengar IT2010 allmanna villkor
kunden och undvika projekt var

kunden fran borjan verkar
vara “svar”

Datorn forstors eller blir Viktig information eller Sparar och forvarar

stulen gjort arbete forsvinner arbeten och filen pa flera
stdllen

Nyckelpersonerna ar inte Forsadljningen sjunker Fasta kostnader halls som

tillgangliga for foretaget flexibla tills foretaget vaxer

Figur 19 Cubelux riskanalys (Jenna Krokfors)

Nar konkurrensen pa branschen ar stor, skall foretaget fokusera sig pa sadana kunder
som ar fardiga att betala mera for battre och mangsidig arbete och service. Till exempel
Cubelux kan koncentrera sig pa svensksprakiga kunder. Dessutom finns det kunder, till
exempel jurister och lakare, vars timlon ar sa hog att det lonar sig inte for dem att borja

gora sjalv sina hemsidor.

Om lagkonjunkturen fortsatter bor foretaget koncentrera sig pa kunder som &r inte sa
kéansliga for lagkonjunkturen och som klarar sig under lagkonjunkturen. Det finn ocksa
kunder vars hela verksamhet finns pa natet, de behéver uppdatering och underhall av

natsidor ocksa under lagkonjunkturen.

Om det uppkommer konflikter med kunder &r det en sléseri av bade tid och pengar. For
att 0ka risken att detta inte hénder, skall foretaget skaffa en licens for 1T2010 allménna
villkor. Da minskar risken att det uppkommer konflikter med kunden pa grund av daligt

avtal. Kunder som verkar redan fran borjan att vara svara, bor ocksa undvikas.

For att undvika risken att viktig information eller gjort arbete gar till miste om en dator

gar sonder eller blir stulen, &r det viktigt att arbeten och filen sparas pa flera stallen. Till
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exempel nar Cubelux bokforingsbolag VV-Tilit kontor forstordes totalt i en brand, var
det bra att Cubelux hade sparat alla papper som hade forts till bokféringsbolaget.

Om Cubelux nyckelpersoner ar inte tillgangliga for foretaget sjunker forsaljningen. Dar-
for bor fastna kostnader hallas flexibla samt foretaget bor inte binda sig till fastna storre

fastna kostnader, till exempel hyreslokal eller fastanstallda.

8.7 Omsattningens distribution

Till foljande presenteras foretagets omséattnings distribution 2012-2013 samt prognos
2014-2018.

Omsattningens distribution 2012-2018
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Figur 20 Cubelux omséttningens distribution 2012-2013 samt prognos 2014-2018 (Jenna Krokfors, information fran
Cubelux)

| borjan ar den storsta produktgruppen stora kundernas natsidor. Nar kundmangden okar

blir uppdateringen samt natsidorna for stora kunder de storsta produktgrupperna.
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8.8 Sammanfattning av kommande affarsverksamhet

Cubelux vision och mission har byggts upp vinter 2013 med huvuddgarna som en del av
utvecklingen av affarsverksamheten. Enligt dgarnas vision kommer foretaget att stréava
till att véxa till aren 2018 sa at omséattningen ar éver en miljon euro och personalmang-

den ar dver tio.

Foretaget organiseras pa flera olika satt sa att de olika processerna har utvecklats for att
betjana effektivt foretagets egen verksamhet samt kunderna. Meningen &r att fokusera
pa sadana projekt och kunder var konkurrensen &r inte sa stor, sa att foretaget kan fa ett
battre pris.

En stor risk ar lagkonjunkturen fortsatter eller blir vérre, da minskar efterfragan pa
Cubelux:s produkter samt antagligen vaxer utbudet samtidigt. En betydlig risk ar IT-
jatterna som borjar erbjuda tjanster som &r skenbart kostnadsfria men var man far kun-
den att forbinda sig samt kdpa andra tjanster av foretaget. Andra risker som féretaget
har ar mera obetydliga och hanterbara, sa lange som foretaget haller fastna kostnader

laga och flexibla.
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9 NUMERISKA PROGNOS

Till foljande presenteras numeriska prognosernas allménna byggnadsprocess. Vid varje

foretag analyseras de delen, som &r vasentliga for just det foretaget.

