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Inledning

Att starta och driva ett foretag ar ofta valdigt spannande och utvecklande. Men det
kommer att dyka upp utmaningar pa vagen som du maste ta dig an for att
fortsatta framat. Dessa utmaningar ar inte omdjliga att I16sa, men det underlattar
om du ar val férberedd och ratt rustad infor dem.

Med hjdlp av tre experter inom foretagande har
vi skapat den hdr handboken for dig som
antingen har paborjat din tillvaxtresa eller som
star pa sprangbrddan for att ta ndsta steg i ditt
foretags utveckling. Den innehaller bland annat
praktiska tips och rad for hur du far full koll pa
din ekonomi, en vanlig utmaning fér manga
foretag som vill vaxa. | handboken hittar du dven
de fem viktigaste fragorna att besvara nar du
skapar din tillvaxtplan och vilka hjdlpmedel du
kan anvanda dig av for en lyckad tillvaxtresa.

Det finns manga vagar till framgang, och dven
om det ibland kan kdannas kampigt - ge inte upp!
Vi vill att det ska vara roligt att driva foretag.
Med var langa erfarenhet inom kredithantering
vet vi vad som ar viktigt for att foretag ska vaxa
hdlsosamt. Darfor har vi skapat den har
handboken som vi hoppas ska ge dig en bra
guidning och hjdlp pa vagen for att lyckas med
din tillvaxt.

Lycka till!



Sa planerar du din tillvaxtfas

Planering dr en av de viktigaste faktorerna for framgang. Utan en vision och en
tillvaxtplan ar det valdigt svart att veta vart du ar pa vdg, och kanske framfor allt
hur du ska ta dig dit. Din planering bor darfér vara grundlig, det kommer att vara till
stor hjalp for att undvika eventuella problem i ett senare skede.

Ibland kan det dock vara svart att veta var du
ska borja. Vilket steg ska du ta forst och hur ska
planen se ut? | det hdr kapitlet tittar vi ndrmare
pa nagra saker som &r bra att tanka pa och hur
du konkret gar tillvdga ndr det dr dags att
planera din tillvaxt.

BoOrja med ditt "varfor”
Forst och framst ar det viktigt att du fragar dig

sjalv varfdr du vill vaxa och vilka dina
ambitioner ar. Ar det viljan att tjdna mer pengar

som ar den stérsta drivkraften? Ar tillvaxten en
nodvdndighet for att dverleva pa en allt tuffare
marknad? Nar du har svaret pa varfor blir
planeringen genast mycket lattare. Se dven till
att ha en konkret vision och mal for din
tillvaxt. Det ar betydligt enklare att na dit du
vill nar det finns ett tydligt mal att strava mot
och en plan for hur du ska na dit.

For att lyckas sa bra som mojligt med din
planering finns det nagra saker som ar extra
viktiga att tanka pa.



Har ar fem viktiga fragor som dr bra att
besvara innan du skapar din tillvaxtplan:

Hur ska du finansiera tillvaxten?

Alla foretag behover finansiering i olika stadier av
utvecklingen, och det finns flera tillvdgagangssatt
for att fa kapital (Ias mer i kapitlet "Hur kan du
finansiera din tillvaxt?”). Du bor tidigt bestdamma
hur du tanker finansiera de kostnader som ar
forknippade med din tillvaxt.

Hur ska du vaxa?

Har du en fysisk butik idag och vill starta upp
en webbshop? Kanske vill du utdka antalet
butiker eller anstallda konsulter som jobbar pa
ditt féretag? Beroende pa vilken bransch du ar

i och hur just ditt foretag ser ut idag, finns det
olika anledningar och madjligheter att vaxa. Men
oavsett bransch, behdver du ha klart for dig hur
ni ska ga tillvaga.

Eventuella risker?

En tillvaxtresa kan medfora vissa risker. Genom
att ha koll pa dessa risker och vilka konsekvenser
de kan medfora for ditt féretag kommer du vara
battre rustad om eller ndr de dyker upp.

