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Tag springet!

Som kunstner er du ofte i den situation, at du selv skaber dit arbejde gennem din
praksis. Du udvikler og driver selv din virksomhed — du har et selvstaendig erhverv.
Inden for de rammer du seetter for din virksomhed, bgr du derfor bade kunne udgve dit
professionelle virke og have plads til at skabe skonomisk tryghed i dit privatliv - for det
private og det professionelle er teet forbundet, nar du er selvstaendig.

Uanset hvad din motivation er for at etablere et virke som selvbeskaeftiget, er det
vigtigt, at du har styr pa bade form og indhold i din virksomhed. Det handler derfor
ikke blot om det kunstneriske eller kreative indhold, men ogsa om de organisatoriske
rammer, der omgiver dit virke og om gkonomien i din praksis og din virksomhed samlet
set.

Kernen i din virksomhed - din kreative proces og praksis — har du formodentlig styr
pa. Det er det organisatoriske og skonomiske fundament for din praksis, som denne
handbog kan hjeelpe dig med.

Der er flere mader at organisere et professionelt virke pa, og bade virksomhedsplaner
og forretningsmodeller kan se ud pa mange forskellige mader. Det afhaenger af, hvad
de beskaeftiger sig med og hvem, der skal anvende og realisere dem.

En virksomhedsplan eller forretningsmodel er heller ikke statisk — den udvikler sig hele
tiden pa samme made, som du ogsa udvikler dig i takt med de erfaringer du ger dig, de
mennesker du meder og de muligheder, der opstar.

Pa trods af at der ikke er en facitliste eller et korrekt svar pa, hvordan en god
virksomhedsplan ser ud, sé er der dog nogle overordnede spargsmal du kan stille dig
selv og besvare med udgangspunkt i din specifikke praksis. Svarerne kan hjzelpe dig

i retning af den plan og den model, du kan tage udgangspunkt i for din virksomhed.
Tilsvarende er der en raekke refleksioner og overvejelser du bgr gere dig, nar du skal
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Det er de spergsmal og refleksioner, som denne handbog tager dig igennem. Den er en
vejledning til, hvordan du kan opbygge rammerne og gkonomien omkring et virke som
selvstaendig inden for de kunstneriske og kreative fag.

Virksomhedsmeessigt er der stor forskel pa, om du er i gang med at etablere dit virke
som f.eks. billedhugger eller skuespiller, eller om du er ved at starte et filmproduk-
tionsselskab eller et scenekunstnerisk arbejdsfeellesskab.

Denne bog er skrevet til bredden i de kunstneriske fag og til alle typer virksomheder

— fra solisterne til produktionsselskaberne, fra enkeltmandsvirksomhed til ApS. Den
beskriver alle de overordnede spgrgsmal, som du ber forholde dig til, nar du starter en
virksomhed — uanset virksomhedens starrelse.

Derfor er det heller ikke sikkert, at alle afsnit og @velser er lige aktuelle for dig. Vi vil
alligevel anbefale, at du leeser og forholder dig til alle bogens afsnit, for hvem ved
—maske bliver du inspireret eller far ny viden, som du ikke pa forhand vidste, at du
manglede.

Hvis du oplever, at du har behov for yderligere laesning eller vejledning, sa giver vi dig
til sidst i bogen en reekke henvisninger, hvor du kan finde mere viden.

God leeselyst!

Klik dig frem

Bogen er en digital, interaktiv publikation. Det betyder, at du kan klikke pa de
fremheevede links i teksten og springe til afsnit i bogen, hente modeller,
eksempler, veerktgjer m.m.
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Formalet

Nar du skal etablere din virksomhed, kan du med fordel starte med at reflektere over,
hvad dine arbejdsmaessige dramme og ambitioner er. Det er dem, din virksomhed skal
hjeelpe dig med at realisere.

Teenk over hvad dine intentioner er — ikke blot kunstnerisk, men ogséa arbejdsmaessigt.
Hvordan vil du gerne have, at dit arbejdsliv ser ud? Hvordan vil du gerne have det ser

ud om et &r? Om to ar? Om fem ar? Forsag at folde dine tanker ud over hele dit virke,

og giv dig selv plads til at teenke bredt.

Det er ofte en fordel at have lagt tanker bag og ogsa gerne have sat ord pa dine
dremme og ambitioner. Det kan gare det lettere at forfglge og realisere dem, end hvis
de forbliver billeder og idéer inde i dit hoved. Det er vigtige spergsmal — tag dig tid til at
taenke over dem.

Virksomheden skal veere den bedst mulige ramme for dig at realisere dine ambitioner
inden for. Den er stastedet for dit virke og platformen for den portefolje, som du
arbejder med. Derfor er det vigtigt, at der er overensstemmelse mellem dit formal og
din portefglje.
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Det er sveert at arbejde inden for de kunstneriske fag og skabe en tilstraekkelig
indtjening ved blot at skabe ét produkt eller seelge én ydelse. Det kan for nogle veere en
ambition pa leengere sigt, men det er sjeeldent noget, der kan lade sig gere fra dag ét.
Derfor handler det om at skabe en portefglje i din praksis, der afspejler virksomhedens
formal samtidig med, at den skaber en indtjening til dig.

Din portefglje er de projekter, produkter, vaerker, ydelser etc., som du arbejder med. Det
er gennem din portefalje, at du skaber din indteegt. Virksomhedens portefolje og formal
bor altid veere i konsensus. Nar du registrerer din virksomhed i Erhvervsstyrelsen, er
det derfor vigtigt, at du veelger den virksomhedsform, der er bedst i overensstemmelse
med portefalje og formal.

Hvis du er selvsteendigt praktiserende kunstner er det tit enkeltmandsvirksomhed, der
er en hensigtsmaessig virksomhedsform for dig. Hvis | er flere, der arbejder sammen
om at skabe f.eks. en non-profit kunstfestival, sa er foreningsformen maske den rette
ramme. Hvis | er et band, kan et I/S veere den bedste lgsning. Og hvis der er et socialt
formal i virksomheden, kan det veere en fordel at registrere virksomheden som en
socialgkonomisk virksomhed.

Den virksomhedstype, som du veelger at arbejde indenfor, skal med andre ord
understgtte virksomhedens formal og praksis. Groft skaret kan virksomheder inden
for de kunstneriske fag kategoriseres inden for tre forskellige formal: kunstnerisk,
kommercielt og socialt.
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Kunstnerisk kommerciel virksomhed

En kommerciel virksomhed inden for de kunstneriske fag vil typisk have som formal at
skabe en omsaetning, sa der er gkonomi til at udvikle og realisere nye idéer, initiativer
og visioner. @konomisk vaekst som sadan er ikke en malsaetning i virksomheden — det
er derimod den fortsatte kunstneriske udfoldelse.

Vi kalder denne type virksomhed for en kunstnerisk kommerciel virksomhed.

Kunstnerisk, fordi formalet er kunstnerisk, og kommerciel fordi det handler om at
skabe en omseetning, der kan tilfgre ressourcer til det kunstneriske arbejde — samtidig
med at der ogsa er gkonomisk raderum til udbetalinger til virksomhedens ejer.

Mange virksomheder i de kunstneriske erhverv vil veere denne type virksomhed,
realiseret som en micro-virksomhed og drevet som personligt ejet virksomhed.

Registreringsmaessigt betyder det, at virksomheden er registreret som
enkeltmandsvirksomhed, interessentskab (hvis man er flere sammen), eller som
personligt ejet mindre virksomhed (hvis der er en omsaetning pa under 50.000 kr.
arligt).
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Ikke-kommerciel kunstnerisk virksomhed

En kunstnerisk baseret virksomhed kan ogsa have et ikke-kommercielt formal. Denne
type virksomhed vil typisk have enten en projektbaseret portefglje, der helt eller
delvist lgber rundt skonomisk, eller have et socialt eller almennyttigt formal. Der vil
ofte veere frivilligt arbejde og/eller lave honorarer forbundet med en ikke-kommerciel
virksomhed.

Med projektbaseret virksomhed forstas, at virksomhedens aktiviteter baseres pa
enkelte projekter, der fungerer uafhaengigt af hinanden, og hvor der som oftest rejses
midler til det enkelte projekt. Det kan f.eks. veere en udstilling, en bogudgivelse, eller
en mindre festival.

Alle projekter vil stadig tage afseet i et feelles formal, men det er ikke malet at opbygge
en indtaegtsgivende virksomhed over portefgljen. Virksomhedens gkonomi udggres
derved af en raekke enkeltstdende og fra hinanden afgraensede projekter.

Det kan ogsa veere, at virksomheden har et socialt eller almennyttigt formal. S&
vil virksomheden arbejde med eller for en specifik malgruppe eller sag, f.eks. med
mennesker, der sgger asyl eller for en gruppe medlemmer eller interessenter.
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Virksomhed med socialt formal

Virksomheder med sociale eller almennyttige formal vil ofte veelge at organisere sig
som forening, selvejende institution eller fond. Her kan der ikke ske udbetaling af
eventuelle overskud til ejerkredsen eller grundleeggerne af virksomheden. Et eventuelt
overskud gar i stedet til formalet.

Valget af virksomhedsform afhaenger ogsa her af virksomhedens portefalje og formal.
En forening kan veere en god idé, hvis | gnsker at skabe en organisation, der er dben
for alle, og gerne vil skabe en demokratisk organisation, hvor beslutninger traeffes af
medlemmerne.

En selvejende institution er en mere kompleks sta@rrelse, men kan ganske kort
forklares som en virksomhed, der har sin egen formue, men ingen ejerkreds, som kan
gve indflydelse pa institutionens aktiviteter.

En fond er ligeledes en kompleks konstruktion. Det kan give mening at oprette en fond,
hvis | f.eks. @nsker at samle beslutninger om gkonomi og aktiviteter hos en bestyrelse
frem for hos medlemmer i en forening. En vigtig detalje i forhold til fonde er, at hvis
man skal grundleegge en almindelig fond, er der et krav om en formue pa minimum 1
mio. kr. Hvis man derimod starter en fond, der er godkendt som socialgkonomisk fond,
er der ikke krav om formue.

Andre virksomhedsformer
Senere i denne handbog kan du leese mere detaljeret om de enkelte
virksomhedsformer.
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Virksomhedsplan

| en virksomhedsplan beskriver du, hvordan du gnsker, din praksis skal udfoldes inden
for din virksomhed, s& du skaber grundlaget for et holdbart og gkonomisk baeredygtigt
arbejdsliv.

Du har reflekteret over, hvilke drgmme, intentioner og ambitioner du har for dit virke.
Du har afklaret formalet med din praksis, og du har taenkt over, hvordan din portefglje
kan tage sig ud.

Nu handler det om, hvad din virksomhed skal kunne ggre for dig.

Virksomheden bar vaere en ramme, der understgtter din intention og dine ambitioner,
og som kan hjeelpe dig med at skabe en skonomi, der ger dit arbejdsliv baeredygtigt.

Det er en fordel for dig, hvis du skriftligt beskriver din virksomhed. Det gar det lettere
at fglge og realisere dine planer, end hvis de forbliver som tanker i dit hoved.

Det giver dig ogsa en plan at holde fast i, nar du oplever modgang. For det kommer du
formodentlig til pa et tidspunkt — det ger stort set alle, der skaber deres eget virke og
deres egen virksomhed.
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Din virksomhed beskriver du i en virksomhedsplan. Det behgver ikke vaere omfattende
eller kompliceret at beskrive en virksomhedsplan. | virkeligheden handler det om at
besvare nogle relativt enkle spargsmal og skrive svarerne ned, sa du far formuleret din
vision, og hvordan du har teenkt dig at virkeliggere den.

Det, der kan vaere sveert, er at lave en realisérbar forretningsmodel — dvs. en model for,
hvordan virksomheden lgber rundt skonomisk. Hvis ikke gkonomien haenger sammen,
er dit arbejdsliv nemlig ikke baeredygtigt, og din virksomhedsplan er ikke gangbar.

Det handler ikke om, at du skal tjene 1 mio. kr. om aret, eller veere entreprengr
og opbygge en vaekstvirksomhed eller om, at du skal veere en brik i et neoliberalt
puslespil.

Det handler om at tager kontrollen over, hvordan du kan forsgrge dig selv inden for de
vilkar, der er i det samfund, som du lever i, med afsaet i de @nsker du har for din praksis.

Her kan din virksomhedsplan hjeelpe dig med at bevare kontrol over dit virke, hvilket pa
sigt vil have betydning for bade dit professionelle og dit private liv.
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| de neeste afsnit gennemgar vi en disposition til, hvordan du kan lave din
virksomhedsplan.

Dispositionen ser ud som fglgende:

1. Baggrunden for virksomhedsplanen
Hvem star bag virksomheden

Hvorfor er virksomhedsplanen blevet udarbejdet
Visionen

Missionen

2. En professionelt drevet virksomhed
Portefglje

Malgruppen

Proces og udvikling

Synlighed

Prissaetning og salg

3. Bkonomi

@konomiske forudsaetninger
Forretningsmodel

Risici

Budgetter

4. Organisations- og ledelsesmodel
Ledelsesstruktur

Juridisk konstruktion
Virksomhedsform
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En virksomhedsplan bgr have den detaljeringsgrad, som netop du har brug for. Den
hjeelper dig bade til at forholde dig til, om din plan er gangbar og til at afklare, hvad du
har brug for til at skabe de bedste rammer for dit professionelle virke.

Virksomhedsplanen beskriver, hvilken virksomhed du vil etablere, og hvordan du vil
drive og udvikle virksomheden.

Virksomhedsplanen er ogsa et vigtigt redskab for dig, fordi den hjeelper dig til at nd
dine mal og tage kontrollen over dit arbejdsliv. Den giver dig overblik over det forlab
og det arbejdsliv, du har i vente, og hjeelper dig til at tage stilling til, hvordan dit virke
og din virksomhed kan overleve og udvikle sig. Jo mere du tager hgjde for, des mere
gennemtaenkt - og derfor velfungerende - vil din virksomhed veere.

En vigtig del af virksomhedsplanen er forretningsmodellen, hvor du opseetter en
model for, hvordan virksomheden fungerer gkonomisk. At du kan etablere et virke, der
giver en gkonomisk indtjening som gar, at du kan forse@rge dig selv og vedligeholde din
praksis, er nemlig en central del af at skabe et holdbart arbejdsliv.