Numeriska prognoser/byggnadsprosess

Omséttning RORELSE-

- peeprodu  produlthalkylec

=P - peoduktivitetens

~ per marknad utveckling RESULTAT-

- pex affiss- RAKNING
verksambets enhet PROGNOS

FINANSIERINGS/

INVESTERINGAR
TILL BESTAENDE
AKTIVA
- nyain' 1
S BALANS-
investeringar RAKNING
~ obligatoriska PROGNOS
investeringar

Figur 21 Numeriska prognosernas byggnadsprocess (Jenna Krokfors)

Basen for numeriska prognoserna ar att vi har diskuterat tillsammans med foretagets
representanter och gatt igenom dessa 24 manader som foretaget har verkat. Vi har gatt

igenom fakturering och gjort statistik numerisk bas for prognosen.

Agarna har en vision om hurudant foretaget &r om fem &r. Numeriska prognoserna har
gjorts enligt affarsplanen samt dgarnas vision. Numeriska prognosen ar gjort enligt pro-
cess schemat presenterat i figur 21, som har anvants tillampliga delar for Cubelux. Nu-

meriska prognoser har gjorts i ar 2014 penningvarde och inflationen har inte beaktats.
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9.1 Omsattning
Till foljande presenteras foretagets omsattning per produkt for ar 2013 samt omsatt-

ningens prognos for ar 2014-2018.

Tabell 4 Cubelux omséttning &r 2013 samt prognos for ar 2014-2018 (Jenna Krokfors, informationen av Cubelux)

Omsdttning 2013-2018

[EUR] 2013| p2014 p2015 p2016 p2017 p2018
Natsidor, nya projekter ~ stora medelinkomst 4000 4000 4000 4000 4000 4000
smd medeinkomst 1200 1500 1500 1500 1500 1500
Nya projekter stora st 3 10 20 40 60 70
sma st 1 8 16 25 35 45
Nya projekter omsattning stora euro 12000 40000 80000 160000 240000 280000
sma euro 1200 12000 24000 37500 52500 67500
Kunder st 8 26 62 127 222 337
Natbutiker, nya projekt  stora medelinkomst 3600 5000 5000 5000 5000 5000
sma medelinkomst 2000 2000 2000 2000 2000
Nya projekt stora st 3 6 12 20 30 40
sma st 4 8 16 25 35
Nya projekt omsattning  stora euro 10800 30000 60000 100000 150000 200000
sma euro 0 8000 16000 32000 50000 70000
Kunder st 5 15 35 71 126 201
Uppdateringskunder st 13] 41 97 198 348 538
Uppdateringar stora eur 1500 250 9750 30750 72750 148500 261000
sma eur 1000 150 6500 20500 48500 99000 174000
Fotografering eur 200 2000 2000 2000 2000 2000
Underleverantorer + annat eur 12600 20000 30000 50000 50000 50000
Omsaéttning 37200| 128250 263250 502750 792000 1104500

Forst delades kunderna enligt deras storlek till sma och stora kunder enligt hur stora
projekt de koper eller hur stor deras koppotential ar. Darifran estimerades vad medelin-
komsten &r av en sméa/stor kund. Agarnas vision om vad omsattningen kommer att vara
om fem ar delades till arliga mal. Sedan réaknades hur omséattningen bor vaxa under aren
for att visionen skall forverkligas. Arliga omsattningen delades sedan till produkterna/
tjansterna. Det raknades ut hur mycket det bor séljas av produkter/ tjanster for att uppna
den arliga omséttningen. Sedan estimerades hur manga nya kunder/ projekt kommer ar-
ligen samt hur manga uppdateringar finns nasta ar. Det estimerades att halften av nya
kunderna kommer att vara uppdateringskunder med genomsnitt 1500 euros fakturering.
Hélften estimerades att uppdatera sina néatsidor eller natbutiker med 5000 euro.
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9.2 Kostnadsstruktur

| tabell 5 presenteras Cubelux:s forverkligade kostnadsstruktur for ar 2013 samt prognos

for aren 2014-2018.

