Forretningsplan
for

[indsaat virksomhedsnavn]

Overordnet vejledning til forretningsplanen:

Din Forretningsplan indeholder alle de elementer, du har brug for i den
forretningsplan, du skal lave.

Under hver kapitel overskrift finder du de specifikke afsnit, du skal udfylde. Der er en
kort vejledning til hvert afsnit og du kan se eksempler pd, hvordan teksten kan se ud.
Alle eksemplerne handler om den fiktive virksomhed PayTron I/S.

Der er mange felter , men vaa opmaarksom pa, at deikke alle er lige vigtige for din
virksomhed. Hvis du er i tvivl om, hvilke felter der er saligt vigtige for dig, s prev
at tage testen “kom godt i gang” pa startguiden.dk

Nar du ensker at skjule eller vise vejledninger og eksempler skal du taste ctrl + q.
Den aktiverer en makro, som kun fungerer, hvis du indstiller sikkerheden under tools/
macro/security til medium eller low. Vaa opmaaksom pg, at du skal skrive din egen
tekst udenfor de grafelter, hvis funktionen ikke skal skjule din egen tekst.

For at opdatere indhol dsfortegnel sen skal du markere indholdsfortegnel sen og trykke
patasten F9.




Forretningsplan for [dobbeltklik og skriv forretningsnavn]

Forretningsplan — Indholdsfortegnel se

gL L= [ 1T gV USRS 4
BaggrundsoplySNINGEN: .......coeeieiieeeee ettt 4
RESUIME. ...ttt sttt et et et e st e s besbeeseeseeseeneeeenseseennenreas 4

(o 1= o [T s To | F=To IS 5
Virksomhedens mission/eksistensberettigelSe.......ooovveeverciveerence e 5
Behovet virksomheden vil daskke hoskunden............cccooeviiiiininniniccrese 5
(Y gToTir= <= 01 = o] o O RR 6
MEIDAIE M .......cvviviriieicicicie ettt b bbb bbb enee 6

Personlige ressourCEr 0g MAl .......c.ceveveveieueeeeeieereeee ettt e e bess s senas 7
Derfor starter jeg egen VIrkSOMhed...........cccvevveieiicie e 7
UddannelSe 0g Efaring ......cooeeceiieneee et 7
Netvagk inden for BranChen............cco 8
7] 10 070 1 o ST 8
Viden om ydelSEn/ProdUKLEL ............ccveieeieiee e 8
Egne stagke sider ift. Virksomheden ... 9
Egne svage sider ifht. virksomheden ... 9
Forventning om indtjening det farste ar..........ooeueueeeeeiecceeeeece e 9
Forventning om indtjening det tredi@ ar............ocueeeeeeeeeeeeeeeee et 10
Forventet arbgjdstid Pr. UQE........ccueeueiienenienieee et 10
Egne arbgidsfunktioner i virksomheden............ccoceveeveccenecce e 11

ProdUKTEL/Y AEISEN ..o e 12
Virksomhedens produkter/ydelSer .......cooeveeieiee e 12
Behov hos kunden, som virksomheden dagkker ... 12
Produkter/ydelser ifht. KONKUITENLErNES...........coveieieerece e 13
Kabsfrekvens/produktlevetid.............ooiiiieii e 13
Kakulation af produKt/YAEISE. ..........oveeiieieeeeee e 13
Prisfor prodUKL/YAEISEY ..........oiieiee e e 14
Navn paleverandar af PrOdUKEEL..............cceveveveverereeeeesieteree et benes 14
Distributionsform/salgskanaler for produktet ............cocooeirerieninneenenescee e 15
Andre virksomheder/udbyderei denne branche............ccccevceeeeeieeve e, 15
Virksomhedens KONKUITENEES ...........ooviiiieiieeeierieee et 15
Virksomhedens udviklingsmuligheder............ccooeeiieieceese e 16

M ar KEASDESKI IVEISE ..ot s 17
Kunder kan lide virksomhedens produkt fordi............ccceevveeieiceseeseseceee e 17
Den typiske privatkKuNGe ...........cooeeeiiiieeeee e e 17
Den typiske virksomhedskUNde ...........ccoveieieeie s 18
Geografisk afgramnsning af KUNDEINE ..o 18
Realistisk antal KUNGEY ..........ooeiiiiieeee e e 19
De Vigtigste KONKUIENTEN ..........coiiiieiiereeie et 19
Staake og svage sider ved KONKUITENEINE...........occvveeereeie e ee et see e 19
De vigtigste konkurrenceparametre pAmarkedet.............ccocoeevevercreeeerieiereeeeeeeerenes 20
Vurdering af muligheder pPAMArkEOEL ...........ccoeeveeeeeeeeceeees e 20

Trusler der kan gdelasgge mulighederne..........cooeeeeie e 21




Forretningsplan for [dobbeltklik og skriv forretningsnavn]

Salg 0g Mar KEASF@IING......cooieieiieieee e e sre e 22
L gbende salgs og markedsferingsaktiviteter efter start ..........cccoeeveevenceiinienenne 22
Arlige omkostninger ved Mark@dSf@ring ............cevveeeeeeieeresesreeseessseseesssesesesennns 23
PRVEA ADNING ..ottt sttt benan 23

Organisering af VIrkSOMNEAEN .......cccoiiiiirii e 25
VIrKSOMNEAENS GEIE.....cc.eieiiieieeeee e et sne s 25
BankforDINAEISE ........oveee e 25
REVISOK ..ttt sttt e bt et e e ae e b e e b e e st e beeneennee e 25
Krav til beliggenhed/IoKale............ccoveeiieiieeeee e 26
Nadvendigt udstyr/inventar/Dil ... 26
FOrretNiNgSPOIITIKKEN .......ccveeieceee e 27
Arbejdsgange for regnskabs- og administrative rutiner ...........cccoeoeeeeveenescennieenen. 27
Forsikringer der Skal tEgNES .......ccvceieereee e 28
Lovgivning der skal overholdes..........cooeriiieniniineeeeee e 29
Vigtige sparringspartnere til virksomheden............cccccov e, 29

Virksomhedens UdVIKIING.........coieeeiieiecesecse et 31
Virksomheden OM LA — 3 & ....cccviiicieeeeeeeeeee s 31
Produkter/ydelSEr OM LA — S 8F ...ccovieeeeceeeeeee ettt 31
Virksomhedens kunder om henholdsvis 1 0g 3 & ....cccccvveveeeveereeeeeeeee e 32
Virksomhedens forventede OMSBENING ........cccovireererierie e 32
Andre mal med VirkSOMNEAEN ............coviiiieeeeeee s 32