Forretningsmodellen er ogsa vigtig, hvis du skal vise f.eks. samarbejdspartnere,
banken eller investorer, hvorfor de skal bakke op om din virksomhed.
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Baggrund for virksomhedsplanen

Det forste du bar gare er at give en kort beskrivelse af baggrunden for
virksomhedsplanen. Det kan du ggre ved at besvare nedenstaende spgrgsmal.

Hvem star bag virksomheden?
¢ Navn, kontaktoplysninger og CPR- eller CVR-nr.

e Din profil: uddannelse, erfaring og forudseetninger for at udfolde din praksis og drive
din virksomhed.

Her er det en god idé, hvis du beskriver dine kompetencer og faglige kvalifikationer.
Eventuelt ogsa dine egenskaber, hvis du vurderer, at det er aktuelt. Det kan ogsa veere
en god idé at have dit CV med som bilag i din virksomhedsplan, hvis du skal bruge den
til at finde samarbejdspartnere eller investorer.

P& modstaende side kan du se et eksempel pa, hvordan du beskriver dine kompetencer,
kvalifikationer og egenskaber, og hvad forskellen mellem dem er.

Kompetencehjulet
Bagerst i handbogen finder du evelsen Kompetencehjulet, der kan hjeelpe dig til at
beskrive dine kompetencer inden for en reekke arbejdsomrader.

ZOIVIRKSOMHEDSPLAN

Kvalifikationer

Kvalifikationer knytter sig til det handveerksmaessige eller tekniske. Det kan f.eks.
veere det instrument eller det udstyr, som du er uddannet i at anvende eller betjene.
Kvalifikationer er neert forbundet til din faglighed, men du kan ogsa have supplerende
kvalifikationer. F.eks. hvis du er uddannet scenograf, og ogsa har dygtiggjort dig
inden for skreedderfaget, eller hvis du er filmfotograf og ogsa har arbejdet med
antropologiske feltstudier.

Kompetencer

En kompetence er din evne til og erfaring med at udfgre en handling i en virkelighed -
ofte med afszet i dine kvalifikationer. Kompetencer far betydning fra den kontekst de
indgar i, som et fagligt omrade eller den kulturelle, sociale eller samfundsmaessige
kontekst. Det kan f.eks. veere, at du er billedkunstner, og du udover dine egen praksis
0gsa har undervist i billedkunst. Du vil sa have opbygget undervisningskompetencer,
og mere specifikt maske i forhold til bern, og maske har du ogsa veeret ansvarlig for
at planlaegge og koordinere et leengere undervisningsforlgb, og har derved opbygget
projektledelseskompetencer.

Egenskaber

Egenskaber er forbundet til din personlighed og til din fysik. Er du ansvarsfuld,
initiativrig, indadvendt, udadvendt, energisk, rolig, udfarende, grundig, selvsikker,
struktu-reret, rodet, holdspiller, enegaenger, osv. | nogle tilfaelde vil din fysiske form
ogsa veere relevant, f.eks. hvis du skal udfgre et fysisk kreevende arbejde som at
betjene tungt udstyr eller optraede mange dage i traek.
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Hvorfor er virksomhedsplanen udarbejdet Virksomhedsplanen kan ogsa anvendes som et styringsredskab i forhold til
Her beskriver du, hvorfor virksomhedsplanen er blevet udarbejdet. Det kan f.eks. vaere etableringsfasen og den fremtidige drift.

for at klarleegge grundlaget for, hvordan du skaber et baeredygtigt arbejdsliv; Den ber ogsa vise, at forretningsmodellen — altsd modellen for, hvordan du vil tjene
penge — er realisérbar.
e for at synligggre grundlaget i din virksomhed;
Virksomhedsplanen skal synliggere, at de planlagte mal kan nés, og at de gkonomiske
* For at synligggre at de planlagte mal kan nas; forventninger overholdes.

* for at vise at de gkonomiske forventninger overholdes; Helt overordnet bgr virksomhedsplanen skabe gennemsigtighed og sammenhang
mellem ambitionsniveauet (vision/mission) og evnen til at realisere planen.
e for at tydeliggere, hvordan virksomheden eller initiativer teenkes at udfolde sig i

udvikling, etablering og drift; Resumé
Det kan vaere en god idé kort at opsummere, hvad planen indeholder. Det gor du ved at
e for at give tillid til interessenter, der kan bidrage gkonomisk til realiseringen; lave et kort resumé over temaer/emner i planen.

e for at vise en solid konstruktion gkonomisk, organisatorisk og ledelsesmaessigt.

Din virksomhedsplan kan ogséa anvendes iterativt — dvs. som et dokument, der lgbende
opdateres, efterhdnden som virksomheden eller projektet skrider frem.

Test din idé
Bagerst i handbogen finder du gvelsen Test din forretningsidé, der kan hjzelpe dig
med at udvikle og beskrive din forretningsidé eller dit virksomhedsgrundlag.
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Visionen

Visionen beskriver et eller flere overordnede formal. Det skal vaere mal, som du
streeber efter, og som kan motivere dig. Afhaengigt af hvad du laver, kan det ogsa
veere, at visionen skal kunne motivere andre mennesker omkring dig som f.eks.
samarbejdspartnere, investorer og lignende.

Visionen er en vigtig del af grundlaget for virksomheden. Den kan veere en konkret og
malbar stgrrelse, men den behgver ikke at veere det. Det vigtigste er, at den udpeger en
retning og et ambitionsniveau.

At definere en vision for din virksomhed er med andre ord med til at give dit arbejde,
din udvikling og dine opgaver en retning.

Visionen er den fremtidige idealtilstand, du @nsker at skabe i din virksomhed. Visionen
er ikke et mal, du nemt skal kunne szette flueben ved og fa overstaet. Det er derimod et
overordnet mal med og for din virksomhed, der kan motivere dig til at beveege dig i en
specifik retning.

Der er ingen ramme for, hvor langt ud i fremtiden visionen skal raekke, men for
overskuelighedens skyld vil vi foresla, at du laver en vision for de naeste tre til fem ar.
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Sporg dig selv

Hvad er dine kunstneriske ambitioner?

Det kunne f.eks. vaere at optraede i Operahuset i Sydney; udstille pa Venedig
Biennalen; lave scenografi til den naeste fiktionserie pa DR; at samarbejde med Den
Kgl. Ballet; at skrive kontrakt med et internationalt pladeselskab; at vinde Young
Directors Award i Cannes; at lave en 1:1 papirmodel af dit barndomshjem eller blive
Danmarks nzeste popstjerne.

Hvad er dine gkonomiske ambitioner?

F.eks. at du kan forsgrge dig selv udelukkende ved indtaegter fra din virksomhed; at
du gnsker at have en indtjening, der muligger, at du har rad til kun at arbejde seks
maneder om aret, eller at du lever af arven efter din farmor og kun har brug for at
tjene penge til at honorere andre.

En vision ber veere ganske kort og ikke stikke i for mange retninger. Sa kan den
nemlig blive sveer at falge, for hvilken af retningerne skal du veelge?

Tl AR SENERE
Beskriv en dag i din virksomhed, som du haber, at den ser ud om ti &r — hvad har
visionen fgrt til? Beskriv evt. ogsa helt overordnet hvordan du er naet dertil.
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Missionen

| din vision har du beskrevet det primzaere formal med dit virke. | din mission skal du
beskrive mere konkret, hvordan du forestiller dig, at din virksomhed bidrager til at
realisere det formal.

| missionen seetter du dig mal for, hvordan du vil realisere din vision, og du definerer de
opgaver eller aktiviteter, der skal finde sted for at na dertil. Nar du beskriver din proces
eller aktivitetsplan, vil opgaverne vaere milepzele i planen.

Malene i din mission er i modsaetning til visionen meget konkrete og skal kunne realiseres,
males og tjekkes af pa listen. Malene definerer ogséa en retning for din virksomhed, og de
skal kunne opnas med synlige resultater.

Som en del af dine méalsaetninger kan du ogsa opstille en raeekke succeskriterier for dit
virke og din virksomhed. Det er de faktorer, der hjeelper dig til at se, om du har naet dine
mal.

Succeskriterier kan hjeelpe dig til at folge op pa dit arbejde, de hjzelper dig til at se
effekterne af det du laver, og de kan anvendes som maleredskaber, hvis du har behov for
at endre dele af din mission.
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Tjek dine mal

Hvis du skal kunne arbejde med dine malsaetninger som en del af en sammenhaengende
plan for dit virke, er der nogle kriterier, som det enkelte mal bgr opfylde. For hvert mal
du seetter dig, kan du derfor spgrge dig selv, om det er:

Specifikt
Hvad er malet helt konkret, og med hvem, hvor og hvordan nar du det?

Malbart
Er det tydeligt, hvornar du nar dit mal - vil det veere malbart i din aktivitetsplan eller i dit
regnskab?

Afstemt
Har du afstemt med dig selv og eventuelle partnere, at malet er bade meningsfuldt,
begribeligt og handterbart?

Realistisk
Er det et realiserbart mal? Og er det indsatsen vaerd i forhold til den samlede plan?

Tidsbundet
Hvilken tidsramme har du sat dig for at na malet? Og hvordan vil du prioritere malet i dit
daglige arbejde?
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En professionelt drevet virksomhed

Portefolje

Din portefglje er de aktiviteter, du har i din virksomhed. Formodentlig vil din portefglje
vaere sammensat saledes, at nogle af aktiviteterne er indteegtsgivende, mens andre
gar i nul eller kreever investering for at kunne udferes.

Du ber udvikle din portefglje med afsaet i din faglighed og i, hvad du interesserer dig for.

Men ogsa i forhold til hvordan du skaber en indtjening, der ger, at du kan forserge dig
selv.

Hvis du vil skabe et baeredygtigt virke for dig selv, kraever det, at din virksomhed giver
en omsaetning, sa du kan betale dine udgifter i virksomheden savel som udbetale
penge til dig selv. Det er selvfelgelig vigtigt, at du husker det sidste, sa du har penge til
husleje, mad, m.m.

Det behgves ikke veere alt, hvad du foretager dig, der giver en indtjening, men det bar
vaere en malsaetning for din virksomhed, at du skaber et grundlag, sa du kan forsgrge
dig selv. Derfor bar du reflektere over, hvad i dit virke du kan tjene penge pa.
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De fleste, der arbejder inden for de kunstneriske fag, har mulighed for en bred og
alsidig portefelje — fra produktion af veerker til rddgivning og undervisning for nu at
tage de mest abenlyse. De forskelligartede opgaver vil tage afszet i den specifikke
kunstneriske faglighed savel som i din specifikke faglige profil. Veer forberedt pa at
mange i starten af deres arbejdsliv er ngdt til at udfgre opgaver, som ikke lige er
dremmescenariet. Sddan er det — det tager tid at opbygge et beeredygtigt virke.

Teenk over hvilke produkter og ydelser du har i dit virke, som du kan tjene penge pa. Til
sammen vil de udggre din indteegtsgivende portefalje. Maske har du ogsé aktiviteter

i din portefglje, som du ikke far en indtaegt fra eller som maske ligefrem giver
underskud. Sa handler det om at tilretteleegge dit ovrige arbejde, s andre dele at dit
virke kan deekke udgifterne til de aktiviteter, der giver underskud.

Det er dig, der beslutter, hvordan din portefslje skal se ud. Nar du er i etableringsfasen
af dit selvsteendige arbejdsliv, kan det veere en god idé at fokusere pa aktiviteter, som
du kan tjene penge pa og ga efter at opbygge en baeredygtig virksomhed omkring dem.
P& den méade kan du stabilisere din gkonomi, hvilket vil give ro og plads pa den lange
bane.

Lav et tankeeksperiment hvor du folder mulighederne i din praksis ud. Teenk over hvad
du skaber eller kan skabe af vaerker, ydelser, produkter eller services. Teenk kreativt!
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Kunstneriske fagligheder

Her kan du se eksempler pa, hvordan forskellige kunstneriske fagligheder kan
rumme flere forskellige typer arbejder, opgaver og ydelser.

Du er sceneproducent...
Dit primeere virke er som freelance scenograf pa teatre. Som bibeskzeftigelse er du
konsulent pa indretning af kontormiljger og butikslokaler.

Du er billedkunstner...

Du arbejder multimedialt, og som en del af din praksis beskaeftiger du dig med
videovaerker. Som bibeskaeftigelse laver du produktion af videoer og film for andre,
kombineret med undervisning i anvendelse af filmmediet pa skoler og i intern
kommunikation i kommuner.

Du er skuespiller...

Ved siden af dit arbejde som freelance skuespiller tjener du penge ved at undervise
virksomheder i praesentationsteknikker og stresshandtering i mgder og i forbindelse
med praesentationer.

Du er danser...

Du laver dine egne projekter, som du fundraiser til at realisere. Samtidig arbejder du
freelance for teatre og i musik-/filmbranchen. Som bibeskaeftigelse underviser du

i beveegelse og arbejder som massgr to dage om ugen, hvor du har lejet et rumii et
arbejdsfzellesskab for kropsbehandling.
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Du er elektronisk musiker...

Dit primzere virke er inden for noisemusik, og det kan du ikke leve af. Derfor arbejder
du ogsa freelance med at komponere musik for andre, f.eks. med lydinstallationer til
gallerier og underleegningsmusik pa film.

Du er billedkunstner...

Du interesserer dig for sociale strukturer og laver dine egne projekter, som
du fundraiser til. Ved siden af arbejder du som konsulent for kommuner og
arkitektvirksomheder i forbindelse med byudvikling og borgerinddragelse.

Du er illustrator...

Du arbejder freelance og har specialiseret dig i illustrationer til tekniske fagblade.
Ved siden af har du en webshop, hvor man kan bestille illustrationer af private
fotografier.

Du er musiker...

Dit primzaere virke er som musiker i eget band. Ved siden af arbejder du som
sideman i andre bands, du producerer for andre musikere, og du tilbyder privat
musikundervisning.

Du er en del af et arbejdsfaellesskab...

| er flere, der arbejder sammen og har en feelles forretningsgkonomi, f.eks. som
band, dansere, sceneproducenter, illustratorer eller spiludviklere. Maske er du
fuldtidsmedlem i feellesskabet, eller maske er det en del af en bredere vifte af
aktiviteter, som du tjener penge pa.
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Beskriv din modtager
eller kunde

Malgruppen Hvem
Hvem henvender du dig til, og hvem skal betale for det du laver? For de fleste vil det e Hvem henvender du dig til med/ i dit arbejde?
veere relevant at beskrive, hvem der er modtagere af veerker, produkter eller ydelser,

. . A ) . A . . . * Det kan f.eks. veere bgrn, kunstnere, branchen, studerende, befolkningen,
som er i din portefelje. Bade de indtaegtsgivende savel som de ikke-indtaegtsgivende.

subkulturer, velhavende personer, virksomheder?