Tabell 5 Cubelux kostnadsstruktur ar 2013-2018 (Jenna Krokfors, informationen av Cubelux)

Kostnader 2013-2018

[EUR] 2013 p2014 p2015 p2016 p2017 p2018
Omsdttning 37 200 128 250 263 250 502 750 792 000 1104 500
Omsattning/person 52 000 60 000 70 000 80000 90 000 100 000
Personal, st 0,7 2,1 3,8 6,3 8,8 11,0
Arbetsmanader, st 8,6 25,7 45,1 75,4 105,6 132,5
Medelldn i bérjan 25e/t 3000 3090 3183 3278 3377 3478
Loner 25754 79259 143631 247 216 356 561 460951
Lonebikostnader 6438 21400 43 089 74 165 106 968 138 285
Personalkostnader 32192 100 658 186 720 321381 463 530 599 236
Fastighetskostnader 500 2000 9748 16 289 22810 28629
Administrativa kostnader 3000 13413 18282 25 853 33400 40135

per person 4194 6275 4 861 4114 3795 3634
Ovriga rorelsekostnader 3500 15413 28030 42142 56 210 68 764

ny arbetstagare, st 0,7 1,4 1,6 2,5 2,5 2,2

gammal arbetstagare, st 0,0 0,7 2,1 3,7 6,3 8,8
Kostnader totalt 35692 116 071 214750 363 523 519 739 667 999

| kostnaderna estimerades forst vad omsattningen ar per person for att fa veta hur manga

arbetstagare behovs arligen. Vi studerade andra foretags omsattning samt omséttning

per person och estimerade med hjélp av dem vad det borde vara fér Cubelux. Med hjalp

av medellonen rédknades I0nekostnader och I6nebikostnader.

Andra fastna kostnader estimerades enligt vad de har varit under dessa 24 manader nar

foretaget har verkat. Till 6vriga rorelsekostnader for till exempel telefon-, I1T- och rese-

kostnader. Utéver dessa kostnader behover foretaget hyra en arbetslokal nér personal-

méngden vaxer.
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9.3 Investeringar

| tabell 6 presenteras Cubelux:s investeringar for aren 2013 samt prognos for kommande

investeringar for aren 2014-2018.

Tabell 6 Cubelux investeringar ar 2013-2018 (Jenna Krokfors, informationen av Cubelux)

Investeringar 2013-2018

[EUR] 2013 p2014 p2015 p2016 p2017 p2018
Ny arbetstagare 1 2 1 3 2 2
Gammal arbetstagare 0 1 3 4 7 9

Investeringar
500 eur/gammal arbetstagare
1500 eur/ny arbetstagare
Investeringar totalt 1500 3500 3000 6500 6500 7500

Investeringar estimerades enligt investeringar som gjorts ar 2013. Vi raknade att till en
gammal arbetstagare behdvs investeras 500 euro, for telefon, dator, program med mera.
For en ny arbetstagare rdknades att investeringen &r cirka 1500 euro, for till exempel

dator, telefon, kontorsmaterial eller kamera.

9.4 Rorelsekapital

| tabell 7 presenteras foretagets rorelsekapital for ar 2013 samt prognoser for aren 2014-
2018.

Tabell 7 Cubelux rérelsekapital ar 2013-2018 (Jenna Krokfors, informationen av Cubelux)

Rorelsekapital 2013-2018

[EUR] 2013| p2014  p2015  p2016  p2017  p2018
Rorelsekapital 0 0 0 0 0 0
+Omsattningstillg., totalt 0 0 0 0 0 0
+Kundfordringar 2000 7 000 14 400 27 600 43 400 60 500
+Intdkter enl. fardighetsgrad 0 0 0 0 0 0
-Leverantorsskulder 0 2500 4000 5000 5000 5000
-Erhallna forskott 0 0 0 0 0 0
Rorelsekapital 2000 4500 10400 22 600 38 400 55 500
Rorelsekapital % 5300 3500 4000 4500 4 800 5000
Forandring i rorelsekapital 1900 2500 5900 12100 15 800 17 100

79



Kundfordringar var ar 2013 19 dagar, i prognosen har anvéants 20 dagar. Leverantors-
skulderna vaxer vid omsattningen tillvéxt till cirka 5000 euro. Normalt &r betalnings-
villkoren 14 dagar ifall kunden inte ber om nagot annat. Nar offerten ar éver 5000 euro
ber foretaget om en forskottshetalning om cirka 20 %. Detta 6kar ocksa kundens for-
bindning for projektet.

9.5 Skatter

Prognosen &r berdaknad med 20 % skatt, med stravan till minimiskatt med hjalp av att

Oka avskrivningsdifferensen.

9.6 Dividender

Foretaget planerar att betala dividender cirka 50 % av forra arets nettoresultat.

