Skabelon til udarbejdelse af en 

Vækststrategi for virksomhed xxxx
Måske har du på et tidspunkt lavet en forretningsplan for din virksomhed. Forhåbentlig var den med til at give virksomheden en god retning i startfasen.

Har virksomheden har eksisteret i en længere periode, er det tid at lægge en vækststrategi for de kommende år.

Hvorfor vækst?
Vækst er et grundelement i virksomhedens liv. Udvikler virksomheden sig ikke, går der ikke lang tid før den er bagefter, da de fleste andre virksomheder udvikler sig.

Vækst er mange ting, f.eks.:
· Volumenvækst - mere salg til eksisterende/nye kunder

· Markedsvækst - udvide markedet i ind- og udland

· Finansielvækst - opkøb af andre virksomheder

· Idé- og produktvækst – sender ofte nye produkter på markedet

· Kvalitetsvækst - øge kvalitet og service – og prisen

· Netværksvækst - øget salg ved at styrke brug af partnere og underleverandører

· Indtjeningsvækst - rationaliseringer og effektiviseringer

Brug denne skabelon til at planlægge din virksomheds kommende udvikling. Indsæt de områder du synes der skal beskrives og slet de, der ikke giver mening for din virksomhed.
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1. Virksomhedsoplysninger:

Firmanavn:

Adresse:

Kontaktperson:
Telefon:
Mobiltelefon:

E-mail:

Web:
Cvr. nr.:

Selskabsform:
Ejere:

Etableringsår:
Evt. bestyrelse:

2. Nuværende forretningsgrundlag og -koncept:

Beskriv i korte træk hvordan virksomhedens forretningsgrundlag føres ud i livet. Det er en form for statusrapport, som hjælper læseren til at forstå din nuværende virksomhed.

Brug nedenstående hovedområder som guideline.
Forretningsidé:

Forretningsmodel (hvordan tjenes pengene?):
Produktportefølje:

Produktionsproces:

Kundeportefølje:

Konkurrenceforhold:
Medarbejdere:
Samarbejdspartnere:

3. Virksomhedens mission 
Det er ofte en idé genoverveje virksomhedens mission. Tag en tur i helikopteren og kik ned på virksomheden og nedskriv: Hvad er det virksomheden vil? / Hvilken eksistensberettelse har den på markedet – og evt. i samfundet? 
Fx: Virksomheden skaber glæde, sjov og godt humør blandt verdens børn. 

Virksomheds mission er …
4. Virksomhedens vision

Vision betyder her virksomhedens ønsker og planer om, hvor den befinder sig om tre til fem år. Hvad vil den udvikle sig hen imod? Her kan man have visioner om størrelse, omsætning, markeder, produkter, ydelser mv.
Fx: Virksomheden vil om fem år have spredt sine aktiviteter på de fire nærmarkeder: Tyskland, Sverige, Norge og England og øge omsætningen 500 % og indtjening 150 %.

Virksomheden ønsker om fem år at ….

5. Virksomhedens vækstmål 

For at kunne nå frem mod virksomhedens vision er det nødvendigt at opstille nogle opnåelige mål. Definer det nødvendige antal delmål for at kunne gå i retning af virksomhedens vision. Der kan laves mål på kort og på lang sigt.
Et mål kan bl.a. beskrives med opdeling på produkter, kundesegmenter, omsætning, indtjening, antal medarbejdere, markedsandel, eksport, nye produkter/serviceydelser osv.

Fx: 

Mål 1: Vi ønsker at øge salget af produkt X på eksisterende markeder med 25 % inden årets udgang 
Mål 2: Vi vil inden 36 måneder udvide produktsortimentet med produkt Y og Z. De nye produkter skal stå for 30 % af omsætningen.
Mål 1 

Mål 2 

Mål 3 

6. Virksomhedens vækststrategi

For at kunne nå virksomhedens mål skal man vælge en strategi for hvert mål, som sandsynliggør at målet kan nås. En strategi er en serie af handlinger, der leder til et mål.
Fx: Jens og Susanne får ansvar for at lave tyske brugervejledning, en tysk version af hjemmesiden og lave en kontakt med en af de fem mulige distributører.

Strategi for mål 1
Strategi for mål 2 

Strategi for mål 3 

7. Handlingsplaner

Ved handlings plan er man nede ved helt konkret opgaver der skal udføres af navngivne medarbejdere indenfor fastsatte deadlines til et aftalt budget. 

Fx
	Handling
	Ansvarlig
	Deadline
	Budget

	Brugervejledning på produkt 1
	Jens
	10.10.2008
	5.000kr

	Oversætte Web
	Susanne
	01.11.2008
	20 timer

	Implementere tysk tekst på web
	Ekstern
	01.12.2008
	7.000 kr.

