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Innledning
En god forretningsplan er ditt beste hjelpemiddel for å 
gjøre de riktige valgene når beslutning om etablering 
skal tas, og i den første fasen av virksomhetens liv. 
I denne guiden ser vi på hva en forretningsplan er, og 
hvorfor det er lønnsomt å utarbeide en slik plan for din 
forretningsidé. Vi gjennomgår,, punkt for punkt, hva 
forretningsplanen bør inneholde og gir noen tips på 
veien. 
Hva er en forretningsplan? 
En forretningsplan er en systematisk gjennomgang av 
en forretningsidé. Den vil være et viktig 
arbeidsdokument og styringsverktøy for deg og 
virksomheten du ønsker å starte. 
Det er nødvendig å foreta løpende revisjon av 
forretningsplanen etter hvert som forutsetningene 
endrer seg. 
Innholdet i forretningsplanen vil kunne være forskjellig
avhengig av omfang, hva du skal holde på med, og dine
prioriteringer i forhold til hva som er viktig å ha med i 
planen. 
Hvorfor trenger du en forretningsplan? 
Når du skal etablere egen virksomhet, trenger du et 
dokument som beskriver forretningsideen din og 
hvordan du har tenkt å drive virksomheten. 
Forretningsplanen er først og fremst et 
styringsverktøy for deg selv, men den er også nyttig 
når du skal presentere din idé overfor banker, 
samarbeidspartnere, myndigheter og lignende. 
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Вступ
Хороший б знес-план - це ваш найкращий нструмент для і і
прийняття правильних р шень, коли ви вир шу те, чи і і є
створювати, а також на першому етап  життя вашо  і ї
орган зац . і ії
У цьому пос бнику ми розглянемо, що такеі
б знес-план  чому корисно п дготувати такий план для і і і
вашо  б знес- де . Ми пункт за пунктом розглянемо, що ї і і ї
повинен м стити б знес-план,  дамо к лька порад на цьомуі і і і
шляху.
Що таке б знес-план?і
Б знес-план - це систематичний огляд б знес- де . В н буде і і і ї і
важливим робочим документом та нструментом і
управл ння для вас  для б знесу, який ви хочете і і і
розпочати.

Необх дно пост йно вносити зм ни до б знес-плану, і і і і
оск льки умови зм нюються.і і

Зм ст б знес-плануі і  може зм нюватися залежно в д сфери і і
д яльност , того, чим ви займатиметеся,  вашихі і і
 ваших пр оритет в щодо того, що важливо включити в і і і
план.

Нав що потр бен б знес-план?і і і
Коли ви створю те власний б знес, вам потр бен документ,є і і
який опису  вашу б знес- дею та як ви ма те нам р є і і є і
керувати сво м б знесом. ї і
Б знес-план - це, перш за все, нструмент управл нняі і і  
для вас для вас самих, але в н також стане в нагод  при і і
презентац  вашо  де  банкам, партнерам, органам влади ії ї і ї
тощо,



Alle som skal satse penger må vite hva de begir seg ut 
på. 
Arbeidet med å utarbeide forretningsplanen vil være en 
viktig utviklingsprosess der du får gått gjennom alle 
sider av din forretningsidé. 

Gjennom forretningsplanarbeidet vil du få et mer 
realistisk bilde av ideen og den vil si noe om 
mulighetene i markedet. Forretningsplanarbeidet skal 
hjelpe deg å ta en riktig beslutning om den planlagte 
etableringen. 
Hvordan utvikle en forretningsplan? 
Utvikling av forretningsplanen innebærer å lage og 
"drive" en virksomhet på papiret. Det kan på en måte 
sammenlignes med en flyger som øver seg (og gjør alle 
sine alvorlige tabber) i en flysimulator. 
Forretningsplanen er din ”simulator”. 
 
Planen gjør det enklere å se sammenhenger mellom det
du skal tilby, markedet og nødvendige ressurser som er 
nødvendig for å starte opp. Du får god oversikt og et 
beslutningsgrunnlag før du gjør investeringer og avtaler.
Det kan hende at du gjennom denne prosessen ser at 
det ikke er liv laga for ideen. Å gjøre en etablering på 
papiret er ikke så risikabelt som å gjøre det i 
virkeligheten. 

Det er viktig at du selv har styring på planarbeidet, 
men søk gjerne råd og veiledning hos andre når du 
arbeider med forretningsplanen. Diskuter med venner, 
familie, bekjente, bank, potensielle kunder og ellers alle 
involverte parter. Skulle du velge å bruke konsulent, bør
du bruke denne som en sparringspartner. I guiden ”Kan 
du – vil du – bør du starte bedrift” fortelles en historie 
om hvordan arbeidet med forretningsplanen ble gjort 
og hvordan hjelpere ble benyttet. 

Forretningsplanens innhold
Vi skal nå gjennomgå en mal på en forretningsplan. 
Denne inneholder de sentrale punktene som du bør
arbeide deg gjennom. 
Et tips til deg er å skrive lite tekst på de ulike kapitlene 
og la eventuelle utfyllende opplysninger ligge som 
vedlegg. Husk at du ikke skal gjenta det som er skrevet 
tidligere. 
Det viktigste arbeidet i forretningsplanen er 
økonomi-, markeds- og kundevurderingene. Derfor vil
vi anbefale at du bruker god tid på disse delene.

Кожен, хто збира ться вкладати грош , повинен знати, у є і
що в н вклада .і є
Процес п дготовки б знес-плану буде важливим процесом і і
розвитку, в якому ви розглянете всі
аспекти вашо  б знес- де . ї і і ї

Б знес-план дасть вам б льш реал стичну картину вашоі і і ї
де ,і ї  а також розпов сть вам про можливост  на ринку. і і
Б знес-план допоможе вам прийняти правильне р шення і і
щодо запланованого закладу.

Як розробити б знес-план?і
Розробка б знес-плану передбача  створення та "запуск" і є
б знесу на папер . Це можна якось пор внятиі і і
з тим, як п лот трену ться (  робить вс  сво  серйозн  і є і і ї і
помилки) на ав ац йному симулятор .і і і

Б знес-план - це ваш "тренажер".і

План допомага  побачити зв'язок м ж тим, що ви є і
збира теся запропонувати, ринком  необх дними є і і
ресурсами для початку роботи. Ви отриму те хороший є
огляд  основу для прийняття р шень перед тим, як робитиі і
нвестиц  та укладати угоди.і ії

П д час цього процесу ви можетеі  зрозум ти, що дея не  і і є
житт здатною. Створення орган зац  на паперє і ії і
не так ризиковано, як у реальност .і

Важливо, щоб ви контролювали процес планування, 
але не соромтеся звертатися за порадами та 
рекомендац ями до нших п д час роботи над б знес-і і і і
планом. Порадьтеся з друзями, родиною, знайомими, 
банком, потенц йними кл нтами та з ус ма зац кавленими і іє і і
сторонами. Якщо ви вир шите звернутися до консультанта,і
використовуйте його як спаринг-партнера. I пос бник "Чи і
можете ви - чи будете ви - чи варто вам починати б знес"і
розпов да  стор ю про те, як в дбувалася робота наді є і і і
б знес-планом  як використовували пом чник в.і і і і

Зм ст б знес-плануі і
Зараз ми розглянемо шаблон б знес-плану. В н м стить і і і
ключов  моменти, над якими вам сл д попрацювати. і і

Порада для вас - написати невелику к льк сть тексту в і і
р зних розд лах  залишити будь-яку додаткову нформац юі і і і і
у вигляд  додатк в. Пам'ятайте, що ви не повинн  і і і
повторювати те, що вже було написано. 

Найважлив ша робота в б знес-план  - це у б знес-плані і і і і
 ф нансова, ринкова та кл нтська оц нка. є і іє і Тому ми 

рекоменду мо вам прид лити достатньо часу цим є і
розд лам.і



En forretningsplan kan ha følgende 
innholdsfortegnelse: 

 Sammendrag 
 Innholdsfortegnelse 

 Innledning med personopplysninger og 
virksomhetsopplysninger 

 Forretningsidé 
 Produkt/tjeneste og produksjon 
 Markedet (kundegrupper, kjøpskriterier, geografisk 

marked, konkurrenter, osv.) 
 Markedsstrategi/markedsplan 
 Økonomi og budsjetter (kalkyler, drifts- og 

likviditetsbudsjett) 
 Kapitalbehov og finansiering 
 Organisering og administrasjon av virksomheten 
 Handlingsplan 
 Vedlegg 

Du finner en mal på forretningsplan i Altinn/Starte og 
drive bedrift under dokumentmaler. 

Sammendrag 
I forretningsplanen skal sammendraget komme før 
innholdsfortegnelsen. Sammendraget er viktig og skal være en
kort oppsummering av forretningsplanen. Det er i 
sammendraget du skal selge inn ideen til samarbeidspartnere, 
finansieringsinstitusjoner, investorer, o.l. 
Her beskriver du kort de viktigste ting for prosjektet så 
som forretningsidé, produkter/tjenestene, marked, 
kunder, konkurrentene, konkurransefortrinn, 
kapitalbehov og finansiering. 
Sammendraget skal være på maks 1 A4-side og er det 
siste som skrives i forretningsplanen. 

Tankeøvelse; Du skal presentere virksomheten din på 
én side. 
Hvordan vil du bruke denne siden til å få fram de 
viktige tingene for å selge ideen til banken? 

Innholdsfortegnelse 
Dette gir seg selv. Legg opp til at hver 
kapitteloverskrift skal genereres til en 
innholdsfortegnelse i forretningsplanen. 

Innledning med bakgrunn for prosjektet og 
personen(e) bak 
Innledningsvis kan det være passende å gi en kort 
beskrivelse av bakgrunnen for ideen som etableringen 
er tuftet på. Her kan du skrive litt om hvilket behov som skal
dekkes i markedet og hvordan behovet er oppstått. Skriv også
en kort presentasjon av personen(e) bak ideen og den 
kompetansen du/dere besitter. 

