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Förord 

2012 startade min man och jag ett företag i USA och ställdes då inför olika beslut och 
frågeställningar. Flera av de frågor som uppdagades under uppstarten av bolaget skulle kunna 
besvarats eller synliggjorts genom att använda ett adekvat beslutsstöd, vilket inte fanns att tillgå. 
Precis som många andra entreprenörer arbetade vi med begränsade resurser och spenderade 
mycket kapital på olika konsulter inom redovisning, ekonomi, juridik och migration. Pengar 
som vi skulle kunnat lägga på marknadsföring och försäljning gick i stället åt till administration 
och konsulter, som lade sin tid på att synliggöra olika beslut som ändå fattas av oss 
entreprenörer. Den 14 februari 2023 startade vi vårt andra företag i USA. Vi ser att det 
fortfarande finns behov av en användarvänlig modell som kan fungera som beslutsverktyg för 
investerare, entreprenörer och mindre företag som vill starta verksamhet i USA. Därför valde 
jag att som examensarbete inom Magisterprogrammet i Besluts-, risk- och policyanalys bygga en 
modell i @Risk som kan göra simuleringar med olika sannolikhetsfördelningar för försäljning, 
prissättning och produktion. Modellen kan användas som del i ett beslutsunderlag och i samtal 
med potentiella investerare, samarbetspartners och beslutsfattare i uppstartsprocessen av ett 
företag. Genom att simulera olika tänkbara framtida scenarios och dess sannolikheter kan 
modellen ge den vägledning entreprenören så väl behöver. Småföretagare behöver ett adekvat 
beslutsstöd. 
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Sammanfattning 

Entreprenörer och start-ups står inför många utmaningar och en framtid som kännetecknas av 
osäkerhet och risktagande. Teknikutvecklingen leder till optimering inom alla områden och 
företag försöker minimera kostnader och maximera vinster och effektivitet. Stora företag har 
ofta tillgång till beslutskonsulter och beslutsstöd såsom Monte Carlo-simuleringar för att 
förutsäga framtida scenarier. Syftet med denna studie är att utveckla ett beslutsstöd för 
småföretagare, en simuleringsmodell, konstruerad för att fånga relevanta aspekter av osäkerhet 
och modellera framtida scenarier. En deterministisk resultatbudget i Excel är ryggraden i denna 
modell och de stokastiska Monte Carlo-simuleringarna skapas med Excel plug-in funktionen 
@Risk. En serie moduler tillhandahåller nödvändiga data för att beräkna företagets vinst över 
fem år och simulerar två parallella affärsmodeller. Input till modellen är produktionskostnader, 
prissättning och antal sålda enheter. Monte Carlo-simuleringarna visar fördelarna med de två 
affärsmodellerna och indikerar de aspekter som har störst påverkan på vinsten. Beslutsstödet kan 
användas som stöd för beslutsfattande och som grund för samtal med potentiella partners. 
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Abstract 

Entrepreneurs and start-ups face many challenges and a future characterized by uncertainty and 
risk-taking. The technology development leads to optimization in all fields, and companies 
attempt to minimize costs and maximize profits and efficiency. Large companies often have 
access to decision-making consultants and decision support such as Monte Carlo simulations to 
predict future scenarios. The purpose of this study is to develop a decision support tool suitable 
for microbusinesses, a simulation model, constructed to capture relevant aspects of uncertainty 
and model future scenarios. A deterministic performance budget in Excel is the backbone of this 
model and the stochastic Monte Carlo simulations are created with the Excel plug-in @Risk. A 
series of modules provides the necessary data to calculate the company’s profit over five years 
simulating two business models. The input to the model is production costs, pricing and number 
of units sold. The Monte Carlo simulations show the benefits of the two business models and 
indicate the aspects that has the most impact on the net profit value. The decision tool can be 
used as support for decision-making and as a basis for conversations with prospective partners.  
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1 Introduktion 

Småföretag med 1 till 9 anställda, som i USA kallas microbusiness, är en stor del av 
den amerikanska ekonomin. Enligt US Small Business Administration1 utgör 
småföretagen 10% av arbetsmarknaden. I Sverige är enligt Tillväxtverket2 96% av 
alla företag, småföretag med 1 till 10 anställda. Även om dessa företag utgör en så 
stor del av ekonomin är de sårbara och möter stora utmaningar när det kommer till 
finansiering, lån och tillväxt men också inom beslutsfattande. Många företag 
överlever inte mer än 5 år och en nyckelfaktor till företagens överlevnad och tillväxt 
är strategiskt beslutsfattande (Jankelová, 2017, sid 92).  

Entreprenörer och företag i uppstartsfasen, så kallade start-ups, ställs inför olika 
frågeställningar på väg in i en framtid präglad av osäkerhet och risktagande. Ofta ska 
beslut fattas inom en pressad tidsram med begränsat beslutsunderlag och sällan finns 
tillgång till beslutskonsulter eller beslutsstöd som exempelvis Monte Carlo-
simuleringar. Tidigare forskning visar att Monte Carlo-simuleringar kan användas 
som beslutsstöd för entreprenörer och småföretag och att de kan vara betjänta av 
det. I en artikel av Fujiwara problematiseras hur små Bio-Tech start-ups genom 
Monte Carlo-simuleringar kan hitta och synliggöra beröringspunkter med stora 
medicinska företag som kan ge båda parter vinster på lång sikt (Fujiwara., 2013, sid 
18 ff). Detta förhållningssätt skulle kunna leda till att hitta nya 
finansieringsmöjligheter.  