	Kontraktindgåelse
	Jens
	01.02.2009
	


Handling til at nå startegi 1 
	Handling
	Ansvarlig
	Deadline
	Budget

	
	
	
	


Handling til at nå startegi 2 
	Handling
	Ansvarlig
	Deadline
	Budget

	
	
	
	


Handling til at nå startegi 3 
	Handling
	Ansvarlig
	Deadline
	Budget

	
	
	
	


8. Produkter og serviceydelser:

Hvilken effekt har strategien på virksomhedens produkter eller serviceydelser?  Kræver den en anden tilgang til fx:

Tilpasning af eksisterende sortiment og udbud af produkter og serviceydelser:

Udvikling af nye produkter og serviceydelser:

Nye vareleverandører:

Nye underleverandører og underentreprenører:

9. Markeder og kunder:

Hvilken effekt får den nye strategi på virksomhedens markeder og kunder. Vurder bl.a. følgende:

Øget salg til nuværende kunder:

Salg til potentielle kunder:

Salg til ønskelige kunder:

Nye salgskanaler og samarbejdspartnere:

Ændret konkurrencesituation og forventet markedsudvikling:

Tilkøb af markedsandel:

10. Salg og markedsføring:

Hvilken effekt har den nye strategi på virksomhedens salg og markedsføring. Giver den inspiration til nytænkning inden for dette område?

Ændring af virksomhedens profil, image og positionering:

Styrkelse af salgs- og servicekapacitet:

Forøget kundetilfredshed:

Ændret salgs- og markedsføringsstrategi:

Tilpasset markedsføringsplan:

11. Ledelse og medarbejdere

Hvilken effekt får den nye strategi på den måde virksomheden ledes på og på medarbejdernes funktioner. Vurder bl.a. følgende:

Planlagt styrkelse/aflastning af ledelse:

Organisationsplan og -kultur samt organisationsudvikling:

Styrkelse af faglige og personlige kompetencer:

Efteruddannelsesplaner:

Planlagte nyansættelser/indlejning af arbejdskraft:

12. Kapacitet og fysiske rammer
De nye planer og strategier kan de holdes inden for de eksisterede rammer? Beskriv hvad der skal gøres - hvis der skal gøres noget.
Planlagte udvidelser af eksisterende kapacitet: Bygninger, maskiner udstyr, biler m.v.:

Planlagt produktionssamarbejde/outsourcing:

Planlagte opkøb af yderligere kapacitet:

13. Økonomi:

En visionær vækststrategi er ikke meget værd uden man kender virksomhedens nuværende økonomiske situation. Der skal også udarbejdes budgetter for forventningerne af den nye strategi.
Find evt. budgetregneark fra: www.startvaekst.dk/Budgetter 
Få derfor udarbejdet:

Status:

· Seneste årsregnskab, saldobalance og efterkalkulationer af produktporteføljen: (Bilag)

· Overordnede drifts- og likviditetsbudgetter ved stort set uændret forretningsgrundlag: (Bilag)

Ny strategi
· Investeringsbudget for alternative vækstscenarier

· Driftsbudgetter for alternative vækstscenarier
· Likviditetsbudgetter for alternative vækstscenarier

14. Kapitalgrundlag og finansiering:

Hvor solid er virksomheden, har den økonomiske ressourcer til at håndtere den ønskede vækststrategi? Hvis ikke, kan den så finde finansiering?
Aktuel kapitalsituation og -reserver:

Ændringer i ejerforhold, evt. tilførsel af yderligere ansvarlig kapital:

Finansieringsplaner for alternative vækstscenarier:

· 1.

· 2.

15. Værdiansættelse – udover saldobalance fra regnskab:

Banker er i diskussioner om finansiering ofte interesseret i at høre dit bud på virksomhedens værdi. Hvad vil svaret være før implementering af strategien og hvad vil de være efter? Nedenstående kan hjælpe med vurdere virksomhedens værdi.
Goodwill
- Markedspotentiale:

- Kunder:

- Produkt:

- Know how:

- Varemærke/r:

- Brand:

Værdiansættelse af virksomheden på grundlag af det aktuelle forretningsgrundlag:

Forventet øget indtjening og konsolidering ved alternative vækstscenarier:

16. Risikovurdering:

Hvad er det værst tænkelig du kan forstille dig der kan ske, når du implementerer den nye strategi og hvilke gradueringer vil der være deraf? Hvor stor er satsningen i forhold til nuværende forretningsgrundlag?
Fx: 
Der er lav risiko hvis du blot ønsker at udvide salget af nuværende produkt til flere kunder i målgruppen. 
Der er høj risiko hvis du vil udvikle nye produkter til nye kundegrupper.
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