Kodas guide
til udvikling
af din
virksomhed




Hvad er en virksomhedsplan
- og hvad skal du bruge den til?

Hvis du vil skabe et godt fundament for
din kreative og kunstneriske praksis, er
det en god ide af have en plan for, hvor-
dan du vil etablere og udvikle din virk-
somhed.

De fleste, der arbejder som selvbeskeef-
tigede - os, der driver vores egen virk-
somhed - har ofte det simple mal at
kunne forsarge os selv gennem vores
arbejde. Det er et relativt ydmygt mal i
et land som Danmark, men ikke desto
mindre kan det veere sveert at fa det til
at lgbe rundt som selvsteendig. Det kan
veere en udfordring at fa gkonomien til at
haenge sammen, og det kan veere svaert
at finde tid til at opfylde de kunstneriske
ambitioner.

Det er her, det kan veere en hjeelp for dig
at lave en virksomhedsplan. En plan der
giver dig et overblik over, hvad du gnsker,
din virksomhed skal gare for dig. Hvor du
beskriver, hvad din vil med din virksom-
hed. Hvor du saetter nogle mal, som du
kan beveege dig hen mod - hvor du kan
give dig selv en retning.

| din virksomhedsplan kan du beskrive,
hvad din virksomhed skal kunne ggre for
dig, hvordan du vil organisere og drive
din virksomhed, hvordan du vil tjene

dine penge, hvilke ambitioner du har for
din kunstneriske og kreative praksis, og
hvordan du vil forbinde din virksomhed til
omverdenen.

Hvis der er andet, du synes er vigtigt at
have med, sa inkluderer du ogsa det. Det
op til dig, hvordan din virksomhedsplan
skal se ud. Det er ogsa op til dig, om du
overhoved vil lave en virksomhedsplan.
Hvis du har planer om at kunne skabe en
virksomhed, der er baeredygtig kreativt
savel som gkonomisk, vil det dog som
oftest veere en god idé, at du nedfeelder
dine dremme, mal, ambitioner og behov
i en plan. Nar du far dem ud af hovedet,
bliver det mere overskueligt for dig at
arbejde med, og du far formodentlig
meget nemmere ved at na dine mal.



| denne guide far du en skabelon til,
hvordan du kan lave din virksomheds-
plan. Skabelonen er understgttet af en
raekke videoer og supplerende gvelser,
som kan inspirere dig til, hvordan du
beskriver din indteegtsgivende portefglje
og kundebase, hvordan du opbygger en
virksomhedsstruktur, og hvordan du far
beskrevet dine visioner og malsaetninger
for din virksomhed.

Det hele tager udgangspunkt i, at du
tager ejerskab pa det kunstneriske
entreprengrskab. Det skal understatte, at
du far et langt og baeredygtigt arbejdsliv,
hvor det bade er den kunstneriske praksis
og de gkonomiske vilkar, der er baere-

dygtige.

Du kan ga til skabelonen, som det pass-
er dig: arbejd dig kronologisk frem eller
spring rundt og sla ned der, hvor du lige
nu har brug for at udvikle din praksis og
virksomhed. Gar det alene, eller gar det
sammen med venner eller kollegaer.

Tag det alvorligt, men husk ogsa at have
det sjovt - ga til det med samme kreativi-
tet, som du vil ga til dit kreative arbejde.
Der er ikke noget rigtigt eller forkert, og
der er ikke to virksomhedsplaner eller
forretningsmodeller, der skal vaere ens, sa
du er fri til at sla dig I@s.

Vi er alle sammen forskellige, og der-
for ser vores virksomhedsplaner ogsa
forskellige ud.

Guiden her introducerer dig til en reekke
vigtige omrader i din virksomhed. Hvis du
vil have en stgrre nuancering og dybde

i arbejdet med en forretningsplan, sa far
du her et godt afsaet til at sgge videre.

Jeg haber, at du lader dig inspirere og
udfordre af de spargsmal og gvelser,

der fglger med denne skabelon. Og jeg
gnsker for dig, at du far et godt og beere-
dygtigt arbejdsliv med dit kunstnerskab,
din praksis og din virksomhed!

Pernille Skov, sept. 2021
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1. Om denne virksomhedsplan

FORMAL & VERDIER

Formal og veerdier udggr kernen i din
virksomhed. Formalet beskriver grund-
laget for din virksomhed, mens veerdierne
beskriver de egenskaber, der knytter

til virksomheden. Begge dele bgr veere
langtidsholdbare - maske kan de ligefrem
gaelde hele din virksomheds levetid.