Б знес-план може мати такий зм ст:і і

 Резюме
 Зм ст і

 Вступ з особистою та д ловою нформац ю і і іє
 Б знес- дея і і

 Продукт/послуга та виробництво
 Ринок (групи кл нт в, критер  куп вл , географ чний  іє і ії і і і

ринок, конкуренти тощо)
 Ринкова стратег я/маркетинговий план і
 Ф нанси та бюджети (розрахунки, операц йн  бюджети  і і і

та бюджети л кв дност )і і і
 Потреба в кап тал  та ф нансування і і і
 Орган зац я та управл ння б знесом і і і і

 План д й і
 Додатки

Шаблон б знес-плану можна знайти в Altinn/Starte og driveі
bedrift у розд л  Шаблони документ в.і і і

Резюме
У б знес-план  резюме повинно стояти перед зм стом. і і і
Резюме  важливим  повинно бути стислим викладом є і
б знес-плану. Саме в резюме ви будете продавати свою і
дею партнерам, ф нансовим установам, нвесторам тощо. і і і

Тут ви коротко опису те найважлив ш  аспекти проекту, є і і
так  як б знес- дея, продукти/послуги, ринок, кл нти, і і і іє
конкуренти, конкурентн  переваги, потреби в кап тал  та і і і
ф нансуванн . і і

Резюме ма  бути максимум на 1 стор нц  формату А4   є і і і є
останн м, що пишеться в б знес-план .і і і

Вправа на роздуми: Ви збира теся представити св й є і
б знес на одн й стор нц .і і і і
Як ви використа те цю стор нку, щоб п дкреслити важлив  є і і і
моменти, як  допоможуть продати вашу дею банку?і і

Перел к розд л ві і і
Тут все зрозум ло. Склад ть план для кожного і і
заголовка розд лу, який буде сформований у зм ст і і
б знес-плану.і

Вступ з нформац ю про проект та особу (ос б), і іє і
як  стоять за нимі
На початку може бути доречним дати короткий опис 
передумов де , на як й базу ться проект. Тут ви можете і ї і є
написати трохи про потребу, яку потр бно задовольнити і
на ринку,  про те, як ця потреба виникла. Також напиш ть і і
коротку презентац ю особи (ос б), яка (як ) сто ть за де ю, і і і ї і є
та досв ду, яким ви волод те.і іє



Når det gjelder kompetanse, beskrives kun det som er 
relevant for prosjektet. For øvrig kan det vises til 
vedlagte CV-er for deltakerne i prosjektet. For 
potensielle samarbeidspartnere og finansiører vil ofte 
personen(e) bak prosjektet være vel så viktig som selve 
prosjektet. 
Det er viktig at det kommer klart fram hvorfor du/dere 
er den/de riktige personen(e) til dette prosjektet. 

Dersom foretaket allerede er registrert, er det naturlig å 
ha med foretaksopplysninger som foretaksnavn, 
organisasjonsform, forretningsadresse og 
kontaktinformasjon i innledningen. 

Forretningsidé 
Nå skal du gi en introduksjon til forretningskonseptet 
som skal utvikles. Her vil det være naturlig å se langt 
fram i tid og sette ord på visjon og målsettinger som 
grunnlag for en konkretisering av forretningsideen. En 
visjon sier noe om hvor vi ønsker å være i fremtiden og 
representerer et drømmesyn på hva vi ønsker å oppnå 
på sikt. Et viktig spørsmål å stille kan være; ”Hvordan 
ønsker vi at virksomheten skal utvikle seg og fremstå 
om 10 år? Hva driver vi på med da?” 

En visjon formuleres som regel på bakgrunn av de 
verdiene som foretaket har definert som sine 
kjerneverdier. En verdi for deg vil være noe som er 
grunnleggende viktig og er en ledestjerne som du styrer
livet ditt etter. 
Visjonen bør være kort og lett å kommunisere, gjerne 
formulert som et slagord. 

På bakgrunn av visjon formuleres forretningsideen. 
Denne skal kunne kommuniseres og skape forståelse, 
aksept og gjerne begeistring for det virksomheten 
ønsker å drive på med (så vel innad som utad). 
Forretningsideen bør beskrive hva virksomheten skal 
tilby til hvem, samt hva som er unikt med dette. 
Forretningsideen fungerer som en daglig guide som 
forteller eiere, ansatte og omgivelsene hvordan 
virksomheten skal tjene penger samt få tak i og beholde
kundene. Forretningsideer klargjøres gjennom 
målsettinger for virksomheten de nærmeste årene. 
La oss se på et eksempel på visjon og forretningsideen 
til IKEA.

IKEA: 
IKEAs visjon er å skape en bedre hverdag for mange 
mennesker. Vår forretningsidé støtter opp om denne 

Якщо мова йде про досв д, опиш ть лише те, що ма  і і є
в дношення до проекту. В ншому випадку, будь ласка, і і
зверн ться до резюме учасник в проекту. Для потенц йних і і і
партнер в  спонсор в особа (особи), яка (як ) сто ть за і і і і ї
проектом, часто особа (особи), яка (як ) сто ть за проектом,і ї
часто буде такою ж важливою (важливими), як  сам і
проект. 
Важливо, щоб було ч тко зазначеноі
чому ви  саме т ю особою (особами), яка (як ) є іє і
п дходить(ють) для цього проекту.і
Якщо компан я вже заре стрована, природно і є
включити нформац ю про компан ю, таку як назва і і і
компан , орган зац йно-правову форму, юридичну ії і і
адресу та контактну нформац ю у вступ .і і і

Б знес- деяі і
Тепер ви повинн  представити б знес-концепц ю, яку ви і і і
розробля те. Тут буде природно зазирнути далеко впередє
у майбутн   сформулювати бачення та ц л  як основу для є і і і
конкретизац  б знес- де . Баченняії і і ї
бачення говорить про те, де ми хочемо бути в 
майбутньому,  явля  собою омр яне бачення того, чого і є і
ми хочемо досягти в довгостроков й перспектив . і і
Важливим питанням може бути: "Як ми хочемо, щоб 
орган зац я розвивалася і і і
через 10 рок в? Що ми будемо робити тод ?"і і

Бачення зазвичай формулю ться на основ  ц нностей, як  є і і і
орган зац я визначила як сво  основн  ц нност . Ц нн стю і і ї і і і і і
для вас буде те, що  фундаментально важливим   є і є
дороговказом, за яким ви будете керуватися у сво му є
житт . і

Бачення ма  бути коротким  легким для сприйняття, є і
бажано сформульованим у вигляд  гасла.і

Б знес- дея формулю ться на основ  бачення. Вона ма  і і є і є
бути донесена до людей  викликати розум ння,і і
прийняття  нав ть ентуз азм щодо того, чим хоче і і і
займатися орган зац я (як всередин , так  ззовн ).і і і і і
Б знес- дея повинна описувати, що  кому запропону  і і і є
орган зац я  що в н й ун кального.і і і і і
Б знес- дея слугу  щоденним пут вником, який п дказу  і і є і і є
власникам, прац вникам та оточуюч й громад , які і і
б знес буде заробляти грош , залучати та утримувати і і
кл нт в.іє і
Б знес- де  уточнюються через ц л  для б знесу на наступн  і і ї і і і і
к лька рок в.і і

Розглянемо приклад бачення та б знес- де  компан  IKEA.і і ї ії

IKEA:
Бачення КЕА поляга  у створенн  кращого повсякденного І є і
життя для багатьох людей.
Наша б знес-концепц я п дтриму  це бачення, пропонуючиі і і є



visjonen ved å tilby et stort utvalg form- og 
funksjonsriktige hjeminnredningsprodukter til så lave 
priser at så mange mennesker som mulig har råd til å 
kjøpe dem. 
Eksempelbedrift – Hannes Fiskemat AS 
Gjennom denne guiden skal vi stifte bekjentskap med 
eksempelbedriften Hannes Fiskemat AS. 
Forretningsideen er formulert ut fra gjennomførte 
markedsundersøkelser og den visjonen hun har for sin 
etablering. 
”Hannes Fiskemat AS skal produsere og selge fiskemat 
av lokale råstoffer på en miljøvennlig måte til 
virksomheter som serverer og selger mat til sluttbruker”.
I denne guiden kommer det flere eksempler på hva som
er beskrevet i forretningsplanen til Hannes Fiskemat AS. 

Produkt/tjeneste og produksjon 
Her skal du gi en kort beskrivelse av de produkter eller 
de tjenester du skal selge. Beskriv hvilke egenskaper du 
skal tilby på en grundig måte, men uten å bruke for 
mange ord. Husk å ikke bli for detaljert eller for teknisk 
hva gjelder beskrivelse av produktet/tjenesten, (heretter 
betegnes både produkter og tjenester som produkt). 

Tenk at det du skriver skal forstås av utenforstående 
som trolig ikke har kjennskap til det du skal selge. 

Fortell heller med enkle ord hvordan ditt produkt kan 
dekke et behov i markedet. 

For ikke å skrive for mange ord kan du i 
forretningsplanen kort beskrive hva du tilbyr. Bruk 
gjerne bilder som illustrerer dette hvis det er naturlig. En
mer detaljert beskrivelse kan være med som et vedlegg 
hvis det er behov for det. 
Viktige spørsmål som bør kunne besvares gjennom 
beskrivelsen er: 

 Hvilket behov skal produktet dekke? 
 Hva er fordelen med mitt produkt? 
 Hvilke unike egenskaper har det? 
 Har det noen spesielle muligheter? 
 Hvilke erstatningsprodukter finnes og hvilke trusler kan det 

innebære? 
 Krever det hyppig fornyelse - produktutvikling? 

Dersom det er flere varianter av produktet, kan de kort 
beskrives nærmere som undergrupper. Hva du skal tilby 
vil være et av de første stegene i 
forretningsplanarbeidet. Skal du drive med produksjon, 
vil det her være naturlig å gi en beskrivelse av den 
produksjonsmetoden du benytter. 

широкий асортимент товар в для дому, а самеі
товар в для дому за такими низькими ц нами, що якомога і і
б льше людей можуть дозволити соб  х придбати.і і ї

Приклад компан  - Hannes Fiskemat ASії
У цьому пос бнику ми ознайомимося з прикладом і
компан  Hannes Fiskemat AS.ії

Б знес- дея була сформульована на основ  досл дження і і і і
ринку та бачення, яке вона ма  для свогоє
п дпри мства.і є
"Hannes Fiskemat AS буде виробляти  продавати рибн  і і
корми з м сцево  сировини в еколог чно чистий спос б дляі ї і і
п дпри мствам, як  обслуговують  продають продукти і є і і
харчування к нцевому споживачев ".і і
У цьому пос бнику наведено к лька приклад в того, що і і і
описано в б знес-план  компан  Hannes Fiskemat AS.і і ії

Продукт/послуга та виробництво
Тут ви повинн  надати короткий опис продукт в або і і
послуг, як  ви будете продавати. Опиш ть особливості і і
особливост , як  ви пропону те, ретельно, але без зайвих і і є
сл в. Пам'ятайте, що не варто бути занадто детальнимі
або занадто техн чним, описуючи продукт/послугу і (тут  і
дал  як продукти, так  послуги як продукт).і і

Пам'ятайте, що те, що ви пишете, ма  бути зрозум лим дляє і
сторонн х ос б, як , ймов рно, не мають жодного уявлення і і і і
про те, що ви прода те.є

Зам сть цього використовуйте прост  слова, щоб пояснити,і і
як ваш продукт може задовольнити потребу на ринку.

