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Introduktion

Denna quide ar for dig som planerar
kopa eller via generationsskifte ta
over ett smaféretag. Guiden [ampar
sig ocksa for dig som driver ett
smaféretag och for dig som hjalper
smaforetagare att utveckla
verksamheten.

Tillvéaxt handlar idag om mer &n bara 6kade intdkter och
fler kunder. Fér dagens féretag handlar tillvéxt ocksa
om att bygga en Idngsiktigt hallbar verksamhet:
ekonomiskt, miljomassigt, socialt och digitalt. De
féretag som lyckas kombinera hallbarhet och
digitalisering skapar bade konkurrensférdelar och
resiliens i en snabbt foranderlig varld. Artificiell
intelligens ar idag ett praktiskt verktyg for foretagare.
Genom Al kan du analysera data, effektivera processer,
forutse marknadsférandringar och skapa nya
kundupplevelser. Al ersatter inte mansklig kreativitet
utan forstarker den och gor ditt féretag mer
konkurrenskraftigt och ger nya méjligheter.

Tillvaxten kan vara organisk dar du skapar mer
verksamhet och 6kar omsattningen. Du kan 6ka
tillvaxten genom till exempel nya kunder, nya
marknader, nya produkter, hogre pris eller storre
mangder. Tillvaxt kan ocksa ske genom féretagskop
eller fusion mellan tva bolag med &ndrad &garstruktur
som foljd. Du kan s6ka nya marknader regionalt,
nationellt och i utlandet och vanligtvis i den ordningen.

Tillvéxtplanen ser lite olika ut beroende pa om du driver
ett tillverkande foretag, handelsféretag eller
tjansteféretagq. Tillverkande foretag ar mer
kapitalintensiva och produktionen skapar ytterligare en
dimension av féretagandet.

Handelsféretag képer och saljer, varfor
marknadsforing ar extra viktig. Tjansteféretag
producerar tjdnster som konsumeras samtidigt som de
produceras. Detta stéller krav pa nérvaro, kvalitet,
kompetens, varumarke och marknadsforing. Trots
skillnader i verksamhetsform ar de grundlaggande
tillvaxtutmaningarna ofta de samma.




Fragor att diskutera

01

Varfor vill du vaxa och hur?

02

Vad ar en lagom tillvaxt for dig?
03

Ar alla &gare 6verens om mélet?




Vision, strateqi

och affarsplan

Vision, strategi och affarsplan ar grunden foretaget star pa. Féretag med
tillvaxtambitioner bor ha tydliga méatbara malsattningar. | foretag som &r
beroende av extern finansiering bor det finnas en skriftlig affarsplan som

ofta atféljs av en 5-arsbudget.

Visionen &r den langsiktiga drommen, en
inspirerande framtidsbild som ger mening och
motivation fér hela organisationen. Visionen ar
inte ett mal, det ar en riktning. Den hjalper dig att
fatta beslut som ar i linje med din langsiktiga
ambition.

Strateqgin ar handlingsplanen som sager vilka
kunder, produkter och tjanster du ska satsa pa.

| strategin véljer du hur foretaget planerar att na
sina mal genom positionering, konkurrens-
fordelar, resurser och prioriteringar. Strategin
bor foljas upp regelbundet och justeras vid
behov.

En strategi hjalper dig att géra medvetna val
kring hur tid, kapital och kompetens anvands for
att skapa storsta mojliga varde. Eftersom
resurserna ar begransade ar det avgorande att
fokusera pa ratt kunder, ratt tjanster och
effektiva arbetssatt. Verksamheten kan
forbattras genom tydliga rutiner, prioritering av
I6nsamma aktiviteter, andamalsenlig prissattning
samt genom digitalisering, automation och
samarbete med externa aktoérer.

Malet &r att arbeta smartare, inte nédvandigtvis
mer, och stdrka bade Iénsamhet, kvalitet och
hallbar tillvaxt.

Affarsplan och budget ska vara genomtéankta for
att vara trovardiga. En bra affarsplan innehaller
ofta nagon form av SWOT-analys och en
riskanalys. | affarsplanen berattar du vart du vill
komma, nar och hur du ska komma dit.
Affarsplanen beskriver foretagets
karnverksamhet, malgrupp, erbjudande och
ekonomi. Den ger en konkret bild av vad
foretaget gor och hur det skapar varde.

Tillsammans utgor dessa delar en stabil grund for
tillvaxt och utveckling. Genom att forsta och
forankra dem kan du navigera genom férandring,
fatta kloka beslut och skapa bestaende varde for
kunder, medarbetare och samhalle.




Fragor att diskutera

01

Vad &r din vision, vad vill du uppna, vad &r ditt
mal?

02

Nar har du senast uppdaterat din strategi och
affarsplan?

03
Vilka resurser och vilken kompetens behovs?

04

Vilka tre aktiviteter skapar mest varde i din
verksamhet?

05

Vilka aktiviteter borde du sluta géra?



Tillvaxt genom

foretagskop

Vanligen &r syftet med ett foretagskop nagot av féljande: tillgang till en
befintlig kundkrets, tillgang till nya marknadsomraden, férvarv av
kompetens eller teknologi, skalbarhet och synergier eller eliminering av

konkurrens.

Ett foretagskop kraver ett omsorgsfullt
grundarbete och tar ofta mer tid &n vad du tror.
Du kan kopa ett foretags aktier eller andelar och

ta 6ver hela eller delar av bolaget inklusive risker.

Vid koép av inkram eller verksamhet kdper du
utvalda tillgdngar sasom till exempel fastigheter,
maskiner, inventarier, kundstock och varumarke,
men inte bolagets fordringar, skulder eller eget
kapital. For att lyckas med ett foretagskop kravs
inte bara kapital utan ocksa noggrann planering,
ratt kompetens och forstaelse for bade siffror
och manniskor. En plan for 6vertagandet
rekommenderas.

Har ar tva exempel pa orsaker till féretagskop:

1) Ett metallféretag kdper en konkurrent for att
fa tillgang till personal och maskiner.

2) Ett IT-foretag koper ett mindre bolag for att fa
in ny teknologi.

Vid féretagskop finns ett antal faktorer att
utreda. Ekonomiska faktorer kan vara vérdering,
finansiering, likviditet och skatter. Operativa
faktorer ar personal, nyckelpersoner, lager och
tillgangar. Det &r viktigt att identifiera
nyckelpersoner i det kopta foretaget. Forsok
behalla dem till exempel genom
beléningsprogram, extra semestrar, bonussystem
med mera. Juridiska faktorer utgors av avtal,
ansvar och bolagsstruktur. Strategiska faktorer
kan vara kundstock, orderstock, kultur och
historik.

Vid féretagskdp rekommenderas experthjalp av
jurister, revisorer, bokférare, méaklare,
utvecklingsbolag och andra sakkunniga. Kom
alltid inag att képaren har ett ansvar for att géra
en grundlig genomgang av képeobjektet.