=T8T [ 1= 1 = P 34
[ V= 1010 o [0 S 34
Etabl €iNGSDUAGEL...... .o e 34
[ 101N o (o T S 36
LYo TR 10 o (o< SRS 39

T E= g L= T T TSP 40
Samlet fiNaNSIENGSDEN0V ......coeiiiiiieie e e 40
Forventning/tilsagn om 18n/tiSKUA fra..........ccoeeueeeeeeieccecceee e 40

ST S 101 0 B o G = o DRSSO 41




Forretningsplan for [dobbeltklik og skriv forretningsnavn]

Indledning

Baggrundsoplysninger:

Virksomhedsnavn:

Adresse:

Posthummer : By:

L and:

Telefon: M obil:

Hjemmeside: E-mail:

CVR: Startdato:
Resumeé
Vgledning:

Her kan du starte eller slutte med en kort og praecis beskrivelse af kerneni din
virksomhedsidé - det behov produktet/ydel sen opfylder hos kunderne, de
kompetencer, | har i virksomheden, og forventning til virksomhedens udvikling pa
mellemlangt sigt. Resumeet kan brugestil at give dine rédgivere og eventuelle
partnere et praecist indtryk af virksomheden. Mere detaljerede kunde-, produkt-,
gkonomiske beskrivelser o. lign skal du udfylde i forretningsplanens gvrige afsnit.
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Idégrundlag

Vgledning:

Idégrundlaget er en kort og preecis beskrivel se af virksomhedens eksi stensberettigel se
og det helt specielle ved din virksomhed. |dégrundlaget skal brugestil at give dig og
dine radgivere en praecis beskrivelse af kernen i din virksomhedsidé. Mere detaljerede
kunde-, produkt-, skonomiske beskrivelser o.lign. skal du udfylde senerei
forretningsplanen.

Virksomhedens mission/eksistensber ettigelse

Vgjledning:

Virksomhedens eksistensberettigel se er mere end blot at ssdge "gode gl eller
"velfungerende rel ationsdatabaser”. Du skal beskrive, hvilket behov din virksomhed
opfylder hos dine kunder, og hvorfor din virksomhedsidé er overlevel sesdygtig.

PayTron 1/S eksempel:

PayTron I/S hjadper mindre handelsvirksomheder ind i den virtuelle elektroniske
verden s de far mulighed for at overlevei fremtiden. Vi ger det muligt for
virksomhederne at arbejde med e-business — en ngdvendighed for den

fremti dsorienterede virksomhed.

Behovet virksomheden vil dagkke hos kunden

Vgledning:

Som iveaksadter har man en tendenstil at fokusere pa, hvad man selv synesom sin
ydelse eller sit produkt. Du ber i stedet undersege hvilket behov, du dakker hos
kunden. | dagens Danmark er der ikke umiddelbart behov for nye produkter eller
ydelser, sa hvad ger din ydelse interessant for kunden?

PayTron 1/S eksempel:

PayTron ger det muligt for mindre underleverandervirksomheder fortsat at handle
med de starre virksomheder, der kraever, at deres leveranderer kan handle og
fakturere elektronisk. Andre edb virksomheder varetager ogsa dette omrade, men
modsat dem har vi det som kerneomrade.
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L ynpraesentation

Vgjledning:

Prov at forestille dig, at du ved et tilfadde kommer til at kerei elevator med en
potentiel kunde, og hun sparger dig: "N3, hvad laver du s3?' Hun skal op patredje
sal, og du har et vigtigt made pafjerde sal, sa du har kun 30 sekunder til klart og
tydeligt at fortadle, hvad dit firma arbejder med.

PayTron 1/S eksempel:

Vi sarger for, at virksomheder med deres nuvaarende gkonomistyringsprogram bliver

i stand til at sedge, fakturere, lagerstyre og modtage betaling elektronisk. Det er et
krav vi forventer at sterre virksomheder i Igbet af ganske kort tid vil stilletil ale sine
leveranderer. Desuden giver elektronisk handel store besparelser i administrationen.
De der starter allerede nu, vil vaare meget bedre rustet til fremtiden.

M albar e mal

Vejledning:

Nér du starter din virksomhed, kan de mere hgjtflyvende tanker stai vejen for mere
konkrete mal. Prav at formulere dine mere blade malsaetninger som mal, der kan
sadtes tal pdlevalueres. Stil kritiske spargsmal til din egen forretningsidé, sa du far
nogle mal, du ikke kan snakke dig ud af.

PayTron 1/S eksempel:

PayTron I/S kunne szte sig falgende mal:
Daskningsgraden skal ligge pa80% ,

50% af alle kunder skal tegne et serviceabonnement
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Per sonlige ressour cer og mal

Vgledning:

Inden du for alvor gar videre med idéen om at starte din egen virksomhed, skal du
overveje, hvad dine motiver for at starte dit eget er. Du skal ogsa vurdere, om du har
de personlige-, skonomiske- og faglige ressourcer, der ger dig i stand til at drive en
virksomhed. Hvis du ikke har de relevante ressourcer i dag, ber du overveje, hvordan
du vil tilegne dig dem.

Derfor starter jeg egen virksomhed

Vejledning:

Der er mange grundettil at starte virksomhed, hvad er din/jeres? Beskriv, hvad der
driver dig/jer til at starte virksomhed.

PayTron 1/S eksempel:

Vi har lange haft lyst til at veare vores egen chef, davi synes, at vi har nogle
kvalifikationer, vi selv kan kapitalisere.

Uddannelse og erfaring

Vgledning:

Prov at opsummere den uddannelse og erfaring som ger, at du/l har kompetence til at
starte og drive den kommende virksomhed.

PayTron 1/S eksempel:

Den ene gjer er uddannet ingeniar med speciale i netvaark og har arbejdet to ar i en
edb-virksomhed, der beskadtigede sig med internet. Den anden gjer er civilgkonom
fra handel shgjskolen og har arbejdet to ar i en regnskabsafdeling. Vi har begge
arbejdet med computere siden barnsben.
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Netveaerk inden for branchen

Vgjledning:

De rigtige kontakter inden for branchen er guld vaard, men ogsa inden for andre
omréder af virksomhedsdrift. Hvem kender du/I?

PayTron 1/S eksempel:

Vi har mange gode tidligere kollegaer, der har ytret gnske om at hjadpe os, hvis der
opstar tekniske problemer med vores ydelse. En onkel er revisor og han har lovet at
mades med os hver anden méaned for at diskutere vores gkonomiske manedsbal ancer.
Vi planlaggger at melde osind i IT-Forum, der er den lokale | T-brancheforening. En
studiekammerat er gift med en journalist, og hun har lovet at hjadpe os med at skrive
nogle aviskronikker om elektronisk handel.