For att fa en bra dverblick 6ver vilka dessa risker
kan vara, bor du skapa dig en bild av foretagets
nuvarande situation och identifiera de eventuella
risker som finns. Fundera dven pa olika scenarios
som kan intraffa och hur dessa kan komma att
paverka dig och ditt foretag.

Hur ser marknaden ut?

Se till att ha en tydlig bild 6ver de marknader du
ska forstka na ut till. Hur ser konkurrenssituatio-
nen ut? Vilka potentiella kunder ska du

forsoka na? Vilken plats vill du ta? Har du koll pa
detta blir vagen for att uppna malet oerhort
mycket enklare.

Vilken hjdlp kommer du att behdva?

Beroende pa hur just ditt foretag och din
erfarenhet ser ut, finns det olika alternativ for
support och hjalp. Ett alternativ kan vara att ta
hjdlp fran en tredje part for att skdta vissa delar.
Det kan till exempel handla om att ta hjalp med
fakturering, juridik eller marknadsforing.




Mentorskap

Mentorskap dr ett annat exempel som kan vara
till stor hjdlp i dina tillvaxtplaner. En mentor ska
vara en person som du kanner att du har
fortroende for, som sjalv driver eller har drivit
foretag och som du kan bolla idéer och tankar
med. Det kan vara bra om din mentor har varit
kund hos dig eller nagon av dina konkurrenter, i
de fall du vill diskutera fordelar och nyttan med
dina produkter och/eller tjanster samt varfor
kunder vill anlita ditt foretag.

- Egentligen ar det bra att ha stdd av en mentor
hela vdgen fran att du startar ditt féretag och
genom hela tillvéxtresan. Det maste ocksa vara
nagon du kanner fortroende for, som du kan
bolla idéer och tankar med. Din mentor maste
inte ha erfarenhet inom samma bransch som du
men det ar bra om mentorn har haft foretag i
samma storlek som ditt, sager Erik Sjolander.

Erik Sjolander ar fiskerikonsulent och dger féretaget Fisk-
och Vattenvard AB. Han var dven med och bildade Smafére-
tagarnas Riksférbund 2010, dar han lange suttit i styrelsen
och framst varit ansvarig for naringspolitiska fragor. En stor
uppgift i den rollen har varit att traffa riksdagspolitiker och
hogre statliga tjansteman for att forsdka fa dem att forsta
vikten av féretagande i Sverige.



”Att leda ett mindre féretag kan ibland
kannas ensamt. Vanner kanske inte har
den erfarenhet som behovs for att kunna
stodja dig i ditt foretagande, da kan en
mentor vara en utmarkt 16sning.”

Erik Sjolander, Fiskerikonsulent och
agare av Fisk- & Vattenvard AB




Sa far du battre koll pa din ekonomi

For att kunna prioritera ratt och ta bra beslut infér och under en tillvaxtfas behover
du ha koll pa ekonomin i féretaget. Det kan daremot vara en utmaning fér manga

som dger ett mindre foretag att fa ekonomin att ga ihop. | det har kapitlet tittar vi
darfor narmare pa nagra saker som ar bra att tanka pa for att ha koll pa ekonomin.

Se over din likviditet

Likviditeten dr ett matt pa din kortsiktiga
betalningsférmaga som i sin tur dr en viktig
indikation pa hur stabilt ditt foretag ar. Det ar
dven en indikation pa hur vdl rustad du dr for att
klara olika situationer som snabbt kan dyka upp.
Till exempel visar en god betalningsformaga att
du kan betala dina skulder inom utsatt tid.

Det finns nagra faktorer som dr extra viktiga for
att skapa god likviditet:

Lagringstid - Strava alltid efter att lagerhalla
dina varor sa kort tid som mgjligt.
Kundkredittid - Forsok att alltid halla en kort
kredittid, det vill saga betalningstid, som majligt
till dina kunder.