Den primaere malgruppe er dem, der far opfyldt et behov eller far en fordel (f.eks.
aestetisk, sanseligt, oplevelsesmaessigt, praktisk, fysisk eller skonomisk) ved at kabe, Hvorfor
anvende eller opleve et produkt eller en ydelse/service. * Hvorfor er det, du tilbyder, interessant for malgruppen?
 Hvorfor skal de fokusere pa lige netop dette og ikke noget andet?
En sekundzer malgruppe kan veere personer, organisationer eller virksomheder,
der ikke direkte er aftagere af virksomhedens produkter eller ydelser, men som har Hvad
en interesse i, at det nar ud til den primaere malgruppe. Det kan f.eks. veere fonde,
kommuner eller organisationer.

 Hvad vil du din malgruppe?

* Hvordan vil du pavirke din modtager - vil du informere, underholde,

forandre dem, eller seelge noget til dem?
I nogle tilfeelde kan det veere en fordel at skabe en niche med dit produkt eller din 2 2

ydelse. P4 den made kan du henvende dig til en smal og preecis malgruppe og skille dig

ud fra andre pa markedet. [ \e] g
Hvor kan man fysisk finde din modtager?

Pas dog pa ikke at teenke for smat og lade dig begreense: der skal gerne veaere plads og Findes de i en specifik branche eller sektor?
mulighed for at din virksomhed kan udvikle og udvide sig. Hvilken type arrangementer deltager de i?
Hvilke blogs eller medier laeser de?
Hvilke hjemmesider besgger de?

Hvilke sociale medier bruger de?

Er malgruppen tilmeldt saerlige grupperum pa Facebook?

| CAKI Handbog: PR og Kommunikation kan du lzese mere om modtagere og
malgrupper.
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Proces og udvikling
Hvis dit arbejdsliv skal veere baeredygtigt, og din virksomhed skal kunne leve over
leengere tid, bar du teenke over, hvordan din praksis og dit virke kan udvikle sig.

Hvad enten du arbejder alene, i et praksisfzellesskab, et forretningspartnerskab,
skiftende projektpartnerskaber eller lidt af det hele, sa skal du helst skabe et virke, der
bade udfolder sig og lader sig forankre over laengere tid.

| afsnittet om din vision og mission har du defineret dine mal og ambitioner, og du har
beskrevet, hvad du har i din portefalje.

Nu er det tid til at leegge en plan for, hvordan du nar dine mal. Her beskriver du mere
preecist, hvordan processer og udvikling i dit arbejdsliv bgr udfolde sig. Pa det grundlag

kan du planlaegge dine aktiviteter og opgaver og laegge en aktivitetsplan for dit arbejde.

At beskrive den gnskede proces og udvikling er en strategi, hvor du i detaljer beskriver
dine malsaetninger, tidsramme, organisation og skonomi. Dine delmal vil fungere

som tids- og forlgbsmaessige milepeele i processen, som du kan arbejde hen imod og
tilretteleegge dit arbejde efter.

Herunder er en raekke forslag til, hvad du kan beskrive under afsnittet 'Proces og
udvikling.

Der kan veere stor forskel pa, om du er i gang med at etablere dit virke som
billedhugger, eller om du er ved at starte et scenekunstnerisk produktionsselskab.
Derfor er det ikke sikkert, at alle omraderne er relevante for den praksis, som du
gnsker at etablere dit arbejdsliv omkring.

Tilsvarende er forslagene heller ikke udtemmende. Det er meningen, at du selv tilfgjer
detaljer og informationer, der er specifikke for dit arbejdsliv og din virksomhed.
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Hvad er din plan?
¢ Hvordan er din praksis grundlag for et beeredygtigt arbejdsliv?

¢ Hvordan er din vision et forretningsgrundlag og ikke kun en god idé eller en
sidebeskzeftigelse?

¢ Hvordan vil du bygge videre pa din praksis og til stadighed udvikle den?

Teenk pa at dit kerneprodukt eller din kerneydelse med fordel kan suppleres af andre
produkter eller ydelser, som kan give dig et stabilt indteegtsgrundlag. Med mange
produkter eller ydelser er du ikke sa afhaengig af kun den ene idé. Serg dog altid for at
der er sammenhang mellem de forskellige produkter, og at de supplerer og forstaerker
hinanden. P4 den made bevarer din virksomhed en steerk og troveerdig identitet og et
godt brand.

Pa de naeste sider er en reekke forslag til, hvad du kan beskrive under afsnittet 'Proces
og udvikling. Der kan veere stor forskel pa, om du er i gang med at etablere dit virke
som billedhugger, eller om du er ved at starte et scenekunstnerisk produktionsselskab.
Derfor er det ikke sikkert, at alle omraderne er relevante for den praksis, som du
pnsker at etablere dit arbejdsliv omkring. Tilsvarende er forslagene heller ikke
udtsmmende. Det er meningen, at du selv tilfgjer detaljer og informationer, der er
specifikke for dit arbejdsliv og din virksomhed.

TIP

Bagerst i bogen finder du gvelsen Afprov idéen, der kan hjzelpe dig med at
beskrive, kvalificere og udvikle en forretningsidé.

| CAKI Handbog: Idéudvikling og projektledelse kan du laese mere om, hvordan du
udvikler og kvalificerer en idé.
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Beskriv proces og
udvikling

Udvikling — opsummeér din vision, mission, mal og delmal.
Hvordan skal virksomheden udvikle sig fra etableringsfasen til en baeredygtig drift?

Aktivitetsplan - hvilke aktiviteter skal udfgres, fgr virksomheden bliver til
virkelighed? Hvornar skal de udferes, og hvem udfgrer dem?

Hvilke forretningsomrader og markeder beskeeftiger virksomheden eller projektet
sig med?

Er der seerlige tekniske eller branchemaessige forhold, der gar sig geeldende?
Hvordan er forretningsmodellen blevet udviklet og kvalificeret? Er den baseret pa
antagelser eller pa erfaringer? Er der f.eks. arbejdet med pilotprojekter, pretotyping,
prototyping, malgruppeundersggelser eller publikumstests?

Har du afprgvet dit virksomhedsgrundlag og dit arbejdsliv allerede? Har du f.eks.
allerede en etableret praksis, som du gnsker at forbedre? Har du lavet prototyper, et

pilotprojekt eller en testleverance af dit produkt?

Hvilket erfaringsgrundlag arbejdes der ud fra? Hvilken research og hvilke analyser er
foretaget?

Har der veeret professionel radgivning indenfor f.eks. gkonomi og jura?

Har du sat dig ind i det marked, hvor du skal seelge dit arbejde, og orienteret dig i
forhold til andre vaerker/produkter/ydelser, der minder om dine?
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Styrker og svagheder - hvad er styrker og svagheder for din virksomhed i forhold til
lignende virksomheder?

Risici — hvilke udfordringer star virksomheden overfor? Har du stillet kritiske
spargsmal til din plan? Hvad kan der ga galt? Hvordan kan du undgd, at det gar galt?
Hvordan kan du forbedre planen?

Har du afprgvet dit produkt hos potentielle kunder eller for en anden relevant
malgruppe? Eller har du praesenteret det for en sparringspartner eller radgiver?

Har du faet sparring pa din virksomhedsplan eller din forretningsmodel - feedback,
kommentarer, kritik og opmuntring fra kunder, en mentor eller eksperter?

Hvad indeholder din portefalje, og hvordan forholder de forskellige aktiviteter og
produkter sig til hinanden? Hvad er kerneydelsen/produktet? Hvor meget kommer
det til at koste i forhold til lignende vaerker, produkter eller ydelser?

Samarbejdspartnere: Beskriv kort dine samarbejdspartnere og deres rolle i
virksomheden. Det kan veere inden for udvikling, strategi, skonomi, synlighed eller
andre partnerskaber, der er aktuelle for din virksomhed.

Den fysiske ramme - hvad har du behov for? Det kan f.eks. vaere kontor,
produktionsfaciliteter, materialer, ressourcer, udstyr, eller hvad der ellers er aktuelt
for din virksomhed.

Konkurrenter og kollegaer? Hvordan ser markedet ud for veerker/produkter/ydelser,
der minder om dem i din portefalje? Skiller dit arbejde eller din idé sig ud? Er den
fornyende? Imgdekommer du et behov, som ikke er fuldt ud deekket pa markedet? Er
din idé billigere, bedre, nemmere, flottere, sundere?
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Synlighed, prisszetning og salg
Den gode synlighedsindsats er forbundet til vision og mission i din virksomhed. Og som
alt andet i opbygningen af virksomheden kreever den struktureret arbejde.

Hvis du ikke gér strategisk eller grundigt til formidlingen af dit arbejde, vil resultatet
ofte veere, at du bruger tid og energi pa et arbejde, uden at det nar ud til den gnskede
modtager. Det er ikke hensigtsmaessigt for etableringen af en gkonomisk baeredygtig
virksomhed.

Hvad enten din virksomhed har et kunstnerisk, socialt eller kommercielt formal,
geelder det altid at din forretning skal kunne lgbe rundt gskonomisk: der skal veere
nogen, der vil betale for dine idéer, veerker, produkter eller ydelser.

Det handler ogsa om at gare dig sely, dit arbejde eller dit projekt synligt pa den made,
som du gnsker, det skal vaere synligt pa. Det handler om, at du stiller dit virke og dit
arbejde til radighed, sa en modtager har mulighed for at anvende, prove eller kgbe det,
som du laver i din praksis.

Du skal med andre ord finde et navn, veelge en stil og tone i din kommunikation, og
have en strategi for, hvordan du prisseetter og formidler det, som du tilbyder i din
virksomhed.
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Hvad er navnet?

Forste skridt i dit arbejde med synlighed og salg er at finde et navn til din virksomhed.
Det er vigtigt, at dit navn er genkendeligt og gerne sa let som muligt at finde i
maengden af informationer, vi bliver overveeldet af hver dag.

For nogen vil det vaere oplagt at bruge det borgerlige navn - f.eks. hvis du er
billedkunstner, skuespiller eller solist. Det kan ogsa veere, at du synes bedre om tanken
om at bruge et kunstnernavn, sa der kommer stgrre distance mellem dit private og dit
professionelle liv. Det kan ogsa veere, at din virksomhed skal hedde noget i retning af
det, som den beskaeftiger sig med, eller maske du foretreekker et mere faengende navn.

Selv om det ikke ngdvendigvis bliver mejslet i sten, sa er det alligevel en god idé,

at du veelger et navn, som du tror holder pa laengere sigt. Det kan veere besveerligt,
tidskreevende og upraktisk at eendre navnet senere. Husk altid at tjekke pa nettet, at
navnet ikke allerede er taget og beskyttet af ophavsretten.

Hvis du bruger dit eget navn, sa pas pa det!

Designeren Camilla Steerk brugte sit eget navn som firmanavn. Da hun i 2003
indgik i et samarbejde med den danske tgjkoncern Bestseller, skad de ikke bare
penge i hendes firma, men fik ogsa ejerskab over 80 procent af firmaet Camilla
Steerk. Efter nogle ar trak Camilla Steerk sig fra samarbejdet, da hun var uenig
i, hvad der skulle ske med mzerket. | to ar var hendes bogerlige navn ejet af
Bestseller-giganten, indtil koncernen valgte at lukke maerket ned.
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Stil og tone

Stil og tone bgr veere en integreret del af din virksomhed, dit brand eller din profil som
kunstner. Det er vigtigt, at der er en rgd trdd gennem hele din kommunikationsindsats,
sa du underbygger en sammenhzaengende identitet for din kunstneriske profil eller
virksomhed.

| modseetning til enkeltstaende projekter eller begivenheder, s& er kommunikationen og
formidlingen af din virksomhed ikke afgraenset til en bestemt tidsperiode, men foregar
lgbende gennem din praksis. Og den giver sig bl.a. til udtryk i dine valg i forhold til, hvor
du stiller dig til radighed og viser dit arbejde, samt pa blogs, hjemmesider, Facebook
mm.

Afhaengigt af hvilken type virksomhed du er ved at opbygge, og hvad din portefalje er,
kan det veere en god idé at bruge tid pa at undersgge modtagerens holdning til din stil
og tone. Prov f.eks. stil og tone af pa folk i dit netvaerk. Lyt til deres feedback. Du kan
med fordel lufte din idé for potentielle kunder.

Tag ogsa stilling til om din virksomhed skal have en stil og tone, som du selv kan
vedligeholde, eller om du er villig til at betale for professionel hjeelp til f.eks. opbygning
og vedligeholdelse af din hjemmeside.

40| VIRKSOMHEDSPLAN

Sporg dig selv

Hvilket univers vil jeg skabe omkring min virksomhed? Skal det veere humoristisk?
Serigst? Kunstnerisk? Fagligt? Sensuelt? Opsigtsveekkende? Underspillet? Legende?
Naivt? Uhyggeligt?

Hvordan vil jeg udtrykke mig visuelt?
| grafikken? | farver? | billedmateriale? Skal der overhovedet veere billeder? Skal der
lyd til at supplere det visuelle?

Hvordan vil jeg udtrykke mig sprogligt?
Hvordan skal tonen veere? Serigs, udfordrende, personlig?

Hvor meget vil jeg fortaelle?
Vil jeg holde information tilbage og veekke modtagerens nysgerrighed? Vil jeg
delagtiggere min arbejdsproces og tankerne bag projektet?

Hvilke folelser vil jeg vaekke? Hvilke billeder eller forestillinger snsker jeg at skabe
hos modtageren?

| CAKI Handbog: PR og kammunikation kan du leese mere om, hvordan du arbejder
malrettet med formidling.
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Markedsforing

Finansiering, omseetning og indtaegter kommer sjzeldent af sig selv. Nar du starter din
selvstaendige praksis, er det derfor ngdvendigt, at du har en plan for, hvordan du kan
synliggere dine veerker/produkter/ydelser overfor de personer, organisationer, fonde
eller virksomheder, der skal have mulighed for at betale for det, du tilbyder.

Det kaldes for markedsfgring, og det er arbejde, som bgr gennemtaenkes og
planlaegges som en central del af det at skabe et stabilt fundament for dit virke.

