Lom $10  Triningsprogram for entreprendrer

AKADEMIEN

Steg 8. Affirsplan & budget

Malbild, affarsidé, resultatbudget, M-plan, likviditetsbudget.

Du ska i detta steg gora en forsta affdrsplan och en budget. Det dr viktigt att redan tidigt i
en etableringsfas sdtta av tid till att skriva dessa dokument. Man kan sdga att affdrsplanen
dr en sammanstdllning over de affirer du avser att gora, marknadsplanen dr din plan for
hur du ska fd tag i dessa afféirer och budgeten dr en sammanstdllning av forvintade
intdkter och kostnader.

Men forst kanske du ska kinna efter om det du kommit fram till i det hdr programmet gor
att du verkligen vill kasta loss och bli din egen!

Avgorandets minut!

Sjoséttning — eller ....?

Alla forsok att starta nya verksamheter kommer fram till ett avgérande. Man har filat pa
affirsidén, man har undersokt marknaden, man har forsokt skaffa sina forsta kunder o.s.v.
Sedan har man gjort sin budget och baserat pa all inhdmtad information en affarsplan.

Beroende pa utfallet av allt detta maste man ta sitt beslut:
1. Ja vi kor — allt verkar OK och jag tror pa idén och pa majligheterna pa marknaden

2. Nej det hér haller inte! Jag tyckte idén verkade bra, men trots att jag anpassat den
efter de signaler jag fatt fran potentiella kunder kan jag inte se ndgon mojlighet till
framgéang. Jag har lart mig mycket i detta projekt, som jag tar med mig till nésta!

Detta, att avbryta ett projekt, dr enligt amerikanska affirsidnglar, det svaraste och ibland den
nodvindigaste formagan hos en entreprenor:
”You got to kill your own babies!”

Vi utgar fran att du vill ga vidare!
Fundera da pa hur du kan halla koll pa dina finanser genom att snabbt fa in pengar och skjuta
pa betalningar sa langt som mojligt!

Kreativ finansiering (kundfinansierad utveckling)

Nir man ska starta ett nytt foretag blir det litt sa att man drar pa sig stora kostnader i borjan,
samtidigt som det brukar dr6ja ett bra tag innan man far in sina forsta kronor fran kunderna.
Det dr viktigt att férsoka undvika just detta, som leder till forsdmrad likviditet och ddrmed blir
onddigt vingligt. Ett allmént gott rad blir alltsa (med risk for att bli tjatig!) se till att snabbt
hitta dina forsta kunder och undvik att dra pa dig stora, onédiga kostnader for tidigt!

Jag har sjilv sett exempel dédr unga grabbar borjat sitt foretagande med att ta upp stora lan for
att finansiera inkdp av bilar, datorer och telefoner innan man ens borjar fundera pa vad man



ska silja och till vem. Ett bra sdtt som man ska préva dr om det dr mojligt att fa sa bra
relationer med nagra tidiga kunder att de dr beredda att betala atminstone en delbetalning
redan vid bestéllningen.

Detta ir oerhort virdefullt for ett nystartat foretag!

Om man sedan ska specialanpassa nagot for en specifik kund kan man pa samma sétt skriva
kontrakt for att fa in pengar tidigt.

__Kundintékter - sd tidigt som méjligt!

\/

Kostnader - betala s& sent som mdojligt !
|-

!

En gang i tiden, ndr man skrev aktiebolagslagen, sa var idén att man genom att bilda bolag
skulle kunna isolera och begrinsa risktagningen. Aktiebolaget var en juridisk person i lagens
mening och ddrmed skild fran dgarnas privata ekonomi.

Sa fungerade lagen dnda in pa 70-talet. Om man satsade 50 tkr i aktiekapital sa var detta den
maximala forlust man normalt kunde gora. Aktiekapitalet fungerar som en buffert mellan
kostnader och intékter.

Numera dr kreditgivarna mera krdvande och ofta far den som startar ett bolag ga in med en
privat borgen, vilket innebdr att bolaget de facto inte &r en sjdlvstindig, juridisk person. Om
bolaget far problem ”smittar” det Gver pa den privata ekonomin!