Att ta fram relevant input och förutse hur olika scenarios påverkar framtiden är ofta 
en helt förbisedd process i småföretagarens värld. Ofta har mindre företag inte råd 
att genomföra marknadsundersökningar eller ta del av beprövad erfarenhet utan 
måste förlita sig på sina egna uppskattningar. Detta gör att små företag hamnar i en 
sämre position i relation till potentiella investerare och samarbetspartners. 
Företagen har ofta varken strukturer, ekonomi eller tradition att kunna förutspå 
framtida scenarios utan är oftast hänvisade till beslutsfattande utifrån tumregler, 
standardrekommendationer, konsulters råd eller intuition (Bewley et al., 2010, sid 
97). Samtidigt har tillväxten de senaste årtiondena karaktäriserats av en stark 
utveckling inom teknik, ekonomi och socioekonomi. Framstegen har till stor del 
haft en positiv inverkan på våra liv men har också lett till en stor osäkerhet i en 
föränderlig tid. Inom alla fält görs nu försök att optimera genom att minimera 
kostnader eller maximera vinster och effektivitet vilket kräver nya tvärvetenskapliga 
angreppssätt för problemlösning (Zopounidis & Doumpos, 2013, sid 242). I en 
strävan att fatta de mest välgrundade besluten görs olika uppskattningar och 

 
1 https://www.sba.gov/ 
2 https://tillvaxtverket.se/ 
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bedömningar, allt ifrån väderprognoser till förutsägelser om vem som ska vinna 
valet. När det kommer till affärer och affärsmodeller behövs ett stöd för att kunna 
göra en adekvat uppskattning om framtida möjligheter och risker.  

1.1 Syfte 

Syftet med detta examensarbete är att ta fram ett beslutsstöd för småföretagare 
genom att konstruera en simuleringsmodell i @Risk. Simuleringsmodellen fångar 
relevanta aspekter av osäkerhet och som kan synliggöra framtida scenarios samt 
sannolikheten för att de ska inträffa. Som exempel används ett uppstartsbolag i USA. 

 



 

3 

2 Att starta ett företag i USA 

Att starta ett företag i USA är enkelt när det gäller själva bolagsbildningen. Dock är 
detta något som rådgivare, företag och institutioner tar rejält betalt för. Nedan följer 
en förenklad, stegvis genomgång av processen från bolagsbildning till visumansökan, 
som föranleder själva uppstarten av verksamheten.  

Bolaget kan grundas i någon av USA:s femtio delstater och av flera skäl, främst 
juridiska väljer de flesta att starta sitt bolag i Delaware, som brukar benämnas som 
USA:s första stat. Delawares lagar är gynnsamma i eventuella framtida rättstvister. 
Ägare till ett företag grundat i Delaware har ett stort skydd för sina personliga 
tillgångar, dessutom avgörs tvister i en kanslidomstol, som inte använder en jury 
utan i stället fattar beslut utifrån fakta och lagtext. En rättsprocess i Delaware är 
också förhållandevis snabb vilket kan ge ekonomiska besparingar. Delstaten har 
dessutom 0% skatt på försäljning. För att bilda ett amerikanskt företag behövs en 
Registered Agent, en officiell kontaktperson för det nybildade bolaget som tar emot 
handlingar och dokument. En Registered Agent förser företaget med dess första 
adress, registrerar företaget och kan vara behjälplig med att betala årliga avgifter och 
skatter samt administrera juridiska dokument. Företaget kan startas online 
alternativt genom ett besök på motsvarande Bolagsverket. Nödvändiga dokument 
för uppstarten finns att tillgå hos en Registered Agent. Samtidigt finns det en fördel 
med att skriva vissa dokument själv i förväg så som affärsplanen och By Laws - de 
stadgar som bolaget lyder under. När bolaget är startat är nästa steg att ansöka om 
ett employer identification number (EIN) vilket motsvarar svenska bolags 
organisationsnummer. Ansökan görs hos det amerikanska Skatteverket, Internal 
Revenue Service (IRS). Ansökan kan också göras genom företagets Registered Agent eller 
genom en redovisningsbyrå. Nästa steg i processen, där någon av ägarna till bolaget 
behöver vara fysiskt närvarande i USA, är att sätta upp ett bankkonto. Bankkontoret 
kan med fördel finnas nära där företaget har för avsikt att bedriva sin verksamhet. I 
USA är det vanligt att som icke-amerikan behöva besöka kontoret personligen för 
vissa ärenden, framför allt när det gäller ärenden som innefattar flera länder. 

Därpå följer att välja var i USA verksamheten ska bedrivas. Olika stater har olika 
fördelar och nackdelar för verksamheten men också för privatlivet. I den delstat som 
väljs för verksamheten så lämnas ansökan om att få göra affärer där – det är en enkel 
ansökan som görs till Secretary of State i den önskade staten. Om ägarna till bolaget 
vill arbeta i USA behövs visum för detta. Det finns olika visum för olika typer av 
arbete och olika typer av koncerner. Ofta är det enklast och snabbast att få ett E-2 
visum, ett visum för investerare, som det amerikanska bolagets ägare kan ansöka om 
då deras svenska bolag investerar i det amerikanska. Denna konstellation kräver att 
ägarna har ett svenskt bolag som äger aktier i det amerikanska, det vill säga en 
koncern med ett svenskt moderbolag och ett amerikanskt dotterbolag. 
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Visumansökan kan göras direkt via amerikanska ambassadens hemsida men det är 
vanligt och rekommenderat att använda en konsult för denna tjänst. Då 
administrationen är klar ställs det nya amerikanska bolaget inför nya frågeställningar. 
Var ska bolaget bedriva sin verksamhet? Vilka kostnader kommer bolaget att ha? 
Vilken prissättning är rimlig? Kan bolaget ansöka om investeringar, lån eller bidrag? 
Hur ska kostnader kunna minimeras och intäkter maximeras? För att kunna besvara 
dessa frågor på ett effektivt och transparent sätt behövs ett beslutsstöd, som är 
enkelt att använda. Ett exempel på ett sådant beslutsstöd kan vara en @Risk-
modell. 
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3 Metod - att konstruera en modell i @Risk  

