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FORRETNINGSPLAN FOR KULTURENTREPRENØRER 
Brug dette hjælpeværktøj til at få overblik over hvordan du/I får styr på hvad der kræves for at starte op – og gennemføre et succesrigt projekt. Eller brug den til at styrke din virksomhed – og brug den som en samlet virksomhedsplan. En god gennemtænkt plan er ofte en halv succes. Den vil styrke tankerne, overvejelserne og dine valg. Den vil være med til at bringe dig/jer i mål – og det er som bekendt en dejlig følelse. Visualiser undervejs de enkelte punkter. At tegne dem samtidig med at du overvejer og udfylder skabelonens punkter, er for mange en stærk virksom måde at kvalitetssikre et godt resultat.  

Der kan sagtens være punkter du ikke kan svare på som enten kan kræve dybere omtanke, research eller er måske endog er irrelevante for dig/jer lige nu. Vurder ud for hvert enkelt punkt relevans – irrelevans for det endelige resultat. Hvis du er i tvivl følg hjælpeværktøjets punkter. Nyd proces-sen og tænk den og dig positivt ind i alle områder af for-retningsplanen. Du/I kan vælge at slette værktøjets kommentarfelter og citater når du/I skal aflevere den til eksterne samarbejdspartnere, fonde eller andre relevante modtagere.

Husk: det er dit valg om ”glasset er halvt tomt, eller skal være og tænkes halvt fuldt”? ...god arbejdslyst og fornøjelsen med rejsen👍. Niels-Erik Rask Wischmann
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	1.Indledning – Baggrundsoplysninger

Kommentar: Dette punkt kan være særlig væsentligt når der f.eks. skal søges eller lånes penge fra offentlige myndigheder eller penge- institutter. Desuden er det vigtigt at du/I kan beskrive projektet/virksomheden kort – ingen orker at høre lange brandtaler.   



	Navn(e):
	

	Adresse:
	

	Postnummer:
	

	By:
	

	Web site::
	

	E-mail:
	

	Tlf. nr.:
	

	CPR:
	

	Civilstand:
	

	Børn:
	

	Evt. Uddannelse:
	

	Kort beskrivelse af projektet/ virksomheden – max. 2 linier
	


	2.Idégrundlag

Kommentar: beskriv grundigt nedenstående felter og mærk efter om du kan/skal sikre eksistensberettigelsen via analyse med andre evt. lignende projekter/virksomheder, research på nettet, eller via interviews. Det er vigtigt for at holde motivationen og retningen hen imod målet hele tiden at sikre, at dine beslutninger er funderet i, at det er muligt at lykkes. Du/I vil lykkes når du forprogrammerer dig til at lykkes. Kom glad videre i arbejdet.     



	Mission/eksistensberettigelse for projektet/virksomheden:
	

	Vision/billede af det du overordnet vil nå og bibringe til verden med projektet eller/og virksomheden:

“We must become the change we want to see”. - Mahatma Gandhi


	

	Behovet jeg vil(skal) dække hos kunderne:


	

	Lynpræsentation: 

Kommentar: Beskriv kort hvad dit/jeres projekt består af eller hvilke ydelser kunderne skal købe i dit firma. 
	

	Målbare mål:(brug evt. målskabelsesværktøjet) 
Kommentar: Beskriv her konkrete mål. Det kan f.eks. være procesmål, salgsmål, kvalitetsmål, effektmål.  


	 


	3. Personlige ressourcer og mål


	Derfor starter jeg projektet/virksomheden:


	

	Hvad er min uddannelse og erfaring:


	

	Hvilke netværk har jeg inden for området:

Kommentar: Brug evt. mindmapværktøjet til at få sikret at alle netværk bliver medtaget. Ofte er det de netværk man ikke umiddelbart tænker som ressource-netværk der kan åbne op til salg. (f.eks. forældrenetværk i børnehave/skole, boldklubbens øvrige medlemmer, købmandens netværk osv.) Tænk også her stort, bredt og overraskende. Tænk på betydningen af alle kender nogle der kunne blive jeres næste kunde.   


	

	Andre relevante netværk:

”If we knew what it was we were doing, it would not be called research, would it?” - Albert Einstein
	 

	Viden om ydelsen/produktet:
Beskriv alle de ydelser – store som små du har på hylderne i din ”butik”.  

	

	Egne stærke sider ift. projektet/ virksomheden:


	

	Egne svage sider ift. projektet/virksomheden:


	

	Forventning om indtjening det første år:

Kommentar: lav en realistisk vurdering 

	

	Forventning om indtjening det tredje år:


	

	Forventet samlet arbejdstid for dig pr. uge:

Kommentar: husk ting og processer tager ofte længere tid end man umiddelbart antager

	 

	Egne arbejdsfunktioner i projektet /virksomheden:

Kommentar: visualiser og beskriv så klart som muligt hvilke arbejdsfunk-tioner du skal og vil udføre. Diskuter hvad der skal til for at sikre at det er realistisk? Vurder også om du kan levere ydelser hvor du ikke behøver at levere hele produktet, men selv kan købe underleverandører ind?

	


	4. Produktet/Ydelsen



	Projektets/virksomhedens produkter eller ydelser – beskriv dem:


	

	Behov som projektet/virksomheden dækker hos de forskellige kundegrupper:


	

	Produkter/ydelser ift. konkurrenternes:

Kommentar: adskiller de sig på indhold, form, pris? Ønsker du at de skal/kan gøre det?

	

	Pris for produkt/ydelser:

Kommentar: check evt. relevans på din prisfastsættelse ved at vurdere om den skaber den nødvendige merværdi hos kunderne?