Det finns alltsa god anledning att fundera pa hur man ska finansiera sitt blivande foretag.

Jag ska hér ta upp nagra visentliga sidor av finansieringen och lite om hur man — med
kreativitet — kan minska finansieringsbehovet och ddrmed den egna risken.

Den allra viktigaste resursen for den som startar ett féretag dr kunderna och den speciella
kund som man absolut inte kan hoppa over dr den forsta.

I stéllet for att starta med ett bidrag fran nagon myndighet ska man alltsa striva efter att ha
nagra kunder. Det ir betydligt béttre att bygga upp en ny verksamhet med finansiering fran
kunder &n fran statliga stodinrittningar. De senare kan visserligen vara bra hjélp i de tidiga
utvecklingsstadierna, men de &r dnda bara tillfalliga! Kunder som gillar dig dr den allra
bista forutsittningen for ditt nya foretag!

Det ér den forsta tiden efter start som &r svarast att klara och den bésta draghjdlpen ar givetvis
nagra starka och krdvande kunder. De kan dels ge ett tillskott i kassan sa att du inte behGver
drinera din likviditet, dels ge dig kloka synpunkter som du har nytta av nir du ska skaffa flera
kunder.

Ska du vara riktigt smart ska du se till att dina forsta kunder dr sadana som har inflytande pa
dina blivande kunder. Som du kan anvinda som referenser. Inom det marknadssegment som
du tidnker jobba ska du fundera pa vilka de ledande foretagen dr. Finns dér nagra som andra
foretag ser upp till? D4 ar det de du ska forsoka fa bland dina forsta kunder!



Skriv kortfattat ner:

Min viktigaste konkurrensfaktor r: ....... ..o

Min malgrupp/mina potentiella kunder ar: ............coooiiiiiiiiiii i,

Hur skulle du kunna realisera den tanken? Har du nagra tidigare kontakter med dessa
”dromkunder” som du skulle kunna ha nytta av for att borja sélja in dig?

Hos mina ”drémkunder” har jag f6ljande kontakter/kdnner jag till f6ljande personer:

Foretag:....coovviiiiii i Kontakt........cooovviiiiiii,
Foretag:....coovviiiiii Kontakt........cooovviiiiiiii,
Foretag:....coovviiiiii i Kontakt........cooovviiiiiii,
Jag ska, senast den ............... kontakta/ringa besOKa .........coovvviiiiiiiiiiiiiiiie,
Jag ska, senast den ............... kontakta/ringa besOKa .........ccoovvviiiiiiiiiiiiiiiie,
Jag ska, senast den ............... kontakta/ringa besOKa .........cooevviiiiiiiiiiiiiiiia,

En bra malsittning ar att forsoka fa betalt sa tidigt som mdjligt av de forsta kunderna.
Eftersom man inte har fardiga produkter att leverera kanske man maste skriva ett s.k. ”’Letter
of intent” — en avsiktsforklaring, som dr bindande. En sadan kan innehalla en text som:

LETTER of INTENT
Avsiktsforklaring

”Under forutsittning att Nisses Mekaniska far fram sin garagedomkraft Bamse enligt
bifogad kravspecifikation, forbinder vi oss att inom 12 manader kopa och betala 50 ex
av dessa”.

Om du gar till en bank eller annan kreditinrittning for att skaffa nodvéndigt kapital under
uppbyggnadsfasen och har ett sadant skriftligt 16fte fran en kund om att kdpa dina
produkter/tjanster, far du betydligt béttre villkor &n om du skulle sédga att ”Jag har en bra
affédrsidé som handlar om att ta fram en ldtthanterlig garagedomkraft”.



For att fa en bittre likviditet i uppstartsfasen maste du forsoka betala sa sent som majligt och
fa in dina pengar fran kunder sa snabbt som mdgjligt! Manga nystartade foretag dr déaliga pa att
fakturera i tid. Som kund far man ofta st6ta pa om att bli fakturerad, vilket ju ar helt galet.

