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1 INLEDNING

I dagens digitala vérld &r det betydligt enklare att grunda foretag &n forr tack vare nya
affarsmodeller, marknadsforings kanaler och andra digitala varor som har uppstitt i sen-
aste artionden. Digitalisering har lett till en boom i smaforetagande via digitala metoder
och kanaler. Specifikt inom e-handelssektorn har det uppstatt en ny megatrend under de
senaste aren, dropshipping. Dropshipping &r en relativt ny affarsmodell som har blivit
populér tack vare hur enkelt det &r att borja med och den laga riskgrinser for grundandet

av ett dropshipping foretag.

Dropshipping innebdr att ett foretag siljer produkter som de inte sjdlv har tillverkat eller
producerat och marknadsfor dem oftast via deras egna kanaler med eget varumérke. Drop-
shipping foretaget skdter oftast bara om framsidan av foretaget alltsa allting som syns till
kunden, medan foretaget de bestiller produkterna ifran skéter om tillverkningen och le-
veransen. Flesta foretagare som arbetar inom dropshipping bestéller deras produkter fran
Kina via e-handels affdrer sa som Aliexpress eller Alibaba pa grund av laga priser och

fardiga varumirkesmdjligheterna de erbjuder.

Malet med dropshipping ér att introducera en produkt till en helt ny marknad och/eller att
bygga upp varumérkets vérde for att driva langvarig succé. Mooshe socks, Tanrevel och
Bluecrate dr kéinda exempel pé foretag som har byggt ett starkt varumérke runt deras

dropshipping e-handel.

Skribenten siktar pa att grunda ett nytt foretag baserat pa den information och de fardig-
heter han har forvérvat sig under sina studier. Syftet med detta examensarbete dr att un-
dersoka hur man skapar en affarsplan for ett startup e-handelsforetag med dropshipping
som affarsmodell inom Finland. Baserat pa skribentens potentiella affarsidé, fungerar ex-
amensarbetet som en guide for att ge skribenten all relevant kunskap och forstéelse som
kravs for att skapa en komplett och kompetent affarsplan. Detta lardomsprov ger forfat-
taren mojlighet att undersoka, studera och analysera kraven pa ett startupforetag 1 Finland

och ta reda pa om affdrsidén har potential att bli framgéngsrik.



Afférsplanen ér grundlédggande for foretaget och kommer att ha fokus pad marknadsforings
aspekter av foretaget. Affarsplanens uppbyggnad dr som foljande:

» Sammanfattning

* Foretagsoversikt

» Konkurrensmaissig marknadsanalys

* Produkter och erbjudanden

* Marknadsforingsplan och verksamhet

* Finansiell plan

1.1 Problemformulering

90% av alla e-handel butiker stdnger sina sidor efter forsta 120 dagarna. Foretag utvecklar
inte sina produkter och nitbutiker tillrackligt noga for att hitta en fungerande foretags-
form. Ingen noggrannare affarsplan ér gjord till flesta e-handels butiker och detta kan vara
en orsak till att det inte har skett utveckling i1 6nskad riktning (cloudways, 2021). Utan en
affarsplan finns det alltsé ingen tydlig plan for hur foretaget skall vixa. Detta examens-
arbete bor ticka bristerna av att inte ha en utgéende afféarsplan for att hjélpa startup fore-

taget vixa i dess fOrsta stadier.

Undersokningens forskningsfragor dr som foljande:
e Varfor dr affarsplaner sa viktiga for foretagande?
e Hur skapar man en fungerande afférsplan for ett startup e-handelsforetag?

e Hur kan man utveckla en affdrsplan efter framgang inom foretag?

1.2 Syfte

Syftet med denna studie dr att verkstélla en affarsplan for ett startup e-handelsforetag.
Afféarsplanen skall ge stod for foretaget att utveckla dess produkter och tjdnster i en positiv

riktning 6ver de forsta stadierna av verksamheten.



1.3 Avgransning

Affarsplanen kommer att fokusera pa uppstart av verksamheten samt grundldggande stra-
tegiska planer for framtiden. Som maélséttning &r att anvinda sig av sa nya kédllor som

mojligt pd grund av den stindigt &ndrande marknaden.

1.4 Presentation av foretaget

Skribentens foretag dr Pet Precious. Pet Precious dr en e-handel butik som séljer person-

liga portritt av husdjur via dropshipping metoder for konsumentmarknaden.

2 TEORI

Man kan hitta affarsplaner for varje foretagsform och industri med en enkel sokning on-
line tack vare hur utforskade affarsplaner dr. De flesta studier om affarsplaner och dess
effekt pa foretag visar att foretag utan afférsplaner inte klarar sig pd det ldnga siktet. Detta
beror pa manga olika orsaker s& som att foretagsformen inte var uttinkt for tillvaxt, kund
segmenten inte var tillrdckligt utvecklade eller vinstmarginalerna inte var tillrackligt tack-
ande (Jens Lindman, 2021). Kunskap om olika affarsteorier, metoder och finansiella tan-
kesitt ger en tickande och realistisk grund for en affarsverksamhet. Darfor kommer detta
examensarbete att behandla ett antal affarstrukturer, marknadsforingsplaner och finansi-

ella planer.

Referensramen for detta examensarbete bestar av larobocker, tidskrifter, studier samt en-
staka kvalitativa fallstudieanalyser pa foretag inom samma bransch.

For detta examensarbete har det ocksd samlats kunskap och erfarenhet frdn personalen
och studenter vid Yrkeshogskolan Arcada. Yrkeshogskolan Arcada har undervisat manga
tusentals studenter, foretagsledare, entreprendrer, chefer inom den offentliga sektorn och
de som ansvarar for att driva vilgorenhet, icke- vinstdrivande och sociala foretag, som

har deltagit i foretagsprogram bade pa nationella samt internationella linjer.