@dkonomi

Vgjledning:

Hvordan er din/jeres gkonomi? Har du/l pengei banken, fast g endom eller har du/I
studiegedd?

PayTron 1/S eksempel:

Vi har hver sparet 25.000 kr. sammen, og vort krav til daglig indtjening er lav, da
ingen af os endnu har stiftet hjem. VVores foraddre har lovet at kautionere for
yderligere 25.000 kr for hver

Viden om ydelsen/produktet

Vgjledning:

Det er vigtigt, at du/l har stor viden om den ydelse eller det produkt, virksomheden
skal sadge. Beskriv den viden, du/l har, og hvordan den vil blive brugt i
virksomheden.
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PayTron 1/S eksempel:

Vores uddannelse og erhvervserfaring har givet en god erfaring om produktet og dets
udviklingsmuligheder. Vi har ikke stor erfaring med det eksakte produkt, men stor
viden om edb implementering.

Egne staerke sider ift. Virksomheden

Vgjledning:

Her skal du i prioriteret raskkefglge naavne de personlige ressourcer, du mener har den
starste positive betydning for den virksomhed, du er ved at starte.

PayTron 1/S eksempel:

Sammen daskker vi den tekniske og gkonomisk indholdsside af vores ydelse. Vi har
gejsten til start og har ikke store gkonomiske forpligtel ser, davi begge er singler. Vi
har allerede en ordrei hus.

Egne svage sider ifht. virksomheden

Vejledning:
Her skal du naevne, hvor dine egne ressourcer ikke raskker. Det signalerer, at du har
realistisk sans.

PayTron 1/S eksempel:

Vi er ikke saalig salgsorienteret. Vi mangler kapital. Den ene gjer har ikke karekort.
Vi har sveat ved at prissadte vores ydelse.

Forventning om indtjening det farste ar

Vgledning:




Forretningsplan for [dobbeltklik og skriv forretningsnavn]

Det kan vage svaat at sadte pris pavaadien af eget arbejde. Men ved at tvinge dig
selv til at skrive det ned i en forretningsplan, er der mulighed for, at bel gbet ogsa kan
blive brugt som et personligt fixpunkt. Angiv forventningen pr. méaned og pr. ar.

PayTron 1/S eksempel:

Vi forventer hver en manedslgn pa omkring 15.000 kr. det ferste ar. Overskud vil
blive investeret i virksomheden.

Forventning om indtjening det tredje ar

Vejledning:

Forventningerne til personlig indtjening det ferste ar vil oftest vaare forholdsvis lave,
men hvis ikke man forventer noget meretil sig selv efter tre ars hardt dlid, er det
muligvis fordi man er for beskeden og mangler troen pa eget vaad. Angiv
forventningen pr. maned og pr. ar.

PayTron 1/S eksempel:

Det tredje &r skulle vi gerne have omkring 27-30.000 kr om maneden - i lighed med
vore medarbejdere.

Forventet arbejdstid pr. uge

Vejledning:

Dadet at starte virksomhed vil fylde meget af enstid bade fysisk og tankemasssigt,
vil det vaare en god idé paforhand at tilkendegive, hvad man er indstillet pa at yde af
tid til virksomheden.

PayTron 1/S eksempel:

Defarste tre ar satser vi al vor tid pa virksomheden. Lardag er dog afsat til andre
formd og muligvis ogsa sendag formiddag.
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Egne arbegdsfunktioner i virksomheden

Vejledning:

Der er selvfglgelig mange arbejdsfunktioner, du som ejer skal tage dig af. Bestar
virksomheden kun af dig, bliver du bade administrerende direkter, salgs-, gkonomi-
og marketingchef samt stik-i-rend dreng. Dog Vil der ofte vaare et hovedomrade, du
som gjer specielt gnsker at tage dig af. Beskriv her, hvilket og hvordan du vil gere
det.

PayTron 1/S eksempel:

Den ene gjer skal fortrinsvis sta for den tekniske implementering af ydelsen, mens
den anden skal vaare saedger og administrere firmaet. Regnskabet vil vi overlade til en
revisor.




Forretningsplan for [dobbeltklik og skriv forretningsnavn]

Produktet/Y delsen

Vejledning:

Livsnerveni din virksomhed er din ydelse eller produkt. Det er derfor vigtigt, at du
analyserer ydel sen/produktet fra mange vinkler.

Virksomhedens produkter/ydelser

Vgledning:

Dit produkt/ydelse indgar som regel i en kasde af produkter og ydelser, der tilsammen
skaber vaadi for kunden. Taank over dette, ndr du beskriver din virksomheds
kerneydelser eller produkter. Det viser sig ofte, at hvad man troede var ét produkt
eller én ydelse kan opdeles eller tilpasses til en rakke produkter eller ydelser, der kan
sadges. Beskriv nedenfor dine kerneydel ser/produkter.

PayTron 1/S eksempel:

Produkt 1: Udarbejdelse af strategipapir/oplasg for kunden, som giver grundlag for at
vurdere fordele & ulemper ved elektronisk handel/betaling.

Produkt 2: Implementering af strategioplaeg: Samkering af virksomhedens nuvaarende
administrative software med den nye software, som elektronisk handel og betaling
Kreever.

Produkt 3: Servicekontrakt med max. 4 timers responstid.

Behov hos kunden, som virksomheden daskker

Vejledning:

Dadet er kunden, der skal tage penge op af lommen for at betale for din ydelse eller
dit produkt, er det vigtigt at analysere hvilke bevasgggrunde han eller hun kan have il
at gare det.

PayTron 1/S eksempel:

Mindre virksomheder bliver hurtigt tvunget af de starre virksomheder til at kunne
handle og fakturere elektronisk. Virksomhederne vil realisere, at der er mange penge
at spare ved denne betalingsméade.
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Produkter/ydelser ifht. konkurrenternes

Vgjledning:

Det er uhyre gaddent, at man er i stand til at tilbyde et nyt produkt, som ikke allerede
findesi flere udgaver. Det er derfor vigtigt at vurdere dit produkt i forhold til de
produkter, der findesi forvejen.