9.7 Resultatrédkning prognos

Till foljande presenteras foretagets resultatraknings prognos for aren 2013-2018.
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Tabell 8 Cubelux resultatrakningens prognos ar 2013-2018 (Jenna Krokfors, infromationen av Cubelux)

Resultatrékning 2013-2018

[1.000 EUR]

Rakenskapsperiod 2013 p2014 p2015 p2016 p2017 p2018
Antal manader 12 12 12 12 12 12
OMSATTNING 37,5 128,3 263,3 502,8 792,0 1104,5
RORELSENS INTAKTER 37,5 128,3 263,3 502,8 792,0 1104,5
-Materialférbrukning 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
-Personalkostnader 31,6 100,6 186,7 321,4 463,5 599,2
-Owiiga rérelsekostnader 3,6 15,4 28,0 42,1 56,2 68,8
+Okn. i lager av fard. varor -2,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
DRIFTSBIDRAG 0,3 12,3 48,6 139,3 272,3 436,5
Driftsbidrag % 0,8 9,6 18,5 27,7 34,4 39,5
-Avskrivningar enligt plan 0,2 0,5 1,0 15 1,8 2,0
RORELSERESULTAT 0,1 11,8 47,6 137,8 270,5 434,5
-Rénte- o 6wriga fin.kostn. 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
-Direkta skatter 0,0 2,3 9,4 27,3 53,7 86,4
NETTORESULTAT 0,1 9,6 38,2 110,5 216,8 348,1
+Extraordinara intakter 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
TOTALRESULTAT 0,1 9,6 38,2 110,5 216,8 348,1
-Owviiga poster 0,0 0,5 0,5 1,3 1,9 2,7
REDOVISAT RESULTAT 0,1 9,0 37,6 109,2 214,9 345,5
Férandring i omsattning, % 427,6 242,1 105,2 91,0 57,5 39,5
Avkastning pa inv.kapital, % 3,6 155,4 162,4 149,2 123,5 103,9

Omséttningen véxer arligen mot malet som foretagets dgare har bestamt. Tillvaxthastig-
heten blir ldangsammare under aren. Lonsamheten med driftsbidraget forbattras arligen.
Lonsamheten matt med med investerat kapital ar enligt prognosen enormt bra. | borjan
av prognosperioden &r den bra pa grund av att investerade kapitalet ar litet. Under fol-
jande ar ar lonsamheten bra pa grund av att resultaten forbattras enormt.

9.8 Balansrakning prognos

| tabell 9 presenteras foretagets balansrakningsprognos for aren 2013-2018.
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Tabell 9 Cubelux balansréakningens prognos ar 2013-2018 (Jenna Krokfors, informationen av Cubelux)

Balansrakning 2013-2018

[1.000 EUR]

Rakenskapsperiod 2013 p2014 p2015 p2016 p2017 p2018
Antal manader 12 12 12 12 12 12
Maskiner och inventarier 0,7 3,7 5,7 10,7 15,4 20,9
Bestdende aktiva totalt 0,7 3,7 5,7 10,7 15,4 20,9
Omséttningstillg., totalt 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Kundfordringar 2,0 7,0 14,4 27,6 43,4 60,5
Resultatregleringar 0,2 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Kassa och bank 4,8 5,0 20,0 30,0 40,0 50,0
Finansieringsoverskott 0,0 0,2 12,5 79,4 212,1 419,6
Fordr. vardep. och pengar 7,0 12,3 46,9 136,9 295,5 530,1
Rorliga aktiva, totalt 7,0 12,3 46,9 136,9 295,5 530,1
AKTIVA, TOTALT 7,7 16,0 52,6 147,6 310,9 551,0
Eget kapital 2,9 11,9 45,6 136,8 296,6 532,1
Eget kapital, totalt 2,9 11,9 45,6 136,8 296,6 532,1
Awvskr.diff. o resener, totalt 0,0 0,4 0,8 1,7 3,0 4,9
Justerat eget kapital, totalt 2,9 12,3 46,3 138,4 299,7 537,0
Latent skatteskuld 0,0 0,2 0,3 0,7 1,2 2,0
Leverantorsskulder 0,0 2,5 4.0 5,0 5,0 5,0
Resultatregleringar 4,8 1,0 2,0 3,5 50 7,0
Kortfristiga skulder, totalt 4,8 3,5 6,0 8,5 10,0 12,0
Frammande kapital, totalt 4.8 3,7 6,3 9,2 11,2 14,0
PASSIVA, TOTALT 7,7 16,0 52,6 147,6 310,9 551,0
Soliditet, % 37,7 77,1 88,0 93,8 96,4 97,5
Skulder/omséattning, % 12,8 2,9 2,4 1,8 1,4 1,3
Current ratio 1,5 3,5 7,8 16,1 29,6 44,2
Quick ratio 1,5 3,5 7,8 16,1 29,6 44,2