2.1 Vad ar en affarsplan

Afféarsplanen dr framfor allt ett rekommenderat vigledningsdokument for nystartade {6-
retag, som beskriver och tydliggor foretagets verksamhet, dess omfattning och berdknade
lonsamhet pa ett strukturerat sétt. Det dr visentligt i affarsplanen att realistiskt kartlagga
kostnaderna relaterade till foretagets verksamhet, budgetera dem och konkret planera hur
de ska tickas av den planerade verksamheten (Yrityksen Perustaminen, 2018). Affarspla-
nering dr alltsd kérnan i organisations- och afférsstrategi och &r den visentliga foregéng-
aren oavsett om du startar ett nytt foretag, utdkar ett befintligt, far godkénnande for finan-

siering av ett projekt eller sékrar ett bidrag. (Barrow et al. 2022, s. 6)

Nér du sammanstéller en affdarsplan kommer du till det viktigaste som ror dina aktiviteter
och, viktigast av allt, att ifrdgasétta och reflektera 6ver dem. Samtidigt kan du hitta 16s-
ningar pa potentiella problem (Vaughan, E., 2015, s. 17-21). Genom att géra en affarsplan
for ditt foretag redan innan du paborjar sjdlva verksamheten kommer du att kunna forutse
entreprendrskapets utmaningar och hitta 16sningar pa dem. Affarsplanen &r inte bara for-
delaktig for dig, utan nistan utan undantag ser dven foretagets finansiédrer och olika ent-

reprendrskapsexperter planen som ett krav for sina tjanster. (Yrityksen Perustaminen,

2018)

2.2 Affarsplanens struktur

Litteraturen ”The Business Plan Workbook” som ér skriven av Colin Barrow, Paul Bar-
row och Robert Brown (2022) anvédnds som grunden for affdrsplanen. Boken gar igenom
vad en vilgjord affarsplan bor innehélla och delar processen av att skriva en affarsplan i
sju delar. En vil undersokt affarsplan ar vésentlig for ett foretags verksamhet att lyckas
tack vare forberedelsen och kunskapen som behdvs for att skapa en affarsplan. Utéver
denna bok har dven ovriga killor som kompletterar teorierna och hur man bygger upp en
affarsplan, anvints for att fA en omfattande inblick pa d&mnet (Yrityksen Perustaminen,
2018), (Vaughan, E., 2015), (Nordea.fi, 2022).

Delarna 1-6 ar visentliga for varje affarsplan och resultaten kan dndra sig under loppet
av att skriva afférsplanen pa grund av nya fynd 1 till exempel konkurrenternas positioner-

ing 1 marknaden. (Barrow et al. 2022)
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Delarna ar som foljande:

2.2.1 Strategi och syfte

Har beskrivs organisationen, innovationen och affarsidéen sa 1angt som den har utvecklats
vid detta skede. Har forklaras specifikt mélen och eventuella ambitioner som skribenten
vill uppna. Hir presenteras ocksa foretagets ledningsgrupp och diskuteras 6ver kunskap-
erna och erfarenheterna som relaterar till foretaget. (Nordea.fi, 2022) (Vaughan, E., 2015,
5. 103)

En beskrivning av produkten, dess nuvarande utvecklingslige eller beredskap for mark-
naden, och om dganderittigheter som patent, upphovsritt eller registrerad design dgs

skrivs ocksd om i forsta delen. (Barrow et al. 2022, 5. 9)

2.2.2 Marknadsundersokning och malgrupp

Andra delen innebdr att identifiera den data som behdvs bade for att validera behovet for
produkten och for att besluta om den bésta start- och tillvaxtstrategin. Detta innebér att
frdgor om kundsegment, malgrupper, unikt siljerbjudande och om foretaget kan expan-
dera globalt undersoks. (Nordea.fi, 2022) (uusyrityskeskus, 2021) 1 denna del samlas det
marknadsundersokningsdata och sérskild vikt laggs pé att undersdka kundbehov, mark-
nadssegment och konkurrenters styrkor och svagheter, samt undersoks foretagets verk-
samhet 1 form av en SWOT-analys. Lamplig forskningsmetodik och datakillor beskrivs
ocksé. (Barrow et al. 2022, s. 13).

2.2.3 Konkurrenskraftiga marknadsforingsstrategier

Konkurrens uppstar i varje marknad och man bor férbereda sig for det. For att inte forlora
ut till konkurrenter dr det vésentligt att ha en god forstaelse dver hur ditt foretag stér ut
frdn dina konkurrenter (Nordea.fi, 2022). SWOT-analysen fran forra kapitlet utnyttjas
ocksa har.

Detta innebar att planera hur varje element av verksamheten skall drivas, baserat pa den

information som samlats in och analyserats i tidigare faser. I forhdllande till produkten
11



och de marknadssegment som planeras att betjdna och konkurrenssituationen, bestims
sadana faktorer som pris, marknadsforing, plats och distributionskanaler. (Barrow et al.

2022, s. 17) (Vaughan, E., 2015, s. 132-134)

2.2.4 Verksamhet

Detta innebar att detaljera alla aktiviteter som krdvs for att fa din strategi att hinda. Det
kommer att omfatta &mnen som tillverkning, inkép, forsdljning, juridiska fragor och for-
sakringar. Affarsplanen méste visa att man har tagit hinsyn till alla de huvudsakliga fra-

gor som ror verksamheten i foretaget. (Barrow et al. 2022, 5. 24)

2.2.5 Recension av finansieringsbehov

Finansieringsbehov och forsdljningsprognoser dr i minga investerares 6gon den viktig-
aste delen av en affdrsplan. Med relevanta, realistiska och vél undersokta prognoser och
kalkyler péd forvintad forsédljning och tillvixt kan man stélla ett verklighetsbaserat argu-
ment over varfor ditt foretag fortjédnar investering. (Vaughan, E., 2015, s. 146-147) Base-
rat pa den strategi som utvecklats hittills gar det nu att prognostisera de forvintade resul-
taten av foretagets verksamhet. Prognoser kommer att géras som visar sannolika forsalj-
ningsvolymer och vérde, proformavinst och forlustkalkyl, kassaflédesprognos och ba-

lansrdakning, och en break-even-analys (kritisk punkt analys). (Barrow et al. 2022, s. 28)

2.2.6 Foretagskontroller

Hiér visas hur verksamhet kommer att hillas under kontroll, bade som helhet och for varje
enskilt moment. Forutom ett bokforingssystem behovs det ett forsdljnings- och marknads-
planeringsregister, kundregister, personalfiler och produktionskontrollinformation. (Bar-
row et al. 2022, s. 36)

Nod for personal, samarbete emellan tredje-partier samt ledningsfragor svaras ocksaé i

denna del. En vél uttdnkt foretagsstruktur och dversikt over foretagets intressenter &r en

12



visentlig del for att kunna Overtyga investerare i regeringen och framtiden av foretaget.