PayTron 1/S eksempel:

Andre edb-virksomheder kan ogsa varetage dette omrade, men vi har det som
kerneomréde. Det giver speciel ekspertise. Vi tager udgangspunkt i vore kunders
eksisterende Igsninger og vi har specialiseret osi udbygning af samme ved hjadp af
opgraderingsprodukter. Vi drivesikke af kendte producenter af hardware og
software, men udel ukkende af vor egen strategi samt de krav, vore kunder stiller til
0s.

K absfrekvens/produktlevetid

Vgledning:

Det er meget forskelligt, hvor lang levetid en ydelse har. Du skal her beskrive om
produktet/ ydelsen, du sadger, har en kort levetid og |gbende kraever genkab, eller om
det kun kan sadgestil en kunde én gang, fordi den holder den resten af livet

PayTron 1/S eksempel:
Produkt 1+2 ( strategipapir og implementering) er engangskeb
Produkt 3 (servicepakken) er arligt tilbagevendende.

Kalkulation af produkt/ydelse

Vejledning:

For at kunne vurdere om du er i stand til at tjene penge pa din virksomhed, skal du
vide, hvor meget kunden vil betale for produktet/ ydelsen, du sadger. Eksempel pa
kalkulation:
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Salgspris ex. moms:

- Kabs-/kostpris:

- Transport/told m.v.:
=Dakningsbidrag:

PayTron 1/S eksempel:

Produkt 1: Kostpris: 10 timer+karsel; Salgspris. 8.500; ca. dagkningsbidrag: 6.000 kr
(70%)

Produkt 2: Kostpris: 15 timer+karsel +software til 6.000 kr. Salgspris: 39.000 kr. ca.
daskningshidrag: 29.000 kr. (74%)

Produkt 3: Kostpris: 10 timer+karsel; Arlig abonnement: 9.500; ca. daskningsbidrag:
7.000 kr (74%)

Prisfor produkt/ydelser

Vejledning:

Der findes ingen facitliste i prissagningen, men udgangspunktet er, du skal tage s hgj
en pris som muligt - med mindre prisen er dit vigtigste konkurrenceparameter. Det
vil vagre ufornuftigt ikke at tage 100% mere for en vare, hvis kunderne ikke har noget
imod at betale prisen. Angiv her din pris og markedsprisen for de enkelte
produkter/ydelser..

PayTron 1/S eksempel:

Overveelserne bag priskakulationerne: Prisen kan vaare forholdsvis hgj, da det
signalerer kvalitet, kunderne er tvunget til kab af vores ydelse pga. deres kunders
anske om at kunne betale elektronisk, og der er kutyme for, at edb konsulenter er
dyre.

Den gennemsnitlige totalpris for vores produkt vil davaae: 57.000 kr. Vi overvejer at
godskrive 50% af strategipapirs pris, hvis kunden bestiller produkt 2+3. Vi har dog
ikke indregnet dette i vort budget.

Navn pa leverander af produktet

Vejledning:

Nogle virksomheder har et stort net af leveranderer fordelt over det meste af verden.
Andre er deres egen leverander. Har du et produkt/en ydelse, der kraever leverancer
fraspecielle leverandarer, bar du nsevne dit forhold til dissei forretningsplanen.

PayTron 1/S eksempel:
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Den eneste store leverander, vi har brug for, er softwarefirmaet MoogData, der har
udviklet det software, vi bruger.

Distributionsform/salgskanaler for produktet

Vejledning:

For mange virksomheder er distributionen af produktet/ydelsen et stort problem. Du
kan selv sta for distributionen eller faandre til det. Det er godt at beskrive, hvordan
du eller andre skal sadge dit produkt.

PayTron 1/S eksempel:

Distributionen er direkte mellem os og kunden. Der er ikke plads til mellemhandlere,
davi udelukkende sadger virksomhedsspecifikke ydel ser.

Andrevirksomheder/udbyderei denne branche
Vejledning:

Overvej, om du er pavej ind i en staak branche, og om det derfor er en god idé at
blive medlem af en brancheforening for at sta staarkerei konkurrencen eller fa adgang
til viden om branchen. En brancheforening kan betragtes som en pendant til

| anmodtagernes fagforeninger.

PayTron 1/S eksempel:
Vi overvejer om det kan vaare en god idé at vaae medlem af en brancheforening.

Virksomhedens konkurrenter

Vgledning:

Du skal her angive, hvem dine konkurrenter er - bade lokalt og totalt. Det er vigtigt,
fordi du yderst gaddent er alene pa det marked, du gnsker at sedge pa. Der vil dtid
vage en eller flere virksomheder, der ogsa kan levere en ydelse eller et produkt, der




Forretningsplan for [dobbeltklik og skriv forretningsnavn]

opfylder det behov hos kunden, som dit produkt ger. Du skal kende disse
konkurrenter, gerne bedre end de kender sig selv.

PayTron 1/S eksempel:

Der er ca. 700 datavirksomheder pa landsplan, men i fglge Erhvervs Data er der kun
30 dette omrade. Davort forretningsomrade er nyt, beskadtiger " de gamle” firmaer
sig ikke udelukkende med betaling/handel, hvilket giver os faare konkurrenter.

Virksomhedens udviklingsmuligheder

Vgledning:

De fleste ydelser og produkter har en livscyklus pa et marked. Den kan vaae lang
eller kort, det afhaenger helt af ydelsen og den samfundsmaessige udvikling. Du skal
her beskrive, hvor din virksomhed stér.

PayTron 1/S eksempel:

Der er uanede muligheder for vaekst inden for branchen, fordi sd at sige alle
virksomheder inden for de naeste 2-5 ar skal have mulighed for at handtere
elektronisk betaling.
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M ar kedsbeskrivelse

Vejledning:

For at kunne udf@re salgs- og markedsferingstiltag, er det nadvendigt at vide noget
om det marked, du skal ud og sedge pa. Markedsbeskrivelsen er at betragte som den
del af et ishjerg, der ligger under vandet, mens markedsfaringen, dvs. brochurer,
visitkort annoncer m.v. er den lille del af isbjerget, der er synligt. For at kunne lave en
god markedsfering er det nadvendigt at have en solid viden om markedet.

Kunder kan lide virksomhedens produkt fordi

Vejledning:

| overveelserne om, hvorfor kunderne kan lide virksomhedens produkt, tvinges du til
at vende fokus fradig selv og din ydelse til, hvad kunden synes om ydelsen. Da det er
kunden, der skal betale for ydelsen, er det vigtigt at kende vedkommendes holdning
til den. Beskriv dine overvejelser, og begrund dem gerne.

PayTron 1/S eksempel:

Voreskunder er tvunget af deres egne kunder til at anskaffe sig produktet, men de
vil ogsa kunne spare tid pa gkonomi og lagerstyringen.