Fragor att diskutera

01

Vilka fordelar och nackdelar/risker ser du med
att kopa ett foretag?

02
Kan foretagskop vara ett alternativ for dig?
03

Vilken hjalp/experter behdver du?

04

Hur kan du finansiera foretagskopet?

05

Hur kan du dra nytta av nuvarande agares och
personals idéer och planer for utveckling av
foretaget?



Framgangsfaktorer

Att bygga ett framgangsrikt foretag handlar om betydligt mer &n tur.
Foretagets utveckling speglar ofta ledningens kompetens och formaga
att skapa struktur och riktning. Framgangsrika féretag anvander sina
resurser effektivt och arbetar kontinuerligt med férbattringar.

En central faktor ar personalen. Motiverade och
kompetenta medarbetare ar ofta féretagets
viktigaste tillgang. Att hitta balans mellan antal
anstdllda och deras kompetens ar en utmaning,
men avgorande for att driva verksamheten
framat. Nar foretaget vaxer snabbt stalls
sarskilda krav pa ledarskap och organisation. Det
handlar om att bygga fungerande team, skapa
tydliga ansvarsomraden, vaga delegera och skapa
trygghet for medarbetarnai en tid av férandring.
Framgangsrika foretag har ofta hittat en kultur
dar personalen trivs.

For att utvecklas maste foretaget identifiera
problem tidigt och hantera dem systematiskt. En
valfungerande avvikelsehantering gér det méjligt
att snabbt atgarda brister i processer, produkter
eller kundrelationer. Planering ar en annan
nyckel. Genom att arbeta med tydliga planer och
dokumentation skapas struktur, vilket ger battre
kontroll och méjlighet att agera vid behov.

Kommunikation spelar en stor roll fér bade
effektivitet och arbetsklimat. Nar alla ar delaktiga
minskar risken for misstag och missférstand. Pa
samma gang kdnner medarbetarna att de har en
viktig roll i processen. Samtidigt maste foretaget
ha formaga att reagera snabbt pa féréndringar i
omvarlden, som svangande efterfragan, nya lagar
eller tekniska skiften.

Langsiktig framgang bygger ocksa pa starka
kundrelationer och ett varumarke som inger
fortroende. Ratt intern och extern
kommunikation, massbesok och kundkontakter
starker foretagets position. For att vaxa kravs
resurser: kapital, kompetenta medarbetare och
goda samarbeten med leverantorer.

N&r motgangar kommer &r kreativitet och
problemldsningsférmaga avgérande. Dessutom
maste foretaget vara 6ppet for ny teknik och nya
arbetssatt. Digitalisering, Al och automation ar
idag en sjalvklar del av bade produktion och
tjdnsteutveckling.

Sammanfattningsvis ar framgang inget som sker
av en slump. Det ar resultatet av medvetna val,
tydlig ledning och en kultur som frdmjar
utveckling och anpassning.




Fragor att diskutera

01

Hur vill du leda och organisera verksamheten i
ditt foretag?

02

Hur motiverar du och behaller kompetenta
medarbetare?

03
Hur identifierar och I6ser du problem i tid?

04

Hur hanterar du kortsiktiga forandringar och hur
paverkar dessa din langsiktiga planering?

05

Vilka mojligheter och risker ger ny teknik for
foretaget?
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Ekonomi och resurser

Tillvaxt forutsatter ofta investeringar i form av kapital innan du ser
resultatet som intakter. Ett handelsforetag som Okar sin omsattning med
30 % behodver ofta 6ka lagret med 20-40 %. Ett tjansteféretag som
vaxer snabbt kan fa likviditetsproblem eftersom personal kostar innan
kunden betalar. Lonsam tillvaxt skapar ekonomi och resurser. Tillvaxt
binder pengar i personal, ink6p, lager och produktionstid dnda tills du far
betalt for din forséljningsfaktura. Darfér behdvs driftskapital. Ar tillvaxten
stor anstrangs i regel kassafldodet, vilket kan krava extern finansiering

eller kapitaltillskott.

For att du pa sikt ska klara av tillvaxt maste du
uppvisa vinst, dels for att den skapar ett positivt
kassaflode, dels for att den ger b&ttre maojligheter
till extern finansiering. Strava efter att binda sa
lite medel som majligt i anlaggningstillgangar
och lager. Anldggningstillgangars installations-,
drifts- och underhallskostnader blir ibland hogre
an tankt. Effektiv lagerhalining ar viktig for att
inte binda onddigt kapital i lagret och undvika
spill.

Ett starkt eget kapital och bra Ionsamhet gér det
|&ttare att fa extern finansiering, till exempel fran
banken eller Finnvera. Eget kapital ar i praktiken
foretagets tillgangar minus skulder - alltsa det
som ar kvar efter att alla skulder &r betalda. Det
bestar av insatt kapital och vinster som inte har
delats ut.

Extern finansiering kan komma fran flera kéllor:
banklan, bidrag, leasing, factoring, avbetalning,
langre betalningstider eller nya dgare via
aktieemission. Ofta kombineras olika Iésningar.
Forsok undvika att anvanda privata sakerheter
om det gar. Ibland kan &garen satta in mer
pengar i foretaget for att starka ekonomin.
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Att ta banklan for att véxa ar fornuftigt om
tillvaxten &r I6nsam, det kallas havstangseffekt.
Men kom ihag att mer lan innebar storre risk.
En tumregel ar att eget kapital bér vara minst
20 % av foretagets totala tillgangar for att
banken ska se féretaget som stabilt. Banklan &r
ofta det billigaste alternativet och passar fér
[6nsamma foretagq.

Affarsanglar och riskkapitalister kan vara ett
alternativ nar du vill vaxa snabbt och behéver
mer kapital 4n vad banklan eller &garnas extra
investeringar kan erbjuda. En affdrsangel vill
dga en del av foretaget och bidrar ofta inte bara
med pengar, utan aven med vardefull
kompetens, natverk och mentorskap.

Affarsanglar och riskkapitalister investerar
vanligtvis i foretag som har god tillvaxtpotential
och en skalbar affarsmodell. Med dessa
finansiarer foljer ocksa strangare krav pa
rapportering, styrning och agarstruktur.

Utdver ovan namnda finansieringsformer kan
offentlig stodfinansiering vara ett viktigt
komplement for féretag som vill utvecklas eller
vaxa. Offentliga foretagsstod syftar till att
minska risker och méjliggéra satsningar som
starker konkurrenskraft, hallbarhet, regional
utveckling och internationalisering. Ta kontakt
med ditt lokala utvecklingsbolag for att
kartldgga maojligheten till investerings- eller
utvecklingsstod.

Glém inte din privata ekonomi. Vad behéver du
ta ut for att klara vardagen? Har du méjlighet
att investera mer i foretaget? Det ar viktigt att
téanka pa bade foretagets och din egen
ekonomiska trygghet.

12



Fragor att diskutera

01

Vilka risker och mojligheter innebar snabb
tillvaxt for ditt foretag?