Balansens slutsumma 6kar arligen tillsammans med omséttningens tillvaxt. Soliditeten

ar i borjan bra men redan fran och med ar 2014 &r den utmarkt.

Likviditeten som varderas med Current och Quick ratio ar fran ar 2014 utmarkt. Current

och Quick ratio &r samma under alla aren for att det inte finns omsattningstillgangar.

9.9 Kassa- och finansieringskalkyl

| tabell 10 presenteras Cubelux:s kassa- och finansieringskalkylernas prognos for aren

2013-2018.
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Tabell 10 Cubelux kassafléde - och finansieringsanalys (Jenna Krokfors, informationen av Cubelux)

Kassafléde- och finansieringsanalys 2013-2018

[1.000 EUR]

Rakenskapsperiod 2013 p2014 p2015 p2016 p2017 p2018
Antal manader 12 12 12 12 12 12
Dritsbidrag 0,3 12,3 48,6 139,3 272,3 436,5
-Direkta skatter 0,0 2,3 9,4 27,3 53,7 86,4
-Investeringar till bestdende aktiva 0,0 3,5 3,0 6,5 6,5 7,5
-Investeringar till rorelsekapital 1,9 2,5 59 12,1 15,8 17,1
Operativ kassaflode -1,6 4,0 30,3 93,4 196,3 325,5
+QOwriga intakter 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
"Egen" finansiering -1,6 4,0 30,3 93,4 196,3 325,5
-Réante- och andra

financieringskostnader 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
-Andring in langfristiga skulder 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
-Andring i eget kapital

(dividender/6kning) 0,0 0,0 4,0 18,0 55,0 110,0
-Andring i kortfristiga belopp -1,6 3,8 14,0 26,5 63,6 118,0
Finansiella 6ver-/underskott 0,0 0,2 12,3 66,9 132,7 207,5

Det operativa kassaflodet ar positivt i prognosen for aren 2014-2018. Foretaget far fi-
nansiellt 6verskott arligen och kumulativa dverskottet for hela prognosperioden ar dver
200 teur.

Mera detaljerade resultat- och balansrakning samt finansieringsprognoser for aren 2014-
2018 finns som bilaga.

9.10 Sammanfattning av numeriska plan

Agarna har en vision om hurudant foretaget &r om fem &r. Numeriska prognoserna har
gjorts enligt affarsplanen samt dgarnas vision. Basen for numeriska prognoserna dr att vi
har diskuterat tillsammans med foretagets representanter och gatt igenom foretagets tva
forsta aren. Vi har gatt igenom fakturering och gjort pa basis av den statistiken for pro-

gnosen.
Numeriska prognosen har byggts upp utifran en prognosmodell som foretagets nyckel-

personer har gjort. I prognosmodellen byggdes omsattningen per produkt och pa basis

av forutsagda kundmangder.
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Kostnadsstrukturen och investeringarna planerades enligt personalmangdens behov.

Dessutom estimerades rorelsekapitalets behov.

Foretaget planerar att betala dividender cirka 50 % av forra arets nettoresultat. Progno-

sen &r berdknad med géallande skatteprocent med stravan till minimiskatt.

Omsattningen véxer arligen mot malet som foretagets dgare har bestamt. Tillvaxthastig-
heten blir langsammare under aren. Lonsamheten med driftshidraget forbattras varje ar.

Lonsamheten ar enligt prognosen enormt bra.
Balansens slutsumma 6kar arligen tillsammans med omséttningens tillvaxt. Soliditeten
ar i borjan bra men forbattras till utmarkt niva. Likviditeten som varderas med Current

och Quick ratio utvecklas till utmarkt niva.

