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Denne guide er en del af serien FORRETNINGSVARKTJJER, som
udgives af Veeksthus Midtjylland med stgtte fra Region Midtjylland og
Den Europeeiske Regionalfond.

FORRETNINGSVARKTJJER er skrevet til forretningskvinder og —
maend i mindre virksomheder, der har behov for hurtigt at fa en
grundlzeggende viden inden for et bestemt forretningsomrade. Det
kan veere som forberedelse til overtagelsen af nye opgaver,
forhandlingen med forretningspartneren eller mgdet med radgiveren.

Veeksthus Midtjylland er en erhvervsdrivende fond, der er stiftet af
kommunerne i Region Midtjylland med det formal at vejlede
iveerkseettere og virksomheder med ambitioner om at vokse sig
starre. Vaeksthus Midtjylland tilbyder blandt andet sparring, viden,
networking og kurser.

Forskning

Guiden er baseret pa et arbejde med spin-off, udfart af Ann Hajbjerg
Clarke og Majbritt Rostgaard fra Syddansk Universitet i Kolding i
samarbejde med erhvervskonsulenterne Johannes Grane Larsen og
Eva Mosegaard fra Veeksthus Syddanmark..
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Denne guide er skrevet i samarbejde med Veaeksthusets
virksomhedskonsulenter. Redaktar og ansvarlig projektleder: Mogens
Thomsen.

Guiden er redigeret af journalist og informationskonsulent, Andres
Tue Mgller, som gennem en arraekke har arbejdet med formidling af
iveerkseetter-relaterede emner.

Via kommunikationsfirmaet, Tuen-media as, fungerer Andres Tue
Mgller desuden som sparringspartner for en reekke
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Har du faet en god ide, som far dig til at teenke pa at springe ud som
iveerkseetter? Har din chef eller en kollega preesenteret dig for en
forretningsidé og bedt dig overveje, om du vil starte din egen
virksomhed? Eller er det nogle af dine kunder fra din nuveerende
arbejdsplads, der har opfordret dig til at starte for dig selv?

Der er mange forskellige arsager til, at ivaerksaetter-drgmme far
neering, men kan du svare ja til et af ovenstaende spgrgsmal, sa star
du over for muligheden for at lave en sakaldt spin-off: En ny
virksomhed, der udspringer af en bestaende (stgrre og etableret)
virksomhed.

Det er derfor denne guide er skrevet. Den skal hjeelpe dig til at
vurdere, om du skal tage springet.

'Spin-off’ er i denne guide defineret som:

e Nye, selvsteendige forretninger/virksomheder, der udspringer
af allerede eksisterende, private virksomheder.

Og malgruppen er dig, der pa nuveerende tidspunkt er ansat, men
som enten selv har faet ideen eller er blevet opfordret til at etablere
din egen virksomhed.

Guiden er bevidst gjort sa kort og konkret som mulig, s& du hurtigt
kan komme videre i dine overvejelser. Den skal med andre ord ikke
sta alene, men kan veere det veerktgj, der bringer dig videre. Uanset,
hvilken beslutning du er ved at treeffe, sa er der god grund til at
involvere din familie, en naer ven og en professionel sparringspartner i
processen.

Der er ogsa udarbejdet en guide, der med virksomhedslederens gjne
vurderer hvilke muligheder og trusler en spin off giver
virksomhedsejere.



Spin-off adskiller sig fra 'traditionelt’ iveerkseetteri, ved at der er
involveret en foraeldrevirksomhed — din nuveerende arbejdsplads. Og
lige netop derfor, giver det god mening at supplere de generelle rad
om iveerkseetteri med nogle specifikke forhold og udfordringer, som
en spin-off iveerksaetter mader.

Alene spgrgsmalet om, hvorndr du skal preesentere din ide for
ledelsen (hvis det da ikke er ledelsen, der er kommet med ideen til
dig), giver anledning til mange overvejelser. Og med god grund. Det
betaler sig nemlig at veere godt forberedt, inden man involverer sin
chef i forretningsidéen.

For at kunne forberede sig bedst muligt, er det vigtigt, at man er klar
over, hvilken type spin-off, man star over for. Der er stor forskel pa,
hvordan forskellige typer af spin-off-ideer bliver modtaget af ledelsen i
foreeldrevirksomheden.

En raekke undersggelser har vist, at spin-off-virksomheder, der
startes pa baggrund af viden og kompetencer erhvervet i
eksisterende virksomheder, generelt klarer sig bedre end uafhaengige
iveerkseettere. Der er altsa en god grund til at overveje spin-off-ideen
grundigt, hvis du har blot en lille dram om at blive selvsteendig.

Den primeere forklaring pa spin-off-virksomhedernes hgjere
succesrate er, at de medarbejdere, der starter den nye virksomhed,
har erhvervet erfaringer og hgstet viden i deres hidtidige job, som de
drager nytte af. Samtidig kan de ofte traekke pa ressourcer fra den
eksisterende foreeldrevirksomhed. For eksempel ordrer (kunde) eller
kapital (medejer).

Det hgrer dog ogsa med til undersggelsernes konklussioner, at spin-
off-iveerkseettere overtager forretningsrutiner og ledelsespraksisser
fra foreeldrevirksomheden. Derfor gar succes — og dermed ogsa
fiasko —i arv fra foreeldrevirksomhed til spin-off-virksomhed.

Her falger en kort opsummering af de veesentligste grunde, til at spin-
off har en hgjere succesrate, end andre iveerksaetter-virksomheder.

e Du far en stor kunde ind i din virksomhed fra begyndelsen

e Foreeldrevirksomheden statter dig — for eksempel med kapital
eller udstyr. Det giver ro til forretningsudvikling

e Du bliver specialist, og kan derfor fa lettere adgang til andre
kunder



e Du kan dele risikoen med foreeldrevirksomheden

e Du kan fortsat treekke pa viden og kompetencer i
foreeldrevirksomheden

¢ Du vil fra start have goodwill med fra din gamle arbejdsplads

e Du kan dele kunder med foreeldrevirksomheden.

Der kan imidlertid ogsa vaere grunde til, at foreeldrevirksomheden ikke
gnsker at stgtte en ny spin-off-virksomhed.

e Den bliver en konkurrent

o Den treekker kompetencer og viden ud af
foreeldrevirksomheden

e Den fjerner et potentielt udviklingsomrade fra
foreeldrevirksomheden

e Foraeldrevirksomheden har ingen (eller darlige) erfaringer med
spin-off

Det er i dette felt af muligheder og mulige barrierer, at du nu skal
afprgve din ide.

Graden og omfanget af dit fremtidige samarbejde med
foreeldrevirksomheden afhaenger naturligvis af, hvilken type af
produkt/ydelse, den nye spin-off-virksomhed skal levere.

Hvis din forretningside eksempelvis er baseret pa den samme
teknologi, som din nuvaerende arbejdsplads anvender, vil
foreeldrevirksomheden sandsynligvis have en stor interesse i at
kontrollere forretningsudviklingen. Det samme kan veere geeldende,
hvis din ide er rettet mod samme marked (kunder) som
foreeldrevirksomheden.