02

Hur kan du sakerstalla tillrackligt driftskapital
vid expansion?

03

Vilka finansieringsalternativ ar mest realistiska
for ditt foretag?

04

Hur paverkar din privata ekonomi féretagets
finansieringsmajligheter?

05

Ar du beredd att ta med utomst&ende dgare?

13



Lonsamhet och
kvalitet

Vid alla utvecklingsbeslut och forbattringsatgarder som ska leda till
bibehallen eller 6kad tillvdxt maste du ta hansyn till [insamhet,
effektivitet och kvalitet. Férutom prissattning styr produktions- och
inkdpskostnaderna ldnsamheten. Lonsamhet mats ofta genom
forsaljningsbidrag och rorelsevinst. De rérliga kostnaderna paverkar
forsaljningsbidraget medan de fasta kostnaderna paverkar
rérelsevinsten. Forsok att halla de fasta kostnaderna Iaga, dven i perioder
av tillvaxt.

Digitala verktyg och automatiserade
ekonomiprocesser ar idag en viktig del av ett
vaxande foretags konkurrenskraft. Elektronisk
bokféring, automatiserad fakturahantering och
digitala rapporteringssystem ger dig béattre
kontroll dver ekonomin och frigor tid for
karnverksamheten. Automatisering minskar
risken for fel, ger snabbare uppféljning och gér
det lattare att planera likviditet och
investeringar. Digitala system kan ocksa kopplas
till férsaljning, lager och produktion, vilket ger en
helhetsbild av foretagets ekonomi i realtid. For
sma foretag innebar detta ofta enklare rutiner,
fdrre manuella moment och battre
beslutsunderlag.

Nar foretaget vaxer blir digitala processer en
forutsattning for att hantera 6kade volymer utan
att kostnaderna stiger i samma takt.
Investeringar i digitala system starker Idnsamhet,
kvalitet och langsiktig hallbarhet.
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For langsiktig I6nsamhet bor det finnas
produktutveckling i féretaget oberoende om
det ar en vara eller tjanst. Du bor darfor
identifiera dina produkters och tjansters
livscykler. | vilken omfattning denna utveckling
sker beror pa en rad faktorer som bransch, typ
av produkter, kunskap, resurser med mera.

Analysera ldnsamheten per kund, produkt,
tjanst och driftsstalle. Du kan aven se pa
historik, livscykler och prognoser. Pa basen av
analysen tar du beslut om avslut eller
utveckling av en produkt eller tjanst. Du bor
kdnna till varifran foretagets pengar kommer,
vilka kunder och produkter som ar mest
respektive minst [6nsamma. Genom att forsta
var [6nsamheten finns och var den saknas kan
du fatta battre beslut som starker féretagets
framtid. Ett exempel kan vara ett café som
analyserar marginaler och upptéacker att vissa
bakverk séljer bra men inte ger ndgon vinst.
Ibland ar det skal att konkurrensutsatta dina
leverantdrer, men kom ihag att det inte bara ar
priset som avgor! Ta hjalp av din bokférare,
revisor och/eller utvecklingsbolag.

Kvalitet kostar men brist pa kvalitet kostar ofta
mer, bade i pengar och i fértroende. Genom att
utveckla egna interna kontroller med
checklistor, systematiska genomgangar,
arbetsplatsmoten och ansvarspersoner kan du
uppratthalla kvaliteten. Ett exempel kunde vara
ett tjansteféretag som infor en enkel checklista
fér varje uppdrag och minskar reklamationerna
med 30 %.
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Kvalitet kan matas genom reklamationer,
garantiarbeten, kundnéjdhet och
avvikelseanteckningar. Bra leveranssakerhet kan
sdgas vara en del av god kvalitet. Leveransen ska
ske pa 6verenskommen dag. En produkt eller tjanst
av dalig kvalitet kan bli dyr. Den ska vara felfri som
utlovad. Kvaliteten kan ocksa matas i forhallande
till konkurrerande produkter.
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Fragor att diskutera

01

Vilka metoder anvander du for att analysera
l6nsamhet per kund eller produkt?

02

Kanner du till dina olika produkters
sjalvkostnadspriser?

03

Hur och hur ofta kontrollerar du dina
forsaljningspriser?

04

Nar begar du offert av leverantoérer?
Hur bedomer du leverantorerna?

05

Hur mater du kvalitet i din verksamhet och
vilka verktyg fungerar bast?
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Produktionsprocess

och effektivitet

En produktionsprocess avser bade varor och tjanster. Effektiv och
anpassningsbar produktion ger utrymme for tillvaxt. | tjdnsteféretag
finns inga lager av betydelse och investeringar spelar en mindre roll.

Lean-modellen ar ett arbetssatt som hjalper dig
att minska sléseri och gora produktionen mer
effektiv. For ett smaforetag kan det handla om
enkla saker som att organisera arbetsflodet
battre, undvika onddiga moment och se till att
varje steqg skapar varde for kunden. Det sparar tid
och pengar och gor att du kan tjdna mer utan att
Oka kostnaderna.

Ett kvalitetsledningssystem ger struktur for hur
du styr och utvecklar foretaget. Det ar inte bara
for stora féretag, dven smaféretag kan dra nytta
av tydliga rutiner for kvalitet, dokumentation och
kundfokus. Kvalitetsledningssystemet hjalper dig
att skapa ordning, minska fel och bygga
fortroende hos kunder. Du kan bérja enkelt, till
exempel med checklistor och tydliga ansvar.

Det bor alltid finnas en viss dverkapacitet for att
klara en smidig tillvaxt aven om éverkapacitet
kostar pengar. For att klara en snabb tillvaxt
maste du ibland anvéanda dig av mer
Overtidsarbete och képta tjanster vilket ger
dyrare produktion. Tillvaxt kraver ofta
investeringar. Har 6vervager du typ av
investering, dess finansiering och beraknar
investeringens utnyttjandegrad vilket kan vara
utmanande.
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Effektivitet ar kortast méjliga produktionstid,
inga extra overtider, ratt bemanning, lite
forsaljningsfordringar, korta betalningstider och
sma lager, vilket betyder att du utnyttjar dina
resurser optimalt. Utrymmen, teknik, IT-program,
automation, arbetsmetoder, lagerhantering,
leverantorer, inkdpsprocesser och ratt
arbetskraft ar sadant som konkret paverkar
effektiviteten. Teknik bér anpassas till
verksamhetens behov. Att undanréja flaskhalsar
ar viktigt! Inga onddiga vantetider ska finnas.
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Utrymmen ska vara ratt placerade, tillrackligt
stora och anpassade for tillvaxt. Maskiner bor
vara driftssakra och krdva minimalt underhall.
Automation som sparar tid och héjer kvalitet ar
vard att évervaga. Investeringar ska goras dar
de ger storst effekt, allt behover inte goras pa
en gang.

Granska arbetsmetoderna: vem gor vad, i vilken
ordning och vad kan delegeras eller kdpas in?
Inkdp ska ske i ratt tid och mangd.
Lagerhantering ar viktig for att undvika
kapitalbindning och inkurans. Félj upp arbetstid
och bemanning for effektivitet.