Leverantorskredittid - Efterstrdva alltid att fa

sa lang tid som mgjligt pa dig att betala

dina leverantorer.

Hall koll pa kassaflodet

Att ha koll pa kassaflodet dr otroligt viktigt,
vilket du sakert redan ar val medveten om.

Ett daligt kassaflode paverkar likviditeten och
resultatet Gver tid. Aven om du gor en riktigt bra
kalkyl 6ver vad din satsning kommer att kosta,
sa dr det smart att anda rakna med att det
kommer bli dyrare an vad kalkylen visar.
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— Rakna med att dina satsningar kommer kosta
dubbelt sa mycket och kommer ta dubbelt sa
lang tid. Genom att gora en hogre uppskattning
kan du kdnna dig lite sakrare, tipsar Erik Sjolander.

Han fortsatter:

— For att kunna ha kontroll bér du kontrollera ditt
kassaflode dagligen. Sa fort en kund inte betalar
i tid ar det viktigt att direkt ta reda pa varfor du
inte har fatt betalt.

Att fa betalt i tid for produkter och tjdnster som
du levererat ar A och O for din likviditet.

Har du lagt ned mycket tid och resurser pa en
storre leverans och betalningen blir forsenad eller
uteblir kan du fa stora problem. | detta fall kan
du behova vidta atgdrder for att komma vidare.



Har ar fyra exempel pa atgdrder i den

situationen:

 Ordna ett kortfristigt lan
+ Belana fakturan

« Sdlja fakturan
 Fakredit hos en bank

Detta gdller om storre fordringar uteblir eller
betalas for sent och du inte har tillrdckligt med
likvida medel for att betala dina kortfristiga
skulder. Om du upptdcker att enstaka fakturor
inte betalas i tid bor du snarast kontakta kunden.
Om du anda inte far betalt bor du skicka en
paminnelse, antingen sjalv eller via extern partner.

Att ha koll pa likviditeten och kassaflodet dr
viktigt for att ha en god cirkulation i foretaget.
Med bra fakturerings- och uppfdljningsrutiner
kan du skaffa dig den kontroll du behdver.
Genom bra rutiner och processer minskar risken
for att du hamnar i situationer ddr pengarna

ar slut nar léner och fakturor ska betalas. Ett
alternativ kan vara att anlita ett externt foretag
for att skota nagra av dessa delar, sa att det far
ratt fokus.



Hur kan du finansiera din tillvaxt?

Idag finns det manga alternativ fér hur du som féretagsagare kan soka finansiering.
Om du ar duktig pa att halla dina kostnader nere, alltid fakturerar i tid och har bra
koll pa din ekonomi 6verlag har du stora méjligheter att fa finansiering.

— Utestaende fakturor ar en tillgang som ar
muycket varda. Aven om du inte sjalv kan
betala dina rakningar med dem, sa finns det
andra med battre kassaflode som du kan
belana eller sdlja dem till. Om du kan visa upp i
din bokforing att du har ett vdlmaende foretag
sa finns det manga kreditgivare som kan tdnka
sig att ge krediter, sdger Pal Brattberg.

| lonsamma foretag finns ofta ett storre
betalningsoverskott och da kanske det gar att
finansiera kapitalbehovet med eget kassaflode
men som nystartat foretag kan det vara svarare.

Har ar fem tips for hur du kan
fa finansiering:

Lan
| vissa fall kan ett lan vara en bra I6sning. Om du
tar ett lan dr det oerhort viktigt att kontrollera

_ . . ) Pal Brattberg &r vd pa SpeedLedger, ett svenskt,
vilka villkor som galler fran leverantérens sida. snabbvéxande mjukvaruféretag som erbjuder

Nar det kommer till 1an galler det ndmligen bokférings- och faktureringsprogram till Sveriges

N - . smafdretagare och féreningar.
generellt att vara uppmarksam, rakna pa 9 9

totalkostnaden och se vad du binder upp dig pa
for att minska risken att det blir for kostsamt
i slutandan.