Formalet er hele grundlaget for din virk-
somhed. Det er kernen i din virksom-
hedsplan og dermed ogsa grundlaget for
din forretningsmodel - altsa hvordan du
tjener penge.

SPORG DIG SELV

Hvad er formalet med min virksomhed?

Hvilke veerdier er vigtige for mig i mit arbejde?

VZARDIER

Det veerdigrundlag, du @nsker at virk-
somheden skal repraesentere, udtrykkes
igennem de egenskaber, du forbinder til
din virksomhed. Det kan f.eks. veere res-
pekt for den kunstneriske proces, nyska-
belse, kunden i centrum, inklusion, rum-
melighed, diversitet, respekt for miljget,
eller hvad der nu er vigtigt for dig i din
virksomhed.

Det veerdigrundlag, du vaelger for din
virksomhed, skal sa vidt muligt afspejles i
alle virksomhedens aktiviteter.

Find det vaerdisaet, der betyder mest for dig i dit professionelle liv.

Begynd med at nedskrive tre vaerdier, der er vigtige for dig personligt.

Skriv derefter tre eller flere vaerdier, som du gnsker, skal vaere tydeligt

forbundet til din virksomhed.

Hvordan kan du sikre dig, at vaerdierne til tydelige for dine samarbejdspartnere og kunder?
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VISIONEN & MISSIONEN

Din vision for din virksomhed beskri-

ver malene for fremtiden - det, som du
dremmer om, din virksomheds skal blive
til. Missionen er den mere pragmatiske
og umiddelbart realiserbare plan for,
hvordan du vil beveege dig i retning af, at
visionen for virksomheden opfyldes.

Hvis du er i tvivl om, hvordan du skal
beskrive missionen for din virksomhed,
kan du eventuelt begynde med at define-
re milepaele der beskriver, hvornar hvad
udfares eller opnas. Det kan f.eks. vaere
kunstnerisk, gkonomisk, internationalt

SPORG DIG SELV

Din Vision:

eller i forhold til omverdenens kendskab
til din virksomhed.

Din vision skal gerne kunne formuleres i
en enkelt saetning eller en kort tekst.

Mission er mere omfattende og er en
rettesnor for, hvordan du udfarer
arbejdet i din virksomhed i driften savel
som pa strategisk niveau.

Mission og vision kan justeres under vejs,
nar du far brug for det.

Hvis du har arbejdet for at realisere visionen for din virksomhed - kunstneriske og kreative
savel som gkonomiske - hvordan ser din virksomhed s& ud om 10 ar?

SPORG DIG SELV

Hvad er det vigtigt for mig at opna i min virksomhed?

Din mission skal gerne kunne beskrives ved at svare pa de tre spgrgsmal:

Hvad laver jeg?
Hvordan laver jeg det?

Hvem laver jeg det til?

Det er vigtigt, at vision og mission, formal og veerdier, er forbundet til hinanden
- ellers risikerer du at miste sammenhasngskraften i din virksomhed.
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ORGANISATION

Organisationen beskriver opbygningen af
din virksomhed. Alle elementer i organi-
sationen bgr arbejde i samme retning og
i overensstemmelse med virksomhedens
formal og veerdier.

Hvordan din virksomhed er opbygget,
kan ogsa afhaenge af den virksomheds-
form, du har organiseret dig som. Er du
freelancer uden CVR-nummer? Har du en
personligt ejet virksomhed, eller har du et
selskab, f.eks. et ApS?

SPORG DIG SELV

Er din virksomhed kommerciel, eller er
den non-profit? Har den et socialt formal,
eller har du driver du virksomhed i et
feellesskab med andre, f.eks. som et band
eller i en forening?

Der findes mange mader, som du kan
veelge at organisere din virksomhed pa.
Det er vigtigt, at virksomhedsformen
afspejler behovet i virksomhedens forret-
ningsmodel i forhold til ledelse, ansvar
og haftelse.

Hvilken form for virksomhed @nsker jeg at opbygge?

Hvem hjaelper mig med at drive min virksomhed?
Hvem leder og traeffer beslutninger i min virksomhed?

Hvad har jeg behov for samarbejdspartnere til?

Hvis du er i tvivl om, hvordan du skal komme i gang, kan du eventuelt begynde med at

besvare folgende sporgsmal:

Hvad er mine kunstneriske ambitioner?

Hvad er mine gkonomiske ambitioner?

Hvem vil jeg gerne arbejde sammen med?

Skal min virksomhed veaere en kommerciel succes?

Hvor vil jeg gerne have, at min virksomhed udfolder sig?
Vil jeg have ansatte?