Arbetskraft ar dyr, sa planera och organisera
val. Ge inskolning, utbildning, handledning och
feedback for att skapa motiverade medarbetare
som arbetar mot féretagets mal.
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Fragor att diskutera

01

Vilka enkla rutiner kan skapa battre kvalitet och
kundfortroende?

02

Hur mycket dverkapacitet ar rimligt for att klara
tillvaxt utan onddiga kostnader?

03

Vilka investeringar ger storst effekt for din
verksamhet och hur prioriterar du dem? Har du
nagon investeringsplan?

04

Vilka flaskhalsar finns i din produktion och hur
kan de elimineras?

05

Varifran far du kompetent arbetskraft? Kan du i
stallet kdpa underleverantorstjanster?
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Marknadsforing

Marknadsforing handlar om att synas och att salja, och det ar lika viktigt
dven nar du har fullt upp med jobb. Ett bra séatt att tédnka ar utifran
féljande punkter: pris, produkt, process, plats, paverkan, personal,

pataglighet och planet.

Pris ska baseras pa dina kostnader med ett
rimligt paslag, men det avgérande &r vad kunden
ar beredd att betala. Konkurrens och produktens
varde paverkar prissattningen. Allt fler kunder &r
beredda att betala lite mer fér hallbara produkter
och tjanster, s kommunicera garna om
miljévanliga val och langsiktiga férdelar.

Produkten, vare sig det &r en vara eller tjanst, ar
en central del av marknadsféringen. Har spelar
kvalitet, design, service och leveranstid stor roll.
For tjdnster ar det viktigt att 16sa kundens
problem och leverera pa ett satt som uppskattas.
Att erbjuda olika servicepaket kan 6ka
[6nsamheten. Om du séljer varor ska du tdnka pa
hallbara material, smart férpackning och
mojligheten att atervinna. For tjanster ska du
beratta hur du sparar resurser eller minskar
miljopaverkan.

~ ,',

Process handlar om hur kunden upplever vagen
fran forsta kontakt till genomférd affar och
uppféljning. En tydlig och smidig process skapar
trygghet och sparar tid bade for dig och for
kunden. Det kan handla om hur enkelt det ar att
boka en tjanst, fa offert, betala, leverera och fa
support. Ju mer genomtankt processen ar, desto
stérre ar chansen att kunden blir néjd och
aterkommer. Digitala I6sningar, tydlig information
och fasta rutiner minskar risken fér missforstand.
Hallbarhet kan ocksa byggas in i processen, till
exempel genom digitala avtal i stallet for papper,
effektiv planering som minskar transporter eller
ateranvandning av material och resurser.

Platsen handlar om var du moéter kunden: i butik,
online, via hemleverans eller pa massor.
Tillgénglighet &r avgérande. Har kan hallbarhet
ocksa spela in: kan du erbjuda klimatsmarta
leveranser eller samordna transporter for att
minska utslapp?

Paverkan handlar om hur du ndr kunden, till
exempel genom sociala medier, hemsida,
annonser, e-post, telefonsamtal eller personliga
moten. Lyft fram dina hallbara val i
kommunikationen eftersom kunder uppskattar
féretag som tar ansvar for miljon. Visa garna
konkreta exempel, som minskat avfall,
energieffektiv produktion eller lokala samarbeten.
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Personal ar en viktig del av marknadsféringen,
eftersom alla som méter kunder bidrar till
foretagets image. Ett gott bemotande ar
avgorande for att fa dterkommande affarer. Om
din personal &r engagerad i hallbarhetsarbetet
blir det ocksa en naturlig del av kunddialogen.

Pataglighet ar sarskilt viktig nar du saljer
tjanster, eftersom kunden inte kan se eller ta pa
det som erbjuds i férvag. Da behdver du visa
kvalitet genom exempel, referenser,
recensioner, bilder eller tydlig dokumentation.
Aven fér produkter spelar pataglighet roll:
forpackning, markning, informationsmaterial
och visuellt uttryck paverkar hur professionellt
och trovardigt ditt foretag uppfattas.
Hallbarhetsarbete kan goras patagligt genom
certifieringar, miljdmarkning, konkreta siffror
eller tydliga beskrivningar av vad du faktiskt
go6r annorlunda. Nar kunden kan se och forsta
vardet blir det |attare att fatta kopbeslut.

Planet, miljé och hallbarhet, &r inte langre ett
tillval, utan en konkurrensférdel. Sma
forandringar kan gora stor skillnad: minska
avfall, valj energieffektiva l6sningar, arbeta
med lokala leverantérer och kommunicera
Oppet om dina insatser. Det starker ditt
varumarke och lockar kunder som vardesatter
ansvarstagande.

Det finns manga satt att marknadsfora ett
foretag, en produkt eller en tjénst. Det
viktigaste ar att valja metoder som passar din
verksamhet och dina kunder. Sociala medier ar
effektiva for att synas och skapa kontakt. En
enkel och tydlig hemsida gor att kunder hittar
dig, och med sdkordsoptimering kan du synas
battre pa olika sékmotorer. Sakkunnigbloggar
och influencermarknadsfoéring kan ge mera
synlighet. E-postmarknadsféring, till exempel
nyhetsbrev, ar ett billigt satt att halla kontakt
och informera om erbjudanden. Digital
annonsering pa sociala medier eller sokmotorer
ar ofta kostnadseffektivt, medan lokala
annonser i tidningar eller radio kan fungera bra
for vissa branscher. Personliga moéten,
natverkstraffar och massor bygger relationer
och fortroende. Slutligen &r rekommendationer
fran nojda kunder en av de mest kraftfulla
metoderna, uppmuntra dem att sprida ordet om
ditt foretag.

En bra marknadsféring kombinerar flera
metoder och anpassas efter din malgrupp.
Borja enkelt och bygg vidare steq for steq.

Marknadsféringen ska alltid anpassas efter din
bransch, kundgrupp och budget. Den kostar
pengar, men ratt satsningar som kombinerar
affarsnytta med hallbarhet betalar sig tillbaka i
form av fler kunder, starkare varumérke och
Okad forséljning.
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Fragor att diskutera

01

Vilket av punkterna (pris, produkt, process, plats,
paverkan, personal, pataglighet eller planet) ar
viktigast for ditt foretaqg just nu och varfor?

02

Vilka marknadsforingsmetoder och kanaler
fungerar bast for din malgrupp och budget?

03

Vilka sma steg kan du ta for att kombinera
affarsnytta med hallbarhet i din
marknadsforing?

04

Hur kan du utveckla dina produkter/tjanster:
innehall, design, format, farg, férpackning,
kvalitet mm?

05

Hur pratar personalen om ditt foretag, din
produkt eller dina tjanster?
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Forsaljning och kunder

For varje foretag ar forsaljning och kunder kdrnan i verksamheten. Att
forsta kundens behov, bygga langsiktiga relationer och erbjuda varde
genom hela kdpprocessen &r avgorande for framgang.