Den typiske privatkunde

Vejledning:

Skal man sadge til privatpersoner/forbrugere, er det vigtigt at kunne rette sit salg eller
sin markedsfaring til prascis de malgrupper, der er potentielle aftagere af produktet
eller ydelsen.

Du kan f.eks. lave en liste med falgende oplysninger:

Mand/kvinde:
Alder:
Uddannel se:
Arbgjde:
Livsstil:
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Den typiske virksomhedskunde

Vejledning:

En god fremgangsmade for at identificere de potentielle virksomhedskunder er at
udarbejde en liste over relevante brancher, virksomhedernes sterrelse og antal i det
geografiske omrade, du vil sedgei.

PayTron 1/S eksempel:

Den typiske virksomhedskunde vil vaae en metal- og elektronikvirksomhed, der er
underleverander til sterre virksomheder. Disse virksomheder vil vage farst "ramt” af
kravet til at indfere elektronisk handel og betaling.

Geografisk afgraensning af kunderne

Vejledning:

Hvis du finder et meget stort antal potentielle kunder, nér du sager efter en speciel
type privatkunde eller virksomhed, er det en idé at afgraanse sagningen til et specifikt
geografisk omrade, evt. bade i Danmark og i udlandet. Senere kan du systematisk
udvide disse geografiske omrader og dermed dit kundegrundlag.

PayTron 1/S eksempel:

Det er et stort antal kunder, s vi vil starte med at sgge efter metal- og
elektronikvirksomheder | @stjylland. Vi tror ogsa pa, det at vaare tegt pa kunden kan
vage et salgsargument. Der er i falge Erhvervs Data 689 fremstillingsvirksomheder i
Arhus amt, der har mellem 10 og 100 ansatte. Under fremstillingsvirksomheder er der
0gsa fx mgbel produktion m.v.
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Realistisk antal kunder

Vgjledning:

Hvor det kan virke forholdsvis nemt at finde det potentielle antal kunder, er det straks
svagere at vurdere, hvor mange af dine potentielle kunder, der kan taakes at kabe
netop det, du selv udbyder. Prov at beskrive, hvad der kan gere potentielle kunder til
realistiske kunder, og begrund dine overvejelser.

PayTron 1/S eksempel:

Vi mener, det vil vage realistisk at finde og udfere opgaver for 10 kunder det ferste
ar. Nér det ferst gar op for virksomhederne, at de skal kunne handtere el ektronisk
betaling, vil de komme af sig selv, hvis de ved, vi eksisterer. En typisk opgave vil nok
kommetil at koste 50-60.000 kr.

De vigtigste konkurrenter

Vejledning:

Det er vigtigt at du undersager, hvem der er dine vigtigste konkurrenter og eventuelt
indhenter information om dem, hvis du ser dem som en trussel for din virksomhed,
eller du maske kan hente inspiration. Beskriv, hvorfor du har fokus pa dem.

PayTron 1/S eksempel:

Vore vigtigste konkurrenter er de virksomheder, der i dag installerer
gkonomistyringsprogrammerne Concorde/Navision. Beslutter de sig til at gaind pa
vort forretningsomrade vil vi fa hard konkurrence, dadei forvejen har kontakt til
kunder og rimeligt nemt kan indfere handel/betaling i deres sortiment. Heldigvis er
der stadig arbejde nok i salg og tilretning af gkonomisystemer, sa der er plads til
vores virksomhed.

Staerke og svage sider ved konkurrenterne

Vgledning:

Du har tidligere identificeret dine konkurrenter, da du vurderede dit produkt/din
ydelse. Nu skal du preve at vurdere dem for at finde ud af, hvor de er dygtige/staake
til det, de laver, og hvor de er mindre gode/svage.
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PayTron 1/S eksempel:

Vore konkurrenter er kendt for at arbejde med gkonomiapplikationer og har derfor
ikke specialviden om elektronisk betaling og handel. De vil dog hurtigt kunne
opdyrke den ekspertise. Beslutter Softi, den lokale storudbyder, sig til at gaind pa
vort forretningsomrade vil vi fa hard konkurrence. Dadei forvejen har kontakt til
kunderne, kan de rimeligt nemt indfare elektronisk handel/betaling i deres sortiment.
Heldigvis er der stadig arbejde nok i salg og tilretning af @konomisystemer, saindtil
videre vil de nok ikke vende blikket mod vores niche. Griber vi det rigtigt an, kan vi
evt. blive underleverander til Softi.

De vigtigste konkur rencepar ametr e pa mar kedet

Vejledning:

Konkurrenceparametre er de forhold, der ger, at man som kunde beslutter sig til at
kabe netop den ydelse eller det specielle produkt. Alt efter hvad det er, man kaber, vil
der vaae forskellige motiver for kabet.

PayTron 1/S eksempel:

Sikkerhed for et godt resultat af implementeringen er altoverskyggende.
Virksomheder gar i std, nar deres computere gar i sta, satillid til vores ekspertise er
nedvendig.

Vurdering af muligheder pa markedet

Vejledning:

For at kunne vurdere din virksomheds fremtid ma du have en idé om, hvordan
markedet udvikler sig. Det kan vaare en god idé at indhente markedsdata fra
brancheorgani sationer, fagtidsskrifter og laese erhvervspressen for at fainspiration og
en fornemmelse for markedet i fremtiden.

PayTron 1/S eksempel:

Sidste ar blev der lavet en undersggel se blandt danske virksomhedsledere der viste, at
72% af de adspurgte ikke beskadtiger sig med elektronisk handel, 27 % mener at de
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har viden nok om e-handel og 66% mener, at der ikke er noget at spare ved indferelse
af e-handel. Nar man kender til elektronisk handel viser en sédan undersagelse, at der
er et meget stort marked for vores ydelser i de kommende &r. Vi er overbevist om, at
naesten alle virksomheder i fremtiden bliver nadt til at teske i e-business baner. Gar
deikke det, vil de da.

Trudler der kan gdelaegge mulighederne

Vgledning:

Pa samme méade som omgivel serne kan skabe muligheder for ens virksomhed, kan
det omgivende samfund ogsa skabe trusler for din virksomhed. Prov at beskrive dine
trusler udfra; hvem, hvordan og hvorfor.