Vil jeg arbejde alene eller ssmmen med andre?

Hvordan og hvor meget vil jeg gerne arbejde?
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Din virksomhed er en organisation, som

du bgr have et holistisk forhold til, og

du bgar sikre dig, at du prioriterer kvalitet
og sammenheaengskraft i alle dele af din

virksomhed.

En del af grundlaget for din beeredygtige
virksomhed findes i den made, du opbyg-
ger din organisation pa og i hvilket
omfang, du giver opmeaerksomhed og
omsorg til alle afdelingerne i virksom-

Se pa modellen herunder - husker du at
give din virksomhed omsorg i alle dens
funktionen? Har du rutiner i din hverdag,
der sikrer opmeerksomhed til alle dele af
din virksomhed? Er du tilfreds med dine
arbejdsrutiner, eller er der noget, du ber
gore anderledes?

Hvis du ikke daekker din virksomheds
behov, kan du ikke forvente, at din virk-
somhed skal kunne daekke dine behov.

heden.

Organisation

JURIDISK

Her tager du dig af aftaler,
kontrakter, rettigheder m.v.

SALG

Her saelger du det, som du
producerer i din virksomhed.

Salg arbejder teet sammen med
marketing, fx. nar du skal prisszette
dine ydelser og produkter.

INNOVATION

Her udvikler og tester du dine idéer.
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HR

Mennskelige ressourcer. Her sagrger
du for, at der er de ngdvendige
kompetencer og kvalifikationer i
hver afdeling.

Her viser du omsorg for de
mennesker, der arbejder for dig -
inklusiv dig selv.

MARKETING

Her planleegger og eksekverer du
din brandstrategi (din virksomheds
identitet) samt sarger for, at

dine produkter og services er
tilgeengelige.

PRODUKTION

Her skaber og producerer du

det, der skal til for at holde dine
indteegtsstramme flydende og din
forretningsmodel i gang.

KOMMUNIKATION

Her kommunikerer du med dine
kunder, partnere m.v. og holder
linjen varm til dine netveerk.

Du saetter stil og tone for din
virksomheds udtryk.

BOGHOLDERI

Budgetter, regnskab og bogholderi.
Du betaler dine udgifter, sender
faktura og udarbejder gkonomiske
rapporter for din virksomhed.

ADMINISTRATION

De administrative opgaver i din
virksomhed. Du er opmeaerksom pa,
at alle afdelinger leverer det, de skal,
for at din virksomhed kgrer.




2. Virksomheden

PROCES OG UDVIKLING

Det er vigtigt, at du ger dig nogle tanker
om, hvordan din virksomhed skal udvikle
sig og hvilke processer du skal give plads
til og facilitere, saledes at udviklingen
kan finde sted.

Nar du arbejder med proces og udvikling
i din virksomhed, sa start med at se pa,
hvad du har som formal, vision og mis-
sion. Det skal afspejles i dit arbejde med
proces og udvikling i virksomheden.

SPORG DIG SELV

Hvad er formalet med min virksomhed?

Vaer konkret med din planer:

skriv dem ind i en aktivitetsplan, sa du
kan falge med i, hvor du er, og hvor du
er pa vej hen. Saet dig delmal undervejs,
sa det bliver tydeligt for dig, at der er
bevaegelse virksomhedens proces og
udvikling.

Hvor gnsker jeg, at min virksomhed er om 2 ar? Om 5 ar? Om 10 ar?

MALSZATNINGER

Det er vigtigt, at du saetter dig nogle mal for, hvor du vil hen med din virksomhed.
Skal den vaere skonomisk baeredygtig? Vil du kunne arbejde internationalt?
@nsker du at vokse kommercielt, f.eks. ved at udvikle de partnerskaber, du er en del af

gennem din virksomhed?

Nar du udtrykker dine mal, vil det hjeelpe dig til at na dem:

Nedskriv tre succeskriterier, der er vigtige for dig professionelt.

Hvad vil du gare for at arbejde med dem, og hvornar ved du, hvornar du har naet et af dine
mal - hvad vil veere et tegn p4, at du er naet derhen, hvor du gerne vil?

Hvad vil vaere din markgr for succes?

Kodas guide til udvikling af din virksomhed




PORTEFOLJE

Din portefglje er de ydelser, produkter
eller varer, du har i din virksomhed.

Nogle dele af din portefalje giver over-
skud mens andre giver underskud og
kraever, at du investerer i dem. Portefgljen
er udgangspunktet for forretningsmod-
ellen i din virksomhed - altsa hvordan du
tjener dine penge.