I stdllet borde du, som nyforetagare, forsoka hitta avtalsformer som gor att du snabbare far in
pengar. Det kan handla om att genom avtal med kunden fa in den forsta delbetalningen tidigt.

BUDGETARBETE

Budgeten i etableringsfasen brukar inte vara sa omfattande. Det dr dock viktigt att redan fran
dag ett ha full kontroll pa intdkter och kostnader och att gora en realistisk prognos som
underlag for budgeten. Ett allmént rad dr som vanligt att man ska ta det forsiktigt med att dra
pa sig kostnader i etableringsfasen.

Det ér viktigare att fa tag i de forsta kunderna sa att det borjar komma in pengar i
verksamheten. I méanga fall inom t.ex. tjanstesektorn, dr inséljningstiderna véldigt langa. Det
betyder att kundens kdpbeslut dréjer linge efter det att man haft en forsta kontakt. Det kanske
gar at tre-fyra moten och kanske ett halvt ar innan ett avtal blir skrivet och darefter drojer det
innan du fakturerat och fatt in nagra pengar i foretaget. Det kan alltsa finnas skél att borja
marknadsforingen innan man helt har hoppat i den nya skutan”.

Det goda exemplet Gnosjo kdnnetecknas just av att etablerade foretag har en positiv
instdllning till nya foretag och gérna ligger en bestdllning hos dem. Vilket dr den bdsta
hjdlpen ett nytt foretag kan fa: en betalande kund!

Beroende pa arten av den verksamhet du startar och dess kapitalbehov, maste du i god tid
berdkna vilken ekonomisk uthallighet du behéver. Om du tidigt maste investera mycket i din
planerade verksamhet och du samtidigt maste rdkna med ldnga inséljningstider, behover du ha
en stor ekonomisk uthallighet, som gor att du klarar dig ldnge innan du behover ta ut 16n ur
foretaget.

Ekonomisk uthallighet (likviditetsbehov)

Nir man ska dra igang en ny verksamhet ar det viktigt att bedoma vilken ekonomisk
uthallighet man har, d.v.s. hur linge man kan klara sig utan att fa ett positivt kassaflode. Vissa
verksamheter och vissa typer av produkter/tjdnster kridver inte sdrskilt mycket investeringar
och da dr problemet inte sa stort. I andra fall kan det vara en avsevird investering som maste
goras innan det borja ticka in pengar och dnnu ldngre innan det borjar fyllas pa i kassan.

For dig som entreprendr eller projektéigare dr det viktigt att forst gora en kvalificerad
bedomning av hur stor uthéllighet som kommer att behovas i ditt fall.

Firjerederiet (Exempel)

Jag kan ta ett exempel ddr man gjorde en miss ndr man drog igang ett storre projekt: ett nytt
fiarjerederi. Det var offentliga aktorer som stod bakom bildandet av ett bolag for att driva
farjerederi mellan Sverige och Baltikum. Man reste ett aktiekapital pa 2 miljoner kr i bolaget.
Direfter borjade man skaffa kontor, anstélla folk och marknadsfora sin firjelinje som bade
omfattade gods- och passageraretrafik, samtidigt som man hyrde in ett 1ampligt fartyg.

Nér man nu — alldeles for sent — gjorde en analys av bolagets ekonomiska uthallighet fann
man att man bara hade nagra manader pa sig att fa halvfyllda farjeturer.



Annars skulle man snabbt hamna pa obestand och ha forbrukat halva aktiekapitalet.

Man kunde konstatera att rederibolaget behdvt minst 10 miljoner i aktiekapital.
Det ér givetvis en lang process fran att man borjar marknadsfora en ny firjelinje till dess att
man fatt privatpersoner och transportforetag att ligga om sina rutter.

Att gora en felkalkyl pa den uthallighet som krévs vid en nyetablering &r ett av de vanliga
misstagen som litt kan sluta i ekonomiska svarigheter och kanske rentav i en konkurs.
Det dr dérfor en viktig del av den ekonomiska analys man bor gora fore ett startbeslut: en
nagorlunda precis uppskattning av nodvindig ekonomisk uthallighet.