Det giver altsa god mening at fastsla, hvilken type spin-off du star
overfor. Det fremtidige forhold til din nuveerende arbejdsplads, vil
nemlig i vid udstreekning veere afthaengigt af spin-off-typen.

Man beskriver typisk to forskellige typer af spin-off:

a. Rationel spin-off ('orden i eget hus’ spin-off)
b. Innovativ spin-off

Eksempel pato danske spin-off-virksomheder:

To spin-off-virksomheder udsprang af samme, store industri-virksomhed.
Ideerne til spin-off-virksomhederne blev i begge tilfeelde undfanget via
dialog med kunder, men ideen blev i Virksomhed A'’s tilfelde baret videre af
topledelsen, hvorimod den i Virksomhed B’s blev baret videre af en
mellemleder.




Virksomhed A kan betragtes som et "innovativt spin-off”, da den anvendte
en relateret teknologi til foraeldrevirksomheden, men opererer pa et nyt
marked. Modsat var Virksomhed B et "rationelt spin-off”, hvor man med
udgangspunkt i foreeldrevirksomhedens daveerende dokumentationssystem
og den oparbejdede kompetence kunne se en mulighed i at tilbyde dette
system til andre virksomheder.

Virksomhed A Virksomhed B

Topledelses-initieret Mellemleder-initieret

Innovativ spin-off Rationelt spin-off

Udvikler og seelger avancerede Tilbyder virksomheder optimering af deres
invertere til solceller fremstillingsproces af teknisk dokumentation

Foreeldrevirksomheden var positiv og understgttede begge typer af spin-off-
virksomheder. Understattelsen skete dog i forskellig grad. Dette skyldes
hovedsageligt, at man sa forskellige forretningsmaessige perspektiver i de
to typer af spin-offs. Uanset forskelle i forretningspotentiale, de to spin-off-
virksomheder imellem, valgte foreeldrevirksomheden at understgtte begge
spin-off-virksomheder. Understgttelsen tog dog afseet i meget forskellige
ressourcer.

| forhold til Virksomhed A understgttede foraeldrevirksomheden primeert ved
at tillade, at Virksomhed A videreudviklede og kommercialiserede deres
system. Foreeldrevirksomheden var med til at formidle kontakt til
systemleverandgren, og udover selv at veere den farste kunde, formidlede
forzeldrevirksomheden ogsa kontakten til de fgrste kunder. Endvidere var
den viden, de tidligere medarbejdere havde erhvervet sig fra deres tidligere
beskeeftigelse i foreeldrevirksomheden, kritisk for deres virksomhed,
ligesom det var vigtigt, at de kunne bruge foraeldrevirksomhedens navn i
deres kontakt med kunderne. Den ressourceunderstgttelse, der fandt sted
til Virksomhed A er opsummeret i nedenstaende tabel.

Viden/information Tilladelse til at applicere teknisk viden og data.

Legitimitet/goodwill Kontakt til systemleverandgr og kunder via DD.

Den made, foreeldrevirksomheden understattede Virksomhed B pa, var
endnu mere omfattende. foraeldrevirksomheden understgttede finansielt,
overfgrte kompetencer via bestyrelsesarbejde, stillede materiel til radighed,
overfarte viden om teknologi og marked via teet samarbejde, og gjorde
endelig brug af foreeldrevirksomhedens goodwill til at fa store potentielle
kunder overbevist om Virksomhed B’s veerd. Den ressourceunderstgttelse,
der fandt sted til Virksomhed B, er opsummeret i nedenstaende tabel.

@konomiske Kapitalindskud, b&de seed, start-up og equity-kapital

Materielle Lant lokaler og udstyr

Faet overfart teknisk viden og data via teet samarbejde
med teknisk personel, faet overfart ledelses- og
organisatoriske kompetencer via DDs placering i
bestyrelse

Anvendt brand, referencer, kontakter/netveerk — specielt
for at fa store kunder i kontakt.

Viden/information

Legitimitet/goodwill

Kilde: Ann Hgjbjerg Clarke, Majbritt Rostgaard




a. Rationel spin-off

Her er der tale om en form for outsourcing. Foreeldrevirksomheden
kan altsa som regel se en forretningsmaessig gevinst ved at flytte
ydelsen eller produktionen ud af virksomheden, For iveerkseetteren
kan det veere en chance til at udvikle sin forretning med nye kunder
og ydelser.

Fordele og muligheder for foraeldrevirksomheden:

e Foreeldrevirksomheden kan opna en specialiseringsgevinst
ved at outsource de pageeldende opgaver/ydelser.

o Det er muligt at fastholde et taet partnerskab via kendskab og
tillid.

e Foreeldrevirksomheden far en mulighed for at beholde
tilknytningen til ngglemedarbejdere og derved ekspertise, som
alligevel pa et tidspunkt ville flytte ud af virksomheden.

Fordele og muligheder for iveerkseetteren:

e Spin-off-virksomheden kan bidrage til bedre kvalitet og mindre
omkostninger i foraeldrevirksomheden og dermed sikre sig en
god, stor kunde.

¢ Med foreeldrevirksomheden som reference, vil det ofte veere
nemmere at overbevise nye, potentielle kunder om veerdien
og kvaliteten af spin-off-virksomhedens ydelser/produkter.

Ulemper og trusler

e Foraeldrevirksomheden giver afkald pa perifer kompetence,
som maske kan blive central for fremtidens konkurrence.

e Der er enrisiko for, at samhandel med spin-off-virksomheden
vil fgre til hgjere omkostninger og lavere kvalitet.

o Det er for foreeldrevirksomheden forbundet med omkostninger
at tilfere spin-off-virksomheden ressourcer (tid, penge, mm.)

e Spin-off-virksomheden vil (i begyndelsen) veere afhaengig af
foreeldrevirksomheden. Enten som stor kunde eller investor.

b. Innovativ spin-off

Den innovative spin-off-udspringer ofte af en ide hos en medarbejder,
der kan se nogle forretningsmaessige udviklingsmuligheder i et
projekt, som foreeldrevirksomheden ikke umiddelbart har set.

Fordele og muligheder for foreeldrevirksomheden:

e Foraeldrevirksomheden far gennem den nye spin-off-
virksomhed adgang til udvikling af ny teknologi.

e Risikoen ved forretningsudvikling bliver delt.

e Huvis foreeldrevirksomenden far ejerandel i den nye
virksomhed er der mulighed for profit.

e Der kan ogsa veere indarbejdet en tilbagekgbsoption i aftalen
mellem foraeldrevirksomhed og spin-off-virksomheden.

e Giver foreeldrevirksomheden mulighed for at veere
medbestemmende i forhold til forretningsudviklingen (og
dermed gardere sig mod fremtidig konkurrence).

e Forezeldrevirksomheden kan fokusere pa sin kerneforretning.