(Vaughan, E., 2015, s. 130-131)

2.2.7 Att slutfora affarsplanen

Affarsplanen kommer att krdva omfattande redigering och omskrivning i denna fas. Slut-
ligen bor man fundera pa hur man kommer att hantera métet med banken, riskkapitalhu-
set, andra stodjare eller chefen eller organisationen som man bor "sdlja" sina idéer till ifall
man soker investering i framtiden. Presentationsforméga och god planering kommer alla
att bidra till en bra "produktion’, och showbiz riknas forvinansvért mycket néir det géiller
att fa stod for nya idéer. (Barrow et al. 2022, 5. 40)

En slutford affarsplan skall innehalla foretagets uppdrag, vision och syfte, med fokus pa

bade nuldget och framtiden. Afféarsplanen skall vara kort, max tva sidor. (Nordea.fi, 2022)

2.3 Modeller

I affarsplanen tas det upp flera olika modeller som &r relevanta for att kunna effektivt och
eller visuellt beskriva olika fenomen 1 foretaget. I detta kapitel beskrivs de relevanta mo-

deller som uppstar i den empiriska affarsplanen.

2.3.1 SWOT-analys.

En SWOT-analys ér ett enkelt men effektivt sitt att analysera ett foretags verksamhet och
framgér 1 figur 1 nedan. SWOT-analysen kommer frén engelskan och bestar av fyra delar,
tvd interna delar som fOretaget kan paverka pa: styrkor (strenghts) och svagheter
(weaknesses), och tva externa delar som foretaget inte kan paverka pa sjélva: mojligheter

(opportunities) och hot (threats). (Uusyrityskeskus, 2022)
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Verkar for Verkar mot
att na uppsatta mal Att na uppsatta mal

Styrkor Svagheter

(strengths) (weaknesses)

Internt
(organisationen)

Mojligheter Hot

{opportunities) (threats)

Externt
(marknaden, omvérlden)

Figur 1 SWOT-analys (Ccustomer.se. 2018)

2.3.2 Marginalberakning och kritisk punkt analys

Marginalberdakning anvédnds ofta som ett verktyg for att bedoma ett foretags kortsiktiga
l6nsamhet. Nyckelindikatorn 1 marginalberdkningen dr marginalavkastningen. Margi-
nalavkastning anvinds som ett internt beslutsfattande verktyg. Det later dig jamfora
olika produkters Ionsamhet eller I[onsamheten for samma produkt under olika perioder.
Marginalavkastnings berdkningen baseras pa uppdelningen av totala kostnader i rorliga
kostnader och fasta kostnader. Sjidlva marginalen avser intidkterna fran forsdljningen och
skillnaden mellan de rorliga kostnaderna. Sé det sidger at dig hur mycket bolaget har in-
takter fran forsdljningen for att ticka de fasta kostnaderna och vinsten i efterhand, efter

avdrag for rorliga kostnader. (Eklund och Kekkonen, 2016, s. 79)

Den kritiska punkten anger nar forséljningsresultatet i euro dr detsamma som for alla ut-

gifter och belopp, det vill sdga nér foretagets resultat dr noll. Den anger darfor det ldgsta

14



belopp som ett foretags omsittning maste vara for att resultatet inte ska bli negativt.

(Eklund och Kekkonen, 2016, s. 84)

.
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|
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5
=
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Fasta kouknader, FK
Borlige kostnader, RX
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i .
T .
Wabym
W

Figur 2 Resultatdiagram med kritisk punkt, intikter, kostnader och forsdljningsvolym (Hansson, 2022)

2.4 Sammanfattning

Den teoretiska affarsplanens uppbyggnad som ndmnts ovan anvénds som basen for em-
piriska affarsplanen nedan. En kort sammanfattning av den empiriska affarsplanen skrivs

dé den é&r klar for att ge ldsaren en béttre bild pa affirsplanens innehall.

3 METOD

I detta kapitel skrivs det om metodvalen som har anvénts som grund for affarsplanens
struktur och uppbyggnad. Samt presenteras vilka analyserings-, och datainsamlingsme-

toder som anviénts for arbete.

3.1 Val av metod

Detta examensarbete skrivs som en grundad teori och bestér primért av en allmén littera-

turstudie och kompletteras med kvalitativa semistrukturerade expertintervjuer.
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Metodvalet baserar sig pa arbetets fragestéllning och syfte. Litteraturen som anvéinds for
examensarbetet bestar sig av facklitteratur, artiklar, tidskrifter, Internetkéllor och liro-

bocker.

Kvalitativa intervjuer dr en viktig del for att sammanstélla den information som krévs for
att skriva en effektiv och korrekt affarsplan. Kvalitativa intervjuer har fokus pa hur me-
ningar uttrycks med ord och darfor ger en mera nyanserad och detaljerad bild pé fragorna
som svaras. Semistrukturerade intervjuer ger bdde respondenten och intervjuaren en
chans att diskutera &mnet djupt och ger mera mojlighet for den intervjuade att ga in pa
detalj om deras egen erfarenhet medan intervjuaren styr samtalet for att undvika urspér-

ning. (Shyama, P, M., 2019. s. 10)

Till examensarbetet anvédnds ytterligare ocksa av kvalitativa fallstudier samt observat-
ionsstudier pd konkurrenter inom samma bransch som en form av forskningsmetod for
att fa en omfattande bild pa nuldget av marknaden och dess aktorer for att hjilpa bilda en

vélplanerad affdrsplan. (Shyama, P, M., 2019. s. 10)

De kvalitativa fallstudierna fokuserar pd att svara pa frdgan “hur en framgéngsrik affars-
plan uppbyggs?” via att analysera hur framgéngsrika konkurrenter har positionerat deras
foretag, produkter och service for marknaden. Andamaélet av denna metod #r att i en

djupare forstéelse och kunskap av konkurrensmarknaden (Shyama, P, M., 2019. s. 9).

Genom att utfora observationsstudier pa marknaden i Finland och internationellt far man
en tickande overblick dver marknaden och konkurrenter. Bade kvalitativa fallstudierna
och observationsstudierna dr en visentlig del av affarsplanen och stér for en stor del av
marknadsundersokningen och konkurrensméssiga marknadsforingsstrategierna, och &r

essentiell for att {4 en tickande grund for tillvaxtstrategier och mojligheter for foretaget.