Forsaljning ar mer an att avsluta en affar, det ar
borjan pa en relation. Nar du méter en kund for
forsta gangen skapar du ett intryck som paverkar
hela samarbetet. Genom att lyssna pa kundens
behov och erbjuda Iésningar som skapar varde
bygger du fértroende.

Efterférsaljning, eller after-sales, handlar om att
folja upp kunden efter kdpet. Genom att
kontrollera att allt fungerar och att kunden ar
ndjd bygger du fértroende och dkar chansen till
aterkommande affarer. Om en elektriker ringer
kunden tva veckor efter installationen for att
sakerstalla att allt fungerar sa 6kar chansen for

framtida forsaljning.

Samtidigt kan du passa pa att erbjuda
kompletterande produkter eller tjanster som
I6ser kundens behov. Serviceavtal och
leasinglésningar ar exempel pa hur
efterforsaljning kan skapa bade trygghet och
flexibilitet for kunden och ge ditt foretag nya
intakter.

Kundvard &r nasta steq. Det handlar om att
leverera det du lovat, félja upp och se till att
kunden &r néjd. En n6jd kund blir ofta en
aterkommande kund och en ambassaddr som
rekommenderar dig vidare. Har spelar service,
kommunikation och snabb problemldsning en
avgorande roll. Eventuella reklamationer ska
skotas snabbt och effektivt.

Affarsutveckling knyter ihop allt. Nar du forstar
kundens behov och marknadens férandringar kan
du utveckla nya produkter, tjdnster och
arbetssatt. Det gor att du inte bara behaller
kunder utan ocksa vaxer. For vissa foretag
innebar detta att ta steget utanfoér
hemmamarknaden - internationell expansion. Da
kravs planering, kunskap om nya marknader och
férmaga att anpassa bade erbjudande och
kommunikation.

Att ge offerter, vilket underlattas av fardiga
offertmallar och prislistor, &r i manga foretag en
viktig del av férsaljningsarbetet. Offertforfragan
ska alltid besvaras inom rimlig tid, &ven om du
inte har mojlighet att ge en offert.
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Lista de 10-20 st6rsta kunderna. Pa samma
satt kan du lista potentiella kunder. | ett foretag
med manga kunder och/eller manga férséljare
kan ett kundhanteringssystem (CRM) vara till
stor nytta och ett satt att kdnna sin kund och
sdlja mer. Kundhanteringssystemet innehaller
alla relevanta uppgifter om kunden samt
information om alla kontakter du haft med
kunden.

Forsaljning till utlandet kan vara bade
intressant och utmanande. Malsattningen ar att
du alltid ska kunna sélja pa képarens sprak,
men vanligen ar det engelska som galler.
Handelskammaren, Viexpo och till exempel
Finsk-svenska handelskammaren ar nyttiga
kontakter nar du vill sélja till utlandet. P3 grund
av kultur, system, regler och sprak ar det
enklast med Sverige, redan Norge ar mer
utmanande. Det du maste ldra dig och
acceptera ar att affaren gors upp pa lite olika
satt i olika kulturer.

Forsaljning, kundvard och affarsutveckling ar
inte separata delar, utan en kedja som bygger
langsiktig framgang. Varje steq paverkar nasta
och tillsammans skapar de grunden for tillvaxt.
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Fragor att diskutera

01

Hur ofta fragar du respons fran dina kunder?
Vad gor du med informationen?

02
Hur ska du na nya kunder och marknader?

03

Kan du tanka dig att salja till utlandet? Hur gor
du?

04

Kan du ha nytta av ett kundhanteringssystem?

05

Har du tydliga forsaljningsmal? Hur féljer du upp

dem?
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| everantorer och

samarbetspartner

Leverantorer och samarbetspartner utgor viktiga byggstenar i foretagets
verksamhet. Genom att vélja ratt aktorer, skapa tydliga avtal och varda
relationerna kan du sékra kvalitet, effektivitet och langsiktig utveckling.

Leverantorer och samarbetspartner kan vara av
olika slag. Underleverantdrer kan vara
varuleverantorer, transportféretag, speditorer,
maéklare, provisionsforséljare,
bemanningsforetag, serviceféretag,
fastighetsskotare eller hyresvardar. Du reglerar
forhallandet med underleverantérer genom
offerter, avtal, feedback och utvarderingar.
Leverantorens uppgqift ar att leverera ratt vara
eller tjdnst, med god kvalitet, inom
overenskommen tid och till ett
konkurrenskraftigt pris.

Alla storre foretag utvarderar sina
underleverantorer for att kunna beddéma om de
klarar av att leverera enligt 6verenskommelse.
Du kontrollerar underleverantorens resultat och
stéllning, betalningsstérningar,
handelsregisteranteckningar, egna
avvikelseanteckningar samt har ibland méte med
underleverantoren for att kunna bedéoma
kapacitet. Visar det sig att kapaciteten inte
racker till bor finnas en till tva leverantorer i
reserv. En restaurang kan till exempel ha tva
leverantorer av ravaror for att minska risken vid
leveransproblem.

Samarbetspartner har en mer stédjande funktion.
Samarbetspartners kan vara bokférare, revisorer,
utvecklingsbolag, féretags-, arbetsgivar- och
arbetstagarorganisationer, skolor (arbetskraft),
myndigheter och finansiarer. En viktig
samarbetspartner som latt gléms bort ar
branschkollegor. Ett bra utbyte av tankar, idéer
och erfarenheter kan tillféra mycket gott. Darfor
kan det vara bra att delta i
branschorganisationer, resor, massor o dyl.

Ett strategiskt fokus pa att utdka ditt natverk ar
att inkludera personer och organisationer som
kan bidra med kompetens, resurser, kontakter
eller affarsmojligheter, bade nu och framéver.
Kom ocksa ihag ditt foretags natverk pa sociala
medier!
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Fragor att diskutera

01

Vilka kriterier ar viktigast nar du valjer nya
samarbetspartner eller leverantorer (pris,

kvalitet, flexibilitet, hallbarhet) Hur ska du

prioritera?

02
Hur utvarderar du dina leverantorer?

03

Vilka ar dina viktigaste leverantorer och
samarbetspartners?

04

Har du leverantorsavtal?

05

Hur anvander och utvecklar du ditt natverk?
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Personal, organisation

och kompetens

En valfungerande organisation med kompetenta och motiverade
medarbetare ar grunden for ett framgangsrikt foretag. | takt med att
verksamheten vaxer stélls nya krav pa struktur, ledarskap och
personalhantering. Tillvaxt kraver ofta nyanstallningar, nya
arbetsuppgifter och eventuellt omorganiseringar sa att du kan férdela

ansvar och arbetsuppgifter.

