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Varje foretag maste gora en budget eftersom resurserna kan anvdndas pa olika sétt.

)

Kanigelonsamnet

Alltfér fa sma och medelstora féretag gor sa. Monitor presenterar en snabbkurs i hur

man planerar for vinst 2010.

odngen med en budget ar att den ger mdéjlighet att vélja
hur man anvénderde givnaresurserna. De som arbetar
inom film och TV-branschen sliter ofta med att satta
siffror pa befintliga resurseriform av teknik, utrustning,
personal och potentiella intékter. Det huvudsakliga syftet med en
budget &r att planera féretagets skilda verksamhetsomraden sa
attde olika delplanerna harmoniserar med féretagets helhetsmal.
Utgangspunkten for allt budgetarbete &r féretagets intékter och
utgifter. Féretagets helhetsmal méste matcha dessa tva faktorer.
Budgeten bér utgéra utgangspunkten for en effektiv kontroll avh
foretagets verksamhet bedrivs. For att kunnafaststéllag

fran det férvéntade resultatet maste man ha nagot att utga ifran.
En budget gér det méjligt att mata hur vél de uppnadda resultaten
6verensstammer med den ursprungliga planen. En bérjan kan
dérfér vara att plocka fram en Gversikt av fiolarets rékenskaper,
hur anvandes pengarna, hur skapades intékterna och vilka var
de onddiga utgifterna. Malsattningen med budgetprocessen bér
vara att se hur intékterna kan 6kas genom att utnyttja resurserna
pa ett smartare sétt.

an man arbeta smartare, hur kan kostnaderna fér teknik
exempel I6na sig att investera i en bandl6s
Or arkivering och sékerhetskopiering
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férbéttras, hur kan du béttre planera hur mycket tid en produktion
behdver? Detta kan vara nyttiga Gvningar i budgetprocessen fér sma
och mellanstora mediaféretag.

Silj, sdlj, sélj

Handlar det bara om att sélja mer? Ar det enda som krévs att du
tillbringar mer tid i telefonen, pa méten och med att bygga nétverk
och gdr allt detta lite snabbare? Férséljning utgér en flaskhals i alla
foéretag, antingen pa grund av ett begrénsat antal faktureringsbara
timmar (produktionsresurserna begransar) eller vad som gar att sélja
(marknaden begréansar). Fér manga mediaféretag har i synnerhet
de marknadsmdssiga begransningarna varit patagliga under 2009.
Kunderna har inte varit intresserade av att kopa fler informationsfilmer
eller reklamfilmer. De mediaféretag som ser ut att lyckas ar de som
letar upp nya marknader och hittar nya metoder fér att skapa relationer
med andra typer av kunder. Istéllet f6r att enbart ringa flera handlar
det kanske om att definiera vad féretaget kan erbjuda och hur du kan
fa betalt fér detta. Kom ihag att férséljningen styr budgeten, budgete-
rade och fakturerade timmar paverkar direkt variabla kostnader som
I6ner och resor. Har féretaget anstéllda eller inhyrda forséljare &r det
viktigt att inte lasa sig vid bestdmda numeriska mal utan istéllet se hur

neras. Tid och resurser maste avséttas at férsaljning, inte enbart till
att producera det du tankt att sélja.

Fasta kostnader

Fasta kostnader ar kdnda i forvdg och oberoende av andra aktiviteter,
till exempel hyra, el fér uppvarmning, avskrivning av inventarier och
utrustning, rdntor och revision. Dessa kan budgetteras oavsett for-
véntad verksamhet. Du maste &ven fatta nagra viktiga beslut betréf-
fande férsaljningspriset pa dina tjdnster och produkter och inte minst
beslut om marginal pa varje sald enhet. Det viktigaste &r att analysera
kostnadsstrukturen, med detta avses férdelningen mellan fasta och
variabla kostnader och den allmanna kostnadsnivan. Det &r viktigt att
underséka hur kostnaderna for teknik och produktionsutrustning kan
minskas. Ar det nédvéndigt att &ga — vilket binder kapital — eller &r det
mer rationellt att hyra eller leasa. Att hitta I6sningar som minimerar
kapitalbehovet kan frigéra resurser fér kreativt arbete.

