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Hans Peter Wolsing
hpw@startinfo.dk
www.startinfo.dk

Folkeskoleelev, handelsskoleelev, universitetsstuderende, 
iværksætter (eget reklamebureau), erhvervskonsulent, 
erhvervschef, etableringsvejleder, deltids landmand, 
feriehusudlejer, iværksætterkoordinator, freelance underviser, 
konsulent, iværksætter med Startinfo.dk, konsulent for 
børnehave, events om bæredygtighed, undervisning 
internationale iværksættere, undervisning af behandlere, 
business tours for Ukrainske iværksættere i Danmark, 
underviser FVU Digital, SEO analyser for virksomheder, laver 
hjemmesider, underviser Job-Banken.nu.... og sikkert noget jeg 
har glemt….
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Velkommen til de nye  Hvem er i?
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Navn?
Ideen og er du i gang?
Hvad vil du gerne have med herfra?



Plan for workshops (#2) 24. feb

Opsamling på workshop 1 
Fokus på kunder og arbejde med personas

Introduktion til mini markedsanalyse, herunder prissætning
Konkurrent analyse eksempler

Introduktion til forretningsplan og budgetter 
Hjemmearbejde til næste workshop

Tid til refleksion, spørgsmål, tvivl og tanker
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Plan for workshops (#3) 10. mar

Opsamling fra workshop 2
Oprettelse af hjemmeside til firmaet (let og billigt)

Lette softwareløsninger, der er gratis. 
Få din hjemmeside fundet på Google – grundlæggende SEO 

Markedsføring og salg
Opsamling på forretningsplan og budget

Google Business Profile
SoMe

Tid til refleksion, spørgsmål, tvivl og tanker
Afslutning/evaluering
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Key Partners
• Organic farms
• Local artists
• Sustainability 
organizations

Key Activities
• Coffee production
• Marketing campaigns
• Customer service Value Proposition

• Organic coffee
• Tea, juices etc.
• Cookies
• Sustainable 

packaging
• Cozy ”hyggelig” 

atmosphere
• Local ingredients

Customer Relationships
• Loyalty program
• Social media
• Community events
• Customer feedback

Customer Segments
• Young adults
• Environmentally 
conscious consumers
• Students

Key Resources
• Coffee suppliers
• Employees
• Location

Channels
• Physical store
• Online ordering
• Social media

Revenue Streams
• Coffee sales
• Merchandise
• Events

Cost Structure
• Salaries
• Rent
• Procurement

Business Model Canvas: The Coffee Dream
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• Konkurrenter
• Boligstøtte
• Borger.dk (cpr registeret)
• Finansiering
• Eksempel på ”selvangivelse” med egen 

virksomhed. 

Opsamling fra workshop 2



Hjemmearbejde
Find mindst 2 konkurrenters hjemmesider - hvad synes du? Styrker, svagheder, priser, gode ideer?  
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Boligstøtte 
Mette Stenbæk

19. maj afholdes ”Når du tjener penge” 
event i Jobbanken i Aarhus.
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Borger.dk (cpr registeret)



Finansiering – hvordan finansierer man sin startup

BANK er det normal, og udgør mindst 95 % af al 
finansiering til iværksættere.

Banker er ikke lette, men også svære at leve uden.

De fleste har behov for de her 3 produkter

1. En konto (NemKonto)
2. Kassekredit
3. Etableringslån

Ingen forretningsplan
+ intet budget               
= ingen bankkonto

TILSKUD? Kræver nærmere undersøgelse, men der er faktisk 
ikke så meget. Og det der er, er primært målrettet 
vækstiværksættere… Men tjek det.  



Finansiering

Crowdfunding

• Reward based 

• Crowdlending

• Kapital crowdfunding af
ApS eller A/S
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https://skat.dk/erhverv/egen-virksomhed/bogfoering-
regnskab-og-oplysningsskema/oplysningsskema

Eksempel på ”selvangivelse” med egen virksomhed. 
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Kunder & Personas
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Segmentering/målgrupper
Kan bruges både på personer og virksomheder 

SMUK-modellen
S = Størrelse
M = Mulighed for kontakt
U = Udgift til kontakt
K = Konkurrence
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Hvilke kender du allerede?
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Se på de nuværende kunder, hvis du har nogen…? Eller fra din uddannelse…? Eller fra tidligere jobs…? 