Fordele og muligheder for iveerkseetteren:
¢ Risikoen ved forretningsudvikling bliver delt.
¢ Adgang til know-how i foreeldrevirksomheden.

Ulemper og trusler
o Der hersker en potentiel konkurrence-situation, specielt hvor
bade markeds- og teknologiressourcer overfgres i stor grad.
e Det er for foreeldrevirksomheden forbundet med omkostninger
at tilfare spin-off-virksomheden ressourcer (tid, penge, mm.)



Du kan bruge dette fagrste afsnit af guiden til at spore dig ind pa, om

du dels er Klar til at springe ud som spin-off-iveerksaetter, og dels
hvilke overvejelser og forarbejde, du i seerlig grad skal veere

opmeaerksom pa i dit tilfeelde.

| dette farste, enkle spgrgeskema, kan du teste dig selv. Er du klar til

livet som iveerkseetter?

Ja, helt
sikkert

For det
meste

| tvivl

Har du en drgm om at blive selvsteendig?

Vil din familie bakke dig op, hvis du kvitter din faste
stilling?

Har din nuveerende arbejdsplads erfaringer med
spin-off?

Du har ikke noget imod at arbejde, nar andre holder
fri

Du har overskud — ogsa nar du bliver presset pa mit
arbejde

Har du gode bekendte, der kan give dig gode rad om
iveerkseetteri?

Har du en sund gkonomi — og evt. rad til en nedgang
i din indteegt?

Har du en teet og god dialog med din nuveerende
chef(er)

Er du god til kundekontakt og ikke bange for at sgge
nye kontakter?

Opfatter dine kolleger og din chef dig som fagligt
dygtig?

Er du glad for dit nuveerende arbejde, men vil gerne
have flere udfordringer?

Har du tidligere overvejet at blive selvstaendig og
slippe trygheden ved at veere ansat?

Arbejder du selvstaendigt og med egne projekter i dit
nuvaerende job

Hvis du har mere end 6 krydser i 'Ja, helt sikkert’ eller mindre end 3

krydser il tvivl’, sa giver det god mening at ga videre i dine

overvejelser.

Tip! P4 www.startvaekst.dk finder du en raekke veerktgjer og tests,
som du med fordel kan bruge, hvis du vil tiekke din iveerkseetterprofil.

De falgende spargsmal er opdelt efter, om du selv har faet ideen til
spin-off eller om den kommer fra din ledelse.




Er din primeere grund til at overveje en fremtid som
selvsteendig...
e atdu er treet af din nuveerende arbejdssituation? eller
e at du har faet en ide, som du mener kan udvikle sig til en
succesfuld forretning?

Springer du ud som selvsteendig, vil din hverdag forandre sig radikalt.
Du bgr derfor overveje grundigt, om din ide udspringer af et tilvalg
eller et fravalg. Det siger naesten sig selv, at din chance for succes er
starst, hvis du har en flamme indeni, der braender for at du skal veere
selvsteendig. Maske er din familie ogsa involveret i dine dramme.

Inden du gér videre med at beskrive selve forretningsidéen, vil det
veere en god ide at drgfte livet som selvsteendig med en ven eller
bekendt, der allerede er selvstaendig. Du bar ogsa laese de relevante
artikler om iveerksaetteri, du finder pa www.startvaekst.dk.

Vil din forretningside...
o udvikle sig i konkurrence med din nuveerende arbejdsplads?
e Dbidrage til nye udviklings- og/eller samarbejdsmuligheder for
din nuveerende arbejdsplads?

Det fremtidige forhold til din nuveerende arbejdsplads er centralt, hvis
din forretningside skal blive en succes. Inden du praesenterer ideen
for de relevante ngglepersoner i virksomheden, skal du altsa ngje
vurdere, hvordan din ide vil udvikle sig. Det kan i den forbindelse
ogsa vaere nyttigt at vide, om din nuveerende arbejdsplads tidligere
har vaeret involveret i spin-off. Du skal ogsa overveje grundigt (ogsa
med din familie), hvad der sker, hvis din nuveerende arbejdsplads
ikke gnsker at bakke din ide op. @nsker du at realisere projektet
alligevel? Har du noget valg, hvis farst ideen er preesenteret?

Udspringer din forretningside...
e af nogle aktiviteter, som allerede i dag udfares pa din
arbejdsplads?
e af viden, markedsindsigt eller andre kompetencer, du har faet
fra din nuveerende arbejdsplads?

Hvis aktiviteterne allerede udfares pa din nuveerende arbejdsplads,
skal du vurdere, om din nuveerende arbejdsplads har en interesse i at
outsource den pageeldende ydelse eller produktion. Hvis ja, kan der
blive tale om en sakaldt "rationel spin-off’, hvor
foreeldrevirksomheden ofte vil blive en naer samarbejdspartner med
store interesser i den nye spin-off-virksomhed.



Udspringer ideen derimod af dine personlige kompetencer — er den
for eksempel opstaet i forbindelse med et projekt pa din arbejdsplads
— skal du ikke blot vurdere forretningspotentialet, men i hgj grad ogsa
gennemtaenke, hvilke interesser din nuveerende arbejdsplads kan
have i den nye virksomhed (positive som negative). Du skal her ikke
mindst veere opmeaerksom pd, om du er bundet af begraensninger i din
anseettelseskontrakt.

Bakker din nuveerende arbejdsplads op om ideen, kan den udvikle sig
til sdkaldt ’innovativ’ spin-off.

Har du tidligere overvejet at blive selvsteendig og slippe
trygheden ved at veere ansat?...

e ja

o nej

Er svaret nej, og har du aldrig overvejet at blive selvsteendig, skal du
teenke dig godt om, f@r du binder dig til en aftale om at etablere
selvstaendig virksomhed. Livet som selvstaendig er praeget af stor
usikkerhed, krav om beslutsomhed og — ja, det siger sig selv — evhen
til at tage selvsteendige beslutninger. Har du en god ven eller
bekendt, der er selvsteendig, sa lad ham eller hende fortaelle om sine
erfaringer. Ta’ ogsa nogle grundige snakke med din familie om
tilbuddet, inden du gar videre.

Er svaret imidlertid ja — og har du tidligere enten veeret selvsteendig
eller drgmt om det, sa er der god grund til at arbejde videre med
ideen.

Udspringer forretningsideen...
e af nogle aktiviteter, som allerede i dag udfares pa din
arbejdsplads?
e af viden, markedsindsigt eller andre kompetencer, du har faet
fra din nuveerende arbejdsplads?

Der er forskel pa typen af spin-off-virksomhed. Hvis aktiviteterne
allerede udfares pa din nuveerende arbejdsplads, sa er der tale om
en sakaldt rationel spin-off. Ideen udspringer sandsynligvis af, at din
ledelse, kan se nogle forretningsmaessige muligheder i at outsource
opgaverne. Primeert for din nuveerende arbejdsplads. Din opgave
bliver derfor at vurdere og afprgve om, der er reelt ogsa er
forretningspotentiale for den nye virksomhed.