Personalen ska behandlas respektfullt och
jamlikt. Du bor kunna hantera anstallningar,
permitteringar, uppsagningar, anmarkningar,
sjukfranvaro, arbetsskydd, handledning,
utbildning mm. Du bér kanna till huvuddragen i
det kollektivavtal som géaller. Har du manga
anstallda blir personaladministrationen mer
arbetsdryg och kan krava utomstaende
sakkunskap.

God kommunikation ar viktig och en
forutsattning for att samtliga medarbetare ska
kunna arbeta optimalt mot de mal som féretaget
satt upp. Nya medarbetare tas emot t ex genom
en utsedd handledare och med en dokumenterad
inldrningsplan. Ledningen informerar
regelbundet om allt som &r pa gang. Hall garna
arliga utvecklingssamtal. Fri samvaro, seminarier
och interna kurser skapar kunskap och
samhorighet.

Det mesta som berér medarbetarna ska finns
skriftligt dokumenterat och tillgangligt for alla.
Det ar t ex arbetsplatsreqgler,
befattningsbeskrivningar, relevanta protokoll,
visioner, malsattningar, avvikelser,
resultatrapporter och anvisningar. Ett bra
utformat bonuslénesystem som géller samtliga
anstallda kan vara ett exempel pa nyttan for en
medarbetare.

Du vill ha en organisation som &ar skalbar. Nar
organisationen vaxer kan det behdvas forman
som ansvarar for en avdelning eller en process.
Som féretagare bér du vara beredd att delegera
ansvaret sa att alla kan fokusera pa réatt saker
och skapa mervarde for foretaget. Identifiera
foretagets nyckelpersoner och se till att de ar
motiverade i tillvaxtskedet. Kom &ven ihdqg att
alla inte vill axla mer ansvar.
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Ibland kan det vara bra att ta med utomstaende
experter i styrelse och ledningsgrupp.
Tillaggskompetens kan behdvas till exempel vid
foretagsaffarer, utlandsetableringar,
finansiering, produktutveckling, ndtverkande,
rekrytering, sanering, strategisk planering,
forsaljningskanaler, foretagsadministration,
organisationsutveckling mm.

Kompetens ar yrkesskicklighet och social
fardighet. Kompetens utvecklas genom
utbildning, handledning, delegering, feedback
och utvecklingssamtal samt med 6kad
arbetserfarenhet. Ratt kompetens loser
problem, minskar andelen fel, gor arbetet
snabbare och ger battre kvalitet samt
underlattar inskolningen.

Kom ihadg att det behdvs olika sorters
kompetens i ett féretag. Vid nyrekryteringar
ska du beakta vilken kompetens som behoévs for
arbetet. | styrelsearbete ar det viktigt med
strategisk kompetens.
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Fragor att diskutera

01

Hur kan du skapa en organisation som ar skalbar
vid tillvaxt?

02
Finns styrelse- och ledningsgruppsarbete?

03

Har du ratt kompetenser i ditt foretag, vilken
saknar du?

04

Finns arbetsavtal, befattningsbeskrivningar och
utvecklingssamtal i ditt foretag?

05

Vad gor du for arbetsplatstrivseln? Hur vet du
att dina medarbetare trivs?

06

Hur hittar du nya medarbetare, varfor slutar en
del?
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Riskhantering

Riskhantering blir extra viktig nar ett foretag vaxer eftersom tillvaxt
medfor storre komplexitet och nya utmaningar. Nar verksamheten
expanderar 6kar antalet kunder, leverantorer och anstallda, vilket gor att
fler processer maste fungera samtidigt. Detta skapar en storre risk for fel,
avbrott och missforstand. Samtidigt 6kar de ekonomiska insatserna:
investeringar i personal, utrustning och marknadsforing gor foretaget
mer sarbart for ovantade héndelser som uteblivna betalningar eller

produktionsstopp.

Tillvaxt innebéar ocksa nya typer av risker,
exempelvis juridiska krav, kulturkrockar vid
internationell expansion och tekniska
utmaningar. Dessutom 6kar de personliga
riskerna for dig som foretagare ifall du staller
storre privata sdkerheter eller tar 1an. Utan ett
strukturerat riskarbete kan tillvaxt leda till
ineffektivitet och stora konsekvenser vid
problem. Darfér ar det avgérande att identifiera
riskerna tidigt, prioritera dem och skapa rutiner,
avtal och forsakringar som starker ditt foretags
motstandskraft och langsiktiga stabilitet.

Affarsrisker handlar om osdkerheter som kan

paverka verksamhetens I6nsamhet och stabilitet.

Dessa risker kan uppsta bade internt och externt
och paverkar ditt féoretags formaga att na sina
mal. Exempel pa affarsrisker ar férandringar i
konkurrenssituationen, produktionsavbrott,
arbetsplatsolyckor, daliga avtal, IT-sékerhet,
problem hos leverantérerna, uteblivna
betalningar, brander och stdlder. Att vara
beroende av en enda stor kund &r en vanlig
affarsrisk i sma foretag.

Foretagarens, dgarnas och ledningens privata
risker ska ocksa beaktas. Risker ar till exempel
privata sdkerheter for banklan, privat
skuldsattning, forbrukat eget kapital, konkurser,
sjukdom, dodsfall och skilsmdssa.

Riskhanteringen startar med en riskanalys.
Riskerna rangordnas och du férséker forst
skydda dig mot de risker som har storst paverkan
pa verksamheten ifall de realiseras. Sa langt det
ar mojligt ska du skydda dig med avtal,
skyddsplaner, anvisningar och arbetsplatsregler.
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Foretagsledningens bedémningar och kontroll
ar av avgoérande betydelse. Genom att reagera
snabbt och resolut minskar du skadeeffekterna.

Du forsakrar dig mot de riskscenarier som du
kan se framfor dig, som verkar rimliga och dar
forsakringsersattningar kan férvantas. Vissa
forsakringar &ar dyra, vissa risker kanske du ar
beredd att ta. Familjepolitiskt kan
aktenskapsforord, testamenten och
intressebevakningsfullmakt vara vart att
fundera pa.
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Fragor att diskutera

01

Vilka forsakringar behover du, vilka kan du vara
utan?

02

Vilka risker finns i foretaget? Hur hanterar du
och foljer upp dem?

03

Hur beddémer du riskernas sannolikhet och
omfattningen pa en eventuell skada?

04

Vilka risker ar mest kritiska for ett vaxande
foretag?
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Arsklocka

Det &r viktigt att ha en arsklocka nar foretaget vaxer eftersom den
skapar struktur och férutsagbarhet i en tid da komplexiteten 6kar.
Tillvaxt innebar fler aktiviteter, deadlines och ansvarsomraden, vilket gor
det latt att missa viktiga uppgifter som budgetering, riskanalys,
personalutveckling, kunduppfdljning och strategiska beslut. En arsklocka
fungerar som en visuell plan som visar nar olika aktiviteter ska ske under
aret, vilket hjalper dig att prioritera och fordela resurser i ratt tid. Koppla
arsklockan till strategi, affarsplan och budget.

