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Forretningsplan

Forslag til strukiur for en systematisk forretningsplan:

Idégrundlaget

Markedsgrundlaget
Kapacitetsgrundlaget

Det juridiske grundlag
Réadgivningsgrundlaget

Vurdering

Mai

Strategier :
. Detailplanlasgning : -
10. Budgetleegning

11. Kontrol

12. Risikovurdering
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Ad 1. ldégrundlaget

Dette afsnit er meget vigtigt, fordi det behandler selve problemstillingen for projektet. Hvor-
dan er ideen opstéet, hvorfor tror man, at det kan vasre et kommercielt projekt, hvad er visio-
nen? Der bar vesre en beskrivelse af idégrundiaget (behov hos specificerede kundegrupper
og umiddelbar kompetence hos iveerksaetteren).

Ad 2. Markedsgrundlaget

Den ferste forudsastning er naturligvis, at der er et behov for varen/serviceydelsen, og at
virksomhedens vare/serviceydelse er konkurrencedygtig i markedet. Markedets generelle
markedsfaktorer (makrofaktorerne) er de overordnede forudsastninger for en efterspargsel.

Markedets sterrelse ma estimeres, og der bar udarbejdes prognoser for markedets udvikling

" “gver denegste 510 ar. Det er altid nemmere at afsatte sit produkt, hvis markedet er stort, og™ ™

vaekstraterne er heje, end hvis der er tale om modne markeder med mange udbydere. Hvilke
segmenter er der i markedet, og hvorledes kan virksomheden udvikle produkter og services
over tid il disse segmenter? Hvorledes er mulighederne for ekspansion? Hvorledes keber
markedet ind? Seger segmenterne de samme produkifordele? Hvor meget betaler kunderne
for lignende produkter? Hvor lang tid tager det at erhverve en kunde? Hvor meget koster det
at erhverve en kunde? Hvornar betaler kunderne?

Selv et nok sa lukrativt marked kan blive ganske vanskeligt for virksomheden, hvis der er
effektive udbydere pa markedet. Man ma med andre ord foretage en grundig konkurrentana-
lyse:

« Hvilke konkurrenter er der pa markedet nu?

= Hvilke resurser kontrollerer de?

= Hvilke steerke/svage sider har de?

» Hvoriedes kan/vil konkurrenterne reagere over for iveerksestterens innovation?
» Hvad kan virksomheden gere som modirzek imod disse reaktioner?

= Er der ikke aktuelle, men potentielle konkurrenter?



« Er det tilradeligt for virksomheden at indga partnerskaber eller strategiske alliancer?

Produktet/serviceydelsen skal bringes til markedet. Derfor er det vigtigt at beskrive distributi-
onsforholdene pa markedet

Ad 3. Kapacitetsgrundlaget
For at kunne gennemfare projektet skal virksomheden have kompetence inden for de perso-
nelle, maskinelle, bygningsmaessige og finansielle omrader.

Personerne bag virksomheden er meget vigtige for den succesfulde implementering af stra-
tegien.

Mht. maskinelle kapacitet er det spargsmalet, om virksomheden skal opbygge kapaciteten
selv eller outsource produktionen.

Mht. bygninger og jord skal man beskrive lokaliseringsovervejelser, der har betydning i for-
hold til kunder, ravarekilder og arbejdskraft. :

Ad 4. Det juridiske grundlag
Patent-, manster- og varemaerke-, domaeneregistrering og intellektuelle rettigheder skal
overvejes ngje, og reglerne herfor skal falges.

Det begr ligeledes overvejes hvilke fremtidsplaner man har for virksomheden, startes virk-
somheden, hvilken virksomhedsform der veelges, kan vaere afgsrende for mulighederne for
ekspansion pa et senere tidspunkt — snsker man f.eks. at salge virksomheden om 5-10 ar,
eller er det et @nske at en person keber sig ind? Der kan vaere skattemaessige konsekvenser
af virksomhedsformerne og overdragelser med videre, som ber overvejes. :

Ad 5. Radgivningsgrundlaget

Ud over statteordninger findes der en reskke serviceordninger til radighed for ivaerksestterne
og SMV'erne. Det er f.eks. Erhvervsservice centrene, Erhvervs- og Byggestyrelsen (Kontaki-
punkter for iveerksaettere, Professionelle bestyrelser, Mentorordninger), Matchmaking arran-

~ gementer, Erhvervsservice osv. Af mere generelle servicevirksomheder skal neevnes bran-~

cheforeninger, advokater, revisorer og virksomhedskonsulenter, hvis medvirken ma beskri-
ves i forretningsplanen. Danmarks Eksportrad yder veerdifuld bistand ved SMV'erens ind-
gang pa eksportmarkederne.