Som examensarbete konstrueras en dynamisk simuleringsmodell som kan fungera 
som beslutsstöd för entreprenörer, deras partners, eller rådgivare och investerare 
vid en företagsstart i USA. Den stokastiska modellen i @Risk är byggd för att 
fungera som underlag i frågor kring affärsmodellen och ge stöd i utvärderingar om 
förtagets lönsamhet. Modellen byggs i Excel med plug-in funktionen @Risk. 
Verktyget är tänkt att kunna användas av entreprenörer i samarbete med en 
beslutsanalytisk konsult. Under våren 2023 startas företaget Hager & Seal Inc. som 
under uppstarten prövar funktionaliteten i modellen. Företagets resultatbudget 
kommer användas som exempel genom detta arbete. Modellen är uppbyggd i olika 
moduler, där data kan föras in (läs mer nedan om datainsamling i avsnittet, 3.1 
Datainsamling). Modulerna är framtagna efter de delar som vanligtvis ingår i en 
resultatbudget och inspiration från olika företagarorganisationer3. Företaget Hager & 
Seal Inc. har fungerat som förlaga i modellen, där företagets beräknade utgifter ställs 
mot dess beräknade inkomster. I samtal med en konsult på Business Sweden 
verifieras att modellen är tillräckligt allmän för att fler företag som vill expandera 
internationellt skall kunna använda den. För att kontrollera att @Risk-modellen 
stämmer och att beräkningarna är korrekta kontrolleras uträkningarna med 
miniräknare.  

3.1 Datainsamling 

Insamlande av data är en kritisk punkt och att hitta rättvisande historiska data är inte 
alltid lätt. Många gånger behöver modeller fyllas med data som bygger på 
kvalificerade gissningar eller experters uppskattningar. Intervjuer kan vara ett sätt 
att samla in experters uppskattningar om framtida utgifter och inkomster och också 
för att förstå vilka faktorer som påverkar budgeten. Genom kvalitativa intervjuer 
med nyckelpersoner på små och medelstora företag identifieras beslutsproblem och 
olika faktorer som påverkar beslutsprocessen (Špaček & Vacík, 2016, sid 16). 
Modellbyggandet inleds med att identifiera olika nyckelvariabler som är relevanta 
vid en bolagsstart i USA. Hager & Seal Inc´s. uppskattade försäljning per år hämtas 
från bolagets affärsplan. Affärsplanen bygger på en marknadsundersökning och 
företaget räknar med att efter 5 år nå 10% av marknaden med produkten Seal the 
Pad. Genom en utsänd för Hager & Seal Inc. som tar in offerter på plats i USA 
fastställs fasta kostnader samt produktionskostnader för bolaget. Produktionen är 
förlagd till olika underleverantörer och produkterna sätts samman i företagets 

 
3 https://www.foretagarna.se/ och https://www.verksamt.se/     

 



 

6 

lokaler. Variationer av priser hos de olika underleverantörerna representeras av tre 
priskategorier.  

All data förs in i @Risk-modellen. För att pröva om insamlade data är rättvisande 
stäms posterna av med en konsult från Business Sweden. Poster som är allmängiltiga 
så som fasta kostnader och lönekostnader kan då lätt jämföras med andra bolag i 
samma skede. Att se över kostnader och ha färska siffror är av största vikt i osäkra 
tider. Att förstå var omsättningen är som mest sårbar och vad som händer om 
efterfrågan sjunker kan vara avgörande för bolagets överlevnad (Freakley & 
Donahue, 2022, sid 2). Konsulten på Business Sweden uppmärksammade att 
produktionen kan komma att påverkas av plötsliga händelser så som en storm, en 
pandemi eller andra oförutsedda händelser. Vid en sådan händelse skulle 
produktionen kunna försenas eller lagret förstöras vilket skulle medföra stora 
oförutsedda kostnader. Uppskattningar av produktåtgång, det vill säga 
försäljningsframgång, är en utmaning. När efterfrågan av en produkt är oviss är det 
vanligt att välja en sannolikhetsfördelning som matchar historiska data vilket kan leda 
till att osäkerheter ignoreras, speciellt i de fall då tillgången till historiska data är 
begränsad (Akcay et al., 2017, sid 5826).  

Insamling av information från officiella webbsidor ger svar om skatter och avgifter, 
dessa siffror är samma för de flesta användare av modellen och kommer bara justeras 
om skatter eller avgifter ändras. Modellen kan på så vis ge viss vägledning kring 
geografisk placering, olika delstater har olika förutsättningar när det kommer till 
lönekostnader, skatter och avgifter och utgifterna justeras automatiskt beroende på 
geografisk placering. 
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4 Resultat  

Modellen som konstruerats i @Risk synliggör framtida scenarios och fungerar som 
ett beslutsstöd för småföretagare. För att fatta välgrundade beslut förutsätts att 
beslutskonsulten eller beslutsfattaren tänker klart och för in alla viktiga variabler i 
modellen så att den avspeglar relevanta fakta och osäkerheter (Clemen & Reilly, 
2014, sid 523). I avsikt att generera ett så rättvisande beslutsstöd som möjligt är 
modellen skapad för att användas i samarbete med en beslutskonsult med utbildning 
i verktyget @Risk. Monte Carlo-simuleringar anses vara krävande att tolka och 
fodrar en konsult med goda kunskaper i matematik och statistik (Špaček & Vacík, 
2016, sid 17). Även om en stokastisk simulering inte kan ge en perfekt bild av 
framtiden så kan variationer av kostnader, försäljningspriser och volymer tas med i 
beräkningen och ge indikationer på hur olika kombinationer av händelser påverkar 
sannolikheten att nå ett önskvärt finansiellt resultat (Bewley et al., 2010, sid 113). 
Modellen har testats med reella data från uppstarten av Hager & Seal Inc. i USA, ett 
företag som designar produkter för medicinsk träning och säljer dem till studenter, 
universitetssjukhus och medicintekniska företag. Produkternas delar tillverkas hos 
underleverantörer och komponenterna sätts samman i företagets lokaler. 