A=starttid B=positivt kassaflode
A Behovet av ekonomisk uthéllighet

-« Ly

Kundintikter
- Intdkter

Tidsaxel

Positivt kassaflode)

Utvecklings- & lanseringskostnader

~ Kostnader

 /

Om man da kommer fram till att man med givna forutséttningar inte klarar av
uthallighetskravet, far man antingen avsta att trycka pa startknappen eller férsoka hitta andra
sdtt att ta sig igenom startfasen med ett mindre kapital. Hur kan man da gora?

Jag kan se ett antal handlingsalternativ for att forbéttra ”oddsen”:

a. skaffa mera riskvilligt kapital genom att ta in en partner eller andra intressenter
(= Oka den mojliga tiden mellan A och B i figuren)

b. minska kostnaderna i etableringsfasen genom effektivare utvecklingsarbete/inkop av
tjinster eller material som kan vara delar i hela konceptet
(= Minska amplituden pa den gula kostnadsmassan)

c. skriv ett "letter of intent” — ett avtal med nagra av de forsta, potentiella kunderna, dér
dessa forbinder sig att kopa in X st av din kommande produkt/tjidnst, under
forutsittning att .....osv. Detta borde underlitta bankkontakter och ge mgjlighet till
billigare 1an p.g.a. hogre sikerhet.

(= Minska amplituden pa den gula kostnadsmassan)

d. paskynda kassaflddet. Se till att snabbare fa in de forsta betalningarna fran kund sa att
utvecklingsarbetet till sa stor del som mdijligt blir kundfinansierat. Forsoka att fa
forhandsbetalning. (=Tidigareldgg den grona intdktsmassan)



Hur ser kassaflodet ut i ditt projekt?
Vilken ekonomisk uthallighet kriiver ditt projekt?

Kritiska parametrar:

1. Nir far du betalt av din forsta kund?
Min bed6mning ir att jag far betalt ca .... Manader efter start

2. Hur mycket har du lagt ner pa utveckling och lansering innan du far betalt av din
forsta kund?
Jag har budgeterat utveckling och lansering till sammanlagt ............. Kr

3. Sammanfattningsvis: i ditt projekt har du behov av en ekonomiskt uthallighet enligt
ovan pa ...... manader. Under dessa manader far det negativa kassaflodet sammanlagt
vara hogst........... kronor.

Hur kinns dessa siffror? Ar de bekviima eller oroande?

Om de ir oroande ska du ga tillbaka och titta pa mina rad for att 6ka den ekonomiska ut-
hélligheten enligt punkterna a till d ovan. Fundera pé: Vilken av dessa varianter, a—d tror du
ar mest framkomlig? Jag testar forst variant .......... sedan variant .................

Skaffa kunder tidigt! (=tjat?)

I de allra flesta fall kan man borja skaffa kunder innan man tagit steget till eget foretag fullt
ut, varfor man kan vésentligt minska behovet av ekonomisk uthallighet. Kravet pa aktiekapital
i bolag r ju just ett svar pa uthallighetskravet — en buffert mellan intékter och kostnader.

En afféarsplan med vidhdngande budget édr egentligen en uppsummering av allt vi gjort i de
tidigare sju kapitlen. Det dr din samlade plan for hur du ska ga vidare i din affér pa olika siitt.
Den kompletteras med en budget som omfattar dina kalkyler och berdkningar nir det géller
kostnader och intdkter under det forsta aret. Planen omfattar bade resultat- och likviditets-
budget.

Resultatbudgeten visar resultatet under det forsta aret. Likviditetsbudgeten ar periodiserad
sé att du far en snabb bild av ditt kassaflode: kommer det in mera idn det rinner ut, manad for
manad?

Mycket av underlaget for Affdarsplanen kan du alltsa hamta i dina noteringar fran de tidigare
kapitlen. Nu ska allt klés 1 siffror och bli véldigt konkret!