Factoring

Om du har manga fakturor som ligger obetalda
ute hos dina kunder kan factoring vara ett
alternativ for att fa loss kapital. Det innebdr att
du saljer eller belanar dina fakturor till en bank
eller finansbolag och pa sa sdtt far kapital som
du kan anvanda till din expansion.



Crowdfunding

Crowdfunding innebadr att du kan fa finansiering
for din tillvaxt genom forskottsbetalning fran
privatpersoner eller andra intressenter. Om du
vill finansiera med hjalp av crowdfunding
behdver du vara helt transparent med dina
planer. For att du ska kunna ha en bra relation
med dina investerare ar det viktigt att de dr fullt
informerade om vad som hander, bade nar det
kommer till gladjande och mindre

gladjande nyheter.

Bonustips! Det dr viktigt att bjuda in
investerare pa ett sdtt som 6vertygar dem.
Ldgg ddrfér ordentligt med tid pd att géra en
riktigt bra presentation som kan évertyga dem
om varfor de ska satsa pengar pd just dig och
ditt foretag.

Bidrag

Det kan vara klokt att undersoka om du och din
verksamhet kvalificerar sig for olika bidrag och
stod fran myndigheter. Till exempel sa finns det

bidrag for dig som gor satsningar som ar bra for
miljon, eller for dig som verkar pa en mindre ort
och bidrar till utveckling av glesbygden. Ta reda
pa vad som galler for din bransch och om det
finns nagot bidrag som verksamheten ar
kvalificerad for.

Affarsanglar

Att anvdnda sig av en affarsangel innebar att du
tar hjdlp av nagon som har erfarenhet av
foretagande men aven har kapital. Ett vanligt
forfarande brukar vara att personen koper in sig
pa en del i féretaget men dven stottar med idéer
och kunskap som kan hjdlpa foretagets
utveckling. Men for att lyckas skaffa en
affarsangel behover planering och forarbete vara
noggrant utfort. Borja med att ta reda pa vad du
behdver kapital till, hur mycket och vilken
kompetens som behdvs. Om du har full koll pa
detta dr det |attare att hitta ratt affarsangel for
just ditt foretag.




Jobba effektivt med marknadsforing
och merforsaljning

Om du har bestamt dig for att vaxa ar det viktigt att pa allvar borja tanka pa
marknadsforing och forsaljning. Det kanske kanns uttjatat men det ar latt att
glémma bort nar man driver ett mindre féretag. Du kanske har en nara relation med
dina befintliga kunder och har en trogen kundkrets idag. Men for att dubbla eller
trippla (eller mer) antalet kunder maste du tanka pa hur du marknadsfor dig.

Manga foretag ser sin marknadsforing som ett
”dyrt och nddvandigt ont” och tanker att det
racker med att kdpa en annons i lokaltidningen,
sdatta upp en skylt ute vid vdgen eller kdpa nagra
annonser online, men det gor det tyvarr inte. Om
du vill vaxa sa maste dina potentiella kunder inte
bara vara medveten om dig, utan dven anlita
dig, ndr de behdver en vara eller tjanst som du
erbjuder. Men annu battre ar det om dina
potentiella kunder forstar nyttan med ditt
erbjudande, sa att de anlitar eller handlar av dig
utan att de fran bdrjan hade behovet.

”Fundera pa om och hur du kan fa ditt
erbjudande att sticka ut pa nagot satt.
Till exempel genom att leverera pa ett
annat satt an dina konkurrenter eller
hitta nagot unikt som din produkt eller
tjanst har. Det behdver inte vara unikt i
varlden, men i alla fall pa din
lokala marknad?”

Pal Brattberg &r vd pa SpeedLedger



Pal sdger ocksa att det inte alltid behdver vara sa
svart att sticka ut fran konkurrenterna som det
kanske later.