Det er vigtigt, at du har et kendskab til dem, som du ensker at veere synlig overfor.
Hvad enten du er videokunstner og har brug for at blive set af gallerister, kuratorer og
private samlere, eller du er filmfotograf, der skal vaere synlig for produktionsselskaber
og instruktarer, eller hvad din praksis end matte veere, sa bar du kende dine kunder,
dit marked og dine samarbejdspartnere, nar du udvikler din synlighedsstrategi. Du er
afhaengig af dem, hvis din virksomhed skal lgbe rundt.

Ved at analysere dit marked kan du fa en bedre idé om, hvem dine kunder er, og
hvordan du bedst muligt kommer i kontakt med dem og synligger din virksomhed.
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Beskriv dit marked

Dit marked, dine kunder og dit kendskab dertil afhaenger af din erfaring og dine
virksomhedsplaner. Her er nogle vejledende spgrgsmal, der kan hjzelpe dig til at
indkredse markedet.

Kunden
* Hvilket ken og aldersgruppe henvender du dig til?

* Bor dei by eller pa landet?

* Hvad beskeeftiger de sig med i fritiden?

* Hvorfor vil kunden kgbe dit produkt, dit veerk eller din ydelse?

* Hvor stor en indkomst har de?

 Hvilken pris er kunden villig til at betale for det, du tilbyder?

» Hvad er et realistisk antal kunder for virksomhedens portefalje?
Markedet

* Hvor mange konkurrenter er der pa markedet?

* Hvad er konkurrenterne gode til, og hvad er de mindre gode til?
* | hvilken retning gar deres produktudvikling?

» Hvad koster produkter og ydelser lig dine?

* Hvor gunstigt er markedet for nye virksomheder?

* Hvordan forventer du markedet ser ud om tre ar?

e Er der nogle seerlige tendenser pa markedet?
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Sammenfat det du er kommet frem til om dit marked og dine kunder i en kort
markedsbeskrivelse. Her svarer du pa ovennzevnte spgrgsmal ved at redegere
for, hvilken type kunder du henvender dig til, hvordan markedet er, og hvordan din
virksomhed og portefalje passer ind i markedet.

Businnes to businnes
Der er ikke n@dvendigvis kun en forbruger, du skal saelge dit arbejde til. Andre
virksomheder kan ogsa kgbe dit produkt, veerk eller din ydelse og seelge den videre.

Teenk ogsa i andre baner. Du kan indgd i samarbejdsaftaler med andre virksomheder,

hvor | kan henvise jeres kunder til hinanden og p& den made gge begges kundekreds.

Det kan veere, de vil avertere for dine ydelser som fotograf pa deres hjemmeside, hvis
du vil anbefale deres produktionsselskab?

Hvis det passer til din situation, sa aftal mgder med relevante virksomheder og andre
selvstaendige og spgrg, om de er interesserede i at hjeelpe med at formidle eller
afszette dit produkt eller ydelse. Det er ofte meget lettere at komme ind pa et marked
gennem andre, der i forvejen har etableret gode distributionskanaler og netveerk.
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Markedsfgringstiltag

Nar du er i den spaede start af din virksomhed, kan markedsfgring fgles som en
luksusudgift, du ikke kan tillade dig at bruge penge pa. Men markedsfaring er en
investering, som - hvis den bruges rigtigt — kan veere et vigtigt redskab til at synliggere
dit arbejde og dermed skabe indtzegter til din virksomhed.

Den gode markedsfgring stemmer overens med malet for din markedsfgring: @nsker
du at tiltreekke kunder? Og er det nye kunder, flere af den samme slags kunder, dine
konkurrenters kunder eller en helt ny type kunder? Eller @nsker du at synliggere dig
for samarbejdspartnere?

At veere helt klar pa formalet med din markedsfgring hjeelper dig til at veelge de rette
markedsfgringstiltag. Se evt. pa virksomheder lig din og undersgg, hvordan de har
markedsfart sig og lad dig inspirere.

Den rigtige markedsfgring er sjeeldent at veelge én slags markedsfgring, men snarere
at sammenseette flere forskellige tiltag. Pa de folgende sider er en raekke eksempler
pa forskellige tiltag, du kan benytte dig af for at markedsfgre din virksomhed - brug
dem du synes giver mening for dig.
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Netveerk

Personlige anbefalinger af din virksomhed er nogle af de bedste du kan fa. Derfor er
det altid en fordel at engagere dit netveerk omkring din virksomhed. Fortael dem du
kender, at du har startet en virksomhed og bed dem om at sprede ordet.

Sorg altid for at opfere dig professionelt over for dit netveerk og undga at spamme dem
med overfladige oplysninger. Veer altid rede til at give igen i dit netvaerk, hvis nogle har
brug for sparring eller anden hjeelp.

Online

Synlighed pa nettet er en vigtig made at opna troveerdighed overfor dine kunder.

Det farste de fleste gar, nar de vil vide mere om en kunstner, et kunstnerisk arbejde,
eller en virksomhed, er at sgge pa nettet. Det de finder, nar de sgger pa dit navn eller
firmanavn, ber derfor veere styret af dig. Det er ikke smart, hvis det fgrste og maske
eneste de finder, er gamle omtaler af en optraeden eller billeder fra din spejdertur i 8.
klasse. Kab domaenenavnet sé snart du har fundet navnet til din virksomhed!

Om din online markedsfgring skal vaere via en hjemmeside, blog, YouTube, Facebook,
viral markedsfgring eller noget andet, afthaenger af din ydelse eller dit produkt. Det er
under alle omsteendigheder vigtigt, at folk kan finde frem til dine kontaktoplysninger og
formalet med din virksomhed pa nettet.

46| VIRKSOMHEDSPLAN

Praesentationsmateriale

Har du udviklet et nyt produkt, designet en barnetgjskollektion eller lavet en film, vil
folk gerne se, hvordan produktet ser ud, far de kgber det. Det betyder, at du bar lave et
prospekt, en produktbeskrivelse eller en trailer. Det samme geelder for din virksomhed.

Hvis du seelger undervisning, workshops eller rédgivning har folk ofte brug for, at du
seetter nogle ord pd, hvad de har i vente, f.eks. indhold, tidsmaessigt omfang og pris.
Hvis du vil bruge trykt materiale i din markedsfering, sa teenk dig om, fer du printer. Det
meste kan sendes via nettet eller uploades pa din hjemmeside eller blog - helt gratis.

Annoncering
Du kan annoncere mange steder: i magasiner, pa Facebook, i foreningsblade, dagblade,
radio, tv eller pa reklameflader i gadebilledet. Maske er en enkelt annonce i det rigtige
tidsskrift nok.

Annoncér med omtanke — det er ofte dyrt. Det kan veere, at du i stedet for at kebe dyre

annoncer skal seette tid af til at bruge dit netvaerk eller ringe rundt. Det kan ogsa veere,
at du vil ga PR-mzessigt til veerks og sigte efter at fa en journalist til at skrive om dig og
det, du laver.

Husk altid ngje at overveje hvilke medier du skal annoncere i for at fange lige praecis
din malgruppe.
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Din strategi for synlighed

Promotion Med udgangspunkt i de foregaende afsnit kan du udarbejde en synlighedsstrategi for din
Messer og events. Messedeltagelse kan veere en god investering, hvis du gerne vil praksis og din virksomhed.

vise dit produkt frem. Fordelen ved messer er, at du fysisk m@der dine kunder og kan
tale med dem om produktet. Det er ogsa en god indledning til opfelgende kontakt via
telefon eller e-mail. Hvordan stilen og tonen i din kommunikation skal veere.

| den beskriver du:

Du kan ogsa lave dine egne events, hvor du inviterer kunden til en oplevelse, et Hvad du vil synligggre (dig, din virksomhed, dine vaerker og/eller produkter, dine

. ; ) ydelser).
informationsmeade eller til at afprgve produktet.

Hvem du vil veere synlig overfor (din modtager, fremtidige kunder, samarbejdspartnere,
Direct marketing og hvad der ellers er aktuelt for din praksis).
Mail og telefon: Har du en klar idé om, hvem din malgruppe er og kendskab til deres Hvilke behov dine tilbud imgdekommer hos den eller dem, som du vil veere synlig for.
kontaktoplysninger — f.eks. en liste over relevante virksomheder — kan du ringe dem op
og tilbyde din ydelse eller dit produkt. Hvordan er konkurrencen? Hvordan skiller produktet sig ud i forhold til konkurrenter?

Hvad er udsigten for produktets/ydelsens levetid pa markedet?
Husk at seette dig godt ind i, hvem du ringer til og relatér dit produkt eller dine ydelser

til deres konkrete behov. Hvordan vil produktionsgangen/ydelsen forlgbe?

Er der nogle regler, der skal overholdes for produktet? Skal der f.eks. indhentes
En telefonopringning kan ikke sté alene. Den skal falges op med en kort og faengende tilladelser eller bevillinger?

mail, der beskriver dine ydelser, eller evt. et mgde med dig og din kunde, hvor | kan
snakke videre om din virksomhed i forhold til kundens behov. Du kan ogsa bruge god
gammeldags post, men forsendelse er ofte dyrt.
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Markedsfgringsplan
N&r du har lavet din strategi for, hvordan du vil veere synlig, og stille det som du laver til
radighed for andre, kan du leegge en markedsfgringsplan.

Din markedsfgringsplan er en aktivitetsplan for dit markedsfgringsarbejde. Den hjeelper
dig til at strukturere din markedsfaring og giver dig det nadvendige overblik.

Din markedsfgringsplan er ikke statisk. Du skal lgbende opdatere og tilpasse den,
samtidig med at du vurderer, hvordan de forskellige markedsfaringstiltag fungerer.

Sorg for ikke at seette flere aktiviteter i gang end du kan fglge op pa.

Hvis du f.eks. har startet en virksomhed, der udvikler og seelger et computerspil, kan en
helt enkelt markedsfgringsplan se sadan ud:
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Markedsfgringsaktiviteter
Made med forhandlere

Jan

Feb

Mar

Apr

Maj

Jun Jul Aug Sep Okt Nov Dec

Praesentation for partnere

Telefon & mailsalg

Tryk praesentationsmateriale

Abningsreception

Launch hjemmeside

Nyhedsbrev

Opdater hjemmeside, nye
funktioner

Telefon & mailopfelgning

Kundeinterviews

Opret kundedatabase

Lav promo-event pa Roskilde
Festival og Toronto-messen

Tag fotos & indsaml tekst til
katalog

Print katalog

Distribuer katalog til
forhandlere
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Prissaetning og salg

Det er vigtigt, at du tager en rimelig pris for dit arbejde - bade for at fa din
forretningsmodel til at fungere, og for at undga at underbyde markedet til ulempe for
bade dig og dine kollegaer.

Der er stor forskel pa, om du arbejder f.eks. som billedkunstner, som freelance
tonemester, eller om du arbejder til timepris som dramaleerer pa hgjskoler.

Derudover er der ogsa forskellige prisniveauer afhaengigt af, hvilken del af de
kunstneriske fag du arbejder inden for, og ofte hvor i branchen din praksis befinder sig.

Arbejder du f.eks. som filminstrukter, har du formodentlig hvad man kan kalde en
symbolsk indtaegt pa produktioner, som du selv iveerkszetter, mens du som instrukter
pa reklamefilm kan tjene paent pa instruktion af en film, der varer 2 minutter.

Tilsvarende er der ogsa forskel pa den timepris, du kan forvente at fa. Dette afhaenger
bl.a. af, om du har en etableret og kendt praksis, som kunder er villige til at betale en
hgj pris for, eller om du er nystartet og ukendt og farst skal til at etablere dig.
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Samtidig kan det ogsa veere en udfordring at seette en pris pa et kunstnerisk stykke
arbejde, fordi veerdien af det du laver ikke er malbart pd samme made som et besgg
hos tandlaegen, en time med en advokat eller en middag pa en restaurant.

Dertil skal sa leegges, at mange, der arbejder inden for de kunstneriske fag, er
underbetalte og ikke omfattet af samme type regler og lovgivning, som f.eks.
kontorarbejdere, sundhedspersonale eller skoleleerere. Det betyder bl.a., at der ikke
er samme rammer for pension, ferie og l@én under sygdom. De kunstneriske brancher
er det vilde vesten sammenlignet med andre brancher og sektorer, og det gar det ikke
nemmere.

Det er formodentlig de vilkar, du kommer til at arbejde under, hvis du har valgt at
etablere dit arbejdsliv som selvbeskaeftiget inden for de kunstneriske fag. Derfor er det
ekstra vigtigt, at du har styr pa at blive betalt sa retfeerdigt som muligt for det arbejde,
som du laver.

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.

Men én ting er sikkert: du skal vaere varsom med at seette din pris for lavt i forhold til
andre, der tilbyder noget tilsvarende. S& sender du nemlig et signal om, at du for det
farste er ny pd markedet og ikke er klar over, hvordan det fungerer, og for det andet at
du selv er i tvivl om dit produkt.
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Dernaest kan det ogsa give indtryk af, at du er mere optaget af at fa en opgave,
end du er af, hvad du far for dit arbejde, og det vil kunne bruges negativt i en
forhandlingssituation.

Omvendt ber du selvfglgelig heller ikke seette prisen for hgjt. Det virker bade fjollet og
sender et budskab om, at du ikke ved, hvordan markedet ser ud, samtidig med at du
formodentlig skreemmer kunderne veaek.

Nogle brancher, f.eks. inden for musik, scenekunst og billedkunst, arbejder med tariffer
eller vederlag, som brancheforeninger har vaeret med til at definere. Dermed ikke sagt,
at de ngdvendigvis bliver overholdt i alle tilfaelde, men det er nyttigt for dig at vide, at
de er der.

Du bgr altid undersgge, om dit fag har et fagforbund eller en branche- eller
interesseorganisation, der angiver retningslinjer for, hvad tariffer eller vederlag bar

veere for en given type opgave.

Din pris kan ogsa afhaenge af udbud og efterspargsel eller veere geografisk betinget.
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Markedsprisen

Den pris du tager er en del af et marked for veerker/produkter/ydelser tilsvarende det,
som du saelger. Derfor bgr du altid undersgge, hvad markedsprisen er for et lignende
stykke arbejde. Det kan du gere pd mange mader afhaengigt af, hvilken branche du er i.

e Spgrg dine kollegaer eller andre, der laver noget tilsvarende, hvad de tager for deres
arbejde.

* Spgrg potentielle kunder eller samarbejdspartnere hvad de typisk betaler for en
lignende opgave, produkt eller ydelse.

¢ Undersgg om der findes markedsundersggelser inden for det omrade, hvor du skal
saette en pris.

¢ Undersgg om der er faglige organisationer inden for dit arbejdsomrade, der har en
holdning til prisen for dit arbejde.