3.2 Respondenter

Som respondenter viljs det tre framgangsrika e-handelsbutiks dgare fran populationen.
Respondenterna kan vara anonyma om de begir sa. Populationen for kvalitativa intervjun

bestar av medlemmar av olika online samhéllen samt representanter fran ett fatal foretag
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I Finland som har sett framgéngsrik succé i deras foretagande. Detta betyder att populat-
ionen beskriver bade internationella samt nationella marknaden vilket dr viktigt for denna
studie. Val av respondenterna sker via slumpmaéssigt sampel frdn populationen. Skriben-
ten véljer slumpmaéssigt tre namn frén listan av mojliga respondenter och intervjuar dem.

(Ekwal, 1., 2020, s. 53).

3.3 Intervjuguide

Intervjun sker som en semistrukturerad intervju. Anledning till detta &r att de olika re-
spondenterna har olika bakgrunder 1 deras arbetserfarenhet och arbetar i1 olika sektorer
fran varandra. Med en semistrukturerad intervju far respondenten mojligheten att ga in pa
det hen vet om mest och gé in pd djupet pa deras egen erfarenhet. (Ekwal, I., 2020, s5.28-
30)

Intervjuguiden bestar av fragor som relaterar till hur respondenternas foretag har blivit
framgangsrika, hurdan afférsplan de hade i borjan och hur den har utvecklats under fore-
tagets livslingd. Syftet med dessa fragor dr att fa en tdckande dversikt pa respondenternas
foretags afféarsplans tillviaxt, hur den har hjilpt foretaget bli framgéngsrikt och varfor de

anser att en affarsplan r viktig. Se bilaga 1 {or intervjuguiden.

3.4 Tillvagagangssatt

Allman litteraturstudie utfors om hur en tickande affarsplan skall skrivas for ett start-up
foretag. De olika teorierna och modellerna som uppstar i affarsplanen diskuteras och jim-
fors kritiskt. Via att analysera och studera konkurrenssituationen pad marknaden i samma
bransch fér skribenten vésentlig information som ar grunden for prisséttning av produkter,
malgrupper, marknadsforingsstrategier, potentiella hot och méjligheter och marknadsun-
dersokningen. For detta ldser skribenten tidigare studier gjorda pé konkurrenter och mark-
naden samt gor sin egen undersokning pa konkurrenters online nirvaro. Detta innebér att
skribenten undersdker konkurrenters webbsidor, sociala medier och online samhillen.
Aven tidigare erfarenhet och kunskap fran foretagsekonomi och marknadsforings studier

vid Yrkeshogskolan Arcada, och Careeria tas 1 beaktan for examensarbetet.
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Kvalitativa intervjuerna anvands for att fa information fran erfarna foretagare inom bran-
schen. Tack vare nuldget med covid-19 pandemin sker intervjuerna online och bandas in.
Inbandningen delas inte 1 examensarbetet. 45-minuter har reserverats for varje intervju
men ifall respondenten sd vill kan intervjun pagé ldngre. Semistrukturerad intervju har
valts for att undvika feltolkningar och missforstand via att be respondenten forklara svaret

djupare (Ekwal, 1., 2020, s. 28).

3.5 Analys av data

Litteraturstudien bestar sig av data fran ménga olika kéllor och analyseras med att jamfo-
ras med varandra. Larobocker och tidskrifter jamfors med tidigare studier for att bestyrka

deras integritet och for att fa fram det relevanta som berdr studiens fragestéllning.

Intervjun transkriberas fran inbandningen av skribenten. Informationen frén intervjun ar
inte styrande for studien men jamfors emot och anvinds for att komplettera och bekrifta

forskningen och slutsatserna fran litteraturstudien.

3.6 Validitet och reliabilitet

Litteraturstudien bestér sig av méngsidiga palitliga undersdkningar inom branschen samt
larobocker, tidskrifter, artiklar och online kdllor. Dessa jamfors emot varandra, och ytter-
ligare jamfors ocksa kvalitativa intervjuerna, fallstudierna och observationsstudierna for
att forsdkra studiens reliabilitet och validitet. Litteraturen bor ocksa besté av s nya kéllor

som mojligt pd grund av hur snabbt e-handels marknaden utvecklas.

Respondenterna till intervjun viljs slumpmaéssigt. Skribenten véljer tre namn fran listan
av mojliga respondenter och intervjuar dem. Detta dr for att behélla studien trovérdig och
beskrivande av den storre populationen samt undvika bias i val av respondenter. (Ekwal,

L, 2020, s. 53)
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4 RESULTAT/RESULTS

Processen av att skriva affarsplanen for foretaget Pet Precious padborjades med informat-
ionssokning angdende forskningsfragorna “Varfor ar affdrsplaner sé viktiga for foreta-
gande?”, “Hur skapar man en fungerande affarsplan for ett startup e-handelforetag?” och
“Hur kan man utveckla en affarsplan efter framgéng inom foretag?”. Resultaten fran
denna undersdkning som skedde 1 form av en litteraturstudie samt intervjuer bearbetas i
detta kapitel. Utover detta har ocksé fardiga affarsplaner till andra foretag studerats i form
av en observationsstudie. Syftet med studierna var att fa en fordjupad forstaelse pa hur
viktiga affarsplaner dr och hur man kan tillbringa framgéang for foretag med hjédlp av en

vélstuderad afférsplan.

Insamlade materialet fran litteraturstudien och intervjuernas transkribering ar véldigt

langt och dérfor presenteras inte i helhet 1 detta arbete.

I kapitel 4.3 finns affarsplanen som denna studie har undersokts att fungerar bist for fo-

retaget Pet Precious.

4.1 Resultat av litteraturstudien

Primira syftet av litteraturstudien var att f4 fordjupad forstaelse dver hur affarsplaner ar
uppbyggda och hur ett foretag kan paverkas av att ha, eller inte ha, en affarsplan. Forsta-

elsen och fynden frdn litteraturstudien fungerade ocksd som grunden for intervjuguiden.