Samlet set bar du have en portefalje, der
ger virksomheden gkonomisk beere-
dygtig. Det kan betyde, at du i perioder
er ngdt til at udfgre opgaver, som ikke
har s& meget at ggre med visionen i din

Forretningsmodel

REKLAME
(fra ditindhold/platform/media)

Pr. klik / Pr. action / salg

EVENTS DELING

(DISTRIBUTION)

Koncerter / Udstillinger /
Messer / Forestillinger /
Konferencer

Royalty / Copyright /
Licens / Cut / Patent

BRAND

Viden / Veerker / Produkter /
Services / Tienesteydelser
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FALLESSKAB/
COMMUNITY

Medlemsskab

Abonnement / Pay per view / Rent /
On Demand / Pay per download /
In-app-kab / Per per format /

B2B (Business-to-business)
B2C (Business-to-customer)

virksomhed, ud over formalet om at veere
gkonomisk baeredygtig. Det er vigtigt, at
din virksomhed ogsa kan baere den type
arbejde, sa du ikke er afheengig af at fa
det ene dremmeprojekt efter det andet.

Herunder er en model over nogle af de
muligheder du har for at udvikle din for-
retningsmodel. Veer kreativ i forhold til,
hvordan din forretningsmodel ser ud - lav
en model, der passer til din virksomhed.
Teenk nyt - der er helt sikkert en reekke
muligheder, du ikke har udforsket endnu!

AFFILIATION
(TILKNYTNING)

Pr. salg / Pr. registrering /
Pr. download / Dropshipping

DIGITALT INDHOLD
MERCHANDISE

(Fan) Products
Skreeddersyet indhold

PARTNERSKABER

BRAND

Midlertidige / Permanente /
Kommercielle / Kunsteristiske /
Sponsorer
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Tilsvarende kan du ogsa lave en model
for, hvilke pengestramme der kommer
ind til de forskellige projekter, produkter
eller ydelser i din virksomhed.

Pengestromme

Du kan bruge modellen til bade at udvikle
indtaegtskilder og partnerskaber i din
eksisterende portefalje, og du kan bruge
den, nar du skal finde finansie-
ringsmuligheder til nye projekter.

SALG AF PRODUKTER

OG YDELSER

Workshops (fysisk og digitalt) Fundraising
Performance Partnerskaber
Billetsalg Viden
UnderV|sr1(|Sg/$|lcl>!aes;) Vaerker ' Dansk Musikerforbund
stilling Kommissioner PRIVATE FONDE Dansk Artistforbund
Gramex | M-M- Editioner m.fl.
Copydan Udgivelser
Bibliotekspenge Service
(CEER RETTIGHEDER OG AbpS FAGFORENINGER Koda Kultur

m.v. ROYALTIES m.m. Uafhaengige
scenekunstnere
BKF

INDKOMST FRA
REKLAMER

Blog
Youtube
Podcast

Events

WL MEDLEMSKABER /

ABONNENTER

Sponsorater

Andre virksomheder
Medier

Fonde

m.fl.

PARTNERSKABER
SPONSORATER

Crowdinvest
Kickstarter
Boomerang
Crowdinvest
m.fl.

CROWDFUNDING

SPORG DIG SELV

Instrukterforeningen
m.fl.

BRANCHE-
ORGANISATIONER

ENTREPRENOR-
SKABSPULJER

Fonden for
Entreprengrskab
Veekstfonden
Veekstfabrikkerne

OFFENTLIGE m.fl.

DAL Statens Kunstfond

Kommunale puljer
EU-midler
DONATION i

Paypal knap

Mobile Pay

m.m.

Hvilke produkter og ydelser tilbyder du, som du kan sende en faktura for?

Beskriv tre elementer i din portefglje, der vi

Beskriv tre elementer i din portefglje, der vi
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| vaere centrale for dit indkomstgrundlag

| supplere dit primaere indkomstgrundlag
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KUNDEBASE

Hvem der skal betale for det, du saelger

i din virksomhed? Din kundebase

finder du ved at analysere din virksom-
heds formal, veerdier, vision og mission.
Hvem er det, der er interesseret i det
samme som dig, og som er villig til at
betale for netop det, du tilbyder i din
virksomhed? Kundebasen og de primeere
malgrupper er dem, der far opfyldt et
behov eller far en fordel (f.eks. aestetisk,
sanseligt, oplevelsesmaessig, praktisk
eller skonomisk) ved at kabe, bruge eller
opleve dit produkt eller din ydelse.

Kundebase

HVAD?