Udspringer ideen derimod af dine personlige kompetencer — er den
for eksempel opstaet i forbindelse med et projekt pa din arbejdsplads
— er der tale om 'innovativ spin-off. Her skal du ikke blot vurdere
forretningspotentialet, men i hgj grad ogsa gennemtaenke, hvilke



interesser din nuvaerende arbejdsplads kan have i den nye
virksomhed (positive som negative).

Vil den nye spin-off-virksomhed...
o fa et teet samarbejde med eller afhaengighed af din
nuveerende arbejdsplads? eller
e veere en uafhaengig, ny virksomhed med kun en begraenset
tilknytning til din nuveerende arbejdsplads?

Du skal prgve at afdeekke, hvor teet en tilknytning, den nye
virksomhed skal have til din nuveerende arbejdsplads. Bliver
foreeldrevirksomheden for eksempel en meget stor kunde i det nye
selskab, eller eventuelt medejer af det nye selskab, skal du
gennemtaenke fordele og ulemper i forbindelse med samarbejdet.

Kan du allerede efter gennemgangen af tjeklisten svare klart nej til at
kaste dig ud i en ny tilveerelse som selvsteendig, skal du orientere
ledelsen om din beslutning (hvis det er den, der har preesenteret dig
for ideen).

Det siger sig selv, at det for ledelsen, umiddelbart kan veaere sveert at
forsta dit valg. Ideen er jo netop opstaet, fordi din chef eller andre i
ledelsen har vurderet, at du har et potentiale som selvsteendig.

Veer ogsa opmaeerksom pa, at ideen formentlig vil blive introduceret for
en anden — maske pa et senere tidspunkt. Med mindre, du kan
overbevise ledelsen om, at det forretningsmaessige rigtige i at
fastholde ydelsen/forretningsomradet, internt i virksomheden.



— fra ide til accept fra foreeldrevirksomheden

Som naevnt kan der veere to indgange til spin-off. Enten er du selv
begyndt at arbejde med en forretningsidé, eller du bliver kontaktet af
ledelsen pa din nuveerende arbejdsplads.

| dette afsnit er fokus, at du selv har faet ideen. Og du far her en 'trin-
for-trin” guide til, hvordan du kan arbejde dig hen mod tidspunktet,
hvor din arbejdsgiver skal involveres i planerne.

Du bgr forberede dig grundigt, inden du praesenterer spin-off-ideen
for ledelsen pa din arbejdsplads. Vaer opmaerksom pa, at det, der
virker oplagt og indlysende for dig, maske ikke har vaeret en del af
ledelsens overvejelser.

Hvis du har leest og overvejet spgrgsmalene pa de foregaende sider,
skal du nu til at dykke leengere ned i dine forberedelser. Akkurat som
ved 'almindeligt’ iveerksaetteri er dine chancer for succes meget
stgrre, hvis du har gennemtaenkt og analyseret sa meget som muligt
af din forretningside inden den realiseres.

Groft sagt kan du opdele dine forberedelser i de klassiske
ivaerkseetter-trin tillagt det ekstra element, at du ogsa skal involvere
din nuveaerende arbejdsplads. Og det sidste — kontakten og dialogen
med din ledelse — er et centralt punkt, og formentlig det, der fylder
mest i dine tanker.

Det er et centralt spgrgsmal for alle spin-off-ivaerkseettere: Hvornar
skal ideen praesenteres for ledelsen pa din arbejdsplads?

Timing, forberedelser og en raekke udefrakommende faktorer er alle
afggrende for, om din ide bliver godt modtaget, og om du fra starten
far foreeldrevirksomhedens opbakning.

Der findes ikke nogen gylden regel for, hvornar din ide skal
preesenteres, men jo bedre du er forberedt, des bedre er dine
chancer for ikke at have overset forhindringer eller forbehold, som din
nuveerende arbejdsplads kan have til ideen.

Gode, personlige relationer til den eller de nggleperson(er) der skal
involveres fra din nuvaerende arbejdsplads er ogsa vigtige, nar du
skal praesentere din spin-off-ide. Blot skal du vaere opmaerksom pa,
at der er stor forskel pa at veere gode kolleger eller chef/ansat og
pludselig springe ud i rollen som potentielle 'forretningspartnere’. Du



skal veere opmaerksom pa, at det for ngglepersonerne kan veere
sveert pludselig at se dig i den nye rolle.

Din preesentation og introduktion af spin-off-ideen skal altsa vaere
preeget af professionalisme. Du skal bruge din nuveerende status og
position pa arbejdspladsen, men ogsa signalere, at du er parat til at
treede ind i en ny rolle.

Det er som sagt en rigtig god ide at veere velforberedt, inden du
praesenterer din ide for foraeldrevirksomheden, og du kan her — trin
for trin — falge en model, der sikrer at du far vendt alle sten.

Det er ikke sikkert, at du behgver ga alle trin igennem, inden du
preesenterer ideen. Men ved at lgbe punkterne igennem, far du et
godt indblik i, hvad der skal til for at f& succes med sin ide.

1. trin: Test din forretningsidé

Er din ide overhovedet baeredygtig? Ved at gennemgéa nedenstaende
spgrgsmal far du en fornemmelse af, om ideen holder. Husk, at det
allerede pa dette tidspunkt, kan veere en god ide at involvere en
ekstern sparringspartner. Det kan veere en betroet bekendt eller ven
med indsigt i ivaerkseetteri, eller du kan tage fat pa det lokale
erhvervsrad, hvor der sidder virksomhedskonsulenter, der kan haelpe
dig (i fuld fortrolighed). Se kontaktoplysninger pa
virksomhedskonsulenter sidst i guiden.

Hvem er kunden?

e Hvor mange kunder er der?
¢ Hvilke behov skal den nye idé deekke (eksisterende eller

nye)?

¢ Hvordan opfyldes kundernes behov anderledes end
konkurrenterne?

o Hvad er de kritiske differentieringsparametre, eksempelvis:

¢ Billigere pris end konkurrenterne

e Lavere omkostninger ved f.eks. forbedret produktionsteknik

e Bedre kvalitet

e Design

e Opfylder et eksisterende behov pa en vaesentlig anderledes
made

e Bringer en eksisterende teknologi ind pa et nyt marked

e Er kunden villig til at betale for produktet/servicen?

e Kan kunden forsta produktet/servicen?

e Hvor leenge vil du forvente, at du kan saelge produktet pa

markedet, fgrend der kommer et alternativ (bedre)?
e Hvordan kan du fa afsat dit produkt til kunden
(distributionskanaler)?



e Er der unikke evner eller netveerk, som gar dig i stand til at
forbedre din position pa markedet?

e Erlgsningen let at kopiere, eller kan vedvarende fordele
opnas?

e Kan der findes en kunde eller partner, som du kan
samarbejde med?

Hvem er konkurrenterne?

e Hvor mange konkurrenter er der, og hvem er de?

¢ Hvad tilbyder konkurrenterne til kunden?

e Har du overvejet, hvad prisen skal veere, og hvordan er den i
forhold til konkurrenterne?