En affdrsplan bor vara vl utforskad, uttdnkt och anpassad till foretagets bransch. Varje
foretag bor ocksa ha en affarsplan ifall de vill ansoka for 1an eller investering pa grund av
att en vilgjord affdrsplan r ett av de bésta sitten att Gvertyga investerare och banker 6ver
din foretagsverksamhet och dess framtida planer for tillvédxt. Affarsplaner ger ocksa din
egen personal konkret bevis pa hur ditt foretag skall operera, vad de skall striava efter och
hur de skall framf6ra sig sjdlva. (Nordea.fi, 2022) (Barrow et al. 2022) (Uusyrityskeskus,
2022) (Vaughan, E., 2015)
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4.2 Resultat av Intervjuerna

Intervjuerna gav insikt for hur affdrsplaner har anvénts i de intervjuades foretag och var-
for de tycker att affarsplaner ér en vdsentlig del for att véixa affarsverksamheten. Under
intervjuerna diskuterades ocksa mycket over hur affarsplaner verkstélls pé arbetsplatsen,
och hur den utvecklas under ett foretags tillviaxt fas. De tre foretagarna som intervjuades
tyckte vildigt lika om hur viktiga affarsplaner &r och att de skall utvecklas ofta, beroende

pa hur stor tillvéixt foretaget har.

Alla intervjuade hade en affarsplan for deras foretag och tyckte att affdarsplaner dr en vé-
sentlig del for att bilda en bra affarsmodell. De nimnde ocksa att ett av de storsta proble-
men med att inte har en affarsplan &r att man inte far mycket stod fran banker eller inve-
sterare. En av de intervjuade sade “Jag borjade utan en afférsplan men sdg genast proble-
men med att inte ha en nér mitt foretag sag tillvixt. Utan en affarsplan kunde jag inte
ansoka for de flesta 1an och jag hade inte tinkt pa i vilken riktning foretaget skulle ga.
Detta forsvarade processen att rekrytera nya arbetare vid tillvéaxt for att jag inte kunde ge
dem en tiackande Oversikt Gver mitt foretags plan pa ett [ampligt sétt”. Det hér visade sig
uppsté som ett vanligt problem. Det dr valdigt svart att vertala banker eller anstéllda att
de ska lita pa ett foretags tillvixt om foretaget inte sjilv har koll pa hur deras afférsplan

ser ut.

Det visade sig att foretagare brukar gora justeringar en till tvad ganger per ar till deras
affarsplan beroende pa olika faktorer. Dessa faktorer kan vara t.ex. inre faktorer sa som
foretagets tillvixt eller dndring i styrelsen, eller yttre faktorer s& som dndringar i mark-
naden eller nya konkurrenters tillviaxt. “Det viktiga &r att halla affarsplanen aktuell med
det senaste 1 branschen. En affdrsplan som inte har &ndrats pd flera ar tar beaktar inte den
nya marknaden”. Detta tyder pa att affarsplaner blir snabbt foréldrade i nya marknader sa

som e-handel och méste ofta bearbetas for att hdlla dem relevanta.

Utover intervjuguidens fragor skedde det ocksa mycket diskussion dver olika delarna av
affarsplanen och hur man kan effektivt skriva en utan tvivel “afférsplanen behdver inte
bli perfekt pa forsta forsoket. Det viktigaste med afférsplaner &r att skapa en god grund
for hur ditt foretag verksamhet sker, den skall ge en 6verblick som vem som helst utanfor

foretaget kan forsta sig pa. Det viktiga dr inte att fa med varenda detalj av verksamheten
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utan att fora fram det vésentliga och skapa en positiv men realistisk bild av foretagets

framtid”.

4.3 Affarsplanen for Pet Precious

Nedan finns forsta langa revisionen av affarsplanen for e-handels butiken Pet Precious.
Som ndmnt i1 kapitel 2.2 anvinds modellen fran ldroboken “The Business Plan
Workbook™ (Barrow et al. 2022) som grunden for affarsplanen. Eftersom foretaget Pet
Precious inte dnnu dr grundat och att det kommer ta ett tag forrdn skribenten kan grunda
foretaget kommer en del av punkterna omformas och éndras i framtiden nér grundandet
av foretaget dr mera aktuellt. Syftet med denna tidiga affdarsplan dr att utgéra ramverket

for framtida arbetet och grundandet av foretaget.

4.3.1 Strategi och syfte

Pet Precious erbjuder unika och stiliga personifierade portritt.

Affarsidéen for Pet Precious dr ett e-handelsforetag som séljer individuellt personifierad
kanvasportritt. Kunder kan bestilla ett personifierat portritt av deras husdjur via att
skicka ett referensfoto som de vill att portritten skall foretrdda. Portritten kan vara i flera
olika stilar som till exempel en minimalistisk, modern och elegant linjeportritt eller en

fullfarg portrétt med starka bakgrundsférger.

Nar skribenten har mgjlighet att borja verksamheten for Pet Precious dr mélet att hitta
foretagets marknadsnisch och kundbas sé fort som mojligt, utveckla pa forsiljningen och
oka produkturvalet efter tillvixt. Om foretaget inte ser tillvixt eller betydlig vinst i de
forsta 3-4 ménaderna méste affarsplanen omformas for att hitta en vinnande affarsmodell.
For att uppna dessa mal innebér det att lansera nitbutiken och prova fram vilken kundbas
som ar ratt for foretaget via att analysera statistiken fran online marknadsféringskanaler.
Slutliga mélet for forsta verksamhetsaret &r att utka produkturvalet med en bred variant
av produkter passande for foretagets kundbas och producera vinst for foretaget. Detta mal
kan maétas i form av besokare pa nitbutiken, forsiljning, kundndjdhet, antal produkter till

salu och totala omsittningen.
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Eftersom verksamheten i detta fall dr véldigt liten till borjas med och drivs fullstindigt
online drivs foretaget enbart av skribenten dvs. Foretagsformen dr “enskild néringsid-
kare”. Pet Precious anvénder sig av frilansare for producering av grafiken for portrétten
och eftersom varje produkt dr unik anvédnds en “print-on-demand” distributor for tillverk-
ningen och distributionen av produkten. I framtiden bor foretaget rekrytera personal for

tillverkandet av grafikerna for att forbereda for hogre ordervolymer.

Produkten dr dnnu i utvecklingsldge och test-produkter har bestéllts for att utvirdera vil-
ket material och ytbehandling passar bést for produkten. Stilen for grafiken pa portrétten
ar inte stensatt dnnu, stilen beror pa framtida marknadsundersokningen. Efter detta &r
produkten redo for marknaden. Inget patent finns for produkten eftersom ingenting nytt

har uppfunnits.

