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Driva ett biodlingsföretag
En affärsstrategi är en långsiktig plan för hur företaget ska nå 
verksamhetens mål. 

Affärsstrategi
Här definierar man hur företaget skall bli lönsamt, vilken riktning man har, 
vilken marknad man ska nå både på kort och lång sikt och vilka 
konkurrensfördelar som finns.

Det är alltså här som profilen för verksamheten bestäms samt vilken känsla 
man vill förmedla genom företaget.

Inspireras av andra. Vad tycker ni att de gör bra? Det betyder naturligtvis 
inte att man ska kopiera andras idéer rakt av men att plocka vinnande 
koncept och att forma om dem till sina egna kan vara en bra strategi. Det 
finns ingen anledning att uppfinna hjulet gång på gång. Lägg kraften och 
energin på den kreativa och utvecklande delen. 
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Frågor att besvara är:

Vart vill vi långsiktigt med företaget?
Var ska företaget vara om 5 till 10 år?

Vart är företaget på väg just nu? 
Finns det rätt fokus, riktning och styrfart redan eller behöver det 
göras en justering? Är produkterna anpassade efter det långsiktiga 
målet eller behövs en uppdatering här? Är produkterna baserade på 
ett marknadsbehov eller enbart på vad ni i företaget tror på?

Vilken/vilka marknader ska företaget verka på?

Ska ni slå er in på en redan befintlig marknad eller skapa något 
helt nytt? 
Var plockar ni era marknadsandelar ifrån, på vilket sätt och hur gör ni 
för att få kunderna att välja er produkt?

Vad gör ni bättre än konkurrerande företag?

Vilket behov tillgodoser företaget med produkten? 
Kan ni göra det snabbare, bättre, kostnadseffektivare, lättare och så 
vidare? Konkurrens kan ske på många plan. Det kan självklart vara 
gällande pris men även kvalitet, service, utbud eller upplevelse kan 
vara en faktor. Kan du till exempel erbjuda produkten på en plats eller 
vid ett tillfälle då ingen annan gör det? Vad kan ni ge era kunder och 
vad kan ni erbjuda för mervärde som inte konkurrenterna kan?

Finns det möjlighet att vara flexibel och anpassa 
verksamheten efter behovet?

Vad är budskapet?

Vem/vilka är företaget och hur vill ni bli uppfattade? 
Det kanske kan låta lite avancerat och jobbigt om man tänkt sig 
”bara sälja lite honung” men ju mer självmedveten man är och ju 
djupare insikt man har om hur man uppfattas och hur man med 
ganska enkla medel kan förändra detta så har man skapat sig ett 
ovärderligt verktyg i sitt företagande/entreprenörskap.

Finns det yttre faktorer som vi behöver ta hänsyn till?

Vilka resurser behöver vi?
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Expandera din verksamhet
Att konvertera biodlingen från hobby- till näringsverksamhet kan vara 
knepigt. Något som är vanligt är att först öka upp sin biodling kraftigt men 
fortsätta att sköta bina och hantera honungen på samma sätt som när man 
bara hade ett fåtal kupor. Detta resulterar till slut i en arbetsbelastning tung 
att bära. Har man som blivande yrkesbiodlare ännu inte tagit steget till att 
öka omfattningen av biodlingen så rekommenderas att i stället göra alla 
planeringsstegen för företagandet först och sedan hantera även det mindre 
antalet bisamhällen efter planen för full produktion. Är uppförökningen 
redan gjord är det kanske bättre att i stället pausa expansionen tills man ar-
betat fram en biskötselplan och försökt strukturera upp arbetet efter denna. 
Hitta rätt balans i ditt företagande! Det är lätt att dela massor av bisamhällen 
och snabbt utöka verksamheten, men alla delar av verksamheten måste få 
chans att hänga med.

Det är vanligt att många företagare i princip arbetar dygnet runt vid upp-
starten av företaget för att få upp och i gång sin verksamhet. Det är här lätt 
att bli uppslukad av biodlingen och fortsätta jobba likadant år efter år. Visst 
är det så att det både är mycket lättare att arbeta och att lyckas om man gör 
något man verkligen älskar men balansen i arbetstid kontra fritid får inte 
glömmas bort. För de allra flesta mår bättre av att jobba ”lagom”, att hinna 
med familj och vänner och att ha semester någon gång ibland. 



33KAPITEL 3 — DRIVA ETT BIODLINGSFÖRETAG  |

Att vara företagare är många gånger ett oglamoröst och hårt jobb med 
mycket stress vilket också innebär en högre risk för att bli utbränd. Om man 
som företagare går in i väggen redan efter 2-3 år så spelar det inte så stor roll 
hur ambitiösa och imponerande företagsplaner som satts upp. Bestäm hur 
mycket ni är beredda att jobba i företaget. Hur lång tid ska det ta innan ni 
når en viss punkt, hur mycket skall ni öka och hur gör ni när ni nått dit? Och 
om någon ändå blir tvungen att dra i nödbromsen, hur gör ni då? Hur priori-
terar ni och hur fortsätter ni då? Ju fler av dessa frågor som det finns en plan 
för desto större chans att lyckas. Nu behandlades balansen i arbetsbelast-
ningen först för att det är den som är den största riskfaktorn men givetvis 
finns det många fler delar i ett företag som behöver balans. Har man planerat 
maskinparken efter företagets fulla produktion eller har man börjat med en 
för liten slunga och sedan gått över till en för stor? Vad gör man om man 
tagit för vana att dra fördel av samhällen med svärmlust för enkla avläggare 
under uppstarten och helt plötsligt ett år står man med 100 svärmvilliga 
samhällen fler än man behöver avläggare? Varje del av företaget behöver en 
plan både för expansionen och för balansen i full produktion.

Finansiella planeringsverktyg 
Nyckeltal - används för att mäta framgång, analysera, värdera och jämföra 
företag. Vi skiljer mellan finansiella och operationella nyckeltal.

Finansiella nyckeltal

Soliditet – visar hur stor del av företagets totala tillgångar som finansierats 
med eget kapital. Detta nyckeltal använder man för att bedöma ett företags 
betalningsförmåga på lång sikt.
Soliditet = Justerat eget kapital/Totala tillgångar

Kassalikviditet – mäter verksamhetens betalningsförmåga på kort sikt i 
form av en kassaflödesanalys. 
Kassalikviditet = (Omsättningstillgångar - Varulager) / Kortfristiga skulder * 100

Vinstmarginal – är ett mått som visar hur stor vinsten är i förhållande till 
omsättningen. Vinstmarginalen beräknas före skatt och ingen hänsyn tas till 
hur verksamheten finansierats. Vinstmarginalen räknas ut i procent genom 
att dividera periodens resultat (försäljning minus kostnader) med samma 
periods försäljning.