Teknologi:

e Er teknologien moden, og hvad er muligt at udvikle?

e Er den valgte teknologi eller Igsning foraeldet eller
tidssvarende?

e Er der en hurtig teknologisk udvikling i markedet, og hvilke
ressourcer er pakreevet for at fglge med udviklingen?

e Hvad vil det kraeve af ressourcer at udvikle produktet/servicen
eller processen yderligere?

Lovgivning:
e Hvordan ser den nuveerende lovgivning ud inden for omradet
— og er der tegn pa aendringer?
e Er der en speciel etik eller moral, som vi skal leve op til?
e Er der specielle krav fra branchen, som skal overholdes?
e Hvordan er den samfundsmaessige trend inden for vores
omrade — og hvor beveeger den sig hen?

Du bar — helt bogstaveligt — besvare ovenstaende spargsmal. Skriv
svarene ned og gennemga dem, som naevnt med en ekstern
sparringspartner. Ta’ i mod alle kritiske kommentarer med kyshand.
Det er nu, at din ide skal 'skydes ned’, tilrettes eller helt
omformuleres.

De kritiske spgrgsmal er med til at tegne et billede af, hvor du
mangler information eller viden for at forretningsideen kan realiseres.
Sammen med din sparringspartner kan og skal du nu forbedre og
finpudse forretningsideen. | den forbindelse kan det veere meget
nyttigt at inddrage forskellige veerktgjer for forretningsudvikling.



2. trin: Hvordan vil samarbejdet med
foreeldrevirksomheden udvikle sig?

Du kan ikke undga, at samarbejdet med dine nuvaerende kolleger og
chefer vil byde pa udfordringer og konflikter. Alle parter far — i samme
ajeblik, du gar fra at vaere ansat til at veere samarbejdspartner — nye

roller og dermed interesser.

Hvad er din grund til at starte selv?
Du skal ogsa her veere aerlig over for dig selv:

1. Udspringer din ide og motivation af, at du er utilfreds med dit
nuveerende arbejde, eller

2. Har du i kraft af dit arbejde udviklet ideen og kan nu blot se et
uudnyttet potentiale?

Er det farste tilfaeldet, skal du veere ekstra opmaerksom p4, at der kan
opsta samarbejdsvanskelligheder mellem dig og
foreeldrevirksomheden.

Hvordan er (sam)arbejdsklimaet pa din nuveerende
arbejdsplads?
Du bgr ogsa kigge kritisk pa din nuveerende arbejdsplads og danne

dig et overblik over, hvordan den i gvrigt handterer udfordringer og
konflikter.

e Hvordan er konfliktniveauet?
e Hvordan foregar konflikterne?
¢ Hvor alvorlige er konflikterne?

Overvej i hvor hgj grad svarene pa ovenstaende spgrgsmal vil
pavirke dine muligheder for at samarbejde med
foreeldrevirksomheden.

Hvor stor bliver afheengigheden af foraeldrevirksomheden?

Du skal ogsa ngije overveje, om din forretningside kan komme i
konflikt/konkurrence med foreeldrevirksomheden. Vil kunderne
eksempelvis veere de samme? Du skal ogsa tage stilling til, hvilket
image din nuvaerende arbejdsplads har. Hvordan vil det pavirke din
virksomhed?

3. trin: Hvilken form kan samarbejdet med
foreeldrevirksomheden tage?

Graden og omfanget af dit fremtidige samarbejde med
foreeldrevirksomheden afheaenger naturligvis af, hvilken type af
produkt/ydelse, den nye spin-off-virksomhed skal levere. Med den
afhaenger ogsa af hvilken type spin off, det er.



Hvis din forretningside eksempelvis er baseret pa den samme
teknologi, som din nuveerende arbejdsplads anvender, vil
foreeldrevirksomheden sandsynligvis have en stor interesse i at
kontrollere forretningsudviklingen. Det samme kan veere geeldende,
hvis din ide er rettet mod samme marked (kunder) som
foreeldrevirksomheden.

Det giver altsa god mening at fastsla, hvilken type spin-off du star
overfor. Det fremtidige forhold til din nuveerende arbejdsplads, vil
nemlig i vid udstraekning veere afhaengigt af spin-off-typen.

a. Rationel spin-off

Her er der tale om en form for outsourcing. Foraeldrevirksomheden
kan altsd som regel se en forretningsmaessig gevinst ved at flytte
ydelsen eller produktionen ud af virksomheden, For iveerkseetteren
kan det veere en chance for at udvikle sin forretning med nye kunder
og ydelser.

b. Innovativ spin-off

Den innovative spin-off-udspringer ofte af en ide hos en medarbejder,
der kan se nogle forretningsmaessige udviklingsmuligheder i et
projekt, som foreeldrevirksomheden ikke umiddelbart har set.

Se grundig gennemgang af typer i kapitel 3

4. trin: Udarbejd en forelgbig forretningsplan og test dig
selv

Nar du har gennemgaet trinene 1-3 vil du veere kleedt pa til at lave en
forelgbig forretningsplan, der dels tager udgangspunkt i selve
forretningsideen og dels samarbejdsrelationen til
foreeldrevirksomheden.

Kontakt ogsa din lokale kommune eller dit erhvervsrad for at fa
kontakt til en virksomhedskonsulent, der kan diskutere dine ideer med
dig. Find din lokale kontakt pa www.startvaekst.dk

Du kan bruge forretningsplanen som en tjekliste, sa du far overvejet
de centrale spgrgsmal i forhold til din forreningside og —potentiale.
Forretningsplanen er ogsa et godt grundlag for en dialog med en
virksomhedskonsulent.

Husk, at iveerkseetter-radgivning er gratis.

| forbindelse med udarbejdelse af en forelgbig forretningsplan bliver
du ogsa ngdt til at udarbejde et realistisk budget — for savel etablering
som drift af den nye virksomhed.

Pa www.startvaekst.dk finder du ogsa en raekke andre nyttige
veerktgjer, som kan bruges til at tegne en kompetenceprofil af dig
selv.



e Personlighedstesten
e Erfaringstesten
e Teamtesten

5. trin: Gennemga og afprgv forreningsideen og -planen
endnu engang

Ta’ de kritiske briller pa endnu engang. Giver udarbejdelsen af
budget, forretningsplan eller din kompetenceprofil anledning til at
genoverveje eller videreudvikle forretningsideen?

Din eksterne sparringspartner skal pa banen med de kritiske
spgrgsmal, sa du er forberedt til naeste skridt.

6. trin: Hvilke ressourcer skal der til?

Med afseet i din forretningsplan (og budget) og komptenceprofilen kan
nu kortleegge hvilke ressourcer, der skal tilvejebringes for at ggre din
forretningside til en succes.