4.3.2 Marknadsundersékning och malgrupp

Skribenten har undersokt marknaden online via att analysera statistik om kunders kopva-
nor 1 olika lénder, dldersgrupper, kon och socioekonomiskt status, men eftersom foretaget
inte kommer att grundas i den néra framtiden finns det risk for att denna undersdkning
inte mera ar giltig 1 tid for grundandet av foretaget. Detta betyder att fore foretaget grun-
das i framtiden skall detta kapitel omformas till nya marknadsundersékningen vilken bor
vara mera fordjupad. Utdver detta skall produktvalet och stilen ocksa undersokas via in-

tervjuer av forutsatta malgruppen for att kunna utveckla produkten i rétt hall.
Den nuvarande undersokningen har visat sig att EU éar ett véldigt passande omréde for

internationell forséljning av Pet Precious produkter eftersom konsumenters kopkraft 6kar

ar pa ar och EU spenderar mest pengar pa inredning i genomsnitt i vérlden.
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Figur 3 Karta over linders spendering pad inredning (householdquotes.co.uk)

Utover detta 4r Norden en av de storst spenderarna, samt Island, Luxemburg och Schweiz.

Schweiz toppar listan med i medeltal spenderat 1,158$ pa inredning per person arligen.
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Which Countries in Europe Spend the

Europe is no stranger to interior design, and Europeans have top-notch taste when
it comes to their homes. Switzerland spends an average of $1,158.71 per person on
furniture annually. The country also tops the World Bank's national income list.

Main Sources: Statista
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Figur 4 EU linders spendering pad inredning (householdquotes.co.uk)

Eftersom hela kund och produktresan sker online dr det enkelt for Pet Precious att expan-
dera globalt med hjélp av tillverkarens och leverantorens globala nétverk, eftersom de har
flera varuhus samt fabriker runtomkring vérlden. Foretagets verksamhet borjas 1 Finland
var grundaren kan ordna intervjuer for produktutveckling, och vid tillvéxt expandera till

Sverige, Norge och Danmark, med slutliga méalet att silja produkter inom hela EU.
Som ndmnt 1 kapitel 2.3.2 & en SWOT (Strenghts, weaknesses, opportunities, threats)

analys ett effektivt sétt att framstéilla en marknadsplan for ett foretag. Pet Precious SWOT

analys hittar du nedanom.
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SERVERR SVAGHETER

Ny unik stil
Personifierad produkt
Erfarenhet inom e-handel
Hoég kvalite material
Snabb leverans

Lag startkapital
Ingen erfarenhet inom féretagande
Beroende pa tredje partier
Okant brand

SWOT

Analys
MOIJLIGHETER HOT
Global faérsaljning Konkurrenter tar éver marknaden
Viral exponering Inte tillrackligt kapital for tillvaxt
Uppkdp av storre bolag Interna problem hos tillverkaren

Interna problem hos distributoren

Figur 5 SWOT analys for pet precious (Niklas Hogstrom, 2022)

Marknadsundersokningen pévisar att Pet Precious produkter skiljer sig frdn marknaden
med en unik stil i den personifierade produkt branschen. Produkterna ar ocksé gjord av
hogt kvalitématerial (Prodigi, 2022) och marknadsfors som en premium-produkt. Kon-
kurrenterna sa som CrownAndPaw (Crown & Paw, 2019) ér till storsta del baserade i
USA och tillverkar deras produkter dér eller i China vilket leder till 1&nga leveranstider
samt hoga leveranskostnader. Pet Precious anvénder sig av flera tillverkare inom EU for
att sdkerstélla snabba och kostnadseffektiva leveranser.

Till foretagets svagheter hor den vildigt ldga startkapitalen eftersom skribenten grundar
foretaget sjélv. Detta dr ocksa skribentens forsta sjdlvgrundade foretag vilket kan leda till
problem, sa som att foretaget kriaver mera kapital eller att kommunikationen mellan tredje
partierna som foretaget dr beroende inte fungerar smidigt. Marknaden for personifierade
produkter dr &nnu omogen och inte vdl undersokt vilket betyder att det finns ménga moj-

ligheter fOr stora vinster samt forluster.
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En av de storsta mojligheterna som foretaget har dr att fa viral exponering via till exempel
sociala medier. Att uppna viralitet leder oftast till stora 6kningar i1 forséljningsvolymer
och manga foretag har bildat deras grund fran tidig viral exponering. Mojligheten for
enkel expandering for global forsédljning ér en av foretagets storsta fordelar eftersom det
kan leda till extremt snabb tillvixt som dr mojliggjord tack vare den globala tredje parti
tillverkaren. Ifall foretaget vaxer till global forsdljningsniva och uppehéller ett starkt va-
rumérke och kundlojalitet finns det mdjlighet for storre foretag inom branschen att upp-
kopa foretaget.

Storsta hoten for foretaget géller konkurrenterna. Eftersom det inte gar att ansoka for pa-
tent for produkten finns det stor chans for konkurrenter med storre kapital att forsoka ta
Oover marknaden fore foretaget hinner uppna en tillriackligt stor kundbas for att kunna
konkurrera. Allting som foretaget producerar ér gjort av tredje partier sa foretaget har inte

sjdlv mycket kontroll 6ver produktkvalitén eller over potentiella produktionsproblem.

4.3.3 Konkurrenskraftiga marknadsforingsstrategier

SWOT-analysen ovanom ar grunden till Pet Precious konkurrenskraftiga marknadsfo-
ringsstrategi. Produktens unika forséljningspunkt dr att varje produkt sald &r personifierad
till varje kunds behov i deras egen valda stil fran sortimentet. Eftersom Pet Precious kan
inte ldgga patent pa deras produkt betyder det att konkurrensen kan sélja precis samma
produkter om de sa vill. Tack vare detta dr en dvergripande marknadsforingsstrategin att
investera allt inom marknadsforing och utveckla egna marknadspositionen sa snabbt som
mojligt for att undvika hostil 6vertagande. Vid tillvéixt bor foretaget ocksa expandera glo-
balt s& fort som mojligt.