¢ Du kan ogsa ga undercover og spille anonym kunde hos nogen, der laver noget
tilsvarende det, som du laver.
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Prissae tning

Der vil veere forskel pa de ressourcer — timemaessigt og materialemaessigt — som du
har lagt i dit arbejde og den pris, du kan fa for det. Som nyetableret vil mange investere
mere i et stykke arbejde, end de kan szelge det for.

Senere, nar du har faet mere erfaring, flere kunder at referere til og maske ogsa bedre
rutiner i dit virke, vil forskellen mellem din investering og salgsprisen for dit arbejde
begynde at udligne sig. Og maske vil du pa den lange bane opleve, at du faktisk far
mere for dit arbejde, end du har investeret i det.

Men uanset hvor i dit arbejdsliv du befinder dig, bar prisen pa et veerk, et produkt
eller en ydelse afspejle, hvilken veerdi det har for kunden, kgberen eller modtageren.
Jo bedre du kender modtagerne af dit arbejde, desto bedre kan du altsa prissaette i
forhold til den veerdi, som du tilfgrer dem.

Som udgangspunkt kan du anvende tre forskellige former for prissaetning:
udgiftsbaseret, veerdibaseret, eller en kombination af begge.

Husk altid at det ikke er dig, der er til salg, men det arbejde du laver. Det lyder
maske banalt, men som kunstner kan det nogle gange veere sveert at se sig

selv som adskilt fra sit arbejde. Du er ikke dit arbejde. Du er dig, og du er ikke
til salg.
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Udgiftsbaseret prissaetning
Udgiftsbaseret prisseetning betyder, at du saetter din pris i forhold til de udgifter, du har
brugt til at lave veerket, produktet eller ydelsen.

Nar du regner dine udgifter sammen, er det vigtigt, at du husker at medtage de
indirekte udgifter sdsom drift og administration af din virksomhed (husleje, forsikringer,
bogholder etc.), dit eget honorar, inklusiv penge til ferie og pensionsopsparing.

Nar du har regnet udgifterne sammen, leegger du det belgb, som du gnsker at tjene
oven i, og sa har du prisen.

TIP

Det kan veere sveert at bestemme, hvordan du skal fastseette din timelen. Underseg
hvad en fastansat, der laver nogenlunde det samme som det du laver, far i timen
(reel lgn, uden ferie og pension), sa kan du bruge det som grundlag for at beregne din
timepris. Du tager sa den fastansattes timelgn og ganger det med 2,35 - belgbet vil
da svare nogenlunde til det, som den fastansatte far for sin lgn: ferie, pension, barsel,
efteruddannelse, sygeforsikring, lgn under sygdom m.v.

Nar du seetter din pris, sa veer ogsa opmaerksom pa, at sygedagpenge for selvsteendige
kun er 2/3 af dagpengesatsen — du vil altsa selv skulle speaede til, hvis du gnsker
samme udbetalingsniveau som ansatte.
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Veerdibaseret prissaetning

Nu er 'veerdi' jo et abstrakt begreb inden for de kunstneriske fag, fordi veerdien ofte er
immateriel og derfor ikke direkte malbar som kg. prisen pa guld eller gulergdder. Ikke
desto mindre er det en fordel, hvis du kan formulere, hvilken vaerdi dit arbejde tilfgrer.
Nar du indkredser, hvilken veerdi du tilferer, kan du stille dig selv en raekke spargsmal
om modtagerens interesser og behov:

¢ Har de interesse i en oplevelse, der beriger deres hverdag eller maske giver dem en
emotionel erfaring — det kunne veere et teaterstykke eller en koncert.

¢ Har de interesse i at leere noget — det kunne veere at spille et instrument, at anvende
kreative processer i deres daglige arbejde eller at blive bedre til at tage billeder.

e Er veerket/produktet/ydelsen lavet specifikt til dem — den unikke oplevelse og det
skreeddersyede produkt.

¢ Far kunden mulighed for at kabe eller opleve dit produkt fgr alle andre - f.eks. dit nye
album, din seneste film, en designkollektion eller en forpremiere pa en forestilling.
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Har modtageren behov for noget? En virksomhed, der skal give medarbejderne
en gave eller en oplevelse - eller maske en workshop i kreative processer og
idéudvikling. Eller en privatperson der har brug for et smukt stykke bekleedning
til en seerlig anledning. Eller en gourmetrestaurant der mangler et lydteeppe til at
omslutte gaesterne som en del af madoplevelsen.

Far de lov til at mgde skaberen/udgveren/producenten i virkeligheden — undervurdér
ikke din egen wauw-effekt!

Lgser produktet eller ydelsen et specifikt problem for nogen.

Har de interesse i at investere i et objekt, som de kan eje og have hos sig derhjemme
- det kunne veere et kunstveerk, et designobjekt eller en vinylplade. F.eks. fordi de vil
have det sidste nye, fordi de er samlere eller af rent praktiske arsager.

Er det nemt — det kan f.eks. vaere all access medlemskab eller billet, at der er
adgang til det 24 timer i dggnet eller at du leverer til dgren.

For mange vil det ogsa vaere en veerdi, at det de investerer i, ikke er en
masseproduceret vare men derimod noget mere eksklusivt og noget, der ikke lader
sig kopiere.
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Beskriv opgaven

Hvis du szelger noget, som du ferst realiserer, nar opgaven bliver bestilt, er det bedst at
starte med at beskrive opgavens indhold og omfang, inden du saetter en pris og giver et
tilbud.

Det hjeelper dig til at f& et overblik over, hvad der skal til for at opna det gnskede
resultat. Og nar du er bevidst om, hvilke ressourcer opgaven kreever, sa har du
forudseetningerne for at give et fornuftigt tilbud.

Nar du har overblikket over alle faserne i lgsningen af opgaven, s& kan du ogsa
meget bedre formidle til kunden, hvad det er, de betaler for, fordi du kan beskrive
delelementerne for dem. Du giver kunden en mulighed for at forstd, hvad det er, de
betaler for.

At du er i stand til at beskrive opgaven overfor kunden eller en samarbejdspartner, er
ofte ogsd med til at skabe tryghed og tillid i jeres relation. Det kan endda veere med
til at opbygge et feellesskab mellem jer, en gleede og méaske endda en stolthed over
at veere en del af en fzelles opgave. Hvis du formar at skabe en sadan relation til din
kunde, s kan prisen for dit arbejde i nogle tilfeelde blive sekundeer i forhold til det at
arbejde sammen med én, som de har tillid til, stoler pd og som de ved leverer et godt
stykke arbejde.
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Ydelser med asymmetrisk veerdi

Ydelser med asymmetrisk veerdi kan enten betyde, at du tilbyder noget, som har en hgj
veerdi for kunden og f& omkostninger for dig; eller at kunden tilbyder noget, som har
stor veerdi for dig og ingen eller f& omkostninger for dem.

Eksempler pa det farste kan veere, at hvis en virksomhed bestiller et veaerk hos dig,
sa inviterer du virksomhedens kunstklub en tur forbi dit atelier og fortzeller om dit
arbejde. Det vil have stor veerdi for dem og kun tage lidt af din tid. Hvis du underviser
kan det veere, at du har udarbejdet noget materiale, som du giver til kursister eller
elever efter kurset uden yderligere beregning.

Hvis du skal lave en opgave for et bibliotek, kan du tilbyde at holde et opleaeg for den
pageeldende Kulturforvaltning i forbindelse med udfgrelsen af opgaven.

Den anden vej kunne veere, at kunden kunne tilbyde dig noget ekstra. Hvis du skal
udfgre en opgave pa et bibliotek kan det veere, at du far lov til at holde workshops for
de lokale bgrn i bibliotekets lokaler uden at betale for det. Eller maske er din kunde
en virksomhed eller medie, der kan hjeelpe med at synliggere din virksomhed, sa du
sparer udgifter til markedsfering i dit budget. Der er nzesten altid mulighed for at
arbejde med ydelser med asymmetrisk veerdi — bare teenk kreativt.

VIRKSOMHEDSPLAN | 61




Forhandling

Det er en god idé, at du har teenkt over eventuelle ydelser med asymmetrisk veerdi,
inden | starter forhandlingen. Tilsvarende er det godt, hvis du har beskrevet opgaven i
detaljer pa forhand. De kan altid justeres under vejs.

Den detaljerede beskrivelse giver bade dig og kunden et overblik over, hvordan prisen
er fremkommet. Kunden har som udgangspunkt et behov men ofte ikke en faglig
indsigt i den ydelse, som du leverer. Nar du beskriver opgaven, giver du dem indsigt.
Nar detaljerne i opgaven er beskrevet i delelementer, giver det ogsa mulighed for, at
opgaven kan justeres: hvis kunden kan se alle elementer i tilbuddet, har de mulighed
for at skaere opgaven til. Hvor der kan skeeres er selvfalgelig ogsa baseret pa din
faglige vurdering.

| selve forhandlingen skal du ikke vaere bange for at fa et nej eller blive urolig, hvis

kunden udtrykker tvivl om opgaven. Sperg i stedet hvorfor de siger nej, og hvad de er i
tvivl om. Er det kvaliteten de er i tvivl om? Er belgbet for hgjt? Er de utrygge? Nar du
sperger, har du mulighed for at hjeelpe og imgdekomme kunden.

Margrete Bak, der underviser i Prisseetning og Forhandling pa CAKIs kursus
'Forretning bag Talentet), siger altid, at man skal huske p4, at forhandlingen er
en kreativ handling, og det kan veere en glaede at mgde en person, der kan og vil
forhandle.
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Forhandlingens faser

En forhandling bestar af en raekke faser.
De er ikke ngdvendigvis i kronologisk reekkefalge:

1. Forberedelse: alle parter forbereder sig og orienterer sig sa vidt muligt om alle
forhold, der vedrgrer den forestaende forhandling.

2. Forhandlingen starter: Som det fgrste skaber | et feelles billede af, hvad det er,
| forhandler om. Hvad er intentionen og formalet med forhandlingen.

3. Forhandlingen fortsaetter: | bliver enige om vilkarene for opgaven herunder
deadlines, omfang, materialer, pris, betalingsbetingelser etc.

4. Enten er | enige, og forhandlingen slutter, eller | er uenige, hvilket er en anledning
til at lade forhandlingen fortseette.

5. Forhandlingen fortsaetter, nu med fokus pa hvordan | kan blive enige og na frem
til en feelles lgsning, som | begge kan acceptere. Vend tilbage til intentionen med
forhandlingen. Se om | kan justere pa nogle af vilkarene for opgaven. Det kan
f.eks. vaere, at dele af opgaven kan lgses af andre.
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Okonomi

Din virksomhed bgr veere skonomisk baeredygtig og det kreever, at du tager stilling

til skonomi og finansiering. Jo hurtigere du far overblik over gkonomien og opbygget
rutiner for dit administrative arbejde, des hurtigere far du frigivet tid til at arbejde med
det, som du breender for.

Det er vigtigt, at du har styr p& ekonomien i din virksomhed, fordi det ogsa er

her, du henter dine personlige indteegter — til at betale husleje, mad pa bordet,
tandleegeregninger, ferier, dine private forsikringer og hvad du ellers har af udgifter i
din dagligdag.

Ikke at have styr pa sin gkonomi, eller ikke at kunne betale sine udgifter, er en af de

starste forhindringer for at lave det, som du gerne vil. For hvis du har pengeproblemer,

sa er der stor sandsynlighed for, at det er problemerne, der vil optage dine tanker og
bruge din energi, og dermed flytte dit fokus fra din kunstneriske praksis.

| virksomhedsplanens afsnit om gkonomi skal du derfor beskrive gkonomiske
forudseetninger og forventninger i bade prosa og budgetter. Du ber ogsa beskrive de
administrative principper og rutiner, som du vil anvende til bogfgring og regnskab.
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Bogfgrings- og regnskabspraksis
Her beskriver du den bogfgrings- og regnskabspraksis, du anvender, og hvilke rutiner
du har for bogholderi og regnskab.

Som selvsteendig har du pligt til at bogfere, sa det er tydeligt, hvilke skattepligtige
indteegter du har, lige som du har pligt til at fremleegge dine regnskaber, hvis Skat
beder dig om det.

Afhaengig af virksomhedstypen er der nogle regler for, hvordan du skal bogfgre og
afleegge arsregnskab. Hvis du har en personligt ejet virksomhed, skal du overholde de
geeldende regler for bogfering. De er relativt simple og gar ud p3, at dit regnskab skal
vaere gennemskueligt.

At regnskabet er gennemskueligt betyder, at dine udgifter og indteegter skal veere
tydelige og dokumenterede. At det er dokumenteret betyder, at der skal veere bilag
til posteringer i dit regnskab. Bilagene kaldes ogsa for et paper trail og viser, af hvem
du har kebt noget, til hvem du har udbetalt lgn eller honorar, og til hvem du har solgt
noget. Derudover skal du ogsa have et momsregnskab. Skat skal ikke have tilsendt
dine regnskaber, med mindre de anmoder dig om det.

Hvis du har et kapitalselskab, sa skal du overholde Selskabsloven og
Arsregnskabsloven. Og du ber fa dig en revisor.
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Fakturaregler

Nar du szelger en ydelse, et veerk eller et produkt, skal du lave en faktura til keberen.
| dit regnskab gemmer du en kopi af fakturaen, sa du kan dokumentere din indtzegt.
For at overholde loven skal din faktura indeholde:

* Et fortlebende fakturanummer

* Dato for hvornar du skriver regningen

* Dit firmanavn og adresse

¢ Dit CVR-nummer

* De varer/ydelser du har solgt samt antal og pris

* Momsbelgbet

* Betalingsbetingelser (hvornar du skal have pengene)

» Betalingsinformationer (hvordan du skal have pengene)

* Kundens navn og adresse (hvis muligt)
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Dine rutiner

Til at hjeelpe dig med at bevare overblikket og skabe gode rutiner kan du lave en plan
for, hvornar du ger hvad. Hvis du har en enkeltmandsvirksomhed, og selv er ansvarlig
for dit bogholderi, kan den se ud som fglgende:

Hver uge (f.eks. fredag morgen)

Udskriv faktura

Hold gje med betalinger til dig - udskriv rykkere
Betal regninger

Hver maned (f.eks. sidste fredag i hver maned)
Bogfar indteegter og udgifter

Opdater i dit regnskabsprogram (hvis du bruger et)
Lav lgnregnskab (hvis du udbetaler lgn)

Opdater dit momsregnskab

Hver tredje maned

Hvis du lige har faet dit CVR-nummer, skal du indberette moms hver tredje maned.
Overhold tidsfristerne (Skat sender dig en pamindelse) og husk at indbetale evt.
skyldig moms

Halvarligt
Hvis dit CVR-nummer er mere end 2 ar gammelt, skal du indberette moms hver sjette
maned. Overhold tidsfristerne og husk at indbetale evt. skyldig moms

Arligt
Arsregnskab og indberetning
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Moms & lensumsafgift

Moms er en afgift som virksomheder opkraever deres kunder pa vegne at staten. En
virksomhed er momspligtig, hvis den omospligtige omszetning overstiger 50.000 kr.
om aret. Som nystartet momspligtig virksomhed indberetter du moms til Skat fire
gange arligt.