— Bara en sadan enkel sak som att du och dina
kollegor alltid dr trevliga, glada och bemdter era
kunder med ett leende kan vara en konkurrens-
fordel som gor underverk.

Syns dar dina kunder och potentiella
kunder finns

Kunder och potentiella kunder soker i allt

storre utstrackning information pa natet om vad
de ska kopa eller vilka de ska anlita. Ett tips ar
darfor att du lar dig hur digital marknadsforing
och marknadsforing via sociala medier fungerar.
Genom att anvanda kanaler som Google,
Facebook och LinkedIn pa ett bra satt kan du
snabbt far stor spridning till en rimlig kostnad.
Det betyder inte att du alltid maste vara online
och gora uppdateringar, men fundera pa vad
som kan vara intressant for din malgrupp att
lasa om och vad de soker efter pa Google. Borja
med att fokusera pa det och gor uppdateringar
eller kdp sokord som ger bra effekt. Kanner du
dig osdker kan det vara klokt att ta hjdlp av

en konsult.

Planera din forsaljning
och marknadsféring

De forsta stegen for att lyckas med din
merforsaljning och marknadsforing ar att satta
en plan for hur du ska ga tillvdga samt jobba
proaktivt. Bérja med att fundera pa vad dina
nuvarande kunder kan tdnkas behdva i
framtiden och se 6ver om det dr nagot du kan
erbjuda. Aven i dessa fall kan det vara bra att ha
en mentor som kan hjdlpa dig att bolla tankar
och strategier samt dela med sig av sin egen
erfarenhet pa omradet.

Merfdrsaljning ar ofta karnan
till framgang

Merforsaljning, det vill saga att du saljer mer till
befintliga kunder, dr viktig for din lénsamhet
men dven forsdljning till nya kunder ar viktigt
for att kunna vaxa. Det dr vanligt att foretag
framst fokuserar pa det sistnamnda, men om
kunderna sedan lamnar dig sa vaxer foretaget
inte pa ett optimalt satt och det finns risk for
att tillvaxtkurvan stannar av. Darfor ar det minst
lika viktigt att fortsatta bearbeta de kunder som
redan finns i din kundbas for att fa en stabil
tillvaxtkurva. Forsok hitta nya behov eller
problem hos dina kunder som du kan I6sa.




”Underskatta aldrig vikten av att salja
mer till dina befintliga kunder. Har du haft
en nojd kund, dven om det var for ett ar
sedan, sa strack ut en hand till dem igen.
Fraga om det finns nagot mer du kan
hjalpa dem med. Man vet aldrig, i nastan
alla branscher finns det majligheter till
merforsaljning. Har du hanterat den
tidigare relationen bra sa finns det stor
mojlighet for att salja igen.”

Pal Brattberg, vd SpeedLedger




Ta in ratt hjalp utifran — att tanka pa

Tidsbrist ar en standigt aterkommande utmaning fér manga foretagsagare.
Darfor ar det klokt att anlita extern experthjalp i vissa fall, for att inte kunder och
utvecklingsplaner ska bli lidande. Som agare behdver du fokusera pa ratt saker,
namligen din karnverksamhet.

Det kan vara klokt att Iagga ut delar som
bokforing, paminnelse- och fakturahantering till
extern part. Pa detta satt far du battre struktur,
frigdr mer tid och inte minst battre likviditet da
risken for att fakturor blir liggande minskar.

Att ta in extern hjalp kostar pengar, men ofta
kan det du tjdnar pa att ta hjdlp vara mer vart
an vad det kostar. Inte minst eftersom du kan
lagga tid pa det du dr bra pa och som ar
anledningen till att du driver féretaget, istdllet
for uppgifter som du kanske inte har
erfarenhet av

— Fundera pa vilken kompetens du behéver och
om du har rdtt personer pa rdtt plats for att
klara nasta steg. Nar det ar klart behdver du
fundera pa hur du ska fa tillgang till ratt kompetens.
Ska du anstalla ny personal, anlita en konsult
eller utbilda befintlig personal? Vaga ocksa géra :
omstallningar och eventuella nedskarningar om Titti Johansson har lang erfarenhet av bank- och

. . . - finanssektorn, bland annat fran Lowell i Sverige. Hon
ekonomin kraver det, tipsar Titti Johansson. har dven drivit foretag inom detaljistledet.