Efter att ha astadkommit en &versikt av utgifterna maste kanske
intdkterna éka. | det arbetet ingar uppgifter som att faststélla priser,
upprétta tillférlitiga produktkalkyler. For detta finns flera anvédndbara
mallar som ekonomiska radgivare kan hjélpa till med att anvénda,

“De mediaféretag som ser ut att lyckas dr de som letar upp nya marknader och hittar nya

metoder for att skapa relationer med andra typer av kunder.”

forséljningen hela tiden kan 6ka vinsten pa de produkter och tjénster
som tillhandahalls. Fér manga film och videospecialister handlar det
kanske om att under 2010 i stérre omfattning dela med sig av sin
kompetens med kunderna. Om kunderna lar sig mer om film, tv och
nya medier, kan man anta att de ser potentiella anvdndningsomraden.
Kunskap ger kunskap och det leder dven till en insikt om hur omfat-
tande arbetsprocessen &r. Detta kan vara ett sétt att fa marknaden
att véxa, kom ihag att f6r tjugo ar sedan anade ingen nagonting om
SMS. Vilken &r den framtida IGsningen f6r video och film som ar 2020
har géatt igenom samma utveckling som SMS?

Praktisk budget

Hur gar man praktiskt till vdga for att faststélla en arsbudget? Fér
att fa en bild av likviditeten &r det praktiskt att budgettera utifrdn den
arliga omséttningen, férdelad pa perioder som kvartal eller manader.
Bryt dérefter ner antalet faktureringsbara timmar per vecka och mul-
tiplicera med antalet veckor per manad, kvartal och ar. Detta kan ge
intressanta uppgifter utifrén tidigare bokslut, hur manga timmar kan
du fakturera per vecka, hur manga timmar arbetar du per vecka? Ett
givande rdkneexempel &r att rdkna ut ndr under aret férséljningen
ar som lagst och déarefter fundera 6ver hur den kan ékas under den
perioden. Hur skall man géra fér att halla férséljningen uppe under
sommaren och julen, skulle du kunna erbjuda férséljning av bilder ur
arkivet eller kéra en julkampanj pa DVD? Kom ihag att budgettera
forséljningsintékter dven innebdar att férsaljningsarbetet maste pla-

marginalkostnadsmetoden eller produktionskostnadsmetoden. Kal-
kylera hur mycket det kostar att initiera en tjénst eller en produkt och
studera om intékterna dérifran bidrar till Gverskottet eller enbart ge-
nererar kostnader. En annan nyttig modell &r att upprétta en sékallad
marginalkostnadskalkyl enligt tdckningsmodellen, det vill sdga studera
hur mycket en produkt eller tjidnst éver tid bidrar till intédkterna. Oav-
sett ndr man upprattar en prisbaserad kalkyl av férsaljningen ar det
viktigt att kalkylen uppréttas inte enbart utgdende fran kostnaderna.
Det korrekta &r att fundera éver hur féretaget kan bli sa IGnsamt som
mdéjligt. Knepet é&r ofta att bli unik. Vilka &r dina starka sidor, &r det
tillganglighet, kvalité, férmaga att hantera relationer eller férmagan
att beréatta en historia. Hur kan du synliggéra dessa kvalitéer fér dina
kunder och fa béttre betalt?

Fa det pa papper

| en langtidsplanering kan inte resurserna betraktas som statiska.
Har tillkommer en utvdrdering av resurserna, bade kvantitativt och
kvalitativt. K&rnan i langtidsplanen &r de strategiska besluten for att
foretaget skall anpassas till féréndringar i omvariden.

Budgeten sékerstéller att planerna som laggs for féretaget ger tillfred-
stéllande resultat. Den ger styrning av planeringen som féregar beslut.
All budgetplanering méste ha konkreta mal. Dessa mal formuleras
av verksamhetsledaren tillsammans med dem som har att omsétta
budgeten i vardagliga beslut. Detta kan vara besvarligt i sma och mel-
lanstora féretag, men hér finns nyckeln till ekonomisk framgang.
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