Ressourcer kan i denne sammenhaeng veere mange ting:

a. @konomiske
Kapital (seed-, start-up- og equity-kapital)

b. Materielle
F.eks. lokaler, udstyr, IT-programmer

c. Viden/information

Herunder ogsa overfagrsel af kompetencer via f.eks. teknisk viden,
data og markedsindsigt og samarbejde med teknisk personel,
markedsfolk, placering i spin-off-bestyrelse etc.

d. Legitimitet/goodwill
Anvendelse af brand, referencer, kontakter/netveerk etc.

Nar du har kortlagt, hvilke ressourcer du har brug for, skal du prgve at
tegne et billede af, hvor du kan skaffe ressourcerne. De kan tilfgres
fra foreeldrevirksomheden, dit personlige netvaerk, fra kunder eller
andre kilder.



Du kan evt. bruge denne model til at tegne dit 'ressource-netveerk’

Iverksatter

Teenk utraditionelt og taenk ikke kun pa forretningsforbindelser.
Aktivering af netveerk handler isser om at mobilisere netveerkets
netveerk.



Fordele /ulemper

Du skal veere opmaerksom pa, at der bade er fordele og ulemper
forbundet med at hente dine ressourcer i foreeldrevirksomheden. |
nedenstaende figur kan du fa et overblik over bade muligheder og
begraensninger. Gennemga dem og teenk over, hvad der har

betydning for din virksomhed.

Muligheder

Begreaensninger

e Adgang til netveerk af teknikere og
forskere bade internt og eksternt

e Administrative og juridiske
kompetencer stilles til radighed

e Foraeldrevirksomheden kan veere en

at fa en hurtig indtjening og vaekst

e Goodwill eller blastempling opnas
over for nye leverandgrer

¢ Kan dele leverandgrnetvaerk
Kan give adgang til et netveerk af
kunder og leverandgrer

e Kan hjeelpe med at give viden om
markeder og leverandgrer
Kan producere produkterne
Ledelsesmeessige kompetencer
stilles til radighed

e  Teknisk udstyr stilles til radighed
Teknologisk viden stilles til radighed
Husleje betales i en kortere
"overgangsperiode”

o Kapitaltilfarsel i forskellige faser
muliggeres

e  Vaere med til at reducere finansiel
usikkerhed

e  Sikre kommitment fra foraeldre-
virksomheden

potentiel farste kunde og hjeelpe med

Begraenser muligheder for tilfarsel af nye
kunder (da det ikke er i
foreeldrevirksomhedens interesse, eller der
er for meget fokus p& dennes behov og
dermed begreense forretningsudviklingen —
specielt et problem ved outsourcing)
Finansielt udsatte i specielt
lavkonjunkturperioder

Fale sig presset til at vaelge bestemte
leverandgrer

Gamle rutiner i forseldrevirksomheden har
en afsmittende effekt

Giver et teknologifokus frem for et
forretningsfokus

Giver fokus og viden til et andet marked
end det spin-off'et operer pa

Giver fokus péa den forkerte tekniske viden
| konstant konkurrence med andre
potentielle leverandgrer til
foraeldrevirksomhed

Finansiel understattelse kan begraense
veekst, da foreeldrevirksomheden maske
ikke vil investere tilstraekkelig eller seetter
shaevre rammer

Manglende forstaelse og dbenhed i forhold
til, at "tingene” kan ggres pa en anden
made

Sveert ved at etablere egen
virksomhedsidentitet og selvstaendighed

Kilde: Ann Hgjbjerg Clarke, Majbritt Rostgaard

Nar du har faet et overblik over, hvilke ressourcer der er ngdvendige,
kan det veere, at forretningsplanen skal justeres. Maske er behovet
for eksterne ressourcer sa stort, at du bar overveje en partnermodel

eller skal tilpasse dine produkter/ydelser.

Under alle omstaendigheder bgr du lave en prioriteret plan for, hvilke
ressourcer der skal fremskaffes, hvorfra og hvornar.




7.trin: Sidste forberedelser inden mgdet med
foreeldrevirksomheden

Din fremlaeggelse af forretningsideen for din nuveerende arbejdsplads
er et kritisk gjeblik, og du skal forberede dig grundigt pa mgdet.

Uanset, hvor god og velforberedt en ide du praesenterer, kan du ikke
veere sikker pa, at den bliver modtaget positivt. Du skal derfor inden
mgdet gennemteenke de forskellige positive og negative udgange af
mgdet.

Timingen er vigtig. Det er naeppe klogt at preesentere en helt ny
forretningside, midt i en seerlig trav periode.

Overvej fglgende spargsmal:

1. Hvor hurtigt skal det ga?

2. Skal forretningsideen realiseres hurtigt, eller er det noget, som
man kan tage lsengere tid om?

3. Hvad taler for og imod, at ideen hurtigt skal gennemfgres?

4. Er du og din familie pa nuveerende tidspunkt klar til at tage
konsekvensen af, at chefen siger nej og starte selvsteendigt
(hvornar)?

5. Er der noget i foreeldrevirksomheden som pa nuveerende
situation taler for og imod, at de kontaktes?

Du skal fa foraeldrevirksomheden til at se veerdien i din ide. Naevn de
fem bedste grunde til at foreeldrevirksomheden skal understgtte din
ide.

Forbered dig ogsa pa, at din ide kan blive mgdt med skepsis. Naevn
fem grunde til, at foreeldrevirksomheden ikke skulle understgtte din
ide.

Tip! P& www.startvaekst.dk finder du en guide i kontraktforhandling.
Ved at gennemga den, far du et indblik i blandt andet:
Forhandlingsteknikker og —tricks, brugen af kropssprog, vigtigheden
af at lytte og stille spgrgsmal, dokumentation af forhandlingsresultatet
samt juridiske spilleregler i forbindelse med forhandlinger.



8. trin: Klar til handlingsplan

Med din forretningsplan, kortleegning af ressource-behov samt en
preesentation, er du klar til at involvere foreeldrevirksomheden.

Fra nu af er rollerne skiftet — sa du nu er en potentiel
samarbejdspartner for foreeldrevirksomheden.

Du kommer til at sidde til mgder med ngglepersonerne i
foraeldrevirksomheden og skal her diskutere og evaluere din

forretningsplan.

Malet er, at | i feellesskab far udarbejdet en handlingsplan. Du/l kan
bruge nedenstdende skema som tjekliste:

Hvordan kan vi overfgre
ressourcer og viden til spin-
off-virksomheden?

Via bestyrelsesarbejde eller via samarbejdsaftaler?

Veelg virksomhedsform

Skal virksomheden veaere en personligt ejet virksomhed, et
aktieselskab eller et anpartsselskab?

Find en konstruktion, som giver mulighed for vaekst og indskud
af ny kapital. Ligesom der er klarhed over, hvad der sker, hvis
der er nedgang i virksomheden.

Lav en forretningsplan

Forretningsplanen bestéar af beskrivelse af virksomhedens idé
og malsaetninger. Den skal indeholde overvejelser omkring:

« kunder

 konkurrenter

« salgsstrategi

» markedsfgring

« eksportstrategi

« finansiering.