MIN AFFARSPLAN
Du ska nu sammanfatta de viktigaste underlagen for ditt fortsatta arbete med ditt foretag.
Baserat pa det vi talat om i traningsprogrammet ska du nu formulera text och kla texten i
siffror i ett antal steg:

L Malbild - sé hér ser det ut nér jag firar att jag har lyckats!

II. Min affirsidé — den har unika nyttan erbjuder jag mina kunder

I1I. Mina viktigaste kundgrupper och vad jag tanker sélja till dem

IV.  Resultatbudget — sa hir mycket pengar tinker jag dra in ar ett

V. Likviditetsbudget — sa hir ska kassaflodet se ut under ar ett

MALBILD

AFFARSIDE

Mina tre viktigaste kundgrupper:

1. 2. 3
Beriknad forsiljningsintikt:

1. 2. 3

Argument for hogre pris - utlovad kundnytta:

1. 2. 3

Marknadskanal:

1. 2. 3

Sa har tinker jag tjdna pengar

+PALAGG |- OMSATTNING
summan av alla

KOSTNADER forsaljningsintakter

Intékt
ntikter +

Likviditet b +E—tvt-a M+ = +a——s+ot—Nto—

Kostnader -

Av den hir sammansatta figuren framgar vad det ér vi ska gora i det hér steget: utifran
malbilden — din destination — formulerar du en affirsidé som ska ta dig dit — beskriver vad
det ska ge i intdkter fran olika kundgrupper — hur du ska astadkomma denna forséljning och
hur din budget ser ut resultatméssigt och likviditetsmaéssigt.

Steg I . Malbild.
Du ska nu pa nytt beskriva din malbild, d.v.s. hur det ska se ut nér du firar med familj och
vinner att du har lyckats.



MALBILD : S4 hir ser det ut nér jag firar att jag lyckats:

Malbildsdatum:

Steg I1 . Affirsidé.
Det innebdr att du nu pa nytt ska formulera din afférsidé. Kort, tydligt och koncist:
Ditt erbjudande, nyttor fér dina kunder, vad som &r unikt.

AFFARSIDE: Mitt erbjudande:

Nyttor {6r dig som kund:

Unika fordelar:

Steg I1I. Mina tre viktigaste kundgrupper

Beskriv vilka dina tre viktigaste kundgrupper ér. For varje grupp skriver du sedan in hur
mycket du rdknar med att sélja till var och en. Summan ska bli lika med din omséttning
enligt Steg IV nedan.

Mina tre viktigaste kundgrupper:

Berdknad forsdljningsintikt:

Kundgrupp 1.
I basta fall: .....c.ccovvueuennnene I samsta fall: .......cccccvnennnnne. Troligast: ......ccccccevveennn
Kundgrupp 2.
I basta fall: ..o I samsta fall: ... Troligast: ......ccccoveivniuenns
Kundgrupp 3.

I basta fall: ........ccccvvveiiennnns I'samsta fall: ......cccccevenennnne. Troligast: ......ccccevevvieenns



Argument f6r hogre pris /utlovad kundnytta:
KUNAGIUPP L. oottt ettt ettt
KUNAGIUPP 2. ettt ettt ene seatesessensenesaeseneenens

KUNAGIUPP 3t ottt ettt ettt s

Marknadskanaler — sitt att skaffa kunder:
KUNAGIUPP L. ottt ettt b ettt
KUNAGIUPP 2. ottt ettt sttt

KUNAGIUPP Lo ettt ettt ettt st

Direfter beskriver du vilka argument du har for respektive kundgrupp som kan antas 6ka
kundernas vilja att betala ett hogre pris. Det som skiljer dig fran andra!
Slutligen beskriver du vilken marknadskanal du tinker anviinda mot respektive kundgrupp.

Steg I'V. Resultatbudget (se bilaga sist i kompendiet!)

Beskriv hur mycket pengar du tinker silja for. Ta siffrorna i tabellen ovan fran
“Forséljningsintikter — troligast”. For in dem i Resultatbudgeten. Summera siffrorna och skriv
in dem bade i tabellens ’SUMMA INTAKTER” och nedanstiende figur — bl stapel = C.