PayTron 1/S eksempel:

Det er sveaat at se, hvilke udefra kommende ting, der kan adel ssgge mulighederne.
Selv en lavkonjunktur vil formentlig ikke have indflydelse pa kravet for el ektronisk
handel og betaling. Dog kan aandringer af de betalingsstandarder og den teknologi, vi
har valgt give os et tilbageslag pa nogle maneder.
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Salg og markedsfering

Vejledning:

Har du vaget meget konkret i din beskrivelse af markedet, vil det gare arbejdet med
salg og markedsfaring meget nemmere. For hvis du praecis ved, hvem du vil
henvende dig til, er det nemmere at vadge, hvilke midler du vil brugei
markedsfgringen og sal gsaktiviteterne.

L gbende salgs og markedsfaringsaktiviteter efter start

Vgledning:

Salget er en kombination af mange forskellige parametre som f.eks.
marketingvaaktgjer, ydelsens kvalitet, timing, personlig energi og
distributionskanaler. Salg og markedsfaring kan udferes pa mange mader. Her er et
udvalg af de mest amindelige tiltag, der kan veare med til at skaffe kunder:

Direct Mail:

Internet:

Kundebesgg:
Telefonsalg:
Annoncering:
Tryksager:

Skiltning:
Praesentationsmateriale:
Messe og udstilling:
Anden reklame:

Du kan evt. lave en liste indehol dende fglgende:
Hvad skal gares? - Hvordan? - Hvem? - Hvornar? - Pris:

PayTron 1/S eksempel:

Hovedparten af vort salgs- og markedsfaringsarbejde vil forega ved en direct mail til
virksomheder i mélgruppen. Af de 689 fremstillingsvirksomheder i Arhus amt med
mellem 10 og 100 ansatte vil vi udvadge 50 virksomheder, der skal modtage mailen.

Efterfalgende foretager vi en telefonopringning, som forhdbentligt bliver fulgt op af
et kundebesag. Vi skal have udarbejdet et letforstaeligt materiale, der fortadler om
fordelene ved elektronisk handel og betaling. Vi har kontakt til et nystartet
reklamebureau, der kan udfare dette arbejde. Vi pataanker ogsd at faos en
arbejdsuniform for at sikre, at vi altid ser rimelige ud, nér vi er udei virksomhederne.
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Ingen af os kan lide salgsarbejdet, men vi skal begge arbejde med det i starten.

Arlige omkostninger ved markedsfering

Vejledning:

Efter at du har besluttet, hvilke aktiviteter, du vil ssdte i gang for at markedsfere dig,
vil du vegei stand til at sate en pris pa omkostningerne til markedsfaringen.

PayTron 1/S eksempel:

Omkostningerne vil vaare ret sma, davi kan ngjes med brev og telefon, dog skal der
af sefttes mandetimer til arbejdet.

PR ved dbning

Vejledning:

Med public relations menes redaktionel omtalei aviser, radio og TV. For at kunne fa
omtalt sin virksomhed i pressen kraever det ofte, at man laver en pressemeddelse eller
pa anden made fér gjort en journalist interesseret i det virksomheden arbejder med.

Det er en god idé at udarbejde "Historien” til journalisten og notere f@lgende ned:
Relevante medier:

Personer der skal kontaktes:

Forslag til Pressemeddel el se:

PayTron 1/S eksempel:

Davi er defarste, der laver firmamed specialei e ektronisk handel og betaling, kan
vi maske faen artikel i Jyllands Posten eller Erhvervsbladet. Evt. kan vi ved udfert
opgave for en virksomhed fa " den lokale” til at skrive at xx-firmanu er rustet til
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fremtiden. Kaaresten til en god ven er journalist pa Politiken, og hun har lovet at
skrive en pressemeddel else for os.




Forretningsplan for [dobbeltklik og skriv forretningsnavn]

Organisering af virksomheden

Vejledning:

Under dette punkt skal du beskrive, hvordan hverdagen i din virksomhed skal
fungere. Du skal ogsa tage hgjde for, hvad det koster at indrette og drive firmagt.

Virksomhedens gjere

Vgledning:

Angiv her oplysninger om virksomhedens gjer(e) med navn, uddannelses- og
erfaringsgrundlag. Hvis ejeren ikke er leder til daglig, er det en god idé ogsa at
beskrive den daglige leder.

PayTron 1/S eksempel:
Hans Hansen
Jens Jensen

Bankforbindelse

Vejledning:

Som virksomhed skal du have en bankforbindel se, som kan vaae gkonomisk
mellemled mellem dig, dine kunder og leverandarer.

PayTron 1/S eksempel:
Jyske Bank, Vejlby Afdeling
Radgiver Henrik Andersen

Revisor

Vejledning:
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Normalt vil det vaare en god idé at knytte en revisor til virksomheden. Har du en
enkeltmandsvirksomhed, eller er du med i et interessentskab, er du ikke palagt at
bruge en revisor, ikke engang nér du skal aflevere skatteregnskab. Det vil dog veae
fordelagtigt darevisorer jo har styr pa detil tider omskiftelige fradragsordninger.

PayTron 1/S eksempel:
Registreret revisor Mogens Thomsen, Hasle

Krav til beliggenhed/lokale

Vgjledning:

Hvis du endnu ikke har fundet stedet, hvor du vil placere dit firma, vil det vaare godt
at komme med nogle kriterier for, hvor det kunne vaare. Angiv ogsapriseni kr. pr. &r.

PayTron 1/S eksempel:

PayTron 1/S kraever ikke en kundevenlig beliggenhed - snarere en medarbejdervenlig
placering taet ved by og motorvej, hvis det findes. Arhus nordby vil vaae et godt sted,
dabegge gjere er fradenne del af byen og huslglen er rimelig. Vi har brug for ca. 50
m2 til en start med udvidelse til 3-400 m2 om tre . M2 prisen pr. &r er ca. 440 kr i
nordbyen = 22.000 kr. det farste ar.

Nadvendigt udstyr/inventar/bil

Vejledning:

Her skal du angive, hvor stort et lager du har behov for ved opstart. Angiv antal/stk
og pris. Dette punkt kan du springe over, hvis du ssdger en ydelsei stedet for et
produkt.

PayTron 1/S eksempel:

2 opdaterede CPU’ ere, telefon, 2 mobiltelefoner, software, kontormgblement, mv. =
60.000 kr.

Vi gnsker ikke at oprette Web-hotel, men vil bruge eksisterende udbydere.
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Forretningspolitikker

Vgjledning:

Det kan vagre en god idé at bedlutte sig til nogle overordnende forretningspolitikker,
da det gar det nemmere at diskutere med venner, kunder og leveranderer, nar de
begynder at presse en til diverse gunstige ydelser.