(if. din forelgbige forretningsplan og ger brug af skabelonerne
pa www.startvaekst.dk))

Nedseettelse af en
professionel bestyrelse

Bestyrelsen skal sammensaettes, sa den repraesenterer
forskellige kompetencer.

Find lokaler, telefon, internet

Offentlige krav, godkendelser
0g registrering

Foretag registrering hos SKAT,

Er der behov for seerlig autorisation eller tilladelse fra offentlige
myndigheder.

Sikre at lovgivning pa omradet falges.

Beskyttelse af produkt

Er der mulighed for produktbeskyttelse, f.eks i form af patenter,
beskyttelse af brugsmodel, varemeerke eller design.




Finansiering Hvor mange penge skal bruges, og hvordan skal spin-off-
virksomheden finansieres pa kort og langt sigt.

Eventuelt undersgge muligheden for eksterne
finansieringsmuligheder.

Budget Lav et realistisk budget baseret pa realistiske forventninger til
fremtiden.

Rettigheder, domaenenavn Sikre rettigheder til jeres navn ogsa pa internettet.

Kunder og aftaler Overvej, hvordan produktet skal seelges og hvordan de farste

kabsaftaler kommer pa plads.

Produktionsstyring og Overvej, hvordan produktet skal produceres, og hvordan | skal
leverandgraftaler osv skabe kontakt til leverandgrerne.
Outsourcing Kan | overdrage dele af jeres aktiviteter til andre virksomheder,

eks. administrative opgaver, produktion, distribution.

Rekruttering af medarbejdere | Hvilke kvalifikationer er der behov for? Skal medarbejderne
0g anseaettelse ansaettes som timelgnnede eller funktiongerer?

Kilde: Ann Hgjbjerg Clarke, Majbritt Rostgaard

— fa det ngdvendige aftalegrundlag pa plads

Uanset om du veelger at lade foraeldrevirksomheden understgtte din
forretning finansielt eller skal treekke pa ressourcer som viden,
knowhow, udstyr eller teknologi, er det vigtigt at indga klare aftaler.

Her bar du treekke pa eksterne radgivere og dermed sikre dig et
sikkert aftalegrundlag. Brug nedenstaende tjekliste sa du er sikker pa,
at alle aftaler kommer pa plads:

a. dkonomiske ressourcer

Her skal der laves aftaler om ejerandele, muligheden for indskydelse
af kapital, og hvordan du eventuelt kan kgbe foraeldrevirksomheden
ud. Det kan ske i form af en anpartshaver-/aktionaeroverenskomst
med entry og exit aftaler.

b. Materielle ressourcer

Her skal der laves aftaler om overtagelse af f.eks. maskiner,
driftmidler og varelager. Hvis spin-off-virksomheden lejer lokaler af
foreeldrevirksomheden skal der ogsa laves lejekontrakt samt aftaler
omkring reception, madelokaler, telefoni/bredband mv.

Specielt omkring it skal spgrgsmal om overdragelse af licenser
afklares.




c. Viden/information

Samarbejdet bar formaliseres i skriftlige aftaler. Heri skal ogsa indga
en fastseettelse af samhandelspriser, leveringstider, kvalitetskontrol,
betalingsbetingelser o.lign.

d. Legitimitet/goodwill

Fa klare aftaler omkring anvendelse af foreeldrevirksomhedens brand,
referencer og kontakter/netvaerk.



Sadan kommer | videre — trin for trin

Er du blevet praesenteret for en forretningside og af din nuveerende
ledelse blevet opfordret til at begynde som selvstaendig, melder der
sig naturligvis en lang reekke spargsmal.

Hvis du har leest og overvejet spgrgsmalene pa de indledende sider —
og vel at mzaerke fortsat er teendt pa ideen — skal du nu til at dykke
leengere ned i dine forberedelser. Akkurat som ved 'almindeligt’
ivaerkseetteri er dine chancer for succes meget starre, hvis du har
gennemtaenkt og analyseret s& meget som muligt af forretningsideen
inden den realiseres.

I modseetning til spin-off-ideer der udspringer hos ansatte i en
virksomhed, behgver du ikke ggre dig overvejelser om, hvordan
ideen skal praesenteres for foraeldrevirksomheden. Men du skal
alligevel i grove treek fglge de trin, der er beskrevet oven for. For selv
om du er blevet praesenteret for en ide, der tilsyneladende allerede er
vurderet og fundet baeredygtig af din nuveerende arbejdsplads, er det
i sidste ende dig, der kommer til at std med det forretningsmeessige
ansvar.

— Du skal veere kritisk, men konstruktiv

Foruden dine egne, personlige overvejelser i forhold til at skifte dit
nuvaerende job ud med en tilveerelse som selvsteendig, bgr du ngje
seette dig ind i, hvordan dine relationer til kolleger og ledelsen pa din
nuvaerende arbejdsplads vil forandre sig i forbindelse med spin-off.

Jeres roller (og interesser) andrer sig grundlaeggende, nar og hvis du
indleder arbejdet og drgftelserne om etablering af en spin-off-
virksomhed.

Du skal sa vidt muligt traede ind i rollen som samarbejdspartner. Det
bliver bade en opgave for dig selv at indtage denne position, men
ogsa for din nuveerende arbejdsgiver. Tal &bent om det — og s@rg i
det hele taget for at opretholde en professionel kommunikation —
bade mundtligt og skriftligt gennem hele forlgbet.

Veer opmaeerksom pa, at jeres interesserer ikke altid er
sammenfaldende. Det er helt naturligt, og ikke noget du skal forsgge
at undertrykke. Fa en aben og eerlig dialog om eventuelle konflik-
omrader, men veer ogsa taktisk og seet dig nogle mal og delmal, hver
gang du indleder drgftelser eller forhandlinger med
foreeldrevirksomheden.



— trin for trin. S&dan far du selv kontrol

Du skal i grove treek fglge samme proces, som iveerkseetteren der
selv har faet en forretningside. | det falgende fremhaeves derfor kun
de specifikke forhold, der kendetegner den situation, at det er din
nuveerende arbejdsplads, der har praesenteret dig for ideen.
Herudover henvises du til de relevante afsnit 6.1-6.3, der beskriver
processen frem mod en baeredygtig forretningside.

Foraeldrevirksomheden har formentlig allerede gennemgaet og
overvejet processen og har taget stilling til mange af de centrale
punkter i spin-off-projektet.

Du skal naturligvis tage dette forarbejde til dig, men du bgr foretage
din egen 'parallelle’ proces, sa du selv har mulighed for at tage stilling
til ideens baeredygtighed.

1. trin: Test forretningsidéen

Med udgangspunkt i foreeldrevirksomhedens opleeg til spin-off-ide
(eller alternativt tjeklisten i afsnit 6.2, trin 1), bar du gennemga
forretningsideen. Involver gerne en ekstern sparringspartner og ta’ i
mod alle kritiske kommentarer med kyshand. Det er nu, idéen skal
'skydes ned’, tilrettes eller helt omformuleres.