Teenk over spagrgsmalene i neden-
stdende model og brug svarerne til at
beskrive din kundebase. Hvis du har
flere forskellige typer ydelser eller pro-
dukter i din virksomhed - f.eks. kommer-
ciel sangskrivning, undervisning og et
performativt virke - sa vil du ogsa have
flere forskellige kundegrupper, der dog
sagtens kan vaere forbundet.

Hvilken veerdi tilbyder du dine kunder
- hvad er dit veerditilbud?

Hvad gnsker du fra dine kunder?

@nsker du at underholde,
informere, forandre eller
salge noget?

HVORFOR?

Hvorfor er dine produkter eller ydelser
interessante for dine kunder?

Hvorfor skal de fokusere pa hvad du
tilbyder - hvad synes du, fortjener

opmaerksom fra dine kunder?
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HVOR?

Hvor kan du finde dine kunder
- i den virkelige verden savel som digitalt?

Hvilke kanaler og medier
kan du bruge, nar du skal na
din kundebase?



PRISSATNING

Der er mange faktorer, der spiller ind,

nar du seetter din pris, og der er ingen
gyldne regler for, praecist hvor meget du
skal tage for dit arbejde. | nogle dele af
de kreative brancher arbejdes der med
tariffer eller vederlag, som branche-
foreninger og interesseorganisationer har
veeret med til at definere. Dermed ikke
sagt, at de ngdvendigvis bliver overholdt
i alle tilfeelde, men det er nyttigt for dig at
vide, at de er der.

Markedsprisen

Du bgr altid undersgge, om dit fag har et
fagforbund eller en branche- eller inter-
esseorganisation, der angiver retning-
slinjer for, hvad tariffer eller vederlag bar
veere for en given type opgave.

Din pris kan ogsa afhaenge af udbud og
efterspargsel, eller vaere geografisk
betinget.

Herunder er en reekke tips og anbefalin-
ger til, hvordan du prisseetter.

Markedsprisen afspejler, hvor meget en kaber er villig til at betale for det, du seelger.

Udgiftsbaseret prissaetning

Prisen saettes efter de udgifter, du har til at producere et specifikt produkt eller

levere en ydelse.

Vezerdibaseret prissaetning

Hvilken vaerdi repraesenterer dit produkt eller ydelser for dem, der skal betale for det?

Timepris: Brug det til freelanceopgaver og undervisning

Fast pris: Nar du leverer afgraensede opgaver, ydelser og produkter

Pris for proces: Du prissaetter ikke kun det feerdige resultat men ogsa processen.

Variabel prisszetning: Differentierede priser til f.eks. branchen, private, faste kunder, studer-

ende etc.

Rabatter: f.eks. ved live-salg, meengderabat, ven-af-huset, pakkelgsninger o. lign.

Bundles og Unbundeling: Bundles er pakkelgsninger mens un-bundeling er tilkgb ved kab af

kerneprodukt.

Kodas guide til udvikling af din virksomhed
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3. Markedsforing

DIN STRATEGI FOR SYNLIGHED

Hvordan gnsker du at synligggre de Nogle vil ogsa kalde det markedsfaring,
produkter, ydelser eller oplevelser, du fordi det dybest set handler om at tage
seelger? Far du kan seelge noget til et produkt til et marked, hvor nogen for
nogen, skal du synligggre det, du mulighed for at kebe det. Men i dag, hvor
seelger, for dem der gerne vil kabe det. markeder og industrier er mere flydende
Hvordan du preecist gar det, kan du end nogensinde far, kan det give mere
beskrive i din synlighedsstrategi. mening at arbejde under overskriften
synlighed.
Synlighed

Det, der gar din kunstneriske virksomhed til noget szerligt, er ikke kun dit talent,
dit arbejde og dine kvaliteter, men ogsa hvor synlig du er - og for hvem!

HVAD? HVOR?

Nar dine mulige kunder eller samarbejdspartnere Nar dine mulige kunder eller samarbejdspartnere
ser efter dig, ser de efter: ser efter dig, sa ser de pa:

% Dig EI Din hjemmeside

® Dine produkter og ydelser Profiler pa sociale medier
Podcast/video
Media (interviews, anmeldelser etc.)

Forhandlere af det, du szlger
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| din strategi for synlighed kan du f.eks.
beskrive, hvordan du synliggare virk-
somhedens produkter eller ydelser pa et
bestemt marked eller en bestemt kunde-
gruppe - online, i preesentationsmate-
rialer, via annoncering, promotion eller
noget helt andet.

Du bgr ogsa lave en markedsfaringsplan,
sa det er tydeligt, hvornar hvilke aktivi-
teter skal forega.

SPORG DIG SELV
Hvad tilbyder du i din virksomhed?