Genom att anvdnda en arsklocka kan du
sakerstalla att aterkommande uppgifter som
bokslut, skattefragor, utvecklingssamtal och
forsakringsgenomgang inte gléms bort. Den goér
det ocksa enklare att kommunicera planeringen
till medarbetare och skapa en gemensam rytmii
organisationen. Kort sagt, en arsklocka minskar
risken for stress och spontana l6sningar och
bidrar till I3angsiktig stabilitet och kontroll under
tillvaxtfasen.

Det finns ett bra urval av modeller fér arsklocka
pa natet. Valj en som passar just ditt foretag.
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Fragor att diskutera

01

Vilka datum och tider planerar du in ett ar pa
forhand?

02

Hur kan en arsklocka bidra till battre
kommunikation?
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Slutord

Det &r viktigt att komma ihag att hallbar tillvaxt i ett smaforetag séllan
sker snabbt eller rakt fram. For manga smaforetagare handlar utveckling
inte om att vaxa for vaxandets skull, utan om att bygga ett foretag som
fungerar béttre, blir mer I6nsamt, mindre sarbart och mer hallbart éver
tid. Det galler bade nér du utvecklar en verksamhet du sjalv byggt upp
och nar du tar over ett foretag i samband med aqgar- eller
generationsskifte. | bada fallen handlar det om att forsta nuldget, se
mojligheterna och steq for steg bygga vidare pa det som redan finns.

Alla féretag ser olika ut, och det finns ingen enda
modell som passar alla. Det viktiga &r att du utgar
fran din egen verksamhet, dina egna resurser och
dina egna mal. For nagon kan néasta steq vara att
fa battre kontroll pa Ionsamheten. Fér nagon
annan kan det handla om att hitta nya kunder,
utveckla en tjanst, anstalla ratt person, investera
i battre utrustning eller skapa tydligare rutiner. |
en agarskiftessituation kan utvecklingen ocksa
handla om att bevara det som fungerar val,
samtidigt som du fornyar verksamheten med nya
arbetsséatt, nya prioriteringar och en tydlig
riktning framat. Sma férbattringar som gors
konsekvent far ofta stor betydelse dver tid.

Anvand garna denna guide som ett praktiskt stéd
i ditt fortsatta arbete, inte som en checklista dar
allt maste goras genast, utan som ett verktyg for
reflektion, planering och beslut. Den kan vara till
nytta bade nar du vill starka ett befintligt féretag
och nar du star infor ett dgarskifte, ett
overtagande eller en ny fas i verksamheten. Valj
ut de fragor som ar mest aktuella for ditt féretag
just nu och arbeta vidare darifran. Tillvaxt kan se
olika ut, men néar den grundar sig pa realism och
Iangsiktighet blir den ocksa mer hallbar.

Mer nyttig information och quider finns pa
hemsidorna for utvecklingsbolagen i
Osterbotten.

Dar kan du bland annat ladda ner féljande quider:

o Foretagets minneslista

« Guide for foretagets saljare

« Guide for foretagets kdpare

« Guide for 6verlataren

o Guide for eftertradaren

« Guide for oplanerade agarskiften
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	För långsiktig lönsamhet bör det finnas produktutveckling i företaget oberoende om det är en vara eller tjänst. Du bör därför identifiera dina produkters och tjänsters livscykler. I vilken omfattning denna utveckling sker beror på en rad faktorer som bransch, typ av produkter, kunskap, resurser med mera.
	Analysera lönsamheten per kund, produkt, tjänst och driftsställe. Du kan även se på historik, livscykler och prognoser. På basen av analysen tar du beslut om avslut eller utveckling av en produkt eller tjänst. Du bör känna till varifrån företagets pengar kommer, vilka kunder och produkter som är mest respektive minst lönsamma. Genom att förstå var lönsamheten finns och var den saknas kan du fatta bättre beslut som stärker företagets framtid. Ett exempel kan vara ett café som analyserar marginaler och upptäcker att vissa bakverk säljer bra men inte ger någon vinst. Ibland är det skäl att konkurrensutsätta dina leverantörer, men kom ihåg att det inte bara är priset som avgör! Ta hjälp av din bokförare, revisor och/eller utvecklingsbolag.
	Kvalitet kostar men brist på kvalitet kostar ofta mer, både i pengar och i förtroende. Genom att utveckla egna interna kontroller med checklistor, systematiska genomgångar, arbetsplatsmöten och ansvarspersoner kan du upprätthålla kvaliteten. Ett exempel kunde vara ett tjänsteföretag som inför en enkel checklista för varje uppdrag och minskar reklamationerna med 30 %.
	Kvalitet kan mätas genom reklamationer, garantiarbeten, kundnöjdhet och avvikelseanteckningar. Bra leveranssäkerhet kan sägas vara en del av god kvalitet. Leveransen ska ske på överenskommen dag. En produkt eller tjänst av dålig kvalitet kan bli dyr. Den ska vara felfri som utlovad. Kvaliteten kan också mätas i förhållande till konkurrerande produkter.
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	Produktionsprocess och effektivitet
	En produktionsprocess avser både varor och tjänster. Effektiv och anpassningsbar produktion ger utrymme för tillväxt. I tjänsteföretag finns inga lager av betydelse och investeringar spelar en mindre roll.

	Utrymmen ska vara rätt placerade, tillräckligt stora och anpassade för tillväxt. Maskiner bör vara driftssäkra och kräva minimalt underhåll. Automation som sparar tid och höjer kvalitet är värd att överväga. Investeringar ska göras där de ger störst effekt, allt behöver inte göras på en gång.
	Granska arbetsmetoderna: vem gör vad, i vilken ordning och vad kan delegeras eller köpas in? Inköp ska ske i rätt tid och mängd. Lagerhantering är viktig för att undvika kapitalbindning och inkurans. Följ upp arbetstid och bemanning för effektivitet.
	Arbetskraft är dyr, så planera och organisera väl. Ge inskolning, utbildning, handledning och feedback för att skapa motiverade medarbetare som arbetar mot företagets mål.
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	Marknadsföring
	Marknadsföring handlar om att synas och att sälja, och det är lika viktigt även när du har fullt upp med jobb. Ett bra sätt att tänka är utifrån följande punkter: pris, produkt, process, plats, påverkan, personal, påtaglighet och planet.