	

	Navn på relevante (under) leverandører:

Kommentar: det er ikke nødvendigvis dig der skal kunne levere alle ydelser selv. Du kan have faste aftaler med gode underleverandører der er med til at sikre helheden i produkter, ydelser og leverancer (f.eks. netværk af af mindre firmaer). De leverer og fakturerer f.eks. til dig. Du sikrer og leverer den samlede ydelse til kunden.Du kan på den måde se din virksomhed som større end udelukkende dig selv.     


	

	Måden/måderne du vil afvikle/ distribuere/sælge produktet:

Kommentar: lav en mind map og find alle måder du vil/kan sælge dine ydelser på.

Tænk ud af boksen også her. Internettet er en vej. Husk samtidig at der er mange, mange, mange andre farbare veje… 


	

	Andre aktører inden for området:


	

	Konkurrenter:


	

	Udviklingsmuligheder:

Kommentar: måske kan du være underleverandører til andre aktører?
“Curiosity has its own reason for existence. Never lose a holy curiosity”.  – Albert Einstein


	



	5. Markedsundersøgelse



	Hvem er målgruppen/målgrupperne?

Kommentar: her vil det være vigtigt at identificere dem klart og tydeligt. Kun derigennem kan de nås, når du skal sælge. F.eks. er det næppe sikkert at bilforhandlere ønsker din ydelser på samme måde som f.eks. børnehavepædagoger. Ved at kigge særligt ind i målgrupperne kan det være at dine ydelser med fordel skal/kan målrettes yderligere?

	

	Hvem har interesse i aktiviteterne/ydelserne? Kommentar: hvem kan have særlige fordele, særlig effekt ud af at benytte dit projekt/ dine ydelser?


	

	Hvor mange brugere/kunder kan du regne med at få?


	

	Er der krav til særlige fysiske rammer for projektet/virksomheden, og hvad vil det koste at indrette?


	

	Hvilket kvalitetsniveau skal vores aktiviteter have?

Kommentar: drøft og definer hvad du/I forstår ved kvalitet – og hvordan du/I vil opnå og sikre den kvalitet? 


	

	Hvilken profil skal projektet/virksomheden have?

Kommentar: med profil kan det både være i udtryk i reklamemateriale og lignende, men lige så vigtigt kan det være hvordan du ønsker omverdenen skal huske/omtale dig  


	

	Hvordan skal den daglige drift varetages? 

Er det dig der varetager alle funktioner?

Skal der være ansat personale, frivillige eller en kombination? 

Hvordan skal ansvarsfordelingen af arbejdsopgaverne være?


	

	Hvem er dine samarbejdspartnere?


	

	Hvem er eventuelle konkurrenter? 

Stærke og svage sider ved konkurrenterne


	

	Vurdering af muligheder på markedet 

Trusler der kan ødelægge mulighederne


	

	Hvordan skal min markedsføring være – og hvorfor netop på den måde? 


	

	Hvem tegner virksomheden udadtil i forhold til eventuelle leverandører?


	

	Hvem tegner virksomheden udadtil i forhold til pressen?


	


	6. PR, Salg og markedsføring


	Løbende salgs- og markedsføringsaktiviteter efter start:

Kommentar: det er fint at komme godt fra start – men alle virksomheder har en plan for at sikre at der fortløbende er vind i sejlene

“Ideas are like rabbits. You get a couple and learn how to handle them, and soon you have a dozen.” John Steinbeck


	

	Årlige omkostninger til markedsføring, kr. / mandetimer:

Kommentar: en god tommelfingerregel kan være at sige at f.eks., min. 15% procent af omsætningen/overskuddet afsættes til markedsføring for at sikre fortløbende salg. 


	

	Særlig markedsføringsaktivitet ved åbning:


	

	Public Relation (PR) ved åbning:


	


	7. Organisering 



	Projektets ejer(e):


	

	Bankforbindelse:


	

	Revisor:


	

	Krav til beliggenhed/lokale:


	

	Nødvendigt udstyr/inventar/bil:


	

	Nødvendigt lager:


	

	Forretningspolitiker:


	

	Arbejdsgange for regnskabs- og administrative rutiner:


	

	Forsikringer der skal tegnes:


	

	Lovgivning der skal overholdes:


	

	Vigtige sparringspartnere:


	


	8. Udvikling  



	Hvor er virksomheden om 1 år - 3 år:


	

	Hvad laver virksomheden om 1 år - 3 år (produkter/ydelser):


	

	Virksomhedens brugere/kunder om hhv. 1 år og 3 år: 

Hvor mange er de? 

Hvem er de?


	

	Forventet omsætning:


	

	Andre mål:


	


	9. Budgetter

Kommentar: det vigtige i forhold til budgetlægning er at sikre at der er sammenhængskraft mellem vision, mission og konkrete mål. Sagt på en anden måde at det kan betale sig at realisere den ønskede drøm



	Privatbudget:

Kommentar: skriv tal ind fra regneark


	

	Etableringsbudget:

Kommentar: skriv tal ind fra regneark


	

	Driftsbudget:

Kommentar: skriv tal ind fra regneark


	

	
	


	10. Finansiering

Kommentar: Skriv hovedtallene/sumtallene ind fra de regneark I udfylder sideløbene med brugen af dette værktøj 



	Nødvendig etableringskapital:


	

	Nødvendig likviditet:


	

	Samlet finansieringsbehov:


	

	Forventning/tilsagn om lån/tilskud fra:


	

	Sikkerhed for lån:


	

	Finansiering af investeringer (anlæg/bygninger/maskiner/):
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