4.1 Resultatet i sin helhet 

För att få tillgång till modellen i sin helhet kontakta författaren, kontaktuppgifter 
finns i försättsbladet. 

4.2 Modellens struktur 

Två affärsmodeller beräknas parallellt i modellen, en där produkter tillverkas på 
beställning och en där företaget i förväg producerar produkter som säljs från ett 
lager. Produkternas beräknade tillverkningskostnad och prissättning förs in i 
modellen, likaså estimerade försäljningssiffror för den första femårsperioden. 
Utifrån dessa parametrar simuleras vinsten över 5 år.  

Modellen beräknar fasta kostnader så som administration, kontor, lager och 
försäkringar. Kopplat till geografisk placering så kan modellen också beräkna 
personalkostnader och moms, beroende på vilken delstat som väljs. Flexibiliteten i 
modellen återfinns i att variabler är tydligt markerade och utbytbara efter det 
specifika företagets förutsättningar. Användaren ges också möjlighet att behålla de 
värden som redan finns inmatade i modellen (Bewley et al., 2010, sid 99). Modellen 
är uppbyggd i olika moduler som presenteras nedan. I varje modul så kan data matas 
in i de grönfärgade cellerna. Användarvänlighet skapas genom att modellens 
moduler är explicit namngivna och att de celler som ska fyllas med data är tydligt 
markerade.  
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4.2.1 De två affärsmodellerna 

I den ena affärsmodellen tillverkas produkterna först när en beställning kommit in. 
@Risk-modellen har förenklats på så vis att det, enligt modellen, alltid finns 
kapacitet att tillverka och inom rimlig tid leverera alla de produkter som beställts. I 
realiteten finns det såklart en maxkapacitet om produkterna skall kunna levereras 
inom rimlig tid. Den här affärsmodellen kan bli mer kostsam om en stor kvantitet 
produkter produceras samtidigt, detta är något modellen inte tar med i 
beräkningen.  

Den andra affärsmodellen visar hur produkter tillverkas i förväg och säljs från ett 
lager. Här skulle större produktionskvantiteter kunna leda till lägre 
tillverkningskostnader men det är inte en del av den nuvarande versionen av 
modellen. Produkternas pris skulle kunna kopplas till de olika affärsmodellerna då 
det är troligare att få ett högre försäljningspris då varan finns i lager eftersom den då 
kan levereras omgående. I affärsmodellen där försäljning sker från lager kan 
produktionen planeras årsvis utifrån hur mycket som finns kvar i lagret och hur stor 
efterfrågan är. En sådan korrelation skulle kunna påverka simuleringsresultatet till 
fördel för försäljning från lager. Hager & Seal Inc. kommer att behöva arbeta 
parallellt med de båda affärsmodellerna för att kunna hantera små direkt köp och 
större beställningar. 

4.2.2 Costs and Investments  

I modulen anges information om fasta kostnader och eventuella lån eller 
investeringar som påverkar budgeten. Bilden nedan (Figur 1) föreställer en del av 
modulen Cost and Investments, i de gröna fälten kan ny information matas in eller 
väljas. 

 

Figur 1. Delar av modul Cost and Investments. 

 

COSTS AND INVESTMENTS

State Sales Tax
Select State: North Carolina North Carolina 4,75%

$ amount % interest rate timeline in years
Loan 10 000$           4,50% 8

$ amount % Shares of inc. timeline in years
Investment 250 000$         20% 5
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4.2.2.1 Geografisk placering (Select State) 

Från en rullist kan användaren välja bland några delstater i USA, dessa har valts ut 
som exempel, i framtiden skulle alla 50 delstater kunna vara valbar i modellen. 
Hager & Seal Inc. startas i Delaware och planerar sedan att förlägga verksamheten 
och betala skatt till North Carolina. De olika staterna har olika momssatser, genom 
att välja först en delstat och sedan en annan kan de två simuleringarna jämföras. 
Beslutsfattaren kan se vilken inverkan valet av stat har på den framtida vinsten.  

4.2.2.2 Lån och investeringar (Loans, Investments) 

Här kan användaren fylla i eventuella lån och investeringar som tas med i 
beräkningarna. Se figur1 ovan. Ett eventuellt lån beräknas som en kostnad per 
månad med amortering och ränta. Detta görs med en inbyggd funktion i Excel, 
PMT eller BETALNING på svenska. 

4.2.2.3 Produktionskostnader (Production cost) 

Modellen simulerar kostnad för tillverkning eftersom dessa kan variera från gång till 
gång. Här används en kontinuerlig Pert-fördelning för att representera osäkerheten 
kring produktionskostnader. Valet av sannolikhetsfördelning måste noga tänkas 
igenom så att det blir rätt verktyg för jobbet (Clemen & Reilly, 2014, sid 369). 
Pert-fördelningen används då det finns ett maximum, minimum och en mest trolig 
kostnad samtidigt som kostnaderna kan hamna var som helst däremellan. Offerterna 
som samlats in ger Hager & Seal Inc. den lägsta möjliga och högsta tänkbara 
produktionskostnaden däremellan uppskattar företagets ledning den mest troliga 
kostnaden baserat offerter från flera olika leverantörer för de olika komponenterna 
till produkten och för olika volymer. Pert-fördelningen ger en mjukare kurva än den 
liknande triangelfördelningen, se figur 2. Den mjukare formen gör att det mest 
troliga värdet ger mer avtryck4, vilket är lämpligt då värdet bygger på experters 
uppskattningar baserat på tidigare erfarenhet av produktionskostnader för given 
produkt. En triangelfördelning rekommenderas då det inte är möjligt att ge mer 
tyngd åt en särskild uppskattning exempelvis då uppskattningarna bygger på 
kvalificerade gissningar eller i projekt som tidigare ej genomförts. En 
triangelfördelnings mest troliga värde ligger någonstans mellan minimum och 
maximum men det är inte samma värde som medelvärdet (Clemen & Reilly, 2014, 
sid 391).  Pert-fördelningen visar att i 90% av fallen kommer produktionskostnaden 
för Seal the Pad att ligga mellan 10,66 och 14,28 dollar.  