Det operativa kassaflodet ar positivt i prognosen. Foretaget far finansiellt dverskott arli-

gen och kumulativa dverskottet for hela prognosperioden ar éver 200 teur.
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10 SAMMANFATTNING AV AFFARSPLANEN

Foretagets bakgrund ar relativt bra for ett start-up foretag. Foretaget har tillrackliga re-
surser och kunnande for den planerade affarsverksamheten. Affarsverksamhetens logik
och struktur ar fungerande. Foretaget har inte a&nnu fokuserat sig, annat an geografiskt.
Kundprojekten som Cubelux har haft antyder pa att det finns efterfraga for Cubelux:s
produkter och tjanster. Nastan alla kunder, sma och stora, ar viktiga for foretaget for att

fa erfarenhet och referenser.

IT- branschen véxer kraftigt, speciellt natbutikernas tillvéaxt ar stor. Sa gatt som alla fo-
retag, foreningar samt organisationer har nufértiden egna natsidor. Foretagets huvud-
produkter ar i tillvaxtskedet och det mojliggor foretagets snabba tillvéxt. P& branschen
finns manga konkurrenter. En mojlighet att differentiera sig fran konkurrenterna ar att

erbjuda tjanster ocksa pa svenska.

Foretagets dgares vision &r att om fem ar kommer omsattningen att vara 6ver en miljon
euro och personalen Gverstiga tio personer. Foretaget kommer att fokusera pa sadana
projekt och kunder dar konkurrensen &r inte sa stor, sa att foretaget kan fa ett battre pris
for projekten. En stor risk ar att lagkonjunkturen fortsatter eller blir vérre, da minskar
efterfragan pa Cubelux:s produkter samt antagligen véxer konkurrensen och prisnivan
sjunker. En risk ar att 1T-jatterna kommer pa samma marknader som Cubelux finns.
Andra risker som foretaget har ar mera obetydliga och hanterbara, sa lange som foreta-

get haller fastna kostnader laga och flexibla.

Numeriska prognoserna har gjorts enligt affarsplanen samt &garnas vision. Basen for
numeriska prognoserna ar de tva forsta arens utveckling samt operativa planen som
gjorts i samband med affarsplanen. Omséttningen véxer arligen mot malet som foreta-
gets dgare har bestamt. Lonsamheten enligt prognosen blir mycket bra. Balansen 6kar
arligen tillsammans med omséttningens tillvaxt. Soliditeten och likviditeten ar pa bra
eller utmarkt niva. Operativa kassaflodet ar positivt enligt prognosen.

Enligt affarsplanen har Oy Cubelux Ab bra mdjligheter for att utveckla sin affarsverk-

samhet I6nsamt och med hanterbara risker.
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11 INTERVJU

Till slut gjorde jag en evaluering om arbetet med hjalp av intervjuer med slutanvéndarna

av affarsplanen. Intervjun gjordes med T. Krokfors, Klemets och M. Krokfors. Nylund

bor i Vasa och &r inte for tillfallet aktivt med i foretagets verksamhet och var inte darfor

med i sammanstéllningen av affarsplanen.

Hur upplever du affarsplansmodellen som anvéndes?

T. Krokfors: Modellen & mycket fungerande och tar bra fram k&rnkompetensen
i vart foretag. Jenna har gjort utmarkt jobb med att vélja modellen.

Klemets: Jag hade ingen tidigare erfarenhet av olika affarsplaner och tycker att
den som anvandes var bra.

M. Krokfors: Affarsplansmodellen &r bekant for att jag har varit med och gora
pa den. P& mitt ansvar pa mitt jobb ar mest den numeriska delen, nu har det varit
intressant nar jag har funderat pa foretagets andra omraden. Forra gangen an-
vande jag denna modell ar 1992 néar jag gjorde en affarsplan for mitt eget fore-
tag.

Hur upplever du kvalitén pa affarsplanen?

T. Krokfors: Kvalitén ar toppen, mycket mera &n vi hade véntat oss av en trade-
nom student. Jenna har inspekterat foretaget noggrant och tagit i beaktande alla
sma detaljer som kunde tankas. Jag har last igenom andra liknande smaforetags
affarsplaner och jag kunde aldrig vanta mig ett sa bra och detaljerat plan for
Cubelux. Redan bara for att vi har sa nytt foretag och branschen &r sa bred.
Klemets: Kvalitén ar hog och jag njot av att lasa vad Jenna skrivit

M. Krokfors: Jag har bekantat mig med flera olika modeller och det viktigaste ar
att affarsplanen fortgar i en logisk ordning, fran foretagets historia till framtiden

samt numeriska prognosen.
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Hur ser du pa processen av sammanstallningen av affarsplanen?