Щоб не писати багато сл в, ви можете коротко описати, і
що ви пропону те у сво му б знес-план . Не соромтеся є є і і
використовувати зображення, щоб про люструвати це, і
якщо це природно. Б льш детальний опис можна і
включити в якост  додатку, якщо в цьому  потреба.і є

Важливими питаннями, на як  сл д в дпов сти в опис , і і і і і є

 Яку потребу задовольнить продукт?
 У чому перевага мого продукту?
 Як  ун кальн  особливост  в н ма ? і і і і і є
 Чи ма  в н як сь особлив  можливост ? є і і і і
 Як  продукти-зам нники снують  як  загрози вони  і і і і і

можуть становити?
 Чи потребу  в н частого оновлення - розвиток  є і

продукту?

Якщо  к лька вар ант в продукту, х можна коротко є і і і ї
описати б льш детально у вигляд  п дгруп. Щоі і і
запропонувати, буде одним з перших крок в у процес  і і
написання б знес-плану.і
Якщо ви займа теся виробництвом, природно буде надатиє
опис методу виробництва, який ви використову те.є



Her kan du se hvordan Hannes Fiskemat AS har 
strukturert sine produkter: På bakgrunn av den 
informasjonen hun har innhentet fra markedet, og de 
testene hun har gjort på produksjon, har hun valgt å gå 
videre med tre hovedprodukter med varianter slik: 

1. Fiskeretter av laks og hvitfisk
 Urtemarinert laksefilet – ulike varianter 
 Torskegryte 

2. Fiskesuppe i større pakninger á 5 liter
 Hannes laksesuppe 
 Skalldyrsuppe 

3. Lakseburgere 
 200 g burger 
 150 g burger 
 100 g burger 

Markedet 
I omtalen av markedet er det viktig å være konkret når 
du beskriver hvem som er dine kunder og deres 
kjøpskriterier. Hvem som er dine konkurrenter er også 
viktig å beskrive. 

Som en innledning til dette kapitlet kan det være på sin
plass å beskrive trender innenfor det segmentet du har 
valgt å satse på. Hvor stort er markedet i dag, og 
hvordan tror du at markedet vil utvikle seg?

En markedsanalyse direkte knyttet opp mot din idé kan 
gi deg en verdifull tilbakemelding på potensielle 
kunders oppfatning av det du skal tilby. Når dette er 
beskrevet, er det viktig å snevre inn og ha fokus på den 
kundegruppen du ønsker å satse på, og ikke minst 
hvem innenfor en kundegruppe som er din viktigste 
målgruppe. Hvem er de og hva kjennetegner dem? Når 
disse er identifisert, er det lettere å finne ut hva deres 
viktigste kjøpskriterier er. Dvs. hvorfor kundene skal 
velge å kjøpe hos deg og ikke hos konkurrenten? 

I planleggingsfasen kartla Hanne Olsen potensielle 
kunders kjøpekriterier gjennom en 
markedsundersøkelse. Her ser vi et eksempel på hvilke 
kjøpskriterier som ble identifisert under 
markedsundersøkelsen og gjennom samtaler med valgte
kundesegment, dvs. privatpersoner og serveringssteder:

 

Тут ви можете побачити, як Hannes Fiskemat AS 
структурувала свою продукц ю:і
На основ  нформац , яку вона з брала на ринку,  тест в, і і ії і і і
як  вона провела на виробництв , вонаі і
виробництва, вона вир шила працювати з трьома і
основними продуктами з наступними вар антами:і

1. Рибн  страви з лосося та б ло  рибиі і ї
 Ф ле лосося, мариноване в травах - р зн  сорти і і і
 Тушкована тр ска і

2. Рибна юшка у великих 5-л трових пакетахі
 Лососева юшка "Ханна
 Суп з молюск в і

3. Лососев  бургериі
 200 г бургер
 150 г бургер
 100 г бургер

Ринок
Описуючи ринок, важливо бути конкретним, 
описуючи, хто  вашими кл нтами та хнє іє ї і
куп вельнi критер . Також важливо описати ваших і ії
конкурент в.і

На початку цього розд лу може бути доречно і
описати тенденц  в сегмент , на якому ви вир шили ії і і
зосередитися. Наск льки великим  ринок сьогодн   і є і і
як, на вашу думку, в н буде розвиватися?і

Анал з ринку, безпосередньо пов'язаний з вашою де ю, і і є
може дати вам ц нну нформац ю про те, якe і і і
сприйняття потенц йними кл нтами того, що ви можете мі іє ї
запропонувати. П сля того, як ви все це описали, важливо і
звузити  зосередитися наі
груп  кл нт в, на яку ви хочете ор нтуватися,  не в і іє і іє і
останню чергу на тому, хто в ц й груп   для вас і і є
найважлив шою ц льовою групою. Хто вони  що х і і і ї
характеризу ? П сля того, як х визначено, легше з'ясувати, є і ї
як  хн  найважлив ш  критер  куп вл . ншими словами, і ї і і і ії і і І
чому кл нти повинн  купувати саме у вас, а не у вашого іє і
конкурента?
На етап  планування Ханне Олсен визначила куп вельн  і і і
критер  потенц йних кл нт в за допомогоюії і іє і
досл дження ринку. Ось приклад критер в куп вл , і ії і і
визначених п д час досл дження ринку та п д час розмов зі і і
обраним сегментом кл нт в, тобто приватними особами таіє і
приватними особами та закладами громадського 
харчування:



Kjøpskriterier Min evne til å innfri disse 

Kvalitet Produksjon med ferske råvarer som er fisket i 
havområdet nært virksomheten. 
Miljøvennlig produksjonsmetode. 

Leveranse Avtale med lokal transportør for frakt av varer til
kunder utenfor regionen to dager pr uke. Gode 
rutiner for transport til kunder i nærområdet. 
Kan levere hver dag om ønskelig. 

Pris Ligger på samme prisnivå som en av 
konkurrentene. De øvrige har lavere priser, men 
det er ikke noe mål for meg å ha laveste pris 

Tilgjengelighet Produktene må være lett tilgjengelig i 
nærbutikkene. Det er inngått avtale om 
leveranse til de to lokale butikkene. 

Критерії закупівлі Моя здатність виконати це

Якість Виробництво зі свіжої сировини, виловленої в
морській акваторії поблизу підприємства. 
Екологічно чистий метод виробництва.

Доставка Домовленість з місцевим перевізником про 
перевезення вантажів клієнтам за межі регіону два 
дні на тиждень. Хороші маршрути для 
транспортування до клієнтів у місцевому регіоні. За
бажанням можна доставляти щодня.

Ціна На тому ж рівні цін, що і в одного з конкурентів. 
Інші мають нижчі ціни, але для мене не є метою 
мати найнижчу ціну

Наявність Продукти повинні бути легкодоступними в 
цілодобових магазинах. Було підписано угоду 
про постачання до двох місцевих магазинів.

Når du arbeider med kapittelet Markedet i 
forretningsplanen, er det viktig at du ser på hva 
konkurrentene er flinke til. Det er sjelden lurt å kopiere 
en flink konkurrent. Vær heller unik på et annet område
enn konkurrentene er. Derfor er det viktig at du får 
fram det som er unikt med deg og din idé. 
Det er dette du senere skal bruke som virkemiddel i 
markedsføringen din. 
Som en god oppsummering på de undersøkelsene som
er gjort, kan en produkt-/markedsmatrise fylles ut for 
å illustrere hva du skal selge til hvem (kundegrupper). 

Vi skal nå se på et eksempel på 
produkt-/markedsmatrise for Hannes Fiskemat AS. På 
neste side er det laget en matrise for hvert av de to 
første driftsårene. 

Hannes Fiskemat AS: 
Utviklingsarbeidet og testene som er gjort, og den 
strategiske kartleggingen som er gjennomført for å få 
fram behovet, har gitt kunnskap om konkrete kunder 
og kundegrupper. 
Hun har kommet fram til at følgende kundegrupper vil 
være de viktigste ved oppstart: 

 Serveringssteder 
 Storkjøkken 
 Dagligvarebutikker 

Hannes Fiskemat AS utarbeider nå en 
produkt-/markedsmatrise med oversikt over de valgte 
kundegrupper og valgte produkter. Siden hun også har 
utarbeidet de første kalkylene, kan hun ta med 
budsjettert omsetning i matrisen. Dette gir henne en god 
oversikt over hvor mye hun kan selge til hvem, og det legges 
inn i matrisen som budsjettert omsetningstall. 

Працюючи з розд лом "Ринок" вашого б знес-плану, і і
важливо звернути увагу на те, в чому добре роблять 
ваш  конкуренти. Р дко бува  гарною де ю коп юватиі і є і є і
хорошого конкурента. Зам сть цього, будьте і
ун кальними в нш й сфер , н ж конкуренти. Тому і і і і і
важливо п дкреслити те, що  ун кальним у вас  і є і і
ваш й де . Це те, що ви згодом використовуватимете і і ї
як нструмент у сво му маркетингу.і є
Як гарний п дсумок проведеного досл дження можна і і
скласти матрицю продукт/ринок, щоб про люструвати, і
що  кому ви збира теся продавати (групам кл нт в).і є іє і

Зараз ми розглянемо приклад матриц  продукт/ринокі
для компан  Hannes Fiskemat AS. На наступн й ії і
стор нц  наведено матрицюі і
матриця для кожного з перших двох рок в д яльност .і і і

Ханнес Ф скемат AS:і
Проведена робота з розробки та тестування, а також 
стратег чне мапування, яке було зд йснене в дпов дно до і і і і
потреби надали знання про конкретних кл нт в та групи іє і
кл нт в. іє і

Вона д йшла висновку, що наступн  групи кл нт в будуть і і іє і
найб льш важливими на етап  запуску:і і

 Заклади громадського харчування
 Кухн  громадського харчування і
 Продуктов  магазини і

Hannes Fiskemat AS зараз готу  матрицю є
продукт/ринок з оглядом обраних груп кл нт віє і
та обраних продукт в. і Оск льки вона також п дготувала і і
початков  розрахунки, вона може включити в матрицю і
запланований товарооб г до матриц . Це да  й гарне і і є ї
уявлення про те, ск льки  кому вона може продати,  це в і і і
матрицю як заплановану цифру товарооб гу.і



Produkt-/markedsmatrise år 1:                                    Продукт/ринкова матриця, р к 1:і

Produkt-/
markedsmatrise, år 1 

Hannes Fiskemat AS Dato:  -

Ansv: HO

Markeder/
Kundegrupp

er  

Produkter
/tjenester

 

Fiskeretter 
av laks og 
hvitfisk 

Fiskesuppe Lakseburg
ere

Sum 
markeder

Serverings

steder 
Budsjettert 
omsetning

200 000 75 000 175 000 450 000 

Storkjøkken Budsjettert 
omsetning

250 000 100 000 250 000 600 000

Dagligvarebu
tikker 

Budsjettert 
omsetning

100 000 50 000 150 000

Sum 
produkter/

tjenester 

Omsetning 550 000 225 000 425 000 1 200 000

Produkt-/markedsmatrise år 2: 
Produkt-/
markedsmatrise, år 2 

Hannes Fiskemat AS Dato:  -

Ansv: HO

Markeder/
Kundegrup

per  

Produkter/
tjenester 

 

Fiskeretter
av laks og
hvitfisk 

Fiskesuppe Lakseburg
ere

Sum 
markeder

Serverings

steder 
Budsjettert 
omsetning

210 000 80 000 200 000 490 000

Storkjøkken Budsjettert 
omsetning

275 000 110 000 280 000 665 000

Dagligvare
butikker 

Budsjettert 
omsetning

105 000 55 000 160 000

Sum 
produkter/

tjenester 

Omsetning 590 000 245 000 480 000 1 315 000

Strategi og markedsplan 

Markedsstrategi 
Nå har du beskrevet hva du skal selge og til hvem, 
samt formulert hva som er dine fortrinn. Underveis i 
denne prosessen har du kanskje også laget de første 
kalkylene på hvilken pris du kan ta for det du 
planlegger å selge, samt vurdert ulike kundegrupper. 