 
4 https://www.palisade.com/cost-estimating-triangular-vs-pert/ 
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En användare vill gärna välja den rätta fördelningen men ofta finns det fler 
fördelningar som kan modellera osäkerheten korrekt (Clemen & Reilly, 2014, sid 
515).  

 

Figur 2. Pert-fördelning i jämförelse med Triangel-fördelning som båda visar 
produktionskostnader för produkten Seal the Pad. 

4.2.3 Facts module 

Här matar användaren in olika fakta exempelvis företagets olika varor eller tjänsters 
namn samt fasta kostnader per månad för exempelvis lokalhyra. 

4.2.3.1 Fasta kostnader (Overheads, Salary) 

De fasta kostnaderna simuleras inte utan är deterministiska och kan ändras manuellt. 
Fasta kostnader förs in månadsvis och presenteras och beräknas sedan på årsbasis. 
Lönekostnader matas in årsvis. Som en förenkling är lönekostnader desamma år 3 
till 5. Fasta kostnader simuleras inte eftersom de är fasta, förutsägbara och 
kontrollerbara. 

4.2.4 Pricing module 

I denna modul prissätts produkterna. Priserna utgår från tre kategorier, lägsta 
tänkbara produktpris, som i vårt exempel med Hager & Seal Inc. är det lägsta pris 
som en återförsäljare skulle kunna förhandla sig till, högsta tänkbara produktpris är 
det pris som produkten kan köpas för på hemsidan, mest sannolika pris är det pris 
som större kunder betalar i en affär företag till företag och det är i denna 
priskategori företaget tänker sig att nå försäljningsvolymer. Beloppet kan skifta upp 
och ner från affär till affär, eftersom olika kunder ges olika rabatter kan priset 
variera steglöst mellan högsta- och lägstapris. 
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4.2.4.1 Produkt prissättning (Pricing) 

Produkternas pris varierar beroende på olika faktorer som försäljningskanal, avtal 
och olika rabatter, därför slumpas de fram mellan lägsta tänkbara och högst 
tänkbara. Här används en Pert-fördelning för att det finns ett maximum, minimum 
och ett mest troligt pris. Företagaren vet att produkterna inte säljs under ett visst 
pris och att de också har ett högsta pris samtidigt som priset kan vara vilket som 
helst däremellan. I Figur 3 kan avläsas att produkten Seal the Pad inte säljs under 24 
dollar och produktens maxpris är 70 dollar och att i 90% av fallen kommer priset 
vara mellan 33,8 och 62,33 dollar. 

 

Figur 3. Prissättning för produkten Seal the Pad. 

 

4.2.5 Sales module 

Här simuleras de olika produkternas förväntade antal sålda enheter per år samt den 
förväntade vinsten per år. Beräknad försäljning för år 1 till 5 förs in i modellen. 

4.2.5.1 Försäljning per år (Sales per Year) 

För att simulera antalet sålda produkter så används en kontinuerlig Normal-
fördelning, eftersom ett antal sålda produkter kan uppskattas men kan komma att ha 
en avvikelse på ett antal produkter. Den uppskattade avvikelsen anges som Normal-



 

12 

fördelningens standardavvikelse. Standardavvikelsen kan förklaras som en 
kvalificerad gissning av hur mycket den verkliga försäljningen skiljer sig från den 
uppskattade försäljningen (Clemen & Reilly, 2014, sid 286). Uppskattad försäljning 
hämtas från affärsplanen och en standardavvikelse på omkring 20% som baseras på 
beprövad erfarenhet av försäljning av samma produkter i Sverige. Normal-
fördelningen är lämplig för att simulera situationer som har flera olika källor till 
osäkerhet (Clemen & Reilly, 2014, sid 385). Försäljning beror på olika faktorer, 
som på 60-talet definierades som de fyra P:na och idag har utökats till sju P: 
product, price, promotion, place, people, process, and physical evidence (Hinson, 
2018 sid, 57 ff). En viktig del för att kunna uppnå förväntad försäljning är Process – 
processen som till exempel påverkas av att det inte finns tillräckligt med varor på 
lager att sälja. Därför konstrueras en del i @Riskmodellen där lagersaldo matchas 
mot antal sålda produkter så att företaget inte kan sälja mer produkter än det finns i 
lager. Två olika affärsmodeller presenteras parallellt i @Risk-modellen, en där 
produkter tillverkas på beställning efter att de sålts och en där företaget i förväg 
bestämt hur stora kvantiteter produkter som ska tillverkas. På detta sätt kan 
företagaren föra in antal produkter som skall produceras per år baserat på 
uppskattad försäljning. Innan produkterna tillverkas går det att mata in olika 
tänkbara kvantiteter och se hur vinsten påverkas i olika scenarios. 

4.2.5.2 Lager (Stock) 

I modulen kan avläsas bland annat om varan finns i lager eller om den är utsåld. För 
att kunna visa lagersaldo alternativt att varan är utsåld visas lagersaldot om siffran är 
större än 0 och texten: Out of stock, om siffran är 0 eller lägre.  

 

Figur 4. Visar lagersaldo, antal enheter i eventuell restorder och antal sålda enheter för sex 
produkter (en per rad). 