Salgsmoms: Det hedder salgsmoms, nar du szelger.
Momsen er en afgift pa 25% som du leegger til prisen pa din vare
eller ydelse.

Kpbsmomes: Det hedder kebsmoms, nar du keber.

Momsen er en afgift pa 25%, som szelger har lagt oven i
salgsprisen.

Momstilsvar (forskellen) mellem kobs og salgsmoms skal virksomheden betale til
Skat. Hvis virksomheden har et negativt momstilsvar - hvis der er kgbt for mere, end
der er solgt - far virksomheden penge retur fra Skat. Hvis der er positivt momstilsvar,
skal virksomheden betale penge til Skat.

Nogle virksomheder er momsfritaget og skal i de fleste tilfeelde i stedet betale
lensumsafgift. Lansumsafgift er en skat, der laegges pa virksomhedens lgnudgifter.
Indenfor de kreative brancher geelder det bl.a. kulturelle organisationer, komponis-
ter og forfattere, eller hvis du sselger momsfri undervisning. Du skal registrere

din virksomhed for lensumsafgift, nar det er tydeligt, at grundlaget for at

beregne lensumsafgiften overstiger 80.000 kr. for indkomstaret. Hvor meget en
lensumspligtig virksomhed skal betale afhaenger af virksomhedens aktiviteter og
organisation. Skat kan hjeelpe dig med at beregne din virksomheds afgifter.
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Skat

Du skal betale skat af din virksomheds overskud. Hvis du har en personligt
ejet virksomhed, udregner du din skattepligtige indkomst ved at traekke alle
virksomhedens fradragsberettigede udgifter fra virksomhedens indtaegter.

Skat og arbejdsmarkedsbidrag (AM-bidrag) skal du selv sgrge for at betale, nar

du har selvsteendig virksomhed. Du skal betale forelgbig skat af den indkomst, du
forventer at tjene i arets lgb. Serg for at sendre din forskudsopggrelse hos Skat,

nar du starter din virksomhed. Skat sender dig sa en raekke indbetalingskort, der
repraesenterer arets forventede skattepligtige indkomst fordelt over arets maneder.
Det betyder, at du skal betale forskudskat hver maned, baseret pa din forventede
arlige indkomst i virksomheden.

Hvis du ved siden af din selvstaendige virksomhed ogsa er lenmodtager, beskattes
du bade af din lgnindteegt og af det, du tjener i din virksomhed. Det sker ved, at du pa
din forskudsopggrelse angiver det overskud, du forventer i din virksomhed. Du kan
lebende sndre i din forskudsopgerelse, og dermed justere op og ned, f.eks. hvis du
far uventede indteegter.

Nar indkomstaret er slut, skal du udfylde en udvidet selvangivelse, hvor du oplyser
resultatet af din virksomhed. Typisk abner Skat for din selvangivelse i marts det
felgende ar, og din skat bliver beregnet omkring 1. juni.

Se ogsad CAKI Handbog: @konomistyring, hvor du kan fa mere information om bl.a.
skat og moms, herunder ogsa de seerlige regler for kunstnermoms.
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Okonomiske forudsaetninger

Her beskriver du de gkonomiske forudseetninger for etablering, drift og udvikling af
virksomheden. Det handler om at give et gkonomisk overblik over din virksomhed.

De skonomiske forudseetninger giver dig og eventuelt banken og investorer et
realistisk indblik i, hvordan gkonomien i virksomheden vil se ud. Det hele underbygges
af budgetterne, der hjeelper dig til at vurdere, om din virksomhed er gkonomisk
bzeredygtig, eller om du bliver ngdt til at gentaenke din forretningsmodel.

Du bar beskrive:

e Hvordan er virksomheden finansieret (opstart og etablering)?

e Hvad din forretningsmodel er (driften: beskriv pengestrgmmene i din virksomhed -
hvad skaber din omseetning, og hvad har du af udgifter)?

e Synligger og beskriv ovenstaende i konkrete tal i budgetter.

e Hvad er de gkonomiske risici for din virksomhed?

72 | okonowMI

Finansiering

Her beskriver du de gkonomiske forudseetninger for etablering af din virksomhed. Du
udarbejder et etableringsbudget, der viser, hvor mange penge du har brug for til at
starte din virksomhed. Dertil viser det ogsd, hvor du far finansieringen fra.

Mange vil allerede have det udstyr og de materialer, der skal til for at starte en
produktion. | sa fald vil det fremsta i dit etableringsbudget som udgifter finansieret af
ejerindskud — med mindre virksomheden allerede har penge i banken, og i sa fald kan
kegbe udstyr og materialer.

Ejerindskud i form af udstyr og materialer vil altsa typisk veere en del af
finansieringsmodellen. Det kan ogsa veere, at du har en opsparing, som du

skyder ind i virksomheden. Eller maske din rige onkel har lyst til at investere i

din virksomhed. Det kan ogsé veere, at du har brug for at lane penge til at deekke
etableringsomkostningerne. Her kan banker hjzelpe dig med forskellige l&n - f.eks. ved
at oprette en kassekredit, et kom-i-gang-lan eller en etableringskonto.

Der findes ogsa konkurrencer du kan deltage i med din forretningsidé, hvor du kan
vinde finansiering til din virksomhed - f.eks. Venture Cup, der er rettet mod studerende.
Du kan ogsa lave fundraising gennem f.eks. fondsansagninger, sponsorater eller
crowdfunding.
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Forretningsmodel

Der er ikke én bestemt definition af, hvad en forretningsmodel er. | denne
sammenhaeng bruger vi forretningsmodellen til at beskrive, hvordan din virksomhed
pkonomisk lgber rundt.

Der er ikke kun én mulig forretningsmodel til din virksomhed, lige som der heller ikke
findes én mulig virksomhedsplan for dit virke. Der er altid flere modeller til den samme
virksomhed, og du kommer formodentlig til at skulle prave dig frem og gere dig dine
egne erfaringer, for du lander pa en version, der fungerer for dig. Og nar du sa har
fundet den, sa sker der sikkert et eller andet, der ggr, at du ma aendre den igen. Maske
bliver du signet pa et pladeselskab eller bliver tilknyttet et galleri. Eller maske udvikles
en ny teknologi som muligger, at du kan distribuere dine produkter og ydelser pa nye
mader.

Forretningsmodellen er med andre ord en dynamisk starrelse, fordi du udvikler dig, dit
marked aendrer sig, din position pd markedet andrer sig, og teknologierne udvikler og
aendrer sig.

Ikke desto mindre bgr du beskrive den model, du veelger at anvende som
udgangspunkt, netop fordi den giver dig et gkonomisk overblik over din virksomhed og
dit virke.
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Din forretningsmodel

Enkelthed

Begynd med en simpel model og udvikl den over tid efterhdnden som du far mere
erfaring, og der opstar nye muligheder. Komplicerede forretningsmodeller er ofte
vanskelige at administrere og svaere at forsta for dem, der skal investere i din
virksomhed eller kgbe det, du saelger.

Realisme
Forhold dig til realiteterne i stedet for dreammescenarier. Veer kritisk og realistisk i
forhold til din forretningsmodel.

Holdbarhed
Din forretningsmodel ma ikke veere afhaengig af modeluner, men ber forholde sig til
nogle problemstillinger, der ikke forsvinder nar en tendens eller mode sndrer sig.

| din forretningsmodel bgr du beskrive:
Produkt og prissaetning
- hvad tjener du penge p3, og hvordan har du fastsat priser i forhold til det marked,

som din virksomhed saelger produkter eller ydelser til.

Markedsfaring
— hvordan vil du na frem til dem, der skal betale for det, som du tilbyder.

Salg, indtaegter og drift
- szt tal pa sa det bliver tydeligt, hvordan virksomheden lgber rundt gkonomisk.
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Budgetter

Budgetterne repraesenterer den gkonomiske side af dine planer for din virksomhed
beskrevet i tal. Du laver derfor budgetterne for at finde ud af, dels om din virksomhed
kan tjene nok penge til at overleve, dels hvorvidt du kan leve af virksomheden.

For at kunne lave realistiske budgetter skal du undersgge efterspargsel og gzeldende
priser pa markedet. Er der penge i branchen — kan folk betale for dit produkt?

Hvis du skal anseette medarbejdere eller hyre freelancere til at lave opgaver i din
virksomhed, skal du seette dig grundigt ind i, hvilken l@n, honorar eller vederlag de er
berettiget til.

Nar du gar i gang, er det ogsa budgetterne du holder gje med for at se, om de
pkonomiske forudsaetninger, du opstillede til at begynde med, holder i virkeligheden.

Beskriv budgetstrukturen. Gerne bade i tekst, tal og grafik.
Husk at tage hgjde for udgifter til markedsfgring i dit etablerings- og driftsbudget.

Budgetstrukturen bar afspejle driften og de enkelte elementer i portefaljen. Og husk at
budgetter bestar af bade udgifter og indteegter.
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Budgetter

Du bgr lave fire forskellige budgetter som en del af din virksomhedsplan:

Etableringsbudget

Etableringsbudgettet viser, hvor mange penge du har brug for til at starte din
virksomhed. Etableringsbudgettet hjzelper dig ogsa til at fa overblik over, om du har
behov for at lane penge for at kunne starte virksomheden.

Driftsbudget
Driftsbudgettet viser de forventede lgbende indteegter og udgifter for virksomheden.
Det vaere sig salg/omsaetning og vareforbrug/variable omkostninger.

Likviditetsbudget
Likviditetsbudgettet viser maned for maned, om du har penge til at betale de udgifter,
du har i virksomheden. Likviditet er et andet ord for kontantbeholdning.

Privatbudget

Du ber ogsa lave et privatbudget, sa du har et overblik over din private indtaegter
og udgifter. Det er vigtigt, at du gennem din virksomhed - evt. suppleret med
lenindteegter — far penge nok til at betale dine daglige, personlige udgifter og
leveomkostninger.

Hent budgetskabeloner her.
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@konomiske risici
Her beskriver du, hvilke skonomiske risici der er forbundet med etablering og drift af
din virksomhed, og hvordan de handteres.

Der er altid risici forbundet med forretningsmodellen. Veer realistisk omkring hvad de
er for din virksomhed, men undga at male fanden pé veeggen.

Du ber f.eks. forholde dig til, om der er penge i den branche, som du arbejder indenfor.
Er der kunder, der kan betale for dit produkt? Differentier gerne mellem forskellige
kundegrupper, som privatpersoner, virksomheder og offentlige institutioner.

Forhold dig til hvad du vil gare, hvis det viser sig, at din forretningsmodel ikke

holder. Som selvbeskeeftiget kan det ofte betale sig at teenke ud over din vanlige
referenceramme, og som kunstner og kreativ har du med dine faglige kvalifikationer
og kompetencer ofte mange muligheder for at udvide dit repertoire. Lad dig eventuelt
inspirere af dine egne tanker om din portefelje.

Se 0gsd CAKI Handbog: @konomistyring
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Organisations-og
ledelsesmodel

| dette afsnit beskriver du, hvordan din virksomhed ledes, og hvordan den er
organiseret.

Ledelsesstrukturen og den juridiske konstruktion er langt hen ad vejen afgreenset

af reglerne for den pageeldende virksomhedsform. Det meste i dette afsnit er derfor
bestemt af, hvilken virksomhedsform du veelger. Der er dog stadig en reekke omrader,
hvor du selv kan beslutte, hvordan du vil organisere dig.

Hvis du f.eks. har en enkeltmandsvirksomhed siger loven, at du er ene leder af og
ansvarlig for virksomheden. Dertil kan du f.eks. beslutte, om du gnsker at have

et advisory board, der kan radgive dig inden for virksomhedens drift eller den
kunstneriske udvikling. Eller maske vil du have en mentor, der kan guide dig personligt
- én, der har veeret igennem en proces, der ligner den, du star overfor. Det kan ogsa
veere, at du vil have en styregruppe, eller vil veere en del af et fagligt netveerk som en
del af strategien for udviklingen af din virksomhed.

Du bgr ogsa beskrive, hvem der udfgrer hvilke opgaver i virksomheden. Hvis | er flere
om driften, er det en god idé at fastseette en organisationsstruktur, der bl.a. bidrager til
at fordele arbejde og ansvarsomrader mellem jer.

82 | ORGANISATIONS- 0G LEDELSESMODEL

Ledelsesstruktur
og juridiske konstruktion

Her er nogle vejledende spargsmal, der kan hjaelpe dig til at beskrive din
organisations- og ledelsesmodel.

Ledelsesstruktur

* Hvordan ledes virksomheden, og hvordan treeffes beslutningerne?
e Er der én eller flere, der bestemmer?

* Er der en bestyrelse, en styregruppe eller et advisory board?

Beskriv hvordan driftsorganisationen ser ud: Hvem har hvilke kompetenceomrader og
ansvar for hvad — administration, projektledelse, udvikling, skonomi, markedsfgring
m.v.

Lav evt. en organisationsplan for at skabe overblik.

Juridisk konstruktion
Den juridiske konstruktion ber afspejle behov i forretningsmodellen i forhold til

* Ejerforhold
Ledelse
Heeftelse
Kapital
Love og regler

Bemeerk at der kan vaere forskellige juridiske eller skattemaessige krav forbundet til
den virksomhedsform, som du/l har valgt.

Se ogsa CAKI Handbog: Organisation og ledelse.
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Virksomhedsform Hvad er et CVR-nummer?

Der er nogle grundleeggende regler for virksomhedens juridiske konstruktion og CVR-nummeret er virksomhedens identifikationsnummer.

organisering, du skal have pa plads, nar du opstarter egen virksomhed.