T. Krokfors: Processen har varit mycket béattre an med en annan studerande som
jag jobbat med tidigare. Jenna har alltid skickat fragorna per e-post och givit de-
adlinen pa svaren. Pa detta sétt har jag kunnat planera tid for att svara bra pa fra-
gorna, istallet for att studenten ringer och behdver svaret genast. Hon har dessu-
tom get mig arbetet flera ganger for att lasas igenom. Pa detta satt har vi kunnat
g6ra noggrant arbete.

Klemets: Jag tycker Jenna har varit mycket aktiv under sammanstéliningen och
gett ett professionellt intryck.

M. Krokfors: Tog mera tid dn vad vi hade tankt for att planen gjordes i flera de-
lar. Normalt tar sammanstéllningen av affarsplanen 6-8 veckor, svarare projekt

kanske langre. Under detta projekt var dgarna upptagna med olika projekt.

Hurudan nytta tycker du att affarsplanen ger for foretaget idag?

T. Krokfors: Idag ger den mest mojlighet for att gora storre planer. Till exempel
nar foretag soker i framtiden om finansiering eller liknande.

Klemets: Affarsplanen ger ett annat perspektiv vilket ger mig mera hopp infor
framtiden

M. Krokfors: Huvudégarna har tillsammans planerat och forbundit sid i denna
affarsplan. I affarsplanen har det undersokts och fatt information om tiotals olika
konkurrenter och marknaden. Kunde tanka sig att svensksprakigheten &r en stor

konkurrensfordel for foretaget.

Hurudan nytta tycker du att affarsplanen ger for foretaget i framtiden?

T. Krokfors: | framtiden kommer det att ha mycket stor betydelse. Det & mycket
viktigt att ha en affarsplan da man planerar att ta in mera aktieagare, grunda dot-
terbolag eller soker finansiering.

Klemets: Affarsplanen ger en bra boost ocksa i framtiden och kan fungera som

grund nar man ser tillbaka pa vad man astadkommit
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M. Krokfors: Bra bas for framtiden och den kan uppdateras om det kommer nya

agare eller om foretaget soker finansiering for projekt.

Har du nagra forbattringsforslag?

T. Krokfors: Arligt sagt skulle jag inte ha kunnat vinta mig ngot mera. Jenna
har tagit upp allt jag kunde ha tankt mig och en hel del mera. Ett stort tack at
Jenna for ett utmarkt affarsplan. Projektet har varit ett succé pa alla nivaer fran
planering till resultat.

Klemets: Jag tycker att Jenna har gjort ett utomordentligt jobb med var afférs-
plan.

M. Krokfors: Jag har inte forbattringsforslag for sjalva affarsplanen. Spelindu-
strin &r ett intressant omrade, och foretaget borde rikta sin verksamhet dit at. Det
borde undersdkas hurudana resurser och kunnande foretaget har for spelindu-
strin. Men som det konstateras i affarsplanen, l6nar det sig att gora en skild af-
farsplane i framtiden om foretaget kommer att rikta sin verksamhet till spelindu-

strin.
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12 SLUTSATSER

Arbetet har varit ett intressant amne att jobba med. Undersékningen var inte endast teo-
retisk utan Cubelux fick en skriftlig affarsplan och har en stor nytta av den. Dessutom
var det trevligt att hora att dgarna var valdigt néjda med arbetet. Forskningsmetoden
grundade sig mycket pa intervjuer. Det var trevligt med manga intervjuer och diskuss-
ioner med &garna. Det var viktigt att hitta en modell som var bra samt som hade en lo-
gisk ordning. Nar jag hade en bra modell var det latt att samla informationen enligt mo-

dellen fran &garna och sammanstélla det.

Under arbetets gang markte jag att det ar valdigt viktigt att foretagets agare forbinder sig
med projektet. En utmaning var att arbetet gjordes i delar pa grund av att nyckelperso-
nerna var upptagna med nagot annat. | borjan hade T. Krokfors och Klemets brattom
med deras examensarbeten och andra studier och senare hade de brattom med foretagets

projekt.
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