Hon fortsatter:

— Ett mindre foéretag behover kanske inte en
styrelse i ett forsta skede. Vad du daremot
behdver dr nagon som du kan bolla idéer och
tuffa fragor med. Vi har namnt vikten av en
mentor tidigare, men det kan ocksa mycket val
vara ett natverk, starta-foretag-organisationer
eller liknande. Erbjud garna att du sjalv kan ta
pa dig ett mentorskap for att dela med dig och
samtidigt fa mojlighet att utbyta erfarenheter
mellan varandra.
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Definiera syftet med att ta hjdlp

Oavsett om hjdlpen du far ar gratis, kostar
pengar eller om det sker genom ett byte av
tjanster, behover du definiera syftet med att
ta hjalp.

— Man bor alltid fraga sig varfér man gor saker.
Tar jag in hjalp for att salja mer? Gor jag det for
att knyta viktiga kontakter? Gor jag det for att
jag har ett rejalt problem nu som jag behdver
|6sa? Ett bra tips ar att identifiera och skriva ner
varfor ett visst partnerskap eller hjalp utifran ar
relevant for dig. Fundera dven pa vilka effekter
eller paverkan det skulle kunna fa for dig och
ditt féretag om du inte skulle ta in den aktuella
hjdlpen utifran, tipsar Pal Brattberg.

Nar du val har definierat ditt syfte och har
beslutat dig for att extern hjalp ar den basta
l6sningen dar det dags att borja leta efter
leverantorer som kan hjdlpa till.

— Ett tips dr att undersdka och forsoka hitta
minst tva leverantorer att jamfora mellan och
utvdrdera. Det behover inte vara komplicerat
och kan handla om saker som kostnader, hur
det kanns att samarbeta med den partnern och
varfor de vill géra affdrer med dig, sdger Pal.

— Var inte radd for att utmana dig sjalv.
Se problem som mdjligheter att upptdcka och
prova nya arbetssatt, avslutar Titti Johansson.



Sammanfattning

Vi vill att det ska vara roligt att driva féretag men ar medvetna om att det ibland
kan dyka upp utmaningar pa vagen. Vi har darfér skapat den har handboken som
ger dig praktiska tips och rad for hur du kan l6sa eventuella utmaningar som dyker
upp under din tillvaxtresa.

Tid ar en standig bristvara for foretagsagare,
vilket stdller hoga krav pa bra planering och ett
effektivt arbetssatt. Andra viktiga faktorer for
att lyckas med din tillvdxt dr att ha stenkoll pa
ekonomin samt vara medveten om vilka risker
som kan dyka upp langs vagen. | handboken
hittar du bland annat olika alternativ fér hur du
kan finansiera din tillvaxt, hur du kan anvanda
mentorskap som hjalp i din tillvaxt och vad du
behdver tanka pa nar du tar hjdlp utifran. Vi har
ocksa listat fem viktiga fragor att besvara nar du
planerar din tillvaxt och med hjdlp av experter

tittat pa varfor det ar viktigt att jobba effektivt 7

med marknadsforing och forsaljning.

Vi hoppas att handboken har gett dig manga bra
tips och insikter for hur du ska vaxa ditt foretag
pa ett halsosamt satt!



Ett stort tack till de personer som har stallt upp pa intervjuer
till den har e-boken:

Erik Sjolander, Naringspolitisk talesperson, Smaftretagarnas Riksférbund

Pal Brattberg, vd, SpeedLedger
Titti Johansson

Lowell.se
0771-85 62 05
klient@lowell.com