 
 

 

 

STOCK

Stock # Missed sales Actual Sales given stock
902 0 4098

Out of Stock -14 500
119 0 381

10 0 10
5 0 15

Out of Stock 0 0
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4.2.5.3 Vinst (Net Profit)  

Här presenteras vinsten eller förlusten för varje år. Detta kan ge vägledning till hur 
mycket kapital företaget behöver initialt för att överleva den första kostnadsintensiva 
uppstartsperioden. Denna summa presenteras också parallellt för två olika de två 
olika affärsmodellerna, affärsmodell 1: produkterna tillverkas på beställning, 
affärsmodell 2: ett bestämt antal produceras i förväg. Nedan i Figur 5 visas hur 
försäljningssiffrorna presenteras då produkterna tillverkas på beställning. 

    

 
  
   

Total $ Est. Sales Y1  $           411 367      
Gross Profit Y1  $           306 383      

Sales Tax -  $             19 540      
Operating costs -  $           286 680      

Net Profit Y1  $                  163      

Figur 5. Vinst år 1, affärsmodell 1-då produkter tillverkas på beställning. 

 

4.2.6 Output module 

Den totala vinsten på 5 år presenteras som modellens @Risk output och baseras på 
nettovinsten från varje år (Net Profit). Modellen har även i denna modul två 
parallella outputs. En output som visar vinsten på 5 år vid affärsmodellen där 
produkterna producerats i förväg, för lagerhållning. En annan output som visar 
vinsten på 5 år med affärsmodellen där produkterna produceras på beställning, on 
demand. Om det finns en extern investering i företaget så visas den procentsats som 
investeringen motsvarar, baserat på den totala vinsten efter 5 år. I en cell bredvid 
visas vad 5 gånger investeringen skulle summera till. Detta representerar en 
förväntan från en investerare att få tillbaka en avkastning på 5 gånger de investerade 
pengarna efter 5 år. I simuleringen nedan får investeraren ungefär hälften av den 
förväntade summan. 

OUTPUT           

      
  On Demand:    

  

OUTPUT: On 
Demand Net 
Profit Y1-5 $               3 349 420   

  Investors cut  $                  669 884  Investors expectations  $      1 250 000  
 

Figur 6. Presentation av resultatet över 5 år vid försäljning på beställning. 

 

Profit Y1 given production on demand 
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4.3 Simuleringar, diagram och grafer 

@Risk kan generera ett antal olika diagram och grafer utifrån de simuleringar som 
verktyget genomför. Dessa bilder som beskriver samband mellan modellens 
variabler kan vägleda i olika beslutsprocesser, synliggöra olika scenarios samt grafiskt 
jämföra olika alternativ. 

4.3.1 Tornadodiagram 

Ett tornadodiagram är en dubbelsidig graf som visar vilken effekt olika input, har på 
modellens output. Modellens tornadodiagram visar att produkternas prissättning har 
stor effekt på vinsten över 5 år. Framför allt för de produkter som hamnar högst upp 
i sensitivitetsanalysen, Seal the Pad och Seal Surgical Skills Trainer. För produkten 
Seal the Pad varierar vinsten över 5 år med över 2 200,000 dollar beroende på 
försäljningspriset för produkten. Längre ned i diagrammet kan avläsas att även 
tillverkningskostnaden har effekt. Diagrammet tydliggör fakta och kan användas som 
ett beslutsunderlag vid exempelvis offertframtagning samt i förhandling med 
leverantörer. Se figur 6 nedan. 

 

 

Figur 6. Tornadodiagram över de faktorer som mest påverkar vinsten på 5 år. 

I modellen går det att ändra högsta respektive lägsta pris för produkterna för att se 
hur tornadodiagrammet påverkas. Prissättning är en nyckelfaktor och simuleringen 
visar hur prissättningen påverkar vinsten. Här bör noteras att prissättningen ger en 
extra stark påverkan eftersom dess siffror är konstanta över 5 år medan till exempel 
försäljningsvolym är uppdelat årsvis i fem olika poster, därav har 
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försäljningssiffrorna dolts i grafen. Försäljningsvolymer kan heller inte påverkas av 
företagarens beslut på samma sätt som prissättning och produktionskostnad. 

4.3.2 Distribution comparison 

I rapporten Distribution comparison genereras en graf över resultatets 
sannolikhetsfördelning, här jämförs de två olika output som modellen innehåller; 
vinst över 5 år då produkter tillverkas på beställning och vinst över 5 år då 
produkter säljs från ett lager, se figur 7. 

 

Figur 7. Grafen jämför de två olika affärsmodellerna, den röda grafen visar försäljning på 
beställning och den blå grafen visar försäljning från lager. 

I grafen kan avläsas att försäljning från lagret, som symboliseras av den blå grafen, i 
10% av simuleringarna ger en vinst på över 3 miljoner dollar, möjligheten att tjäna 
över 3 miljoner dollar med försäljning på beställning är enligt simuleringen nästan 
18% som visas i den röda grafen. I grafen kan avläsas att vid försäljning från lager 
finns en sannolikhet på 0,3% att gå med förlust, för försäljning på beställning är 
sannolikheten 0%. Samma rapport genererar också statistik över försäljningen som 
presenteras i en tabell till höger och visar bland annat minimum, maximum och 
medelförsäljning från modellens båda outputs. Tabellen visar att om Hager & Seal 
Inc. satsar på försäljning på beställning kommer företaget som minst att generera en 
vinst på ca 320.000 dollar efter 5 år, baserat på den modell och den input som 
använts i exemplet. Om företaget däremot väljer att sälja från lager finns en risk för 
en förlust på -268.000 dollar. För ett företag som Hager & Seal Inc. som till stor del 
är beroende av privata investeringar är det av största vikt att inte göra en förlust. 
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4.4 Begränsningar i modellen 

I nationalencyklopedin står det skrivet under ordet modell (Nationalencyklopedin, 
2013):  

”… genom att tala om modeller framhäver att det är frågan om en kanske förenklad representation av 
fenomenet, och att man därför inte gör anspråk på att ge en helt riktig bild av verkligheten.” 