Med afseet i formal og vision for din
virksomhed, kan du med fordel starte
med at beskrive, hvilken stil og tone du
gnsker at anvende for din virksomhed,
samt beskrive, hvilke medier og kommu-
nikationsveje det er relevant for dig at
anvende, nar du skal synliggaere de
produkter og ydelser, du seelger i din
virksomhed.

« Har du en seerlig kombination af kvalifikationer og interesser?

« Har du et seerligt talent for noget?

«  Hyvilke veerditiloud star din virksomhed for? (tjek ogsa formal og veerdier)

Beskriv de produkter og/eller ydelser du seelger i din virksomhed.

Beskriv de kvalifikationer, kompetencer og egenskaber, du bringer ind i din virksomhed.

Grundlaget for din virksomhed og den made, du tjener dine penge p4, vil veere i
kombinationen af ovenstaende.

Det er ogsa det, du skal have gjort synligt for omverdenen.

Kodas guide til udvikling af din virksomhed
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MARKEDSFORINGSPLAN

En markedsfgringsplan er dit redskab til
at strukturere og planlaegge, hvordan du
saelger dine produkter og ydelser pa et
marked.

Du kan sagtens selge til flere forskellige
markeder med de produkter og ydelser,
du har i din portefalje. Du kan f.eks. bade
seelge internt i musikindustrien i Dan-
mark, til undervisningssektoren og til et

Kontrol
Hvordan kontrollerer du,

at din markedsfering virker /ON
- eller ikke virker! Se f.eks. k_/
pa effekter i dit salg eller
pa kendskabsgraden til
din virksomhed i branchen
og hos malgruppen.

OPFOLGNING

Z

Hvad er dit budskab i
din markedsforing?

Beslut dig for, hvad det D
overordnede budskab
skal veere, og opbyg BUDSKAB

markedsfgringen om-
kring det.

Hvilke medier bruger du?

Beskriv i detaljer hvilke me-
dier du bruger, hvordan du
bruger dem, og hvornar du
bruger dem.

Kodas guide til udvikling af din virksomhed

internationalt kommercielt marked. Hvert
marked vil sa kreeve sin egen strategi og
markedsfaringsplan.

Der er forskellige faser i, hvordan du
arbejder med udvikle, realisere og falge
op pa din markedsfaring. Du kan bruge
nedenstdende model til at arbejde med
at beskrive de enkelte faser i din konkrete
plan.

Hvem vil du
@ henvende dig til?
. Beskriv din malgruppe -
MALGRUPPE lad dig inspirere af mod-

ellerne pa side 10 og 12

Hvad er malet for
din markedsfering?

Dine mal bgr veere
konkrete, tidsbestemte
og haenge sammen med
de gvrige aktiviteter i din
virksomhed.

Hvad er budgettet?

Lav et budget, der
BUDGET beskriver udgifterne i din
plan for markedsfering.
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SOME STRATEGI

Som en del af din markedsfgringsplan
bar du have en SoMe-strategi.

Strategien skal kobles til den daglige
drift i din virksomhed og den strategi, du  ningslinjer, som du kan arbejde ud fra.
overordnet set tager afseet i, nar du laver ~ Nar du far brug for at udvikle din strategi,
saerlige markedsfaringstiltag - f.eks. til en  sa har du et oplyst grundlag at starte fra.
brancheevent, seesonbetingede ind-
satser, eller hvis du har lavet et nyt
produkt, som du gerne vil forteelle om.

STIL & TONE

Find den stil og tone, din virksomhed skal —
bruge til at kommunikere pa SoMe

MAL
Seet mal for din virksomheds
tilstedeveerelser pa sociale medier

INDHOLD

Lav indhold, der rammer din malgruppe

PLANLAG

Lav og anvend en kalender til at holde styr
pa SoMe aktiviteterne i din virksomhed

OPFOGNING

Falg op pa hvordan det ggr med
SoMe-aktiviteterne

Kodas guide til udvikling af din virksomhed

Der er et veeld af muligheder for, hvor-
dan du kan lave din forretningsmodel og
markedsfaringsplan - det samme gzaelder
din SoMe-strategi. Her far du nogle ret-

Hvordan lyder din virksomheds stemme pa SoMe,
og hvordan ser virksomheden ud visuelt?

Hvad vil du have ud af din virksomheds tilstedeveerelse pa SoMe?

Er dit mal at fa flere falgere? At folk engagerer sig i dit indhold?
At fa sign-ups eller at gge trafikken til din hjemmeside?

For du leegger en SoMe strategi, kan det vaere en god idé at lave en
malgruppeanalyse.