 Hvad er de for nogle?
 Hvad køber de hos os?
 Hvordan køber de hos os?
 Hvor bor de?
 Hvor gamle er de/firmaet?
 Hvad er deres interesser?
 Hvilken branche er de i?
 Hvad læser de?
Hvad kendetegner dem?
Hvilken indkomst har de?
Hvilket køn?
Hvad er deres værdier?
Hvordan stemmer de politisk?
Hvad er ellers vigtigt for dig at vide om dem der allerede handler hos dig???

Og når vi ved 
rigtig meget om 

vores nuværende 
kunder, så finder vi 

nogle som ligner 
dem, der bare ikke 

handler hos os 
endnu!
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Kunder & Personas
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Gæt på hvem dine kunder er. Eksempel: Bilforretning

Navn: Brian

22 årAlder:

Job:

Bopæl:    

Lærling

Lejlighed

Bil: Brugt VW golf

Hvad kan vi 
sælge til ham?

Carstyling, 
touning, lav-
profildæk …..

Navn: Betina

Alder: 19 år

Job: Frisørelev

Bopæl: Hos far & mor

Bil: Ingen

Hvad kan vi 
sælge til hende ?

Gaver til Brian & 
far. Og måske en 
lille brugt 
Peugeot



Introduktion til bogføring.



Bogføring

Obligatorisk for alle virksomheder
Gem kvitteringer i 5 år
Brug elektronisk arkiv



Bogføring i Economic



Fakturering er ret let med et økonomi program



Markedsanalyse for iværksættere

Vi bruger samme metoder som i 
”Hvem vil være millionær”

-> Spørg computeren
-> Spørg publikum
-> Ring til en ven



Desk Research (skrivebordsanalyse)

Find markedsdata: dst.dk  /  ec.europa.eu

Find information om mulige kunder

 Private kunder: (geomatic.dk, detnordjyskehus.dk)

 Erhvervskunder: (proff.dk /.no/.se) 

https://www.proff.dk/segmentering (der er 864.765 virksomheder i Danmark)

Google industri informations, Google Map your area

Use Startinfo.dk / Virksomhedsguiden.dk /

Brug AI



Geomatics
Conzoom

Aarhus opdelt i  
segmenter

https://www.conzoom.dk/da/danmark/kort



https://www.conzoom.dk/dansk-conzoom-type/d2-solsiden

Geomatics
Conzoom

Her segmentet
”solsiden…”



Den lokale avis

Eksempel:
”Nordjyske” 
segmentering af 
befolkningen i 
Nordjylland i 5 
grupper 

https://detnordjyskehus.dk/



Danmarks
Statistik

Eksempel:
Forbruger af 
haveværktøj

https://www.statistikbanken.dk/



Proff i Danmark
https://www.proff.dk/

Eksempel:
Advokatfirmaer med 
mere end 20 ansatte i 
Midtjylland

Proff i Norge
https://www.proff.no/

Proff in Sverige
https://www.allabolag.se/

Proff i Finland
https://www.proff.fi/

https://www.proff.dk/segmentering



Brug Google Maps

Gallerier i Aarhus



Analyse i felten: 

• Spørg mulige kunder direkte. 

• Send et spørgeskema til potentielle kunder.

• Eller ring til dem (hvis det er et firma)

• Del et spørgeskema via Facebook  (brug fx. 
GoogleDocs https://docs.google.com/ eller Survey
Monkey https://da.surveymonkey.com/market-
research/

• Få lavet en analyse fx som et studenter projekt.  



SoMe 



Ring til en ”ven”

Hvad synes dit netværk om dit
produkt eller din service?

Brug rådgivere, fx: Lokal 
erhvervskontor, Regional 
Erhvervshus, revisor, 
marketingbureau mv.

Spørg branchefolk, fjernere liggende
konkurrenter og organisationer, 
brancjeforeninger mv. 



Brug ChatGPT eller andre AI’er. 



SoMe 



Formålet med en forretningsplan:

 At forstå din forretning 

 At undgå fejl og undgå forglemmelser 

 At ”sælge” din idé til andre.

Forretningsplan



Brug en skabelon

https://www.startinfo.dk/forretningsplan-for-ivaerksaettere



Hjemmearbejde

Afslut Business Model Canvas og send mig mail med 
konkurrenterne…
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Tid
til refleksion, spørgsmål, tvivl og tanker
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TAK for dag 2
- vi ses om 2 uger og jeg glæder mig allerede

OG HUSK! MAILEN ER ÅBEN: HPW@STARTINFO.DK
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