	Personal är en viktig del av marknadsföringen, eftersom alla som möter kunder bidrar till företagets image. Ett gott bemötande är avgörande för att få återkommande affärer. Om din personal är engagerad i hållbarhetsarbetet blir det också en naturlig del av kunddialogen.
	Påtaglighet är särskilt viktig när du säljer tjänster, eftersom kunden inte kan se eller ta på det som erbjuds i förväg. Då behöver du visa kvalitet genom exempel, referenser, recensioner, bilder eller tydlig dokumentation. Även för produkter spelar påtaglighet roll: förpackning, märkning, informationsmaterial och visuellt uttryck påverkar hur professionellt och trovärdigt ditt företag uppfattas. Hållbarhetsarbete kan göras påtagligt genom certifieringar, miljömärkning, konkreta siffror eller tydliga beskrivningar av vad du faktiskt gör annorlunda. När kunden kan se och förstå värdet blir det lättare att fatta köpbeslut.
	Planet, miljö och hållbarhet, är inte längre ett tillval, utan en konkurrensfördel. Små förändringar kan göra stor skillnad: minska avfall, välj energieffektiva lösningar, arbeta med lokala leverantörer och kommunicera öppet om dina insatser. Det stärker ditt varumärke och lockar kunder som värdesätter ansvarstagande.
	Det finns många sätt att marknadsföra ett företag, en produkt eller en tjänst. Det viktigaste är att välja metoder som passar din verksamhet och dina kunder. Sociala medier är effektiva för att synas och skapa kontakt. En enkel och tydlig hemsida gör att kunder hittar dig, och med sökordsoptimering kan du synas bättre på olika sökmotorer. Sakkunnigbloggar och influencermarknadsföring kan ge mera synlighet. E-postmarknadsföring, till exempel nyhetsbrev, är ett billigt sätt att hålla kontakt och informera om erbjudanden. Digital annonsering på sociala medier eller sökmotorer är ofta kostnadseffektivt, medan lokala annonser i tidningar eller radio kan fungera bra för vissa branscher. Personliga möten, nätverksträffar och mässor bygger relationer och förtroende. Slutligen är rekommendationer från nöjda kunder en av de mest kraftfulla metoderna, uppmuntra dem att sprida ordet om ditt företag.
	En bra marknadsföring kombinerar flera metoder och anpassas efter din målgrupp. Börja enkelt och bygg vidare steg för steg.
	Marknadsföringen ska alltid anpassas efter din bransch, kundgrupp och budget. Den kostar pengar, men rätt satsningar som kombinerar affärsnytta med hållbarhet betalar sig tillbaka i form av fler kunder, starkare varumärke och ökad försäljning.
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	Försäljning och kunder
	För varje företag är försäljning och kunder kärnan i verksamheten. Att förstå kundens behov, bygga långsiktiga relationer och erbjuda värde genom hela köpprocessen är avgörande för framgång.

	Lista de 10–20 största kunderna. På samma sätt kan du lista potentiella kunder. I ett företag med många kunder och/eller många försäljare kan ett kundhanteringssystem (CRM) vara till stor nytta och ett sätt att känna sin kund och sälja mer. Kundhanteringssystemet innehåller alla relevanta uppgifter om kunden samt information om alla kontakter du haft med kunden.
	Försäljning till utlandet kan vara både intressant och utmanande. Målsättningen är att du alltid ska kunna sälja på köparens språk, men vanligen är det engelska som gäller. Handelskammaren, Viexpo och till exempel Finsk-svenska handelskammaren är nyttiga kontakter när du vill sälja till utlandet. På grund av kultur, system, regler och språk är det enklast med Sverige, redan Norge är mer utmanande. Det du måste lära dig och acceptera är att affären görs upp på lite olika sätt i olika kulturer.
	Försäljning, kundvård och affärsutveckling är inte separata delar, utan en kedja som bygger långsiktig framgång. Varje steg påverkar nästa och tillsammans skapar de grunden för tillväxt.
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	Leverantörer och samarbetspartner
	Leverantörer och samarbetspartner utgör viktiga byggstenar i företagets verksamhet. Genom att välja rätt aktörer, skapa tydliga avtal och vårda relationerna kan du säkra kvalitet, effektivitet och långsiktig utveckling.

	Frågor att diskutera
	Personal, organisation och kompetens
	En välfungerande organisation med kompetenta och motiverade medarbetare är grunden för ett framgångsrikt företag. I takt med att verksamheten växer ställs nya krav på struktur, ledarskap och personalhantering. Tillväxt kräver ofta nyanställningar, nya arbetsuppgifter och eventuellt omorganiseringar så att du kan fördela ansvar och arbetsuppgifter.

	Ibland kan det vara bra att ta med utomstående experter i styrelse och ledningsgrupp. Tilläggskompetens kan behövas till exempel vid företagsaffärer, utlandsetableringar, finansiering, produktutveckling, nätverkande, rekrytering, sanering, strategisk planering, försäljningskanaler, företagsadministration, organisationsutveckling mm.
	Kompetens är yrkesskicklighet och social färdighet. Kompetens utvecklas genom utbildning, handledning, delegering, feedback och utvecklingssamtal samt med ökad arbetserfarenhet. Rätt kompetens löser problem, minskar andelen fel, gör arbetet snabbare och ger bättre kvalitet samt underlättar inskolningen.
	Kom ihåg att det behövs olika sorters kompetens i ett företag. Vid nyrekryteringar ska du beakta vilken kompetens som behövs för arbetet. I styrelsearbete är det viktigt med strategisk kompetens.
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	Riskhantering
	Riskhantering blir extra viktig när ett företag växer eftersom tillväxt medför större komplexitet och nya utmaningar. När verksamheten expanderar ökar antalet kunder, leverantörer och anställda, vilket gör att fler processer måste fungera samtidigt. Detta skapar en större risk för fel, avbrott och missförstånd. Samtidigt ökar de ekonomiska insatserna: investeringar i personal, utrustning och marknadsföring gör företaget mer sårbart för oväntade händelser som uteblivna betalningar eller produktionsstopp.

	Företagsledningens bedömningar och kontroll är av avgörande betydelse. Genom att reagera snabbt och resolut minskar du skadeeffekterna.
	Du försäkrar dig mot de riskscenarier som du kan se framför dig, som verkar rimliga och där försäkringsersättningar kan förväntas. Vissa försäkringar är dyra, vissa risker kanske du är beredd att ta. Familjepolitiskt kan äktenskapsförord, testamenten och intressebevakningsfullmakt vara värt att fundera på.
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	Årsklocka
	Det är viktigt att ha en årsklocka när företaget växer eftersom den skapar struktur och förutsägbarhet i en tid då komplexiteten ökar. Tillväxt innebär fler aktiviteter, deadlines och ansvarsområden, vilket gör det lätt att missa viktiga uppgifter som budgetering, riskanalys, personalutveckling, kunduppföljning och strategiska beslut. En årsklocka fungerar som en visuell plan som visar när olika aktiviteter ska ske under året, vilket hjälper dig att prioritera och fördela resurser i rätt tid. Koppla årsklockan till strategi, affärsplan och budget.
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	Slutord
	Det är viktigt att komma ihåg att hållbar tillväxt i ett småföretag sällan sker snabbt eller rakt fram. För många småföretagare handlar utveckling inte om att växa för växandets skull, utan om att bygga ett företag som fungerar bättre, blir mer lönsamt, mindre sårbart och mer hållbart över tid. Det gäller både när du utvecklar en verksamhet du själv byggt upp och när du tar över ett företag i samband med ägar- eller generationsskifte. I båda fallen handlar det om att förstå nuläget, se möjligheterna och steg för steg bygga vidare på det som redan finns.
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