Analysen vil beskrive, hvem din méalgruppe, er og hvor du finder
dem, sa du kan malrette strategien.

Hvornar og hvor ofte, du skal publicere nye indleeg, afhaenger af,
hvem malgruppen er og hvem virksomheden er. Under alle om-
steendigheder bgr du planlaegge, sa du sgrger for at fa strategien
udfert.

Tip: der findes mange skabeloner til media-kalendre online!

Hold gje med, om SoMe strategien har de effekter, du gnsker. Der
findes en raekke muligheder for, hvordan du kan maéle effekten af
din strategi - mange af dem er er gratis, sa lav en online s@gning og

find af, hvad der passer til at falge op pa din SoMe-strategi.

Tip: Start med at bruge Google Analytics, Facebook Insights, SproutSocial eller
andet freeware - sa kan du skabe dig en viden om feltet, inden du kaster dig over
mere avancerede lgsninger.
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SYV TIPS TIL KOMMUNIKATION PA SOCIALE MEDIER

Sociale medier er nogle af de mest brugte kommunikationskanaler.
Det er gratis, og hvis du har lavet din research grundigt, kan du
ramme din malgruppe, der hvor de befinder sig.

VZAR PERSONLIG
- men undga at blive privat. At dele sit privatliv virker ofte uprofessionelt.

TANK FOR DU SKRIVER
Det skal veere interessant for dine felgere eller offentligheden.

SKAB DIN EGEN STIL,
der afspejler sig i layout og indhold. Veelg fx et gennemgéaende koncept for din
kommunikation.

VARIER DIT INDHOLD:
brug tekst, links, ordsprog, citater, sjove bemeerkninger, konkurrencer, video, lyd,
links, GIFs mm.

SKAB SAMMENHZANG
mellem dine kanaler. Brug fx dine sociale medier til at skabe opmasrksomhed om
dit seneste upload pa Soundcloud eller Vimeo.

OPDATER OFTE!
Opdater din blog, websitet for dit projekt eller din facebookside jeevnligt.

BRUG HASHTAGS:
Find et hashtag til dit projekt som du kan bruge pa alle de sociale medier, du bruger.

Kodas guide til udvikling af din virksomhed 18



MEDIEPLAN

En medieplan hjeelper dig med at analy-
ser og planleegge, hvilke medier du
anvender, nar du kommunikerer pa vegne
af din virksomhed. En medieplan handler
derfor overordnet set om, hvordan du
kommunikerer med forskellige malgrup-
per pa forskellige platforme. Tag afseet i
dine malgrupper - lad dig inspirere af for-
retningsmodellen i din portefglje. Hvem
er interesseret i at kgbe det, du stiller til
radighed? Hvem er vigtige samar-
bejdspartnere for dig?

Nar du har styr pa dine malgrupper, lav
sa en oversigt over, hvilke medier du

kan bruge til at na dem. Det kan veere
sociale medier, eller det kan veere dag-
blade, branchespecifikke udgivelser og
begivenheder (f.eks. messer og festivaler)
eller noget helt andet. Nar du kender din
malgruppe og har kortlagt, hvilke medier
de anvender, sa er du klar til at lave me-
dieplanen. Det er dybest set en kalender
over, hvor og hvornar din virksomhed
udsender budskaber til omverdenen.

Brainstorm pa medier

i

DIGITALT

S K

EVENTS OG
ARRANGEMENTER

IEANE

MEDIER &
REKLAME

Hjemmesider / Blogs
Nyhedsbreve

Apps

Video

GIFs

Podcasts - PR

Konkurrencer Interviews og portraetartikler

Crowdfunding Mediesamarbejder
- fx Kickstarter-kampagner - f.eks. med etablerede medier

eller blogs

Fernisering, release party,
premiere

Foredrag
PR-arrangementer

Prgveforestillinger og
-koncerter mm.

Salgsevents og messer
Festivaler

Annoncer

- magasiner, aviser, digitalt mm.
Reklamespots

- tv, radio, magasiner, mv.

Andres arrangementer:

Bgr din virksomhed veere synlig
til andres arrangementer? F.eks.
pa kunstmesser, Roskilde Festival
eller CPH:DOX?

Kodas guide til udvikling af din virksomhed 19



4. Okonomi

FORRETNINGSMODEL

Beskriv med ord, hvordan din forretnings-
model ser ud. Hvad er de gkonomiske
forudseetninger for etablering og drift af
virksomheden? Hvordan er virksomheden
finansieret?

Beskriv budgetstrukturen - gerne bade i
tekst, tal og grafik.