Nå er det på tide å tenke strategisk. 
Hvordan kan du best posisjonere deg i markedet 
(markedsføringsmiks), og hvilke konkurransemidler bør 
benyttes for å nå fram til valgte kundegrupper. 
Et konkurransemiddel er alle de midlene en virksomhet 
kan benytte for å påvirke etterspørselen etter sine 
produkter. 
Teorien viser til fire grupper av konkurransemidler. 

Продукт/ринкова 
матриця, р к 1і

Hannes Fiskemat AS Дата:   -

В дп: HOі

Ринки/
Групи 
кл нт віє і 

Продукці
я/послуги


Рибн  і
страви з 
лосося та 
б ло  рибиі ї

Рибний 
суп

Бургери з 
лососем

Всього 
ринк ві

Харчування

м сцяі
Бюджетний
товарооб гі

200 000 75 000 175 000 450 000 

Велика 
кухня

Бюджетний
товарооб гі

250 000 100 000 250 000 600 000

Продуктов  і
магазини

Бюджетний
товарооб гі

100 000 50 000 150 000

Всього 
продукт в/поі
слуг
послуги

Товарооб гі 550 000 225 000 425 000 1 200 000

Продукт/ринкова матриця, р к і 2:
Продукт/ринкова 
матриця, р к і 2

Hannes Fiskemat AS Дата:   -

В дп: HOі

Ринки/
Групи 
кл нт віє і 

Продукці
я/послуги


Рибн  і
страви з 
лосося та 
б ло  рибиі ї

Рибний 
суп

Бургери з 
лососем

Всього 
ринк ві

Харчування

м сцяі
Бюджетний
товарооб гі

210 000 80 000 200 000 490 000

Велика 
кухня

Бюджетний
товарооб гі

275 000 110 000 280 000 665 000

Продуктов  і
магазини

Бюджетний
товарооб гі

105 000 55 000 160 000

Всього 
продукт в/поі
слуг
послуги

Товарооб гі 590 000 245 000 480 000 1 315 000

Стратег я та маркетинговий плані

Ринкова стратег яі
Тепер ви описали, що  кому збира теся продавати,  і є і
сформулювали сво  сильн  сторони. П д час цього процесуї і і
можливо, ви також зробили перш  розрахунки щодо того, і
яку ц ну ви можете призначити за те, що плану те і є
продавати,  розглянули групи кл нт в.і іє і
ви плану те продавати,  розглянули р зн  групи кл нт в.є і і і іє і

Зараз саме час мислити стратег чно. і
Як ви можете найкраще позиц онувати себе на ринку і
(маркетинг-м кс),  як  конкурентн  нструменти сл д і і і і і і
використовувати, щоб досягти обраних вами груп кл нт в. іє і

Конкурентний нструмент - це все засоби, як  орган зац я і і і і
може використовувати для впливу на попит на свою 
продукц ю.і
Теор я посила ться на чотири групи конкурентних і є
нструмент в. і і



Det er de 4 P-er: produkt, pris, plassering/distribusjon, 
påvirkning. 
I tillegg vil vi nevne personell som et viktig 
konkurransemiddel for små foretak, og der personen 
bak er særdeles viktig. 

Hvordan velge sin overordnede strategi ved etablering? 
Hvilken overordnet strategi du bør velge, kan være 
avhengig av en rekke faktorer. Her nevner vi noen 
faktorer som kan spille inn, og som kan være fornuftig å
ha tenkt igjennom ved utvikling av forretningsplanen. 

1. Forhold i virksomhetens omverden som ikke er 
kontrollerbar for den enkelte, men som man må 
forholde seg til. 
2. Forhold i virksomhetens omgivelser, så som 
konkurrentenes markedsstrategi, kundegruppens 
kjøpskriterier og hvor i livssyklusen produktene som skal
selges, er i. 
3. Interne forhold som økonomiske og menneskelige 
ressurser, kjernekompetanse, styrke og svakheter. 
4. Virksomhetens konkurransemessige stilling, størrelse 
og posisjon i markedet. 

Disse forholdene kan oppsummeres gjennom en SWOT-
analyse, hvor interne og eksterne forhold vurderes ut 
fra styrker og svakheter og muligheter og trusler. (Noen
bruker betegnelsen SOFT på samme analyse.) 

Hva er en SWOT-analyse? 

En SWOT-analyse er en forkortelse for de engelske ordene: 

Strengths (S = Styrke), 
Weaknesses (W = Svakheter), 
Opportunities (O = Muligheter), og 
Threats (T = Trusler). 

Ved å gjøre en analyse av interne og eksterne 
arbeidsbetingelser kan man få fram positive faktorer 
(styrke og muligheter) og negative faktorer (svakheter 
og trusler). Nedenfor kan du se hva som bør komme 
fram under en slik analyse.. 

Це 4 Р: продукт, ц на, розм щення/розповсюдження,і і
вплив. 
Кр м того, ми згада мо про персонал як важливий і є
конкурентний нструмент для малого б знесу,  де людина, і і і
яка сто ть за ним, особливо важлива.ї
особливо важливий.

Як вибрати загальну стратег ю при створенн ?і і
Виб р загально  стратег  може залежати в д багатьох і ї ії і
фактор в. Тут ми згада мо к лькаі є і
фактор в, як  можуть мати значення  як  може бути корисноі і і і
врахувати при розробц  вашого б знес-плану.і і

1. Умови у зовн шньому середовищ  орган зац , як  не і і і ії і
п ддаються контролю з боку окремо  особи, але на як  і ї і
необх дно зважати.і
з якими необх дно рахуватися.і
2. Умови у внутр шньому середовищ  орган зац , так  як і і і ії і
ринкова стратег я конкурент в, куп вельн  критер  групи і і і і ії
кл нт в куп вельн  критер  групи кл нт в та житт вий цикл іє і і і ії іє і є
продукт в, що продаються.і
3. Внутр шн  фактори, так  як ф нансов  та людськ  ресурси, і і і і і і
ключов  компетенц , сильн  та слабк  сторони.і ії і і
4. Конкурентна позиц я компан ,  розм р  позиц я на і ії її і і і
ринку.

Ц  фактори можна узагальнити за допомогою і SWOT-
анал зуі , де внутр шн  та зовн шн  фактори оц нюютьсяі і і і і
на основ  сильних  слабких стор н, а також можливостей  і і і і
загроз (дехто використову  терм н SOFT для цього ж є і
анал зу).і

Що таке SWOT-анал з?і

SWOT-анал з - це абрев атура сл в: і і і
Сильн  сторони (S = Strengths), і
Слабк  сторони (W = Weaknesses), і
Можливост  (O = Opportunities)  і і
Загрози (T = Threats).

Проанал зувавши внутр шн  та зовн шн  умови прац , ви і і і і і і
можете виявити позитивні
зовн шн  умови прац , можна визначити позитивн  фактори і і і і
(сильн  сторони та можливост ) та негативн  фактори (слабкі і і і
сторони та загрози)
(слабк  сторони та загрози). Нижче ви можете побачити, щоі
ма  з'явитися п д час такого анал зу.є і і

1. Styrke - Strength 
Beskriv hvilke sider ved din
planlagte etablering som 
vil være virksomhetens 
styrke. Hvordan kan du 
best utnytte og 

2. Muligheter - 
Opportunities 
Tenk gjennom og beskriv 
hvilke forhold ved din 
planlagte virksomhet som 
innebærer nye muligheter?

1. Сильн  сторони - Сила і
Опиш ть, як  аспекти і і
запланованого заснування 
будуть сильними сторонами 
вашо  орган зац . Як ви ї і ії
можете найкраще 
використати та зберегти ц  і

2. Потенц ал - можливост  і і
Подумайте  опиш ть, як  і і і
аспекти вашого 
запланованого б знесу і
в дкривають нові і 
можливост ? і
Що потр бно зробити, щоб і



vedlikeholde disse sterke 
sidene? 

Hva bør du gjøre for å 
utnytte disse mulighetene?

3. Svakheter - Faults 
Beskriv hvilke sider ved din 
planlagte etablering der du 
ser svakheter, og hva kan du 
gjøre for å rette på disse 
forholdene? 

4. Trusler - Threats 
Tenk på om fremtidige 
forhold kan innebære trusler 
for din planlagte virksomhet. 
Hva bør du gjøre for å stå 
bedre rustet til å møte disse 
truslene? 

сильн  сторони? і скористатися цими 
можливостями?

3. Слабк  сторони - і
недол киі  
Опиш ть, в яких аспектах і
запланованого вами закладу
ви бачите слабк  сторони,  і і
що ви можете зробити, щоб
виправити ц  умови?і

4. Загрози - Загрози 
Подумайте, чи можуть 
майбутн  умови становити і
загрозу для вашого 
запланованого б знесу. Що і
ви повинн  зробити, щоб і
бути краще п дготовленими і
до цих загроз?

En SWOT-analyse kan være et verdifullt hjelpemiddel 
når virksomhetens arbeidsbetingelser skal kartlegges og
summeres opp. Analysen er mest brukt i forbindelse 
med langtidsplanlegging, og når det er viktig å vurdere 
egne sterke og svake sider, samt å finne de problemer 
og muligheter som kan ventes å melde seg senere. 