Den modell som konstruerats gör heller inte anspråk på att ge en helt riktig bild av 
verkligheten utan innehåller för modellen nödvändiga förenklingar. En begränsning 
kan vara att förenklingarna är så stora att modellen inte längre avspeglar 
verkligheten. Exempelvis så är tillverkningskostnader inte kopplade till hur många 
produkter som produceras vilket kan leda till att en försäljning från lager kan framstå 
som mindre lönsam än vad den verkligen är. Om företaget som skall använda 
simuleringsmodellen bara har en produkt eller en produkt bestående av en råvara 
kan en annan sannolikhetsfördelning för att simulera prisnivåer användas. För Hager 
& Seal Inc. är Pert-fördelningen lämplig för att simulera produktionskostnader, då 
olika komponenter kommer från olika leverantörer vilket ger en större variation av 
kostnaden, men för ett företag som återförsäljer en produkt eller exempelvis ett 
tjänsteföretag kan förslagsvis en diskret fördelning användas. Lönekostnaderna i 
modellen är de samma från år tre och framåt och i verkligheten kan det vara så att 
när företaget ökar sin försäljning så behöver mer personal anställas. 
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5 Diskussion 

Nybildade bolag, så kallade start-ups, och entreprenörer behöver ofta fatta 
avgörande beslut utan tillgång till ett adekvat beslutsunderlag. Bristen på underlag 
och beslutsstöd kan få konsekvensen att mindre välgrundade beslut fattas. Detta 
sätter företaget i ett sämre förhandlingsläge gentemot investerare och potentiella 
partners, eftersom besluten inte är väl underbyggda. Därför finns det behov av en 
modell som kan vara behjälplig för start-ups utan någon större omkostnad. Som 
resultatet visar kan modellen och simuleringarna användas som stöd för 
beslutsfattande och som grund för samtal med potentiella partners. 

5.1 Tillämpning 

Modellen som konstruerats inom ramen för examensarbetet hanteras av en 
beslutskonsult i samarbete med entreprenören. Detta medför ett konsultarvode som 
blir en extra kostnad för företaget men också en möjlighet till adekvat beslutsstöd 
till företagaren eller entreprenören. Konsulten kan de bakomliggande teorier och 
den teknik som är inbyggd i modellen och kan på så vis vägleda entreprenören 
igenom processen från datainsamling till beslut. De uppskattningar som 
entreprenören, som är expert på sin företagsidé, tar fram matas in i modellen och 
matchas mot en sannolikhetsfördelning. Målet att sannolikhetsfördelningen ska 
motsvara den verkliga osäkerheten. För att säkerställa att så är fallet så kan varje del 
av modellen undersökas tillsammans med entreprenören (Clemen & Reilly, 2014, 
sid 350 ff). När @Risk visualiserar de uppskattade siffrorna i en graf synliggörs 
uppskattningarna som vid behov kan justeras. @Risk-modellen ger entreprenören 
underlag för att göra ett väl underbyggt val och samtidigt genereras rapporter och 
grafer som stöd till att kommunicera med partners, investerare eller till exempel 
långivare. Hager & Seal Inc. kan med hjälp av @Risk-modellen se att 
företagsmodellen fungerar och avläsa i Tornadodiagrammet att produkternas 
prissättning har stor inverkan på vinsten över 5 år. I en jämförelse av de båda 
affärsmodellernas output-celler visar grafen Distribution comparison att en 
försäljning på beställning är fördelaktig samtidigt så räknar den med att alla ordar 
kan fyllas. Troligtvis kommer Hager & Seal Inc. att använda båda affärsmodellerna 
parallellt för att kunna möta olika kunders behov av leveranstider och rabatter.  Ett 
vanligt fel då studenter bygger modeller i exempelvis @Risk är att även om alla 
siffror är korrekta kan modellen inte beräkna hur försäljningen blir om lagret tar 
slut, utan räknar på en möjlig oändlig försäljning (Clemen & Reilly, 2014, sid 488 
ff). För affärsmodellen som säljer från lager är denna modell konstruerad så att om 
lagret är tomt så upphör försäljningen. 



 

18 

5.2 Trovärdighet 

Är de resultat som modellen visar trovärdiga? Som den kända finansmannen William 
Dudley chef för New York federal reserv sa ”Vi har ännu inte kunnat konstruera 
micro-modeller som efterliknar den finansiella sektorn” (El-Erian, 2016, sid 33). 
Hur ska då en småföretagare kunna lita på att ett verktyg verkligen efterliknar 

bolagets verksamhet? I fallet med Hager & Seal Inc. var, i likhet med Špaček och 
Vaciks studie alla variabler experters uppskattningar (Špaček & Vacík, 2016, sid 20). 
Resultatet av simuleringarna kan då användas som ett stöd för beslutsfattande och ett 
underlag för samtal med presumtiva partners. Modellen i @Risk kan dessutom 
simulera tusentals framtida scenarios och sannolikheten för att de ska inträffa 
beräknas. Utifrån dessa simuleringar kan valsituationer synliggöras och användaren 
kan få stöd i att bedöma vilka risker eller beslut som bör undvikas eller lyftas fram 
inom olika delar av verksamheten. Modellen kan kanske aldrig ge en exakt 
förutsägelse av framtiden men den kan utifrån de fakta som står till buds, ge bilder 
av olika framtida resultat. Dessa resultat baseras på den data som matas in men beror 
också på modellens struktur och om stora förenklingar byggs in kan resultatet bli 
otillförlitligt. Centrala gränsvärdessatsen är viktig att ha i åtanke då många 
slumpvariabler summeras, medelvärdet av de stokastiska variablerna blir då 
normalfördelat. Detta gäller ifall många slumpvariabler summeras.  