Det er CVR-nummeret, der benyttes, nar virksomheden identificerer sig overfor
Registrering myndigheder og private f.eks. i forbindelse med faktura og momsindberetning.
At registrere sin virksomhed er nemt. Du skal registrere din virksomhed hos Erhvervs-

styrelsen senest otte dage fgr du starter. Registreringsblanketten finder du pa Hvis din momspligtige omsaetning er under 50.000 kr. om aret, er det frivilligt at
www.virk.dk. registrere virksomheden.

Hver gang der sker zendringer i din virksomhed, skal du udfylde en blanket. Det geelder Nar du opretter et CVR-nummer skal du tage stilling til, hvilken branchekode din
andringer som f.eks. adresseskift, nyt navn, brancheskift eller hvis din virksomhed praksis falder inden for samt hvilken virksomhedsform, virksomheden skal veere.
opherer.

Branchekoderne far du vejledning til undervejs — og det er vigtigt, at du veelger den,
Du modtager dit registreringsbevis fra Skat dagen efter, du har registeret der bedst beskriver dit virke, da det bl.a. har indflydelse pa, hvad Skat lader dig
virksomheden. Pa beviset star der, hvad du er blevet registreret for, og hvilket CVR- traeekke fra som udgifter i virksomheden.

nummer du har faet. Din afregningsperiode — dvs. hvor ofte og hvornar du skal

indbetale moms eller lansumafgift - far du ogsa at vide. Du opretter et CVR-nummer hos Erhvervsstyrelsen pa

Det 8-cifrede CVR-nummer skal du bruge, nar du henvender dig til Skat og andre
offentlige myndigheder, lige som CVR-nummeret altid skal fremga af dine salgsfaktura.
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Nar du opretter et CVR-nummer, skal du veelge, hvilken virksomhedsform, du gnsker at Derudover skal du ogsa treeffe beslutninger om:

oprette.
¢ Hvordan virksomheden skal ledes, og hvem der treeffer beslutningerne.

Nar du treeffer beslutning om virksomhedsform, bar du derfor have overvejet, hvordan

din virksomhed skal organiseres, om du fortrinsvis arbejder alene eller sammen med ¢ Hvem der heefter for virksomheden.

andre, hvor stor en gkonomisk risiko du vil labe, og hvor mange penge du er villig til at

investere i forbindelse med opstart og drift af virksomheden. ¢ Hvilken kapital (hvis nogen) du gnsker at indskyde i virksomheden.

Du ber ogsa have taget stilling til, om din virksomhed er fuldtid eller ¢ Hvordan du gnsker, at virksomhedens overskud skal fordeles og beskattes.
deltidsbeskeeftigelse.

Der geelder forskellige skatteregler og registreringskrav for de forskellige
For nogle er det en god idé at starte virksomheden op og preve forretningsmodellen af virksomhedsformer alt afhaengig af, hvor stor din indtaegt er.
med et deltidsarbejde ved siden af.
| det folgende gennemgar vi de overordnede regler for de forskellige
Hvis du er ledig, har du ogsa under visse betingelser mulighed for at fa supplerende virksomhedsformer. Hvis du er i tvivl om noget, kan du altid kontakte Skat eller
dagpenge. Sa kan du supplere indteegter fra lenarbejde og selvstaendig virksomhed
med dagpenge. Der er dog en raekke betingelser forbundet med supplerende
dagpenge, sa hvis det er din plan, skal du altid tale med din a-kasse farst.
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P& de nzeste sider far du en kort gennemgang af de forskellige virksomhedsformer:
¢ Enkeltmandsvirksomhed

¢ Personligt ejet mindre virksomhed (PMV)

¢ Interessentskab (I/S)

e |vaerksaetterselskab (IVS)

e Anpartsselskab (ApS)

e Aktieselskab (A/S)

¢ Forening

¢ Socialgkonomisk virksomhed (RSV)

Hvis du har behov for en mere uddybende beskrivelse af de forskellige
virksomhedsformer og registreringsmuligheder, kan du finde det pa Erhvervsstyrelsens

hjemmeside 'Startvaekst'.

https://startvaekst.virk.dk/opstart/vaelg-virksomhedsform
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Personligt ejede virksomheder
| personligt ejede virksomheder hafter ejeren eller ejerne personligt og solidarisk for
virksomhedens forpligtelser med den personlige formue.

Enkeltmandsvirksomhed

En enkeltmandsvirksomhed er en personligt ejet virksomhed ejet af én person.
Du ma gerne drive virksomheden med hjeelp fra f.eks. eegtefeelle eller have andre
ansatte i virksomheden. Virksomhedens kreditveerdighed bygger pa ejerens
kreditveerdighed. Det kraever intet indskud at starte en enkeltmandsvirksomhed.

Personligt ejet mindre virksomhed (PMV)

De vaesentligste kendetegn ved en PMV er, at den kun har én ejer, den har en arlig
momspligtig omsaetning under 50.000 kr. (og er dermed ikke momspligtig), den er
ikke lensumspligtig eller har ansatte, og den har ikke import fra eller eksport til
lande uden for EU. En personligt ejet mindre virksomhed skal forny registreringen
hvert 3. ar.

Interessentskab (I/S)

Et interessentskab er en personligt ejet virksomhed med mindst to ejere, der
kaldes interessenter. Interessentskab er en lgsning, hvis to eller flere personer
pnsker at g& sammen om at etablere en virksomhed. Interessentskabets
kreditveerdighed bygger pa de enkelte interessenters kreditveerdighed. Det kraever
intet indskud at starte et I/S. | et interessentskab heefter ejerne solidarisk overfor
hinanden. Hvis | starter et I/S, ber | altid lave en partnerskabskontrakt.
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Kapitalselskaber

Et kapitalselskab er en virksomhed, der udger en selvstaendig juridisk enhed, hvilket
vil sige, at kapitalejerne ikke heefter personligt for selskabets geeld. Hvis du har et
kapitalselskab, sa skal du overholde Selskabsloven og Arsregnskabsloven.

Anpartsselskab (ApS)

Et anpartsselskab har én eller flere ejere, der kan veere fysiske personer
eller selskaber. Din ejerandel afhaenger af, hvor stor en del af virksomhedens
selskabskapital du ejer. Ejer du f.eks. 60.000 kr. ud af en selskabskapital pa
100.000 kr., sa ejer du 60% af virksomheden.

For at starte et anpartsselskab skal der indskydes en selskabskapital pa mindst
50.000 kr. i form af kontanter eller andre veerdier.

Ejerne af et ApS haefter begraenset i forhold til den selskabskapital, de har
indskudt. | praksis er det dog ofte sadan, at f.eks. banker krzever, at ejerne af
en virksomhed garanterer for tilbagebetalingen af lan, som banken har ydet til
virksomheden.

Ejerne traeffer beslutninger om virksomheden pa en generalforsamling, som
udgangspunkt ved simpelt flertal (over halvdelen af stemmerne) eller 2/3 flertal.
Et ApS skal have en direktion (direktgr), som kan suppleres af en bestyrelse eller
et tilsynsrad.
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Aktieselskab (A/S)

Et aktieselskab har en eller flere ejere, der kan veere fysiske personer eller
selskaber. Din ejerandel afhaenger af, hvor stor en del af virksomhedens
selskabskapital du ejer. Ejer du f.eks. 100.000 kr. ud af en selskabskapital pa
500.000 kr., sa ejer du 20 % af virksomheden.

For at starte et aktieselskab skal der indskydes en selskabskapital pa mindst
500.000 kr. i form af kontanter eller andre veerdier.

Ejerne af et A/S heefter begraenset i forhold til den selskabskapital, de har
indskudt. | praksis er det dog ofte sadan, at f.eks. banker krzever, at ejerne af
en virksomhed garanterer for tilbagebetalingen af lan, som banken har ydet til
virksomheden.

Ejerne traeffer beslutninger om virksomheden pa en generalforsamling, som
udgangspunkt med simpelt flertal (over halvdelen af stemmerne) eller 2/3 flertal.
Et A/S skal have en direktion (direktgr) og en bestyrelse eller et tilsynsrad og en
direktion.
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Selvejende institution

En selvejende institution kan veere en made at organisere sig pa, hvis man gnsker
at drive en feelles virksomhed, men ikke er interesseret i at have en medlemskreds
(forening) eller har behov for at kunne treekke et eventuelt driftsoverskud ud af
virksomheden.

En privat selvejende institution ejer sig selv (til forskel for offentlige selvejende
institutioner).

En selvejende institution er en virksomhed eller en sammenslutning, der har egen
formue, men ingen ejerkreds, som kan gve indflydelse pd institutionens aktiviteter. Den
gverste myndighed er et af institutionens egne organer, ofte bestyrelsen, der ifglge
institutionens vedtaegt ofte er selvsupplerende.

Den selvejende institution er en selvstaendig juridisk enhed, og det er gratis at stifte en
selvejende institution. Veer opmaerksom pa, at hvis den selvejende institution er en fond
(eller stiftelse eller legat), s& geelder der szerlige regler for stiftelse og drifts, lige som
der er krav om opstartskapital.

Lzes ogsa
Laes mere om bestyrelser, partnerskabskontrakter m.v. i CAKI Handbog:
Organisation og ledelse.
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Forening

En forening er en formal - og medlemsbaseret organisation med en demokratisk og
flad struktur. Formen szetter krav til, at | er en gruppe mennesker, som samles om et
feelles mal.

Fordele ved at organisere sig som forening er bl.a., at man styrker et feelles mal ved at
danne en formel ramme om dette. En forening har ofte ogsa mange muligheder for at
modtage gkonomisk stette til sine aktiviteter.

Der findes forskellige typer af foreninger, men et feellestraek ved dem er, at der ikke er
noget krav om startkapital, og at foreningens medlemmer ikke haefter personligt, med
mindre det er skrevet ind i vedteegterne.

En forening optraeder som en juridisk person pa samme made som en person. Det vil
sige, at det er foreningen, der kgber, sa&lger og anseetter.

Hvis | har planer om, at foreningen skal drive erhverv med henblik pa overskud, ber |
neje overveje sammensaetning og beslutningsfordeling mellem Generalforsamlingen,
medlemmerne og bestyrelsen.

Beskatning af foreningens overskud kan undgas, hvis overskuddet udloddes til
almennyttige formal.
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Der er raekke en lovmaessige regler vedrgrende opstart og drift af foreninger, lige som
der findes forskellige typer af foreninger.

F.eks. skal foreningen veere bygget op omkring et seet vedteegter, der beskriver
foreningens formal og aktiviteter.

Ved en stiftende generalforsamling skal foreningens medlemmer udpege en
bestyrelse, der bestar af en formand, en naestformand og en kasserer.

Foreningen kan derudover ogsa veelge at udpege ansvarspersoner til f.eks. PR-opgaver,
kunstnerisk ledelse og produktion, eller hvad der matte veere aktuelt for foreningen.

Som med virksomhedsformer er det vigtigt at seette sig ind i regler og lovkrav
angaende foreninger. Bade Skat og Erhvervsstyrelsen har information om foreninger,
lige som mange banker og kommuner har foreningshandbgger tilgeengelige pa deres
hjemme-sider. Lav evt. en Google sggning pa 'foreningshandbog’.
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Socialokonomisk virksomhed (RSV)
Alle virksomhedsformer og fonde med undtagelse af enkeltmandsfirmaet kan blive
registreret som socialgkonomisk virksomhed.

En socialgkonomisk virksomhed er en virksomhed, der arbejder og tjener penge pa
almindelige markedsvilkér, og som anvender virksomhedens overskud til at lase
sociale udfordringer eller impdekomme sociale — herunder ogsa kulturelle - behov.

Hvis din virksomhed arbejder for at fremme kunst og kultur, og du ikke har behov for
at beholde overskuddet, sa har du altsd mulighed for at registrere din virksomhed som
socialgkonomisk.

‘Socialgkonomisk' er ikke en beskyttet titel, men registrerer man sin virksomhed
som socialgkonomisk hos Erhvervsstyrelsen, er titlen Registreret Socialgkonomisk
Virksomhed (RSV) beskyttet.

En RSV kontrolleres af Erhvervsstyrelsen, der skal modtage et klasse B regnskab
samt arsrapport fra virksomheden. Her skal der redeggres for udbetalingen af lgn og
overskud, aftaler med neertstaende parter, og hvordan man lever op til kravene om
uafhaengighed af det offentlige og de sociale formal med inddragelse og ansvarlighed.

For mere information om socialgkonomiske virksomheder, se:
Lov om registrerede socialgkonomiske virksomheder
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De fem kriterier for
registrering som
socialekonomisk
virksomhed (RSV)

1. Socialt formal
Virksomhedens primeere formal har samfundsgavnlig karakter med et socialt,
beskeeftigelses-, sundheds-, miljgmaessigt eller kulturelt sigte, som desuden
fremmer aktivt medborgerskab.

2. Vaesentlig erhvervsdrift
Virksomheden har et vaesentligt element af erhvervsdrift ved salg af serviceydelser

eller produkter, som udger en betydelig del af dens omsaetning.

3. Uafhaengighed af det offentlige

Virksomheden fungerer uden veesentlig offentlig indflydelse pa ledelsen og driften
af virksomheden.

4.Inddragende og ansvarlig ledelse
Virksomheden involverer ansatte, kunder, samarbejdspartnere og interessenter og
har en etisk forsvarlig ledelse.

5. Social overskudshandtering
Virksomheden bruger primzert sit overskud til at fremme sociale formal, reinvestere
i egen virksomhed eller i andre socialgkonomiske virksomheder. En begreenset
andel af overskuddet kan udbetales som udbytte til investorer. Den samlede arlige
udbetaling ma svare til oprindelig indskudte kapital plus rimelig arlig forrentning, og
ma ikke overstige mere end 35 % af virksomhedens resultat efter skat.
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Tag springet!

Nu har du veeret igennem de punkter og spgrgsmal, som du bgr forholde dig til og

de refleksioner, som du kan gere dig, nar du tager springet og veelger at etablere en
professionel virksomhed. Det er en samling af gode rad, og det er dig, der skal gere det
konkret, nar du realiserer virksomheden omkring din praksis.

Stort set det hele er vejledende, fordi det selvfglgelig i sidste ende kun er dig, der
kan beslutte, hvordan din virksomhed bgr og skal se ud. Og der er mange forskellige
faktorer, der kan spille ind for den enkelte virksomhed.

Det kan vzere, at du oplever et behov for mere refleksion eller afklaring omkring nogle
af emnerne i din virksomhedsplan. Derfor far du pa de nzeste sider en reekke gvelser og
henvisninger, som du kan anvende efter lyst og behov.

Og lige et sidste men ikke desto mindre vigtigt rad:
Husk at spgrge om hjeelp, hvis og nar du har brug for det.