Produkterna och dess paketering ar avsiktligt designade for att vicka intresse och gjorda
pé ett véldigt “instagrammable” sétt vilket innebdr att paketeringen &r stilig och extrava-
gant. Potentiella fordelen av detta ar att konsumenten skulle dela med sig paketeringen
med foretagets varumérke, och visa till sina vanner och familj éver hur fin produkten och
produktupplevelsen ér. Detta skulle skapa ett fenomen som kallas for “word-of-mouth
marketing”. Word-of-mouth marketing innebér att kunder delar med sig sina upplevelser
om produkten och pé sa sitt marknadsfor for foretaget gratis. Detta hjilper med att bygga
ett samhélle runtomkring produkten och 6ka forséljning och upptackbarheten av foreta-

get.
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Marknadsforingen for foretaget skall ske primért online och f6lja nuvarande trenderna.
Foretaget bor ha stark nirvaro pa sociala medier och striva efter att fa viral exponering
samt bygga upp ett samhélle. For forsta minaderna skall produkten ha reklam pa varje
sociala media, och utgdende fran data fokuseras mera pa den som ger foretaget hogsta
tillvaxten. For att méta tillvdxten av reklamerna anvands antalet kop, nitbutiks besdkare,
engagemang och exponering som avgdérande faktorer. Stilen av reklamerna skall folja
samma direktiv som ndmnts tidigare i arbetet, de skall stréva efter att producera s& hog

forséljning som mojligt medan ocksa bygga upp ett starkt samhélle via word-of-mouth.

Nar det ar aktuellt att borja verksamheten for Pet Precious skall priset for produkten samt
frakt av produkten undersdkas och analyseras med konkurrenter, men malet &r att silja
produkterna for ett premium eftersom varje produkt dr personifierad och materialet an-

vant for produkten dr av hog klass.

4.3.4 Verksamhet

Som nd@mnt ovan, foretaget Pet Precious kommer inte att dga ett eget lager, tillverkning
eller logistik. Lagrandet och tillverkningen av produkterna sker av ett partnerféretag som
erbjuder “print-on-demand” servis inom EU. Detta hjilper foretaget undvika hoga verk-
samhetskostnader, foretaget kraver inte att behalla dyra méngder av lager, och gor pro-
duktutvecklingsfasen snabb och effektiv. Samma partnerforetag skoter ocksa om logisti-
ken inom EU med hjilp av logistikkedjor sa som DHL, Budbee och UPS. Tillverkningen
av grafikerna dr ut kontrakterade frén frilansare, men som nimnt ovan bor trdnad personal

ta Over detta jobb vid tillvixt av forsédljningen.

I fraga om returnering av produkten krévs det en god orsak av kunden p.g.a. att produkten
ar specifikt gjorda for dem och kan inte ateranvéndas. Revisioner erbjuds inte for grafi-
kerna, istillet stravar foretaget efter att utveckla en algoritm som kan producera en digital

forhandsvisning over grafiken kommer se ut via nitbutiken fore kopbeslutet.
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4.3.5 Recension av finansieringsbehov

Da det ar aktuellt att grunda foretaget Pet Precious giller det att gora en vil undersokt
recension av finansieringsbehoven. Dock att foretaget inte krdver mycket start-up kapital
kan foretagets verksamhet vara vildigt kostligt och noggranna kalkyler pd forvéntad for-
sdljning, forsdljningsvolymer och kassaflodesprognoser dr vésentliga for att kunna ex-
pandera verksamheten av foretaget. Det &r ocksa vasentligt for foretaget att uppna stor
tillvaxt snabbt for att undvika konkurrenters forsok pa att ta ver marknaden. Tack vare
detta dr det viktigt att vara beredd att ansdka for finansiering och investering ifall egna
kapitalet inte rdcker till. Foretaget krdver hog spendering pd online marknadsforing for
att f produkten framfor konsumenters 6gon, och produkters forséljning sa som dessa kan
vara beroende pa sdsongen. Nar det géller sasongsprodukter édr det vdsentligt att forsta nir
produkten siljs bést och vara forberedd for 6kade ordermingden och darfér ocksd nod-

véindigt att ta det i beaktan i forsdljningsprognoserna.

Tabell 1. Grov grundinvesterings kalkyl for forsta verksamhetsmdnaden (Niklas Hogstrom, 2022)

Grundinvestering for forsta verksamhetsmanaden

Produktutveckling 2 500€
Marknadsforing 7 000€
Ansokningar 500€
Totalt 10 000€
Tabell 2. Grov kritisk punk analys for forsta verksamhetsmanaden (Niklas Hégstrom, 2022)

Kritisk punk analys for forsta verksamhetsmanaden
Total investering 10 000€
Snittinkdp 35€
Bestéllningsmangd

10 000 / 35 = 285st
for nollpunkt
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Bestillningsmingd
500/30 = 8,6st
per dag

Kalkylen ovanom (tabell 1) ar en grov uppskattning dver investeringsbehovet for Pet Pre-
cious forsta verksamhetsmanad. Malet for forsta verksamhetsméanaden ér att utveckla pro-
dukten for kundbasen och hitta en vinnande marknadsforingsstrategi. Marknadsforings-
strategier kraver tid att utveckla och kapital att prova sig pa. Enligt grova kritisk punkt
analysen (fabell 2) bor foretaget sélja kring 9st portritt varje dag for att héllas vid noll-
punkten under forsta verksamhetsaret vid ett snittinkop av 35€. Dessa kalkyler ar viktiga
pa grund av att foretaget har till stor nytta om forsta verksamhetsménaden leder till tillvaxt
eftersom foretaget bor vixa snabbt for att undvika konkurrens. For att nd kundantalet &r
det visentligt for marknadsforingsstrategin och kundbasen att vara vélplanerade redan
fore verksamheten borjar.

Efter forsta verksamhetsmanaden bor kalkyleras noggrannare kassaflddes och tillvaxtpro-
gnoser for foretaget méanatligen baserat pa statistiken fran forra manaden for att forsidkra

utvecklingen av marknadsforingsstrategin och tillvixt i forsdljningen.

4.3.6 Foretagskontroller

Eftersom Pet Precious verksamhet sker néstan enbart online kommer all data, kundregis-
ter, forsdljningskalkyler och produktionskontrollinformation ockséd forvaras online. Pet
Precious nétbutik byggs pé online plattformen Shopify vilket ger foretaget mojligheten
att forena data frén kunder och tredje partiet, samt en del av marknadsforings data 1 ett

och samma system. Detta betyder att hela ekosystemet dr pa en och samma plattform.