5.3 Tolkning av simuleringsmodellens resultat 

Resultatet av simuleringarna kan användas för att presentera affärsmodellen eller 
affärsmodellerna. De siffror som simuleras fram i @Risk är användbara i en 
presentation där siffror som maximal vinst, trolig vinst och minsta tänkbar vinst 
eller förlust kan presenteras. Simuleringsmodellen som konstruerats i @Risk kan 
genom enkel adaption användas som beslutsstöd för andra mindre företag i 
uppstartsfasen. Simuleringsmodellen kan synliggöra hur stor sannolikhet det är för 
olika affärsmodeller att lyckas.  

Samtidigt så kan siffror som presenteras bygga på insamlad data som är påverkad, 
biased. Ett vanligt fel är att personen, experten, som gör de uppskattningar som 
modellen bygger på, underskattar eller ignorerar de stora osäkerheter som företaget 
står inför och får ett stort beslutsproblem att framstå mindre komplext, än vad det 
verkligen är. Simuleringar används också ibland för att kompensera osäkerheter, 
eller brist på historiska data. Det resultat som modellen ger kan också ankras av den 
som tolkar resultatet ett exempel på detta kan vara att ankras vid medelvärdet.  

Sedan kan beslut fattas utifrån ett resultat som är befäst av den första tanken vid 
tolkningen av resultatet eller uppskattningen av siffran som används som input i 
modellen. Denna psykologiska fälla refereras till som the anchoring trap och gör att 
människor i övervägandet av ett beslut ofta lägger oproportionerligt stor vikt till den 
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första informationen (Hammond et al., 1999, sid 191). Vid tolkning av resultatet 
bör tas i beaktan att resultatet är en del i ett beslutsunderlag och inte den enda 
sanningen. Kanske behöver modellens input justeras för att resultatet bättre ska 
avspegla verkligheten.  

Uppskattningar påverkas av människans förmåga att föreställa sig ett framtida 
scenario, som i detta fall med Hager & Seal Inc. då en svensk entreprenör ska 
uppskatta antal sålda produkter i USA så kanske dennes erfarenhet bygger på den 
svenska marknaden som utgör ungefär 3% av den amerikanska. Det är lättare att 
göra en uppskattning eller föreställa sig ett scenario om något som en känner till 
(Clemen & Reilly, 2014, sid 330). Därmed skulle det i detta fall kunna påverka 
modellen genom att de siffror som matas in är för låga i förhållande till den potential 
som finns i den amerikanska marknaden vilket leder till att de resultat som modellen 
producerar inte står i förhållande till marknaden. 

5.4 Framtida utveckling 

En idé som framkom i samtalet med konsulten på Business Sweden var att koppla 
försäljningen till marknadsföringskostnaden. Detta skulle kunna uppnås genom att 
använda @Risk-funktionen RiskSimTable som kan simulera hur vinsten skulle kunna 
påverkas i relation till olika marknadsföringsbudgets. Genom RiskSimTable kan flera 
parallella simuleringar köras samtidigt (Clemen & Reilly, 2014, sid 520).  I samtal 
med Business Sweden framkom, som tidigare nämnts, att produktionen kan 
påverkas av oväntade händelser så som väder eller sjukdom. Möjligen skulle 
modellen kunna byggas ut med en del som kan visa vad som händer med vinsten vid 
en oförutsedd händelse som till exempel en tornado, som leder till att produkterna 
inte blir klara i tid eller förstörs. En eventuell påverkan på produktionen skulle 
kunna simuleras med en Bernoulli-fördelning som kopplas till en sannolikhet för 
exempelvis ett väderfenomen. Det skulle vara intressant att undersöka möjligheten 
att utvidga modellen för att ge fler svar som till exempel att beräkna och simulera 
tillverkningskvantitet. Ett framtida arbete skulle kunna vara att konstruera en 
modell eller en serie av modeller i @Risk och Precision Tree som tar med fler 
aspekter i beslutsfattandet och kan simulera och räkna på framtida möjligheter och 
risker. I en framtida modell skulle även hållbarhetsaspekter byggas in, en svaghet 
med modellen idag är att den inte tar hänsyn till hållbara, etiska eller miljövänliga 
aspekter utan bara kalkylerar med ekonomiska fördelar. I aktiebolagslagen framgår 
att ett aktiebolags främsta syfte är att generera vinst till aktieägarna. Detta kan 
användas som en ursäkt för att inte fatta hållbara beslut utan i stället agera oetiskt 
med avsikt att öka aktieägarnas vinst (Yang & Jang, 2020, sid 5). Småföretagarens 
beslut påverkar kanske även företagaren privat och dennes familj, vilket innebär att 
andra intressen skulle kunna vara en del av beslutet. Bland dem kan nämnas var 
företaget ska bedriva sin verksamhet, då finns det fler aspekter än ekonomin som 
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spelar in, som exempelvis var det finns bra skolor för företagarens barn. En 
beslutskonsult kan då samla in data från företagare och vara behjälplig i 
beslutsfattandet i ett vidare perspektiv. Att se alla omständigheter som kan påverka 
vinsten och noga fundera över hur de samspelar och påverkar beslutet är intressant. 
Här behöver också andra värden som inte ingår i modellen idag tas med i 
beslutsprocessen i ett större perspektiv. För att kunna förutspå framtida försäljning 
eller vinst så behöver företagaren identifiera alla faktorer som påverkar resultatet 
och undersöka hur de interagerar (Veres & Mortan, 2013, sid 1699).  
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Tack 

Tack till Adam Hager som rest till USA för att starta Hager & Seal Inc. och samla 
information som kan användas i @Risk-modellen. Tack också till Claudia Hidou på 
Business Sweden som med sin feedback har fått mig att tänka på hur modellen kan 
anpassas för att fungera i ett större sammanhang och vilken stor nytta den faktiskt 
kan tillföra i internationella affärer. Tack till Anders Hermansson som gett goda råd 
och empowerment både gällande byggandet av modellen och handledning i 
skrivandet. Tack till mina underbara barn som stöttat mig genom hela processen.  
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