I en SWOT-analyse gjør du en beskrivelse av interne og 
eksterne forhold. Denne analysen er et godt verktøy for 
å finne fram til virksomhetens strategiske situasjon. For 
å unngå at du glemmer viktige forhold, lønner det seg 
å ha en sjekkliste å gå etter når du skal kartlegge 
virksomhetens interne og eksterne arbeidsbetingelser. 
En egen sjekkliste over interne og eksterne 
arbeidsbetingelser finnes i vedlegg 1. 

Fram til nå har Hanne gjort en rekke undersøkelser som
danner grunnlag for å gjøre en oppsummering i en 
SWOT-analyse. Se eksempel for Hannes Fiskemat AS.

SWOT-анал з може бути ц нним нструментом при складанні і і і
карти умов прац  в орган зац  таі і ії
та узагальнення. Анал з найчаст ше використову ться у і і є
зв'язку з довгостроковим плануванням, а також тод , коли і
важливо оц нити власн  сильн  та слабк  сторони, а також і і і і
визначити проблеми та можливост , як  можуть виникнутиі і
п зн ше.і і

У SWOT-анал з  ви робите опис внутр шн х  зовн шн х умов.і і і і і і і
Цей анал з  хорошим нструментомі є і
для визначення стратег чно  ситуац  орган зац . Щоб не і ї ії і ії
забути важлив  фактори, корисноі
мати контрольний список, якого сл д дотримуватися при і
складанн  карти внутр шн х  зовн шн х умов роботи і і і і і і
орган зац .і ії
Окремий контрольний список внутр шн х  зовн шн х умов і і і і і
прац  можна знайти в Додатку 1.і

До цього часу Ханне провела низку опитувань, як   і є
основою для узагальнення в SWOT-анал зу. Див. приклад і
для компан  Hanne Fiskemat AS.ії

SWOT-analyse for Hannes Fiskemat AS:   SWOT-анал з для Hannes Fiskemat AS:і

De viktigste interne forhold: 

De viktigste interne 
forhold: Styrker (S) Egen 
kompetanse – utdannet 
kokk. Fått gode 
produksjonslokaler. Avtale
med ressurspersoner som 
bidrar i produksjonen som
tilkalt hjelp. Godt 
opparbeidet nettverk. 

Svakheter – Weaknesses (W)
Ingen erfaring fra å drive 
egen virksomhet fra 
tidligere. Lite apparat til 
markedsføring og 
oppsøkende salg. 
Foreløpig ikke kjent i 
markedet. 

De viktigste eksterne forhold: 

Muligheter – 
Opportunities (O) 
Forbrukere som er bevisst 
på å spise mer fiskemat. 
Nasjonale kampanjer for 

Trusler (T) 
Redusert tilgang på råstoff
til lokalt fiskemottak. Stor 
prisstigning på råstoff. 
Stor produksjon av 

Найважлив ш  внутр шн  стосунки:і і і і

Найважлив ш  внутр шн  і і і і
зв'язки: Сильн  сторони (S)і
Власний досв д - і навчений 

шеф-кухар. Отримано хорош  і
виробнич  потужност .і і  
Домовлен сть з ресурсними і
особами, як  вносять св й і і
вклад у виробництво як 
допомога за викликом. Добре
налагоджена мережа.

Слабк  сторони (W)і
В дсутн сть попереднього і і
досв ду ведення власного і
б знесу ран ше.і і
Невеликий апарат для 
маркетингу та ви зних ї
продаж в.і
Ще не в домий на ринку.і

Найб льш важлив  зовн шн  чинники:і і і і

Можливост  (O)і
Споживач , як  усв домлюють і і і
необх дн сть споживання б льшо  і і і ї
к лькост  рибно  ж .і і ї ї і
Нац ональн  кампан ,і і ії  спрямовані
на заохочення споживач в і

Загрози (T)
Зменшення доступу до 
сировини для м сцево  і ї
рибопереробки.
Високе зростання ц н на і
сировину.



at forbrukere skal spise 
mer fisk. Norge er ”best i 
verden” på å spise laks – 8
kg laks pr person spiser vi.
Global helsetrend gir 
muligheter for at flere 
spiser mer fisk. 

fiskeprodukter i Asia til 
lave priser. 

Markedsplan 
”Markedsplan betegner en konkret beskrivelse av de 
markedsaktiviteter som en næringsvirksomhet skal 
iverksette for en gitt periode med spesifikasjon av mål 
og strategi inkludert tidsplan, kostnader og forventede 
resultater uttrykt i markedsandel og verdi.” (Kilde: 
Wikipedia) 
Når strategi er valgt og mål for omsetning er satt, er 
neste steg å utarbeide en plan for gjennomføring av 
markedsaktivitetene. Planen skal konkret beskrive målet
med markedsføringen og hvilken posisjon vi ønsker å 
oppnå i markedet. 

Markedsmålene bør være konkrete og målbare. 

Eksempler på konkrete markedsmål: 
 Vi skal introdusere tre nye produkter i vårt primære 

markedsområde i løpet av året. 
 Vi skal øke salget av produktgruppe A med 5 % 

neste år. 
 Vi skal redusere vår produktportefølje med 5 % 

neste år ved å fjerne de produktene som er minst 
lønnsom. 

 Vi skal få minimum tre nye forhandlere, fordelt på 
Sør-, Vest- og Nord-Norge i løpet av neste år. 

Du finner et eksempel på en overordnet plan for 
markedsføring for Hannes Fiskemat AS til slutt i 
vedlegg 2. 

Økonomiske beregninger i forretningsplanen 
Alle virksomheter må ha et marked for sine 
produkter/tjenester med en kjøpevillig kundegruppe. 
Kundene må være villige til å betale den prisen du må 
sette på produktet for å dekke dine kostnader samt 
oppnå forventet fortjeneste. 
Hva som er riktig pris er avhengig av hva kunden er 
villig til å betale (markedsprisen) samt dine kalkyler. 
Gode og realistiske kalkyler er viktig for 
budsjettarbeidet. 
Derfor er det er viktig at du setter av god tid til dette 

споживати б льше рибиі . 
Норвег я  "найкращою у св т " і є і і
кра ною за споживанням лосося ї
- 8 кг лосося на людину.
Глобальна тенденц я у сфер  і і
охорони здоров'я да  можлив стьє і
б льш й к лькост  людей і і і і
споживати б льше риби.і

Велике виробництво 
рибно  продукц  в Аз  за ї ії ії
низькими
ц нами.і

Маркетинговий план 
"Маркетинговий план - це конкретний опис маркетингових
заход в, як  б знес-орган зац я буде зд йснювати протягом і і і і і і
певного пер оду, з зазначенням ц лей  стратег , і і і і ії
включаючи граф к, витрати та оч куван  результати, і і і
виражен  у вигляд  частки ринку та вартост ." (Джерело: і і і
В к пед я). і і і

П сля того, як обрано стратег ю та визначено ц л  і і і і
продаж в, наступним кроком  п дготовка плану і є і
реал зац  маркетингових заход в. У план  ма  бути і ії і і є
ч тко описана мета маркетингу та позиц я, яко  ми і і ї
хочемо досягти на ринку. 

Маркетингов  ц л  повинн  бути конкретними  такими, що і і і і і
п ддаються вим рюванню.і і

Приклади конкретних ринкових ц лей: і
 Ми представимо три нов  продукти на нашому  і

основному ринку протягом року. 
 Наступного року ми зб льшимо продаж  групи товар в А  і і і

на 5%. 
 Наступного року ми скоротимо наш продуктовий 

портфель на 5%, вилучивши з нього найменш прибутков  і
продукти. 

 Ми додамо щонайменше три нов  роздр бн  мереж  на  і і і і
п вдн , заход  та п вноч  Норвег  протягом наступного року.і і і і і ії

Приклад загального маркетингового плану для 
Hannes Fiskemat AS ви знайдете в к нц  Додатку 2.і і

Ф нансов  розрахунки в б знес-плані і і і
Ус  п дпри мства повинн  мати ринок збуту для сво  і і є і єї
продукц /послуг та кл нтську базу, яка готова х купувати. ії іє ї
Кл нти повинн  бути готовими платити ц ну, яку ви повинніє і і і
встановити на продукт, щоб покрити ваш  витрати  досягтиі і
оч куваного прибутку. і
Правильна ц на залежить в д того, ск льки кл нт готовий і і і іє
заплатити (ринкова ц на)  ваших розрахунк в. і і і
Хорош  та реал стичн  розрахунки важлив  для і і і і
складання бюджету. 
Тому важливо, щоб ви вид лили час для ц  роботи п д часі ієї і
роботи над б знес-планом.і



arbeidet når du jobber med forretningsplanen. 
Vi skal nå se på hva som bør være med av økonomiske
beregninger i forretningsplanen. I neste avsnitt ser vi 
på de økonomiske beregningene punkt for punkt. 

Framgangsmåten er koblet til en budsjettmodell som 
kan være nyttig å bruke når du budsjetterer oppstart- 
og etableringsfasen.

Зараз ми розглянемо, як  ф нансов  розрахунки повинн  і і і і
бути включен  в б знес-план. У наступному розд л  ми і і і і
розглянемо ф нансов  розрахунки по пунктах. і і

Процедура пов'язана з бюджетною моделлю, яка може 
бути корисною для складання бюджету на етап  запуску та і
становлення б знесу.і

Økonomiske beregninger – steg for steg      Фінансові розрахунки - крок за кроком

Aktiviteter: Beskrivelse - hvordan arbeide med 
budsjettmodellen: 

1. Faste 
opplysninger 

Her oppgir du oppstartsår, valgt 
organisasjonsform, om virksomheten er 
mvapliktig, hvilke kredittider som gis til 
kunder og oppnådd kredittid hos 
leverandører. I tillegg setter du opp de 
produktgruppene (maks 10 grupper) 
som du i neste steg skal utarbeide 
kalkyler til. 

2. Kalkyle for 
produkt / tjeneste 

Her kalkulerer du lønnsomheten på 
produktet eller en tjeneste. Du kan 
velge mellom ulike kalkylemetoder 
(bidrags-, selvkost- eller 
bruttofortjeneste) og oppgir f.eks. 
direkte og indirekte kostnader. Har du 
flere produkter innen en gruppe, kan 
du i denne modellen legge inn en 
gjennomsnittskalkyle. I modellen kan du
legge inn 10 ulike kalkyler 

3. Salgsbudsjett Salgsbudsjettet gjør bruk av kalkylene 
som du har utarbeidet. Du oppgir 
forventet salg pr. måned i enheter eller 
hvis du selger tjenester i timer. 

4.Varekjøpsbudsjett Varekjøpsbudsjett henter direkte 
materialkostnader fra kalkylen og 
beregner varekostnaden etter at du har
oppgitt innkjøpsvolum i aktuell måned. 
Her er det viktig at du setter opp 
varekjøpet til riktig periode av året. 
Kjøper du inn varelager 2 ganger i året,
må det antall enheter du kjøper inn i 
januar settes til januar, og det antall 
enheter du kjøper inn i juni settes inn i 
juni. 