Budgetstrukturen bgr afspejle driften og
de elementer, der er i portefaljen i din
virksomhed. Se pa de enkelte elementer i
din portefglje og sparg dig selv, hvordan
de skaber indtjening for din virksomhed:

« Dit brand
(viden, veerker, produkter, ydelser)

« Partnerskaber
« Distribution

« Events

+ Merchandise
« Reklame

« Andet

Beskriv, hvor pengestremmene ind i din
virksomhed kommer fra:

« Salg (produkter og ydelser)

+ Fonde og stgttemidler

- Donation

« Crowdfunding

+ Partnerskaber og sponsorater
« Medlemskaber/abonnenter

+ Reklamer

+ Rettigheder og royalties

- Live

Medtag sa mange budgetter som ngd-
vendigt for at underbygge en overbe-
visende og god finansiering af missionen
i din virksomhed. Det kan f.eks. veere
etableringsbudget, driftsbudget,
likviditetsbudget og markedsfgringsbud-
get.

Husk, at budgetter savel som regnskaber
bestar af bade udgifter og indtaegter!



OKONOMISKE RISICI

Beskriv hvilke gkonomiske risici der er forbundet med etablering
og drift af din virksomhed, og hvordan du vil handtere dem.

At kunne beskrive og analysere gkonomiske risici hjeelper dig til at
forsta din virksomhed og hjaelper dig til at beslutte, hvilke priori-
teringer du bgr tage pa vegne af din virksomhed.

BOGFORINGS- OG REGNSKABSPRAKSIS

Tag stilling til, hvilken bogfarings- og regnskabspraksis, du
anvender, og hvilke rutiner du har for bogholderi og regnskab.

Det er hensigtsmaessigt at skabe nogle rutiner for, hvordan du
varetager den lgbende bogfaring i din virksomhed. Dels for at und-
ga at bilag hober sig op, regninger bliver betalt for sent, eller du
glemmer at sende faktura afsted, og dels for at du hele tiden har
styr pa gkonomien i din virksomhed.

Et godt rad - lad vaere med at lave dine regnskaber i sidste

gjeblik. Det geelder bade momsregnskabet, arsregnskabet og
skatteregnskabet. Sgrg for at have nogle rutiner der ger, at dit
gkonomiske overblik hele tiden er opdateret, sa undgar du at miste
overblikket og stresse over e-mails fra Skat.

Skriv ned hvad dine rutiner for bogfaring og regnskab er. Skriv det
ogsa gerne ind i din kalender, sa du har det planlagt og afseetter tid
til det pa ugentlig, manedlig og arlig basis.



Sa er du klar

Udgivelsen her giver dig et indblik i,
hvilke centrale dele af virksomheden, du
bar udvikle, nar du skaber en sund og
levedygtig virksomhed. Guiden er ikke
uddybende, sa nar du har vaeret igennem
den kan det veere, at du far lyst til at ga
mere i dybden med enkelte temaer eller
funktioner i din virksomhed.

Nar du skal etablere din egen virksom-
hed, bevaeger du dig delvist pa fremmed
grund, og har med stor sandsynlighed
brug for hjeelp, radgivning, sparring og
feedback undervejs.

Husk at spgrg om hjaelp, og undga at
kare soloraes!

Personer i dit netveerk kan vaere
potentielle sparringspartnere, kollegaer,
hjeelpere og kunder, hvis du giver dem
muligheden for det.

Veer aben for inspiration, nye vinkler og
ideer fra andre mennesker.

Udvid dit professionelle netvaerk!

Mad nye mennesker med en dben og
imgdekommende indstilling. Lyt til de
mennesker du taler med og tilbyd at
hjeelpe dem, ligesom du haber de
hjaelper dig.

Teenk dig om og brug dit netveerk klogt.
Overvej hvem og hvor mange du beder
om hjeelp og radgivning fra. Sparger du
alt for mange eller for tilfaeldige menne-
sker, kan du fa en masse forvirrende rad
retur, som bare gor det sveerere at traeffe
beslutninger. Find nogle mennesker hvis
person, faglighed og professionalisme du
respekterer, og som er villige til at lytte til
dig.

Alt hvad der star i guiden, er vejledende,
for det selvfglgelig i sidste ende er dig,
der beslutter, hvordan din virksomhed
bar og skal se ud. Det kan veere, at du
oplever et behov for mere refleksion eller
afklaring omkring nogle af emnerne i din
virksomhedsplan og det er hensigten, at
du nu kan opsgge den viden pa et mere
oplyst grundlag, nar du har veeret
igennem denne guide.

Held og lykke!