Tag stilling til om der skal udarbejdes en politik pa falgende omrader:
Prispolitik:

Rabatpolitik:

Betalingsbetingel ser:

Garantiydel ser:

Service:

Kundebetjening:

Personal epolitik:

PayTron 1/S eksempel:

Prispolitik: Ensprisfor ale.

Rabatpolitik: Minus 50% pa servicepakke, hvis produkt 2+3 kabes.
Betalingsbetingelser: Kontant + 14 dage.

Garantiydelser: Nar systemet har kert fejlfrit i 14 dage ydesingen garanti.
Service: | top hvis der kabes abonnement.

Kundebetjening: Kunden har ret, hvis det ikke koster os over 2 arbejdstimer.

Personalepolitik: Vores vigtigste ressource er dygtige og motiverede medarbejdere.
Vi masikre et arbejdsmiljz med gode vilkar samt en tidssvarende lan, sa de gnsker at
vage hos os.

Arbegdsgangefor regnskabs- og administrative rutiner

Vejledning:

Da hovedparten af administrationen i den mindre virksomhed har sit udspring i,
hvordan man styrer sine indtaegter og udgifter, vil det kunne betale sig at fadeting i
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orden fra starten. Far du opbygget et ordentligt regnskabssystem, kan du styre din
egen gkonomi og som et naturligt biprodukt far du tjek pa hvor meget moms, skat,
atp og andre bidrag, der skal overfarestil staten, pensions- og uddannel sesordninger
m.v.

Falgende ting skal du overvee:
Momsafregning:

Sende regninger ud.:

Falge op pa ubetalte regninger:

L gnafregning:

Kvartal sregnskaber:

Varebestilling:

Skrive breve til kunder/forretningsforbindel ser:
Passe telefonen:

PayTron 1/S eksempel:

Daglig bogfering: Vi far ikke sAmange bilag i starten, davi har fa men store kunder,
sadet farste arstid vil den ene gjer stafor den daglige administration. Bliver det for
meget, vil vi kabe en freelance-bogholder til arbejdet.

Efter godt et arstid vil vi tage stilling til, om det vil vaare en god idé at ansate en
administrativ medarbejder til at servicere kunder, konsulenter og virksomheden
generelt, ink. daglig bogholderi og administration.

Forsikringer der skal tegnes

Vejledning:

Er man lgnmodtager eller ledig har man normalt de forsikringer, der er brug for. Men
nar du starter som selvstaandig, skal du selv til at sarge for diverse forsikringer bade
for dig selv, din virksomhed og dine ansatte.

Fx: Arbejdsskade, erhvervsansvar, produkt, |@sere, varetransport, brand, indbo, rejse,
kale og dybfrost, edb, m.m.

Angiv navn pa forsikringsselskab, tegnede forsikringer, priser

PayTron 1/S eksempel:
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Efter bl.a. samtale med assurandaren fra vores forsikringssel skab har vi valgt
falgende forsikringer: Erhvervsansvar - vi arbejder med fglsomme data og forsvinder
de er det godt at have en forsikring

Indbo/brand - til vort kontor
Sygedagpenge — hvis vi bliver sygei laangere tid
A-kasse — hvis vi mod forventning bliver ngdt til at lukke virksomheden

Lovgivning der skal overholdes

Vejledning:

Alt efter hvilken virksomhed du skal starte, kan der vaae en speciel lovgivning, du
skal overholde. Det kan vaae Arbejdsmiljglovgivningen, hvor der er opstillet regler
for et sundt og sikkert arbejdsmiljg, Miljeglovgivningen, hvis man arbejder med
forurenende stoffer, eller Markedsfaringsloven, der udstikker "god
markedsferingsskik". Skal du ssdge fedevarer, skal du godkendes af den lokale
fadevareregion. Sadger du rejser, skal du registreresi Rejsegarantifonden.

Dette afsnit kan du springe over, hvis der ikke er nogen speciel lovgivning for dit
forretningsomrade.

PayTron 1/S eksempel:

Der er ingen speciel lovgivning vi skal falge ud over at vi skal registres som
virksomhed. Nér vi skal til at ansastte medarbejdere, skal vi sadte osind i
Funktionaalovens bestemmel ser.

Vigtige sparringspartneretil virksomheden

Vgledning:

Som stette til udvikling af din virksomhed kan du finde nogle sparringspartnere. Du
kan udvadge dine sparringspartnere ud fra den kompetence, som du gerne vil have
tilfart din virksomhed inden for f.eks. marketing, gkonomi og udvikling.

Du kan vage ret sikker p3, at langt de fleste, du sperger om at blive sparringspartner i
din virksomhed, vil fgle sig besarede.
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PayTron 1/S eksempel:

Vi faler os kompetente inden for vort produkt. Men indenfor udvikling og styring af
virksomheden mangler vi viden og kompetence. Vi vil derfor prove at ssmmensadte
en slags bestyrel se bestdende af den enes far, der er bankuddannet, en tidligere
studiekammerat, der arbejder pa et reklamebureau og en onkel, der arbejder pa et stort
revisorkontor.
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Virksomhedens udvikling

Vejledning:

Det er ofte svaat at taanke 3-4 & frem i tiden for sin virksomhed, far man
overhovedet har etableret den. Det vil dog vezre en styrke for dig som
virksomhedsegjer, hvis du allerede nu kan se konturerne af en starre og mere
interessant virksomhed et stykke frem i tiden. De udfordringer, du steder pa ved at
drive virksomhed, vil virke mindre, nar du ved, at du er pavej til noget bedre.

Virksomhedenom 1 &r — 3 &r

Vejledning:

Du kan godt have nogle planer med din virksomhed, som ragkker nogle ar ud i
fremtiden. Sadter du dig nogle store mal fra starten, betyder det, at du vil have dine
visioner at rette ind efter, fer du siger jaeller ng til kommende beslutninger og
initiativer i din virksomhed.

PayTron 1/S eksempel:

Om 3 &r forventer vi, at medarbejderstaben udger 15 personer, hvilket er taet pa det
maksimale, vi vil vaae. Y derligere ekspansion skal ske ved, at kernemedarbejdere far
lov til at starte en sgstervirksomhed i relevante nabobyer.

Produkter/ydelser om 1 &r —3 ar

Vgledning:

Det er en god idé, at du beskriver dine tanker om, hvordan virksomheden skal udvikle
sig pa mellemlangt sigt, og hvordan virksomheden bedst kan passe ind pa markedet.
Det kan indebagre, at du med tiden skal aandre dine produkter/ydelser, sa de bliver ved
med at kunne matche kundernes efterspergsel.