BUDGET - resultatfigur

A Kronor + PALAGG . \
Resultat f avskr | =~ OMSATINING
S " summan av alla

otalt: ....ocoevenene. r forsaliningsintiktel

KOSTNADER:

Loner, avgifter,

material, hyror,

t ele/internet, porto, .

D ST — Totalt: ..coeeeenee. kr kr‘ C

m-foring, forsdkringar

& Ovrigt

Totalt: ................... kr /

Vilka ér dina berdknade fasta och rorliga kostnader? Dela upp dem i kostnadsslag enligt
“Resultatbudget”. Summera ihop dina kostnader pa raden "SUMMA KOSTNADER”!:
Skriv ocksa in summan i den graa stapeln i figuren ovan = D.
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Hojdskillnaden mellan din omsittning (=C) och dina kostnader (=D) blir det vi kan kalla
paldgg eller resultat fore avskrivningar(rétt i figuren). Detta paldgg ska betala din 16n och
skatter, samt bl.a. fortsatt satsning framat. Detta paldgg kallas i Resultatbudgeten for
"RESULTAT f6re avskrivningar”.

Det finns lite skillnader mellan foretagsformen aktiebolag och 6vriga. Se vidare PRV:s,
NUTEKSs och Skatteverkets hemsidor: www.prv.se - www.nutek.se - www.skatteverket.se

Steg V. Likviditetsbudget.

Man kan anta att dina intidkter och kostnader fordelar sig lite ojamnt Gver aret. I de flesta
branscher finns det en sdsongsvariation bade pa kostnads- och intéktssidan. Gor sa hér:
Sétt en skala till h6ger om figuren som &r 1dmplig — sannolikt &r det lampligt med 1 cm =1
tkr, 5 tkr eller 10 tkr.

Intékter |:| +
Likviditet i b b+ = A otnto-
Kostnader

Rita in dina sannolika intdkter manad for manad ett ar framat med grona staplar uppat. Gor
dérefter samma sak med kostnaderna som roda staplar nerat. Skillnaden mellan gront och rott
ar lika med ditt kassaflode enligt ovan, d.v.s. du kan utldsa din likviditet manad for manad.
Hur ser din likviditet ut? Ar det periodvis ett negativt kassaflode, d.v.s. att de roda staplarna
nerat dr storre dn de grona staplarna uppat? I sa fall forbrukar du ditt kapital vilket du bara kan
gora under en kortare period. Férhoppningsvis kan du av diagrammet utlédsa att kassaflédet
utvecklas till att bli allt mer positivt under forsta aret. D.v.s. att de grona staplarna blir storre
an de roda. Har du bara tillrdcklig ekonomisk uthéllighet &r det inget problem. Det viktiga &dr
att vara medveten om sin likviditet och att ha en beredskap for hur man ska agera om
den blir simre idn budgeterat.

Kommentarer:

I det hir kompendiet har vi dragit ihop de viktigaste delarna i trdningsprogrammet till en
sammanfattning bestaende av:

Malbild, Affirsidé, Marknadsplan, och Budget.

Samlat brukar man kalla detta f6r en Affarsplan. Du hittar en sammanfattning av vad en
affarsplan kan innehalla pa nista sida i kompendiet.

En afféirsplan &r givetvis ett viktigt dokument nédr man ska starta eget, men vi som gjort detta
tridningsprogram menar att det dr dnnu viktigare att entreprenéren har den rétta drivkraften
och att man snabbt hittar sina forsta kunder genom en tidig dialog.

Vill man ga vidare och mera i detalj ga igenom foretagets ekonomiska och marknadsméssiga
forutsdttningar dr det nagot som bl.a. ALMI och Nyforetagarcentrum kan hjélpa till med i sin
radgivningsservice. Du hittar dem pa: www.almi.se och www.nyforetagarcentrum.se

10



Ett varmt Lycka Till!