De kritiske spgrgsmal er med til at tegne et billede af, hvor | mangler
information eller viden, for at forretningsideen kan realiseres.

2. trin: Hvordan vil samarbejdet med
foreeldrevirksomheden udvikle sig?

Du kan ikke undga, at samarbejdet med dine nuvaerende kolleger og
chefer vil byde pa udfordringer og konflikter. Alle parter far — i samme
ajeblik, du gar fra at vaere ansat til at veere samarbejdspartner — nye

roller og dermed interesser.

Hvordan er (sam)arbejdsklimaet pa din nuveerende
arbejdsplads?

Du bar ogsa kigge kritisk pa din nuveerende arbejdsplads og danne
dig et overblik over, hvordan den i gvrigt handterer udfordringer og
konflikter.

e Hvordan er konfliktniveauet?
e Hvordan foregar konflikterne?
e Hvor alvorlige er konflikterne?



Overvej i hvor hgj grad svarene pa ovenstaende spgrgsmal vil
pavirke dine muligheder for at samarbejde med
foreeldrevirksomheden.

Hvor stor bliver afhaengigheden af foreeldrevirksomheden?

Du skal ogsa ngije overveje, om spin-off-virksomheden pa sigt kan
komme i konflikt/konkurrence med foreeldrevirksomheden. Vil
kunderne eksempelvis veere de samme?

3. trin: Hvilken form kan samarbejdet med
foreeldrevirksomheden tage?

Graden og omfanget af dit fremtidige samarbejde med
foreeldrevirksomheden afhaenger naturligvis af, hvilken type af
produkt/ydelse, den nye spin-off-virksomhed skal levere.

Hvis forretningsideen eksempelvis er baseret pa den samme
teknologi, som din nuveerende arbejdsplads anvender, vil
foreeldrevirksomheden sandsynligvis have en stor interesse i at
kontrollere forretningsudviklingen. Det samme kan veere geeldende,
hvis din ide er rettet mod samme marked (kunder) som
foreeldrevirksomheden.

Det giver altsa god mening at fastsla, hvilken type spin-off du star
overfor. Det fremtidige forhold til din nuveerende arbejdsplads, vil
nemlig i vid udstreekning veere afhaengigt af spin-off-typen.

4. trin: Test dig selv

Nar du har gennemgaet trinene 1-3 vil du veere kleedt pa til at lave en
forelgbig forretningsplan, der dels tager udgangspunkt i selve
forretningsideen og dels samarbejdsrelationen til
foraeldrevirksomheden.

Tip! Du kan finde en forretningsplan pa www.startvaekst.dk/forretningsplan

Kontakt ogsa din lokale kommune eller dit erhvervsrad for at fa
kontakt til en virksomhedskonsulent, der kan diskutere ideerne med
dig. Find din lokale kontakt pa www.startvaekst.dk

Du kan bruge forretningsplanen som en tjekliste, sa du far overvejet
de centrale spgrgsmal i forhold til din forreningside og —potentiale.
Forretningsplanen er ogsa et godt grundlag for en dialog med en
virksomhedskonsulent.

Husk, at iveerksaetter-radgivning er gratis.



| forbindelse med udarbejdelse af den forelgbige forretningsplan
bliver du ogsa ngdt til at udarbejde et realistisk budget — for savel
etablering som drift af den nye virksomhed.

Pa www.startvaekst.dk finder du ogsa en reekke andre nyttige
veerktgjer, som kan bruges til at tegne en kompetenceprofil af dig
selv.

e Personlighedstesten
o Erfaringstesten
e Teamtesten

5. trin: Gennemga og afprav forreningsideen og -planen
endnu engang

Ta’ de kritiske briller pa endnu engang. Giver udarbejdelsen af
budget, forretningsplan eller din kompetenceprofil anledning til at
genoverveje eller videreudvikle forretningsideen?

Din eksterne sparringspartner skal pa banen med de kritiske
spargsmal, sa du er forberedt til naeste skridt.

6. trin: Hvilke ressourcer skal der til?

Med afseet i din forelgbige forretningsplan (budget) og
komptenceprofilen kan du nu kortlaegge hvilke ressourcer, der skal
tilvejebringes for at ggre din forretningside til en succes.

Ressourcer kan i denne sammenhaeng veere mange ting:

a. @konomiske.
Kapital (seed-, start-up- og equity-kapital)

b. Materielle.
F.eks. lokaler, udstyr, IT-programmer

c. Viden/information

...herunder ogsa overfarsel af kompetencer via f.eks. teknisk viden,
data og markedsindsigt.

...samarbejde med teknisk personel, markedsfolk, placering i spin-off-
bestyrelse etc.

d. Legitimitet/goodwill.
Anvendelse af brand, referencer, kontakter/netveerk etc.

Nar du har kortlagt, hvilke ressourcer du har brug for, skal du prgve at
tegne et billede af, hvor du kan skaffe ressourcerne. De kan tilfgres
fra foraeldrevirksomheden, dit personlige netvaerk, fra kunder eller
andre kilder.



Du skal veere opmeerksom pa, at der bade er fordele og ulemper
forbundet med at hente dine ressourcer i foreeldrevirksomheden. |
figuren i tidligere afsnit, kan du fa et overblik over bade muligheder og
begraensninger. Gennemga dem og teenk over, hvad der har
betydning for din virksomhed.

Nar du har faet et overblik over, hvilke ressourcer der er ngdvendige,
kan det veere, at forretningsplanen skal justeres. Maske er behovet
for eksterne ressourcer sa stort, at du bar overveje en partnermodel
eller tilpasse dine produkter/ydelser.

Under alle omstaendigheder bgr du lave en prioriteret plan for, hvilke

ressourcer der skal fremskaffes, hvorfra og hvornar.

7. trin: Klar til handlingsplan

Med din forretningsplan og kortleegningen af ressource-behov, kan du
indlede drgftelser med foraeldrevirksomheden om en egentlig
handlingsplan. Se tidligere afsnit.

Se tidligere afsnit

Du bgr som naevnt involvere eksterne sparringspartnere i forbindelse
med dine spin-off-ideer og overvejelser.

Den oplagte indgang til mere viden og sparring gar via
www.startvaekst.dk.

Her finder du en reekke af de omtalte redskaber til at teste din ide, og
du kan finde et veeld af relevante artikler om emnet iveerksaetteri.

Det er ogsa her du finder kontaktoplysninger pa det lokale
erhvervskontor, der er indgangen til gratis iveerkseetter-vejledning.

giver rad til kommende iveerksaettere. Den leder dig
gennem alle relevante spgrgsmal og svar. Findes pa dansk, arabisk
og engelsk.

Gratis vejledning ved start. Over hele landet kan du fa gratis
vejledning, om start af egen virksomhed. Ved vejledningen diskuteres



forretningsidéen, moms, skat, budget, salg m.v. Find dit kommunale
vejledningssted pa:

Online iveerkseetterforum hvor iveerkseettere diskuterer
og hjeelper hinanden med praktiske problemer.