5. Kapitalbehov 
og finansiering 

Kapitalbehovet viser hva du må ha på 
plass av utstyr, kompetanse og kapital 
for å starte opp. Finansieringen viser 
hvordan du tenker å finansiere 
kapitalbehovet. 

Д яльн сть:і і Опис - як працювати з бюджетною 
моделлю:

1. Закр плен  і і
в домості і

Тут ви вводите р к заснування, обрану і
орган зац йну форму, чи  б знес і і є і
платником ПДВ, кредитн  пер оди, надан  і і і
кл нтам,  кредитн  пер оди, досягнут  з іє і і і і
постачальниками. Кр м того, ви і
налаштову те групи товар в (максимум 10є і
груп), для яких ви п дготу те розрахунки і є
на наступному кроц .і

2. Калькуляц я і
витрат на 
продукт/послугу

Тут ви можете розрахувати прибутков стьі
продукту або послуги. Ви можете 
вибирати м ж р зними методами і і
розрахунку (внесок, соб варт сть або і і
валовий прибуток)  вводити, наприклад, і
прям  та непрям  витрати. Якщо у вас  і і є
к лька продукт в у груп , ви можете і і і
ввести середн й розрахунок у ц й модел . і і і
Ви можете ввести 10 р зних розрахунк в ві і
модель

3. Бюджет 
продаж ві

Бюджет продаж в використову  і є
п дготовлен  вами розрахунки.і і  Ви вводите 

оч куван  продаж  на м сяць і і і і в одиницях або, 

якщо ви прода те послуги, є в годинах.

4. Бюджет на 
закуп влю і
продукції

Бюджет закуп вл  товар в отриму  прям  і і і є і
матер альн  витрати з калькуляц   і і ії і
розрахову  варт сть товар в п сля того, якє і і і
ви введете обсяг закуп вл  в поточному і і
м сяц . Важливо, щоб ви налаштували і і
закуп влю товар в на правильний пер од і і і
року. Якщо ви купу те запаси дв ч  на р к,є і і і
к льк сть одиниць, як  ви купу те в с чн , і і і є і і
повинна бути встановлена на с чень, а і
к льк сть одиниць, як  ви купу те в червн ,і і і є і
повинна бути встановлена на червень.

5. Потреба в 
кап тал  та і і
ф нансуванняі

Потреба в кап тал  показу , що вам і і є
потр бно мати в наявност : обладнання, і і
досв д та кап тал для запуску. і і
Ф нансування показу , як ви ма те нам р і є є і
ф нансувати потребу в кап тал . і і і



Sett opp kapitalbehovet du har til 
investeringer og angi hvordan du har 
tenkt å finansiere disse. 
Når du jobber med å få fram 
kapitalbehovet, er det viktig at du 
kalkulerer inn alt du har behov for til å 
komme i gang. 
Det gjelder både fysiske og myke 
investeringer. 
Myke investeringer er f.eks. 
oppstartsmarkedsføring. Hvor mye må 
du låne, hva kan du søke om tilskudd 
til og hvor mye må du gå inn med av 
egne ressurser? 
Det blir viktig å få fram en 
finansieringsplan som viser hvordan 
oppstarten tenkes finansiert både med 
hensyn til lån og egenkapital. 
Egenkapital kan i tillegg til kontanter 
bestå av eget utstyr og eget arbeid. 
Søker du om offentlig finansiering, er 
det særdeles viktig at kapitalbehovet er
godt gjennomarbeidet, og at du kan 
vise at egenkapital står for rundt 
25 % av totalfinansieringen. 

6.Resultatbudsjett I resultatbudsjettet beregnes 
automatisk omsetning og varekostnad 
med utgangspunkt i salgsbudsjettet. Du
oppgir en del andre kostnader som ev. 
vil påløpe virksomheten.

7.Likviditetsbudsjett Et budsjett som det er viktig å jobbe 
godt med er likviditetsbudsjettet. Her 
får du oversikt over om du har likvide 
midler til å betale de økonomiske 
forpliktelsene du påtar deg. 
Likviditetsbudsjettet er koblet opp mot 
bl.a. salgsbudsjettet, budsjett for 
varekjøp og kapitalbehov. Ved å oppgi 
andre utbetalinger fremkommer 
periodens likviditet. For å få dette 
budsjettet mest mulig realistisk, kan det
være nødvendig å gjøre noen 
overstyringer av formlene i 
likviditetsbudsjettet. 

Kilde: www.etablerer.no,

Kalkulasjon 

Nedenfor her finner du et eksempel på en 
Bidragskalkyle for Hannes Fiskemat AS. Virksomheten 
skal produsere tre hovedprodukter, men her forutsetter
vi at de bare skal produsere ett produkt, og det er 
fiskeretter. For å utarbeide dekningsbidragskalkyle har 
vi tatt noen forutsetninger om forventet salgspris, 

П дсумуйте ваш  потреби в кап тал  для і і і і
нвестиц й  вкаж ть, як ви збира теся х і і і і є ї
ф нансувати. і
Визначаючи сво  потреби в кап тал ,ї і і  важливо
розрахувати все, що потр бно для і
початку роботи. 
Це стосу ться як ф зичних, так є і і 
нематер альних нвестиц й.і і і  
М'як  нвестиц  включають, наприклад, і і ії
маркетинг стартапу. Ск льки вам потр бноі і
позичити, на що ви можете подати 
заявку на грант  ск льки власних ресурс ві і і
вам потр бно внести? і
Важливо скласти ф нансовий план, який і
показу , як стартап буде ф нансуватися з є і
точки зору як позик, так  власного і
кап талу. і
Кр м гот вки, власний кап тал може складатися і і і
з вашого власного обладнання та робочо  ї
сили. 
Якщо ви пода те заявку на державне є
ф нансування, особливо важливо, щоб ваш  і і
вимоги до кап талу були добре п дготовлен   і і і і
щоб ви могли показати, що власний кап тал і
становить близько 25 % в д загального і
обсягу ф нансування.і

6. Бюджет 
виконання

У бюджет  прибутку оборот  соб варт стьі і і і
проданих товар в автоматично і
розраховуються на основ  бюджету і
продаж в. Ви вводите ряд нших витрат, і і
як  може понести орган зац я.і і і

7. Бюджет 
л кв дності і і

Одним з бюджет в, з яким важливо і і
працювати,  бюджет л кв дност .є і і і  В н да  і є
вам уявлення про те, чи  у вас л кв дн  є і і і
активи для виконання ф нансових і
зобов'язань, як  ви берете на себе. і
Бюджет л кв дност  пов'язаний з і і і
бюджетом продаж в, бюджетом закуп влі і і
товар в  потребами в кап тал . і і і і Вказуючи
нш  платеж , ви показу те л кв дн сть і і і є і і і
на певний пер од.і  Щоб зробити цей 
бюджет максимально реал стичним, і
може знадобитися зам нити деяк  і і
формули в бюджет  л кв дност .і і і і

Kilde: www.etablerer.no,

Розрахунок 
Нижче наведено приклад розрахунку внеску для компан  ії
Hannes Fiskemat AS. Компан я вироблятиме три основн  і і
продукти, але тут ми припуска мо, що вона вироблятиме є
лише один продукт, а саме рибн  страви. і
Щоб п дготувати розрахунок марж  внеску, ми зробили і і
деяк  припущення щодо оч кувано  ц ни продажу, часу і і ї і
виробництва тощо.

http://www.etablerer.no/
http://www.etablerer.no/


produksjonstid, etc. 

Forutsetningene finner du i tabell 1. 
Dekningsbidragskalkylen i tabell 2 viser en kalkyle pr. 
produkt. Vi ser at med en forventet salgspris på kr 
250,- og variable kostnader på kr 60,-, lønn direkte 
knyttet til produksjonen kr 65,-, så oppnås et 
dekningsbidrag på kr 125,-. 

Som vi har nevnt tidligere vil dermed virksomheten for 
hvert kg fiskeretter som selges (ikke produseres) ha kr 
125,- til dekning av faste kostnader (FK) og resultat 
(fortjeneste). 

Vi ser også at dekningsgraden (DG) på produktet er 
50 %, som betyr at for hver krone vi selger, så har vi 50
øre igjen til dekning av FK og resultat. 

Припущення можна знайти в таблиц  1. і
Розрахунок маржинального прибутку в таблиц  2 показу  і є
розрахунок для кожного продукту. Ми бачимо, що при 
оч куван й ц н  продажу 250 норвезьких крон, зм нних і і і і і
витратах 60 норвезьких крон  зароб тн й плат , і і і і
безпосередньо пов'язан й з виробництвом, 65 норвезьких і
крон, маржа прибутку становить 125 норвезьких крон. 

Як ми вже згадували ран ше, на кожен к лограм проданих і і
(не вироблених) рибних страв б знес матиме 125 і
норвезьких крон для покриття пост йних витрат (FC) та і
отримання прибутку (profit).

Ми також бачимо, що коеф ц нт покриття (DG) продукту і іє
становить 50%, що означа , що на кожну продану крону у є
нас залиша ться 50 норвезьких eрe для покриття CF  є і
прибутку.

Forutsetninger (tabell 1)                                               Попередн  дан  (Таблиця 1)і і

Salgspris (pr kg) 250 

Produksjonstid (timer) 0,5

Lønnskostnad pr time (inkl sosiale kostnader) 130

Materialforbruk (kroner pr kg) 55

Andre variable kostnader (kroner pr kg) 5

Ц на продажу (за кг)і 250 

Час виготовлення (години) 0,5

Витрати на оплату прац  за годину (вкл.соц альн  витрати)і і і 130

Витрата матер ал в (норвезьких крон на кг)і і 55

нш  зм нн  витрати (норвезьких крон за кг)І і і і 5

Dekningsbidragskalkyle (tabell 2)                           Калькуляц я рентабельност  внеск в (таблиця 2)і і і

+ Salgsinntekter (alle tall i kroner) 250

- Produksjonslønn 65

- Materialforbruk 55

- Andre variable kostnader 5

= Dekningsbidrag 125

Dekningsgrad 50%

+ Виручка в д реал зац  і і ії (вс  цифри в і норв. кронах) 250

- Виробнича зароб тна платаі 65

- Витрата матер ал ві і 55

- нш  зм нн  витратиІ і і і 5

= Маржа внеск ві 125

Коеф ц нт покриттяі іє 50%

Her finner du et eksempel på hvordan de økonomiske 
beregningene etter modellen som vist ovenfor er gjort 
for Hannes Fiskemat AS. 