PayTron 1/S eksempel:

PayTron's ydelse vil om et & og om tre & vage de samme som nu. Vi vil satse pa at
medarbejderne altid kender til den sidste nye udvikling inden for omradet, da
softwaren vi bruger sansynligvis vil vaare foraddet om tre ar. Vi vil derfor skulle
bruge en del penge/tid til efteruddannelse
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Virksomhedens kunder om henholdsvis 1 og 3 ar

Vejledning:

Pa samme méade som du maske kan gnske, at dit produktsortiment skal andresi | gbet
af nogle &r, kan det ogsa vage dit gnske at beholde dit produkt, og blot finde nye
kundegrupper til produktet. Beskriv, hvilke overvejelser du ger dig.

PayTron 1/S eksempel:

Kundegruppen vil udviklestil at omfatte alle former for virksomheder, efterhanden
som kravene til brug af elektronisk handel udvidestil alle virksomhedstyper.

Virksomhedens forventede omsaetning

Vejledning:

Dadet at tjene tilstraskkeligt med penge til virksomhedens udvikling og drift er en
ngdvendig del af at vaare selvstaandig, er det vigtigt at give et bud pa dit firmas
akonomiske formaen om ét henholdsvistre ar.

PayTron 1/S eksempel:

Hver konsulent skal hente godt 1 mill. kr hjem om aret, s omsagtningen skal op pa 15
mill. kr. Det kreever, at hver konsulent pa arsbasis skal implementere 35 opsaetninger
hos kunderne, det bliver godt tre kunder pa en arbejdsdygtig maned (11 maneder).

Andre mal med virksomheden

Vejledning:

Etiske, gkologiske, medmenneskelige, sociale og samfundsmaessige mdl er ved at
vinde indpasi virksomheder som vigtige elementer i deres offentlige fremtoning.
Dette skyldes fortrinsvis, at den danske forbruger ikke vil finde sig i, hvisen
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virksomhed ikke respekterer de elementaare opfattel ser af, hvad anstaandig opfarsel
er.

Det er ogsavigtigt at have en idé om, hvilken virksomhedskultur man gnsker i sin
virksomhed. Prov at tegne et billede af, hvad der kendetegner din virksomhed og
giver den en selvstaandig profil.

PayTron 1/S eksempel:

Det er vigtigt, at medarbejderne trives. Dette skal bl.a. opnas ved udstrakt grad af
selvstyre, opbygning af en " firmadnd” og gennem en form for overskudsdeling.




Forretningsplan for [dobbeltklik og skriv forretningsnavn]

Budgetter

Vejledning:

Budgetter er at saette tal pade planer, du har beskrevet i de foregaende afsnit. Jo mere
konkret du har vaaret med dine planer, jo nemmere er det at lave budgetter.

Budgetterne kan ogsa hjadpe med at konkretisere dine planer Det er muligt at rettei
planerne, hvis budgetterne viser, at de er urealistiske — eller undervurderede

Der skal normalt laves fire budgetter, far man starter egen virksomhed: Privat-
etablerings-, drifts- og likviditetsbudget.

Privatbudget

Vejledning:

Privatbudgettet skal vise, hvor mange penge du har brug for til at betale dine daglige
personlige udgifter. Hvis du har en budgetkonto i en bank, kan du tage udgangspunkt
I den. De penge, det viser sig, du har brug for - dvs. din lgn - skal da gerne kunne
traskkes ud af virksomhedens overskud.

Etableringsbudget

Vgjledning:

Etableringsbudgettet skal vise, hvor mange penge du har brug for til at kunne dbne
din virksomhed. Det er forskelligt, hvad den enkelte virksomhed har brug for. En
virksomhed, der fx skal producere 10 meter cementrar, har brug for enormt mange
penge til maskiner, ravarer og bygninger. Derimod har en edb-konsulent, der |gser
software problemer, oftest kun brug for noget it-udstyr og den viden, han allerede har
erhvervet.

Eksempel pa poster, der maske skal indgai dit budget:

Lokaler:

Depositum ved lgje

Udbetaling ved kab af lokaler eller virksomhed
Huslge
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Driftbudget
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Likviditetsbudget

Vejledning:

Likviditetsbudgettet skal maned for maned vise, om du har pengei kassen/banken til
at betale de udgifter, du ved, du far. Det kaldes ogsa betalingsstrammen i
virksomheden. De tre farste budgetter kan du forholdsvis nemt selv lave, hvis du har
lavet en plan for din virksomhed. Likviditetsbudgettet indeholder til gengadd mange
poster, som det kraever overblik at overskue. Du kan overveje at anvende en revisor
hertil. Likviditetsbudgettet udarbejdes som regel til sidst.
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Finansiering

Vejledning:

Budgetter er at saette tal pade planer, du har beskrevet i de foregaende afsnit. Jo mere
konkret du har vaaret med dine planer, jo nemmere er det at lave budgetter.

Budgetterne kan ogsa hjadpe med at konkretisere dine planer Det er muligt at rettei
planerne, hvis budgetterne viser, at de er urealistiske — eller undervurderede

Der skal normalt laves fire budgetter, far man starter egen virksomhed: Privat-
etablerings-, drifts- og likviditetsbudget.

Samlet finansieringsbehov

Vejledning:

Dit samlede finansieringsbehov vil vaare: likviditetsbehov plus evt.
investeringsbehov. Du skal nu undersgge, hvor det er muligt at |ane penge, sa du kan
dakke dit finansieringsbehov.

PayTron 1/S eksempel:
(etablering + likviditet)
85.200 kr. + 55.000 kr. = 140.200 kr.

Forventning/tilsagn om lan/tilskud fra

Vejledning:

Né&r du undersager hvorfra det er muligt at fa daekket dit finansieringsbehov til start af
din virksomhed, sa begynd med at se padin privatekonomi. Overvej, om familie,
nagre venner, forretningsforbindelser har mulighed for/er villige til at hjadpe dig.
Endelig kan du spgrge banker og andre udlansinstitutioner.

PayTron 1/S eksempel:

Ejer: 50.000 kr.

Familie:

Banklan: 50.000 kr.
Kassekredit: 60.000 kr.

Samlet Finansiering: 160.000 kr.
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Sikkerhed for 1&n

Vgledning:

Banker er interesseret i, at der er sikkerhed for de penge de laner ud. Fer du taler
med banken er det derfor en god idé at have opgjort dine egne veadier pa hus og bil
og evt. spurgt familie og venner, om de kan kautionere for et evt. banklan.

PayTron 1/S eksempel:
Begge foraddrepar stiller hver 25.000 kr. i sikkerhed for banklan.
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