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Mini-forretningsplan

Denne mini-forretningsplan vil tvinge dig til at svare på de basale spørgsmål, man bør stille sig selv, før man starter en virksomhed.

[bookmark: _GoBack]Skal du i banken eller blot overbevise din partner om at du har en god ide, kan mini-forretningsplanen være et vigtigt redskab. Den kan fortælle, hvad din virksomhedsidé går ud på og hvordan du vil tjene penge.


Mini-forretningsplan


1. Faktuelle oplysninger

Navn: 
Adresse: 
Postnr./by: 
E-mail: 
Tlf.: 
Web: 


2. Hvilken type virksomhed vil du starte? 
F.eks. sundhedsordninger for virksomheder, specialklinik for rygbehandlinger udendørstræning etc.  
________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________



3. Hvilke produkter eller ydelser vil du sælge?
Vær præcis og nævn de enkle produkter og services. 
_______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________








4. Hvem er dine kunder/ dem der betaler for dit produkt/ydelser?
Vær præcis, beskriv din målgruppe

_______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________



5. Hvordan vil du sælge og markedsføre din ydelse/ dit produkt?
Nævn de tre vigtigste måder du vil bruge for at kontakte dine kunder

_______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________



6. Hvad er det specielle ved din idé taget i forhold til dine konkurrenter?
Når du kikker på dine konkurrenters ydelser, hvad gør så din mere interessant for kunden? 
_______________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________________


7. Hvad er de tre vigtigste egenskaber og kompetencer, du giver din virksomhed?
F.eks. Uddannet fysioterapeut og tre års erfaring fra klinik, stort netværk inden for branchen eller det andre opfatter som problemer, ser jeg som en udfordring.

1.

2.

3.







8. Hvilke fem spørgsmål presser sig mest på at få svar på?

1.
2.
3.
4.
5.


9. Budgetter

Budgetter
Budgetter er at sætte tal på de planer, du har beskrevet i de foregående. Jo mere konkret du har været med dine planer, jo nemmere er det at lave budgetter. 
Budgetterne kan også hjælpe med at konkretisere dine planer, så gå blot tilbage og ret i planerne, hvis budgetterne viser, at de er urealistiske - og omvendt.

Typisk bør du lave 3 budgetter, før du starter egen virksomhed:

Privatbudget
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, skal da gerne kunne trækkes ud af virksomhedens overskud. Virksomhedens overskud er nemlig din ”løn”

Etableringsbudget
Etableringsbudgettet skal vise, hvor mange penge du har brug for at kunne åbne din virksomhed. Det er ret forskelligt, hvad den enkelte virksomhed har brug for. 

Driftsbudget

Driftsbudgettet viser de indtægter og udgifter, du forventer, der kommer i virksomheden, når den ér startet. Jo mere konkret du har været med dine planer, jo nemmere er det at lave driftsbudgettet
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