Nar du skal etablere din egen virksomhed, bevaeger du dig delvist pa fremmed grund
og far med stor sandsynlighed brug for hjeelp, radgivning, sparring og feedback
undervejs.
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Undga at kere soloraes
Personer i dit netvaerk kan vaere potentielle sparringspartnere, kollegaer, hjzelpere og
kunder, hvis du giver dem muligheden for det.

Veer aben for inspiration, nye vinkler og ideer fra andre mennesker. Udvid dit
professionelle netvaerk!

Mgd nye mennesker med en dben og imgdekommende indstilling. Lyt til de mennesker
du taler med og tilbyd at hjeelpe dem, ligesom du haber de hjeelper dig. F.eks. ved at
videregive kontakter eller ved at tilbyde sparring.

Teaenk 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 tilfeeldige mennesker, kan
du fé 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.

Held og lykke!
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Ovelse:
kompetencehjul

Kompetencer @velsen hjzelper dig til at vurdere dine evner inden for en reekke omrader i dit

Nér du etablerer et professionelt arbejdsliv, kan du se frem til at udfgre mange arbejdsliv. Den kan give dig et overblik over, hvilke kompetencer det er nedvendigt for
forskellige former for arbejdsopgaver. dig at tilegne dig, og hvilke du ber fa eller kgbe dig hjeelp til.

Ingen forventer, at du har erfaring med alle arbejdsomrader i forvejen. Overvej derfor Du kan udfylde kompetencehjulet ud fra din vurdering af dine kompetencer inden for
hvad dine kompetencer er og tag hejde for, at der er arbejdsopgaver, du fra start af har felgende omrader:

brug for hjeelp og vejledning til. Det kan f.eks. vaere i forbindelse med udfzerdigelse

af kontrakter og aftaler, i forhold til markedsfgring, eller bogholderi og revision af dit Personligt lederskab

regnskab.

Virksomhedsudvikling
Pa naeste side giver vi dig en gvelse, som kan hjeelpe dig med at afklare dine
kompetencer. Og dermed ogsa hvilke kompetencer du har brug for at forbedre eller fa Planlsegning og projektledelse
hjeelp til.
Kunder og marked
Hvis du veelger at lave gvelsen sa husk, at det er vigtigt, at du besvarer spgrgsmalene
ud fra et perspektiv, der tager afszet i et baeredygtigt arbejdsliv og en professionel, Profilering og branche
sammenhaengende praksis og ikke udelukkende i din kunstneriske praksis.
Team og netvaerk

Koncept og produkt
Organisering
Salg og markedsfaring

@konomi

Hent skabelon til kompetencehjulet her.
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Ovelse:
planlaagning

Mange er, nar de starter deres virksomhed op, optimistiske omkring, hvor meget tid
det er ngdvendigt at bruge pa at etablere og vedligeholde en forretning omkring den
kreative praksis.

Derfor kommer her nogle bemeerkninger omkring tid og planlaegning.

Tid er en vigtig faktor for din virksomhed. Du bgr forholde dig til, hvor meget tid du
har mulighed for at leegge i din kunstneriske praksis og i udviklingen og driften af din
virksomhed.

Det nytter ikke noget, at du bruger al din tid pa det kreative og nedprioriterer
udviklingen og driften. Hvis du ger det, har du ikke nogen forretning, og du formindsker
dine chancer for at kunne forsgrge dig selv gennem din praksis.

Det er dine kunstneriske ambitioner og malseetninger, der driver dig, og de skal

have plads til at udfolde sig. Samtidig har du brug for at vide, at du kan betale dine
regninger og f& mad pa bordet. Hvis du ikke har det, vil det under alle omsteendigheder
blive sveert for dig at holde fokus pa det vigtige — din praksis — fordi dine gkonomiske
bekymringer fylder for meget.
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Du ber ogsa forholde dig til, hvordan dine aktiviteter ser ud over et ar, sa du samlet set
sikrer dig, at du pa arsbasis skaber en tilstraekkelig indtjening pa dit arbejde.

Det er relevant, fordi du sandsynligvis i perioder vil arbejde med noget, der ikke giver
dig en indteegt, mens du arbejder. F.eks. hvis du komponerer musik til en udgivelse
eller producerer veerker til en udstilling. Pengene kommer forst, nar udgivelsen er
feerdig, og veerket er klar til visning eller salg - hvis du ellers har gjort dit salgsarbejde
grundigt.

Nar du arbejder med at udvikle, skabe og producere, har du derfor brug for at frigere tid
i din kalender i leengere tid ad gangen. Du har samtidig ogsé brug for, at du har penge
pa kontoen til at betale for dine udgifter i den tid, hvor du ikke har en indtjening.

Derfor bor du skabe dig et overblik over dit arbejdsliv sa langt frem i tiden som muligt.
Den fremadrettede planlaegning kan give dig et overblik over, hvornér du kan forvente,
at indtjening for dit arbejde kommer, samtidig med at du kan planleegge 'friperioder’

i din virksomhed. Det kan du have brug for, nar du er i et intenst udviklings- eller
produktionsforlgb, og ikke kan seette skabertrangen eller resten af filmholdet pa pause,
fordi du skal besvare e-mails, ordne regnskab eller skrive pressemeddelelser.
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Ud over dit professionelle virke har du ogsa andre ting i dit liv, som du bruger din tid pa.
Har du en familie, du skal passe? En uddannelse? Noget andet arbejde som giver brgd
pa bordet? Et baeredygtigt arbejdsliv betyder ogsa, at du gennem dit arbejde skaber tid
- og rad - til dit privatliv.

Hvis du er i opstartsfasen af at etablere dit professionelle virke, er det ofte en balance-
gang at holde fokus pa bade ambitioner og den praktiske virkelighed. Det nytter ikke
noget, hvis den ene tager over. Derfor kan det vaere en god idé for nogle at arbejde med
en ret preecis fordeling mellem praksis og administration af et virke — helt ned til timer
pa ugen.

Det er vigtigt at veere realistisk angaende tiden, fordi du er ngdt til at prioritere tid til
udvikling og drift af din virksomhed samtidig med, at du varetager din praksis. Tid til
at have overblik over din gkonomi, synlighed, kommunikation, samarbejder og alt det
andet praktiske det er nadvendigt at have styr pa, for at du kan have et beeredygtigt
arbejdsliv.

Det er en god idé at veere realistisk i forhold til, hvor mange timer i lebet af en uge
du har mulighed for at leegge i din virksomhed. Prov dig frem og find ud af hvad der
fungerer for dig. Pa nzeste side er et eksempel pa, hvordan du kan prioritere en uge,
hvis du arbejder 9.00 - 16.00.
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Mandag

Tirsdag

Onsdag

Torsdag

Fredag

Forbered ugen
Opdatér
kalender:
Mader,
produktion.

Besvar e-mails

Research
Kunstnerisk
arbejde

Produktion
Kunstnerisk
arbejde

Besvar e-mails

Besvar e-mails

Treening

Research
Kunstnerisk
arbejde

Produktion
Kunstnerisk
arbejde

Traening

Bogfering

Frokost

Research
Kunstnerisk
arbejde

Produktion
Kunstnerisk
arbejde

Frokost

Frokost

Produktion
Kunstnerisk
arbejde

Frokost

Frokost

Formidling
Tjek hvad de
kunstnere du
falger pa f.eks.
instagram har
lavet; tjek,
brancheblade
medier etc.
Opdater dine
profiler, hvis
der er noget
interessant at
dele

Produktion
Kunstnerisk
arbejde

Besvar e-mails

Produktion
Kunstnerisk
arbejde

Formidling
Tjek hvad de
kunstnere du
folger pa f.eks.
Instagram har
lavet; tjek,
brancheblade
medier etc.
Opdater dine
sociale medier

Research
Kunstnerisk
arbejde

Produktion
Kunstnerisk
arbejde

Formidling
Opdater
facebook, skriv

Produktion
Kunstnerisk
arbejde

Netvaerk
Kontakt mulige

Research
Kunstnerisk
arbejde

Produktion
Kunstnerisk
arbejde

Formidling
Fortsat...

Produktion
Kunstnerisk
arbejde
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Udover at have fokus pa detaljeplanleegningen af din uge, s har du ogséa behov for at Aktivitetsplan
kunne se dit virke i helikopterperspektiv. Her kan det veere en idé at lave samme gvelse, Skriv dine aktiviteter ind i en aktivitetsplan og marker dine delmal som milepzele.
men fordelt pa arets maneder.

Her er milepzele markeret med gul:
Pa den made far du mulighed for at skabe et overblik over din tid, du kan holde gje
med din fremdrift, og samtidig kan du ud fra dine aktiviteter f& en idé om, hvordan din
pkonomi ser ud fremadrettet. Udvikling
& opstart Jan |Feb |Mar |Apr |Maj |Jun |Jul |Au |Sep |Okt |Nov |Dec

Idéudvikling

Research

Samarbejdsaftaler

Preesentation 15/4

Feedback fra netvaerk

Feerdigudviklet produkt 16

Samarbejdsaftaler

Find forhandlere

Produktion 18/10

Kundekontakt

Hent skabelon til ugeplan her.

Hent skabelon til arsplan her.
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Ovelse: test din
forretningsidé

Der findes en raekke redskaber, der kan hjeelpe dig med at tage skridtet fra praksis eller
idé til virksomhed og forretning.

At prove idéen af for dig selv og for andre er en af de bedste mader at aflkare, om den
fungerer eller ej. Det er en made tidligt i forlgbet at opna konkrete erfaringer med idéen
og forhabentligt skabe sma succeser, der motiverer bade dig, samarbejdspartnere og
eventuelt investorer til at arbejde videre med idéen.

Hvem du veelger at afprgve din idé overfor er op til dig: det kan vaere personer i dit
netveerk, potentielle kunder, samarbejdspartnere eller en radgiver hos CAKI.

Folg f.eks. denne 7-trins handlingsplan for, hvordan du afprever, udvikler og
konkretiserer din forretningsidé.
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1. Idéudvikling
Fri brainstorm! Sgg inspiration, find forbilleder, tal med dit netvaerk og hgr deres syn
pa din idé. Du kan lade dig inspirere af vores idéudviklingsgvelser i CAKI Handbog:
Projektledelse og Idéudvikling.

2.Research
Seg pa nettet og seet dig ind i produkter/ydelser ligesom dine. Seet dig ind i markedet.
Overvej hvilken teknik og metode du skal bruge til at gribe arbejdet an. Tal med
potentielle kunder om deres behov i forhold til din idé.

3. Praesentation
Hvad skal din virksomhed hedde? Hvordan skal den se ud? Udveelg billedmateriale.
Skal du have et logo? Et slogan? Hvordan skal den grafiske identitet se ud?
At du tidligt i processen seetter ord og billeder pa din virksomhed hjzelper dig til at
konkretisere idéen og at ggre den forstaelig for andre.

4. Analyse
Stil de kritiske spergsmal og ga i detaljer. Hvad kan der ga galt ved din idé, og
hvordan kan du undgd, at det vil ga galt? Hvordan kan du forbedre den? Hvad
preecist skal dit produkt/din ydelse indeholde — hvor mange produkter skal der veere?
Hvordan skal de passe sammen? Hvad er kerneydelsen/produktet? Hvor meget
kommer det til at koste?

5. Dokumentation
Formuler og visualiser din forretningsidé — dine produkter eller ydelser. Tegn dem,
beskriv dem, fremleeg data og fakta.

6. Afprgvning
Lav en prototype, et pilotprojekt eller en testleverance pa dit produkt. Afprev det hos
potentielle kunder eller for en anden relevant malgruppe. Eller preesenter det for en
sparringspartner eller radgiver.

7. Sparring

Fa feedback, kommentarer, kritik og opmuntring fra kunder, en mentor eller
eksperter.
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7-trinsmodellen

1. Idéudvikling 2. Research

Bliv ved!
Ker 7-trinsmodellen igennem igen hvis du har brug for det. Tilpas din idé efter de

erfaringer du har gjort dig.

7. Sparring 3. Praesentation

Forretningsudvikling stopper ikke, nar du har startet din virksomhed og er i gang. Det er
en cirkuleer proces, der skal gentages mange gange, sa du hele tiden kan forbedre og
udvikle dit produkt eller din ydelse og holde din virksomhed karende.

6. Afprgvning 4. Analyse

5.
Dokumentation
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Nyttige links

Startvaekst

Pa siden Startveekst kan du finde hvis ikke alt sa i hvert fald det meste af den faktuelle
viden, du har behov, nar du starter eller driver virksomhed.

www.startvaekst.virk.dk

Erhvervsstyrelsen
Du kan ogsa ga direkte til virk.dk, der er virksomheders digitale adgang til det
offentlige.

Kgbenhavns Kommune

Kgbenhavns Kommune har ogsa lavet vejledning til, hvordan du starter virksomhed.
P4 siden kan du ogsa finde information om aktuelle kurser og booke mgde med en
iveerkseetterradgiver i Kebenhavns Erhvervshus.

www.kk.dk/opstart

Arhus Kommune
I Arhus kan du fa radgivning hos Startvaekst Arhus.
www.startvaekst-aarhus.dk

Skat
Pa Skat.dk kan du ogsa fa svar pa mange spergsmal — brug segefunktionen til finde
viden om et specifikt emne.

Diverse
Om foreninger, frivillighed og socialgkonomiske virksomheder kan du finde mere viden

via falgende links:

www.borger.dk/kultur-og-fritid/Foreninger

Erhvervsstyrelsen.dk/foreninger

frivillighed.dk

socialvirksomhed.dk
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Hvis du vil laese mere om det at starte en virksomhed og fa dit professionelle virke
organiseret og sat i gang, sa du kan skabe et stabilt fundament for din praksis er her
nogle forslag til videre laesning.

P& CAKI har vi udgivet en raekke handbgger, som du gratis kan hente pa vores
hjemmeside. Se mere pa caki.dk

Maiken Ingvordsen, der er uddannet fra Rytmisk Musikkonservatorium, har etableret en
professionel praksis ikke kun som musiker men ogsa som ivaerkseetter. Hun har skrevet
en raekke bager, der hjeelper dig til at etablere og udvikle din virksomhed:

Teaenk Stort

Original

Fundraising til kreative projekter

Bogen Businesness model generation kortlaegger vejen til en veerdiskabende
forretningsmodel gennem en reekke faser. Du kan hente en et uddrag fra bogen (gratis)
via

strategyzer.com/books/business-model-generation

ISBN: 978-87-92800-25-1
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