Ad 6. Vurdering _

De foregéende fem afsnit daskker analysesiden i forretningsplanen. Analysen ma herefter
vurderes | sin helhed og syntesen udledes. En teknik til vurderingen er SWOT analysen, hvor
muligheder og trusler i den eksterne omverden sammenstilles med virksomhedens steerke

og svage sider. Ud fra dette kan udledes de problemstillinger (issues), som virksomheden
star over for.”

Ad 7. Mal :
Det farste element i planizegningen er malformuleringen. Der skal som minimum saettes maj
for afsaetning, omsaatning, overskud og forrentning af den investerede kapital.
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Ad 8. Strategier
Strategier er udtryk for, hvorledes aktiviteterne tasnkes udfert i hovedtraek, saledes at de bli-
ver malopfyldende.

Ad 9. Detailplanlaagning
Detailplanizegningen er en konkret udmentning af strategierne mht. f.eks. personaleressour-
cerne, indkab, produktion, markedsfaring, internationalisering, finansiering osv.

Et vigtigt led er tidsplanleegningen - ikke mindst i projekter.

Ad 10. Budgetla=gning

Der skal udarbejdes et resultat-, likviditets- og balancebudget. Budgettet skal vise, om male-
ne kan nas med de aktiviteter, der er nedlagt i strategierne og detailplanlssgningen. Budget-
tet skal fremsta som en passiv opgerelse, baseret pa de aktiviteter, der indgar i planlagnin-
gen, og som igen er el resuliat af vurderingen pa baggrund af analysen.

Ad 11. Kontrol

Pa planleegningsstadiet er det nsdvendigt at redegere for vitale kontrolomrader. Det drejer
sig traditionelt om:

* Resultatkontrol

« Likviditetskontrol

= Kontroi af lgnsomheden

» Effektivitetskontrol

» Strategisk kontrol _

Men kan dreje sig om mere specifikke kontrolomrader som f.eks. bestemte konkurrenters
parameteranvendelse eller om udvikiingen i konkrete makrofakiorer, f.eks. lovgivningen in-
den for et felsomt omrade.

Ad 12. Risikovurdering
En forretningsplan vil nedvendigvis bygge pa en reekke forudsestninger. Man antager speci-

fikke veerdier af efterspergselsdeterminanterne, af konkurrenternes parametre og ivaerksaset-

terens egen planleegning. Det er klart, at det i praksis vil komme til at forlebe anderledes. Det
er derfor nedvendigt at gere sig overvejelser om planens falsomhed over for sendringer. Man
ma forsage at forestille sig alternative udviklinger, f.eks. konkurrenters reaktion pa virksom-
hedens markedsindgang. Kan virksomheden f.eks. tale, at en vazsentlig konkurrent sastter
prisen ned med 30 %7 Eller lancerer en alternativ teknologi? Hvad vii der ske, hvis markedet
pludselig a2ndrer holdning til virksomhedens produkt? Den gode forretningsplan ma preve at
foruddiskontere udviklinger, der med en vis sandsynlighed kan indtresffe. Og den bar inde-
holde et worst-case scenario. Kan virksomheden sa overleve?

Prasentation af forretningsplanen
Det er vigtigt, at forretningsplanen prassenteres ordentligt over for medarbejdere, samar-
bejdspartnere og investorer mv.
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Standarddisposition for en forretningsplan

{Det skal understreges, at denne systematik kan fraviges i konkrete tilfaslde. Der kan f.eks.
overspringes afsnit, der ikke er relevante for det konkrete projekt, eller der kan tilfajes afsnit.
Dispositionen har ambitioner om at vaere systematisk og passende il et standardtilielde.)
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