I vår budsjettguide finner du mer utfyllende stoff om 
budsjettering og forklaring på viktige begreper knyttet 
til budsjettarbeidet. Klikk her for å komme til 
budsjettguiden. 

Budsjettsimuleringer 

Тут ви знайдете приклад того, як ф нансов  розрахунки за і і
наведеною вище моделлю були зроблен  для Hannes і
Fiskemat AS. 

У нашому бюджетному пос бнику ви знайдете б льш і і
детальну нформац ю про бюджетування та і і
пояснення важливих понять, пов'язаних з 
бюджетуванням. Натисн ть тут, щоб отримати доступ доі
пос бника з бюджетування.і

Моделювання бюджету 



Når du arbeider med de ulike budsjettene, kan det 
være mer oversiktlig å gjøre det i et regneark som vist 
i vårt eksempel. På nettstedet www.etablerer.no kan 
du få tilgang til en oversiktlig budsjettmodell der det 
er en sammenheng fra kalkyler til likviditetsbudsjett. På
nettstedet kan du registrere deg som bruker. 

Organisering og administrasjon 
På slutten av forretningsplandokumentet kan det være 
på sin plass å beskrive hvordan organisasjonen vil se ut
ved etablering. Her beskrives og begrunnes valg av 
organisasjonsform, samt at eiere og ansatte og deres 
ulike roller kommer fram. Hvor foretaket er lokalisert 
kan beskrives i dette kapitlet. 

Eks. fra Hannes Fiskemat AS: 
Organisasjonsnummer:                   999 999 999 
Navn/foretaksnavn:                       HANNES FISKEMAT AS 
Organisasjonsform:                       Aksjeselskap 
Forretningsadresse:                       Fiskevik 9999 FISKENES
Daglig leder:                                Hanne Olsen
Styrets leder:                                Hans Arne Olsen
Ansvarlig for markedsføring og salg:  Hanne Olsen 

Handlingsplan 
En fremdriftsplan for etableringen, med beskrivelse av 
hvilke arbeidsoppgaver som skal gjøres, er viktig for å 
sikre at de riktige ting gjøres i rett rekkefølge, hvem 
som er ansvarlig for de ulike tiltakene samt tidsfrist for
gjennomføring. Se eksempel til slutt i dette 
dokumentet (Vedlegg 3). 

Vedlegg til forretningsplanen: 
Aktuelle vedlegg til forretningsplanen kan være: 

 Produkt-/markedsmatrise for de to-tre første årene. 
 Eventuelt en kortversjon av forretningsplanen 
 CV-er for de som står bak etableringen 
 Avtale med samarbeidspartnere 
 Eventuelle kontrakter 
 Detaljerte økonomiske beregninger med budsjetter 
 Oversikt over kapitalbehov 
 Finansieringsplan 

Andre relevante guider på Altinn: 
 Etablererguiden 
 Kan du, vil du, bør du starte bedrift 
 Budsjettguiden 
 Valg av organisasjonsform 

Працюючи з р зними бюджетами, може бути і
прост ше робити це в електронн й таблиц , як і і і
показано в нашому приклад . і На сайті www.etablerer.no
ви можете отримати доступ до наочно  бюджетно  модел  зї ї і
переходом в д розрахунк в до бюджет в руху грошових і і і
кошт в. Ви можете заре струватися на сайт  як користувач.і є і

Орган зац я та управл нняі і і
Наприк нц  б знес-плану доц льно описати, як і і і і
виглядатиме орган зац я, коли вона буде створена. і і
Тут опису ться  об рунтову ться виб р орган зац йно  є і ґ є і і і ї
форми, а також вказуються власники  сп вроб тники і і і
та хн  р зн  рол . У цьому розд л  можна описати ї і і і і і і
м сцезнаходження компан .і ії

Приклад Hannes Fiskemat AS: 
Номер орган зац :                       999 999 999 і ії
м'я / назва компан :                         HANNES FISKEMAT AS І ії
Тип орган зац                                  TOB (і ії Товариство з обмеж. в дпі ов ді . )

Юридична адреса                             Fiskevik 9999 FISKENES

Керуючий директор:                    Ханне Ольсен
Голова правл ння:                        Ханс Арне Ольсені
В дпові д.і  за маркетинг та продаж :  Ханне Ольсені

План д й і
План д й щодо створення закладу з описом завдань, і
як  необх дно виконати, важливий для того, щоб і і
забезпечити виконання правильних д й у і
правильному порядку, визначити в дпов дальних за і і
р зн  заходи та терм ни х виконання. Див. приклад в і і і ї
к нц  цього документа (Додаток 3).і і

Додатки до б знес-плану: і
В дпов дн  додатки до б знес-плану можуть включати і і і і

 Матриця продукту/ринку на перш  два-три роки.  і
 Можливо, коротка верс я б знес-плану  і і
  Резюме ос б, як  стоять за створенням п дпри мства і і і є
 Угоди з партнерами про сп впрацю  і
 Будь-як  контракти  і
 Детальн  ф нансов  розрахунки з бюджетами  і і і
 Огляд потреб у кап тал   і і
 План ф нансування і

нш  в дпов дн  пут вники по І і і і і і Altinn:
 Etablererguiden 
 Чи можете ви,   чи будете ви, чи варто вам   починати б знес і  
 Пос бник з бюджету  і
 Виб р орган зац йно  форми і і і ї



Vedlegg 1: Sjekkliste arbeidsbetingelser 

Sjekkliste SWOT-analyse, interne 
arbeidsbetingelser: 
Personalressurser 

 Hvordan er organisasjonen bygd opp? 
 Hva er organisasjonens sterke og svake sider? 
 Har vi kapasitet til å gjennomføre prosjektet? 
 Har vi de rette folkene? 
 Økonomiske og finansielle forutsetninger. 
 Eget kostnadsnivå fordelt på faste og variable kostnader. 

Økonomiske ressurser virksomheten rår over 
 Egne budsjetter. 
 Kredittverdighet og finansieringsmuligheter til prosjektet. 
 Lønnsomhetsanalyser. 

Produkter/Sortiment 
 Produktsynergi – vil et ev. nytt produkt falle naturlig inn i 

og støtte opp om nåværende sortiment samt styrke oss i 
forhold til konkurrentene? 

 Egne produkters konkurransekraft mht. kvalitet og service, 
markedets kjennskap til varemerke og eller 
virksomhetsnavnet.
Produksjon/teknologi 

 Produksjonssynergi (vil et ev. nytt produkt styrke vår 
teknologi og produksjon og dermed også komme øvrig 
produksjon til gode?) 

 Produksjonskapasitet og kapasitetsutnyttelse. 
 Kostnader og effektivitet i egen produksjon. 
 Omstillingsevne/fleksibilitet i produksjonen. 
 Kvalitet på leverandører og ev. 

produksjonssamarbeidspartnere, tilgang på råvarer. 
 Teknologisk nivå og teknologiske utviklingsmuligheter. 

Markedsføring 
 Nåværende stilling på markedet: Markedsandel(er) og 

markedets kjennskap til virksomheten og produktene. 
  Kvalitet på egen markedsføringsorganisasjon på alle nivåer internt

og eksternt, herunder også salgsapparat og distribusjonsapparat. 

 Egen bruk av konkurransemidler. 
 Vil et nytt produkt gi interne og eksterne synergier, og vil 

det utfylle eller bygge opp under de aktiviteter som allerede 
blir utført? 
Annet 

 Lokalisering i forhold til markedet, leverandører, 
arbeidskraft, transportmuligheter, osv. 

 Virksomhetens profil og hvordan den generelt sett 
oppfattes.. 

Sjekkliste SWOT-analyse, eksterne 
arbeidsbetingelser 
Økonomi 

 Internasjonale og nasjonale konjunktursvingninger. 
 Priser på energi, råvarer og andre innsatsfaktorer. 
 Utvikling i forbrukernes inntektsnivå og inntektsfordeling
 Endringer i prisnivå, virksomheters inntjeningsevne og 

husholdningenes realinntekter, sparing og forbruk, osv. 

Додаток 1: Контрольний список умов прац  і

Контрольний список SWOT-анал зу, внутр шн й і і і
умови прац : і
Людськ  ресурси і

 Як структурована орган зац я?  і і
 Як  сильн  та слабк  сторони орган зац ?  і і і і ії
 Чи ма мо ми потенц ал для реал зац  проекту?  є і і ії
 Чи  у нас потр бн  люди?  є і і
 Економ чн  та ф нансов  умови.  і і і і
  Р вень власних витрат з розбивк. на пост йн  та зм нн  витрати. і і і і і

Ф нансов  ресурси, доступн  для орган зац  і і і і ії
  Власн  бюджети. і
 Кредитоспроможн сть та вар анти ф нансування проекту.  і і і
 Анал з прибутковост . і і

Продукти/Асортимент 
 Синерг я продукт в - чи буде новий продукт природно  і і

вписуватися в снуючий асортимент  п дтримувати його, а і і і
також посилювати нас по в дношенню до конкурент в? і і

 Конкурентоспроможн сть власно  продукц  з точки зору  і ї ії
якост  та серв су, по нформован сть ринку про бренд та/абоі і і і
назву компан .ії
Виробництво/технолог я і

 Виробнича синерг я (чи посилить новий продукт нашу  і
технолог ю та виробництво , таким чином, принесе користьі і
ншим виробництвам)? і
 Виробнич  потужност  та х використання.  і і ї
 Витрати та ефективн сть власного виробництва.  і
 Адаптивн сть/гнучк сть у виробництв .  і і і
 Як сть постачальник в та будь-яких виробничих  і і

партнер в, доступ до сировини. і
 Технолог чн. р вень та можливост  технолог чн. Розвитку. і і і і

Маркетинг 
 Поточна позиц я на ринку: Частка(и) ринку та знання  і

ринку про орган зац ю та  продукц ю. і і її і
 Як сть власно  маркетингово  орган зац  на вс х р внях  і ї ї і ії і і

всередин  та зовн , включаючи продаж та дистрибуц ю. і і і
 Використання власних конкурентних ресурс в.  і
 Чи забезпечить новий продукт внутр шню та зовн шню  і і

синерг ю, чи буде в н доповнювати або рунтуватися на і і ґ
д яльност , що вже зд йсню ться? і і і є
нше І
 Локал зац я по в дношенню до ринку, постачальник в,  і і і і

робочо  сили, транспортних можливостей тощо. ї
 Проф ль компан  та  загальне сприйняття. і ії її

Контрольний список SWOT-анал зу, зовн шн й і і і
умови прац  і
Економ каі  

 М жнародн  та нац ональн  економ чн  коливання.  і і і і і і
 Ц ни на енергонос , сировину і ії  та нш  фактори виробництва. і і
 Зм ни в р вн  доход в споживач в та розпод л  доход в і і і і і і і і
 Зм ни р вня ц н, прибутковост  компан й та реальних  і і і і і

доход в домогосподарств, заощаджень та споживання і
тощо.