Vi fran Lomsjoakademien onskar dig lycka till med ditt foretagande och ser gérna att vi kan
hélla en fortsatt kontakt! Det dr alltid kul att hora hur det gar for alla driftiga manniskor.
Du hittar oss alltid via www.lomsjo.nu

For Lomsjoakademien

Towuny Jansson

Tommy Jansson
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Loms‘6

AKADEMIEN

AFFARSPLAN — CHECKLISTA

I det hdr programmet ér det var ambition att lotsa dig fram till en bra start for ditt blivande
foretag. Det kommer sa smaningom att mynna ut i en affdrsplan, d.v.s. hur du planerar din
affdr for det forsta verksamhetsaret. Programmets atta steg 6kar din insikt om din
marknadsnisch, dina potentiella kunders behov och hur du ska profilera ditt erbjudande.
Sammantaget har du efter programmet underlag for en afféarsplan.

* Projektet i ett notskal - det hidr gar det ut pa. Mission/uppgift.

* Affarsidé - det hdr dr vi sédrskilt bra pa
- de hir problemen I6ser vi at kunden

* Malbild - s& hdr ser projektet ut om 2 ar
* Kund/marknadssituation - tankbara kunder - s& hir koper de idag (kanaler)
- konkurrenter
- marknadstrender
- osidkerhet
* Ingangsstrategi - s& hdr sétter vi igang
* Tillvixtstrategi - hur expanderar vi verksamheten
- resursbehov

- utgangsstrategi for ev. avveckling
* Ekonomi - intdkter min/max/sannolikt
- I6nsamhetskrav/resultat

- milstolpar - kritiska steg - likviditet

* Min roll i projektet - 1 igangkdorningsfasen
- vision/malbild om ett ar

© Tommy Jansson, jan 2007
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Loms‘6

AKADEMIEN

RESULTATBUDGET

Rorelsens intiikter

FOTSALINING 1. oottt nes
FOISAINING 2 oottt sttt ettt et b et e e s bt e be et e bt et e eaeesbe e beeabesaeeneennesas
FOISANING 3 oottt ettt sttt et s bt e bt et sae et et sbe e be e b e eaeeaeeanesre
OVIIZA INTAKIET ..euveiiiitiiiiiieetet ettt ettt ettt ettt b et s bt et s bt et e s bt e b e st eatesaeeatenbeennens

SUMMA INTAKTER

Rorelsens kostnader

Personalkostnader
R [} 11 TR

- arbetSIVAreaV@Ifter MM,  cocieviiiiecieiieseet ettt et ste ettt e st e sbe e b e saeesbeenbesssesaeeseensesseenbeens
-Sjuk- & hAISOVAIA ettt a e s e nenaenaens

Material
- forbrukning@smaterial oo sttt s en

-KONtOTSKOSINAAET ettt st st sae e b en
RedoviSnINGSHANSIEr oottt
ADB ANSIET ettt et et e e st b et st be et saaeshees
TelefONEI/INEINEt ettt st e e st b et ae s saeen
POTtON ettt st a et sbe e
BIIKOStNAAEr ettt st s sb et sre e
Resor 0Ch 10Zl e ettt ettt e bt e
REPIESENtation ettt st sttt et e st be e beenbenaeebeenresaean
Reklam & marknadsfOring  ...c.ooceeviieiiiiiienieieciectereee ettt ettt ettt e saees
Tidningar/facklitEratur .oocieeiiiieie ettt st et et e bttt sae et satesaeas
FOreningsav@ifter oottt b ettt et saees
FOTSEAKTINGAr ettt ettt et

SUMMA KOSTNADER

RESULTAT fore avskrivningar

AVSKEIVIINGAT (2090 PA TNVESL)...c.veveniteuiieieniietetetetetetesteteseteteaeseteseeseseeesesesesesesseseneeseseseseneesens
REANEKOSINAAET ettt ee et e e e e e esa it e e e e e e e eeeaaraaeeeeeeeeatarreeeeeeenaans
REANEINTAKIET et eeette e e eeeetr e e e e eeesaar e e e e e eeeeeasraeeeeeeeennsbaereeeeeeeannes

RESULTAT fore skatt

13

13