Foretaget har inget behov for personal forrdn det sker betydlig tillvixt eftersom grundaren
har erfarenhet av att automatisera flesta av uppgifterna och har en utbildning inom mark-
nadsforing. Dock efter tillvaxt dr det vildigt sannolikt att frilansarna inte klarar av arbets-
kapaciteten, och da bor foretaget anstélla personal som kan arbeta 1 stillet for frilansarna

for att battre hdlla upp med 6kande efterfragan.
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Foretagsstrukturen for Pet Precious bestéar av foretaget Pet Precious som samarbetar med
ett tredje parti for tillverkning av fysiska produkten och distributionen, och frilansare som

tillverkar personifierade grafiken som anvinds for produkten.

Pet Precious Foretagsstruktur

Pet Precious

’/\—\_\

Tredje Parti Frilansare
TILVERKNING OCH TILVERKNING AV
DISTRIBUTION GRAFIKEN

Figur 6 Pet Precious foretagsstruktur (Niklas Hogstrom, 2022)

4.3.7 Att slutfora affarsplanen

Denna affarsplan dr en ldng grundversion for affarsplanen som Pet Precious bor utveckla
pé ndr tiden dr aktuell for foretagets verksambhet att borja. Affarsplanen skall omformas
for framtidens nulége och varje del bor undersokas till en viss méan innan verksamheten
paborjas. Efter affarsplanen 4r omformad till framtidens nuldge bor affarsplanen forkortas

till max tva sidor med tanke pa vem afféarsplanen skall framstillas for.

5 DISKUSSION

I detta kapitel diskuteras och jamfors affarsplanen for foretaget Pet Precious samt proces-
serna for teori-, och metodvalet anvént for affarsplanens utveckling. Via reflektion av de
anvinda metoderna och forbattringsforslag jamfors utviarderas och diskuteras affarspla-

nen, samt hur man kunde utveckla affarsplanen 1 framtiden.

30



5.1 Metoddiskussion

Insikterna som kvalitativa undersdkningen, som tog form av tre expertintervjuer, anvin-
des for grundandet av affarsplanen i kapitel 4.3 och reflekterades emot undersdkningen
frdn litteraturstudien. Expertintervjuerna gav en realistisk bild 6ver hur affarsplaner
skapas och utvecklas under ett foretags olika skeden och via 6ppen diskussion over Pet
Precious affdrsplans grunder reviserades och forbattrades affdarsplanen under arbetets
lopp. For detta dndamal fungerade expertintervjuerna vildigt bra men undersokningen
kunde ha forbéttrats med att till exempel efterat fragat de intervjuade for feedback pa den
slutliga versionen av affarsplanen. Via interaktivt samarbete med experterna skulle jag
kunnat ha vidare utvecklat affarsplanen och mdjligen skapat mera diskussion dver nya
idéer som jag inte sjdlv hade tinkt pa under arbetes lopp. Nér det kommer till e-handels-
branschen finns det alltid ndgonting nytt som kan provas pa for att skapa succé, sa dppen
diskussion med experter om nya strategier och mojligheter &r alltid guldvirt. Man kan
ocksa ifrdgasatta ifall tre expertintervjuer samt en litteraturstudie rdcker som en referens-
ram fOr arbetet men pé tanke pd hur snabbt fordndrande e-handelsbranschen ér och att
foretaget inte dr grundat dnnu tycker jag att ramverket dr passligt stor for att bilda en
grundlaggande affdrsplan for foretagets nuvarande tillstdnd, samt ge en 6verblick dver

hur afférsplanen kan utvecklas i framtiden.

6 SLUTSATSER

Syftet med detta arbete var att undersdka hur man gér till vaga med att skapa en afférsplan
for ett e-handelsforetag, hur affarsplaner kan utveckla under ett foretags livstid, och slut-
ligen bygga en grundldggande affarsplan for e-handelsforetaget Pet Precious. For att fa
en djupare insikt till hur, och varfor en affarsplan skapas och utvecklas under ett foretags
lopp utfordes en kvalitativ undersokning i form av expertintervjuer. Undersokningen ger
goda skal till att varfor det ar livsviktigt for ett foretag att utforligt undersdka och bearbeta

deras afféarsplaner samt uppdatera dem ofta, speciellt vid tillvaxt.

Baserat pé den utvecklade affarsplanen for foretaget Pet Precious bor foretaget fokusera

pa olika marknadsforingsstrategier for att forsoka uppné explosiv tillvixt. Ifall foretaget
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inte uppnar tillvixt i dess forsta f4 verksamhetsmanader skall affdrsplanen bearbetas och
nya mdjliga strategier och tillvixtmojligheter bor undersdkas. Aven en ny affirsplansmall
kan anvédndas som ndmnts tidigare i kapitel 2. Insikterna fran expertintervjuerna papekar
att &ven om foretaget ser tillvixt med den nuvarande affarsplanen kan det vara véldigt
belonsamt att utveckla affarsplanen regelbundet med korta mellanrum for att uppticka

mojliga utvecklingsmojligheter.

6.1 Vidare undersokning

Den utforda studien gav en grundldggande bild till varfor och hur en afférsplan kan grun-
das for ett e-handelsforetag. Det finns mycket som dnnu kunde studeras angdende dmnet
som till exempel hur olika marknadsforingsstrategier kan paverka en affarsplans utveckl-
ing, pa tanke pad hur stor inverkan de valda marknadsforingsstrategierna har i denna
bransch. Det kunde ocksa undersdkas hur en affarsplan utvecklas under ett mycket ldngre
lopp, till exempel i foretag som dr 6ver 20 ar gamla for att {4 insikt 6ver hur afférsplaner

utvecklas i korrelation till branschens utveckling.
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BILAGA 1. INTERVJUGUIDE

Semi-strukturerad intervju.

e Vad ir ditt namn och titel vid ditt nuvarande foretag?

e Hur har ditt foretags tillvaxt skett med aren?

e Tycker du att affdrsplaner dr viktiga for foretagare?

e Har ditt foretag en tydlig affarsplan?

e Hur tar foretaget nytta av affdrsplanen?

e Hur har affdrsplanen undersokts och utvecklats?

e Har ni dndrat pa er affarsplan efter betydlig tillvaxt?

e Ar det ndgonting du skulle villa nimna om #mnet som vi inte redan talat om

idag?

Tack for din tid!
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