Politiske forhold 
 Regjeringens holdning til inngrep i næringslivet og 

markedet. 
 Skatter, avgifter, subsidier og bevilgninger generelt. 
 Spesialregulering, avgiftsbelastning av spesielle næringer. 
 Spesielle lover og reguleringer som virker direkte inn på 

markedsføringen eller prosjektet, f.eks. ny markedsføringslov. 
 Øvrige rammebetingelser og støtteordninger ovenfor 

næringslivet. 
Kunder – kjøpere 

 Hvem er nåværende og potensielle kjøpere? 
 Hvor mange og hvor kjøpesterke er de? 
 Hvordan kan de nås og bearbeides? 
 Hvilke spesielle karakteristika har de mht. kjøps- og 

forbrukeratferd, livsstil, medievaner, osv.? 
 Hva er deres kjøpsmotiv og behov? 
 Hvem er påvirker, beslutningstaker og forbruker, er det en

og samme person? 
 Hvorfor kjøper kunden vårt produkt? 
 Hvilken holdning har kunden til virksomheten og 

virksomhetens varer/tjenester? 
Konkurrenter 

 Hvem er våre konkurrenter, og hvor store er de 
(Markedsandel og økonomisk situasjon)? 

 Hva er de dyktige til? 
 Hva er deres styrke og svakheter? 
 Hvilke kostnader og kapasitet har de? 
 Hva er deres forretningsidé og hvilken strategi har de? 
 Hvordan vektlegger konkurrentene markedsmiks? 
 Hvordan oppfattes konkurrentene i markedet? 
 Hva er konkurrentenes fremtidsplaner? 

Distributører 
 Hvilken distribusjonspraksis følger bransjen i dag? 
 Hvordan er virksomhetens distribusjon lagt opp og hvilke 

distribusjonsalternativer finnes? 
 Hvilken distribusjonskanal kan gi virksomheten størst 

kontroll, fleksibilitet og best økonomi? 
 Hvor kjøpes produktene (fordelt etter 

geografi/forhandlertyper osv.)? 
 Maktforhold i bransjen (oppkjøp og integrasjon, 

filialforetak, kjeder, mv.) 
Teknologi 

 Virksomheten. 
 Kunden. 
 Bransjen. 
 Samfunnet generelt. 

Kultur 
 Kulturforskjeller over landegrensene, mellom ulike 

folkeslag og religiøse retninger. 
Naturressurser 

 Bruk av alternative stoffer i produksjonen. 
 Prisutvikling og tilgang på råvarer og energi, muligheter 

for nye energikilder? 
 Vil prisnivået på disse råvarene holde seg stabile?  

Пол тичн  умови і і
 Ставлення уряду до втручання в б знес та ринок.  і
 Податки, збори, субсид  та асигнування в ц лому.  ії і
 Спец ал зоване  і і регулювання, оподаткування окремих галузей. 

 Спец альн  закони та нормативн  акти, як  мають  і і і і
безпосередн й вплив на маркетинг або проект, наприклад, і
новий закон про маркетинг. 

 нш  рамков  умови та програми п дтримки для б знес- І і і і і
сп льноти. і
Кл нти - покупц  іє і

 Хто  поточними та потенц йними покупцями?  є і
Ск льки х  наск льки вони сильн ?  і ї і і і
 Як х можна знайти та обробити?  ї
 Як  особливост  вони мають з точки зору куп вельно  та  і і і ї

споживчо  повед нки, стилю життя, мед а-звичок тощо? ї і і
 Як  хн  куп вельн  мотиви та потреби?  і ї і і і
  Хто  нфлюенсером, особою, яка прийма  р шення,  є і є і і

споживачем, чи це одна  та ж особа?і
 Чому кл нт купу  наш продукт?  іє є
  Як кл нт ставиться до орган зац  та  іє і ії її

продукт в/послуг?і  
Конкуренти 

 Хто наш  конкуренти  наск льки вони велик  (частка  і і і і
ринку та ф нансовий стан)? і

 Що вони вм ють робити?  і
 Як  хн  сильн  та слабк  сторони?  і ї і і і
 Як  хн  витрати та можливост ?  і ї і і
 Яка хня б знес- дея  яка хня стратег я?  ї і і і ї і
 Як конкуренти п дкреслюють ринковий м кс?  і і
 Як конкуренти сприймаються на ринку? 
 Як  плани конкурент в на майбутн ? і і є

Дистриб'ютори 
 Яких практик дистрибуц  зараз дотриму ться галузь?  ії є
 Як структурована дистрибуц я орган зац  та як  вар анти  і і ії і і

дистрибуц  доступн ? ії і
 Який канал дистрибуц  може дати орган зац   ії і ії

найб льший контроль, гнучк сть та економ ю? і і і
 Де купу ться продукц я (за географ ю/типами  є і іє

роздр бних торговц в тощо)? і і
 Владн  в дносини в галуз  (поглинання та нтеграц я, ф л ,  і і і і і і ії

мереж  тощо) і
Технолог  ії

 Б знес.  і
 Кл нт.  іє
 Галузь. 
 Сусп льство в ц лому.  і і

Культура
 Культурн  в дм нност  через нац ональн  кордони, м ж  і і і і і і і

р зними народами та рел г ями. і і і
Природн  ресурси і

 Використання альтернативних речовин у виробництв .  і
 Розвиток ц н  доступ до сировини та енерг , можливост   і і ії і

для нових джерел енерг ? ії
 Чи залишиться р вень ц н на цю сировину стаб льним? і і і



Vedlegg 2: Overordnet plan for markedsføring (Додаток 2: Загальний маркетинговий план)

AKTIVITET
(Д яльн сть)і і

BESKRIVELSE
(Опис)

HENSIKT 
(Ц льове призначення)і

PERIODE – ÅR:             MND.: KOSTNADER

(Варт сть)і  
ANSVAR
(В дпов ді і
альн сть)і

OPPNÅDD 
EFFEKT 
(Досягнутий
ефект)

J F M A M J J A S O N D

1. Utsendelse av DM 
(Розповсюдження 
DM) 

Informasjon om nytt produkt/ny
produsent – kampanje 
( нформац я про новий І і
продукт/нового виробника - 
кампан я)і

Skape interesse for nytt 
produkt, nytt tilbud 
(Створити нтерес до і
нового продукту, ново  ї
пропозиц )ії

kr 5 000 Hanne

2. Annonsekampanje 
(Рекламна 
кампан я)і

Annonsering i dagspresse 
(Реклама в щоденн й прес )і і

Profilere tilbud på utvalgte 
varer mot forbrukermarkedet
(Просування пропозиц й наі
обран  товари на і
споживчому ринку) 

kr 60 000 Hanne

3. Kundepleie 
(Обслуговування 
кл нт в)іє і

Viktige kunder inviteres til 
omvisning i produksjonslokalene
med enkel bevertning og 
informasjon 
(Ключов  кл нти запрошуються на і іє
екскурс ю виробничими і
потужностями з легкими закусками
та нформац ю)і іє

Innsalg samt skape 
langsiktige relasjoner 
(Продаж  та створення і
довготривалих в дносин)і

kr 5 000 Hanne

4. Oppsøkende salg 
(Ви зн  продажї і і)

Kundebesøk på utvalgte 
serveringssteder 
(В дв дування кл нтами і і іє
обраних заклад в громадськогоі
харчування)

Innsalg og mersalg, teste ut 
behov og ønsker om nye 
retter (Допродаж  та і
перепродаж , вивчення і
потреб та побажань щодо 
нових страв)

kr 5 000 Hanne

5. Utsendelse av 
brosjyre 
(Розповсюдження 
брошури)

Markedsføring av 
produktene 
(Просування продукц  на ії
ринку)

Få opp etterspørselen etter 
våre produkter i butikkene 
og på serveringsstedene 
(Зб льшення попиту на і
нашу продукц ю в і
магазинах та закладах 
громадського харчування)

kr 15 000 Hanne

6. Opplæring/kurs 
(Навчання/курси)

Kundepleiekurs/Introduksjon 
og produktopplæring 
(Курс по робот  з і
кл нтами/вступний курс та іє
навчання по продукту)

kr 30 000 Hanne

Markedsføringsbudsjett – sum kostnader oppstartsår: 
(Маркетинговий бюджет - загальн  витрати за перший р к роботи:і і )

Kr 120 000



Vedlegg 3: Handlingsplan  (Додаток 3: План д й)і

Handlingsplan 
(План д й)і

Navn: 
Hannes Fiskemat AS 

Side: 1

Forretningsidè:  (Б знес- дея:)і і
Produksjon av fiskemat av lokale råstoffer på en miljøvennlig måte til virksomheter som 
serverer og selger mat til sluttbruker.   
(Виробництво рибних корм в з м сцево  сировини в еколог чно чистий спос б для і і ї і і
орган зац й, як  обслуговують та продають продукти харчування к нцевим споживачам.)і і і і

Dato: 

A k t i v i t e t   (Д яльн сть)і і Mål   (Мета) Tid Ansvarlig Jan Feb Mar Apr Mai Jun Jul Aug Sept Okt Nov Des

Ferdigstille 
forretningsplanen 
(Завершити роботу над 
б знес-планомі )

Grunnlag for 
finansiering 
(П дстава для і
ф нансування)і

Ca 
1/2 

år

Hanne

Finansiering avklart 
(З'ясовано питання 
ф нансуванняі )

Endelig beslutning 
om oppstart 
(Остаточне р шення і
про початок роботи)

Oppussing av 
produksjonslokalene
(Ремонт виробничих цех в)і

Egnede og trivelige 
lokaler   
(Придатн  та затишні і
прим щення)і

Kjøp av produksjonsutstyr 
(Куп вля виробничого і
обладнання)

Gode avtaler og 
leveringsvilkår 
(Хорош  угоди та і
умови постачання)

Uttesting av 
produksjonsutstyret 
(Тестування виробничого 
обладнання)

Effektiv produksjon 
(Ефективн сть і
виробництва)

Få avtaler med leverandører
på plass 
(Укладання угод з 
постачальниками)

Sikre leveranse for 
produksjon 
(Забезпечення 
доставки на 
виробництво)

Registrering av foretaket, 
regnskapsfører og ev. 
revisor engasjeres 
(Ре страц я компан , є і ії
залучення бухгалтера та, за 
необх дност , аудитора)і і

Få det formelle på 
plass 
(Виконання 
формальностей)

Oppstart – registrering av 
foretaket 
(Стартап - ре страц я є і
орган зац )і ії

Få foretaket registrert
en måned før 
oppstart 
(Заре струвати є
орган зац ю за м сяць і і і
до запуску)


