Áfangi I

1. Lýsing á vöru og fyrirtæki 

· Hvert er heiti verkefnisins/fyrirtækisins á hvaða formi yrði það rekið (einstaklingsfyrirtæki, einkahlutafélag, o.s.frv.)? 

· Hver er forsvarsmaður fyrirtækisins og helstu samstarfsmenn (ef einhverjir)? 

· Hver er megintilgangur starfseminnar?

· Dæmi: Megintilgangur fyrirhugaðar starfsemi er að framleiða söluvarning úr rekaviði með það að leiðarljósi að skapa atvinnu og fjárhagslegan ávinning fyrir forsvarsmann starfseminnar.

· Hver verður söluvaran?: Nánari lýsing, fjöldi vöruflokka, eiginleikar og/eða sérstaða.

· Aðstaða og staðsetning: Hvað þarf til (hráefni, tækjabúnað, aðstöðu)? Hvar verður starfsemin staðsett?
· Markmiðasetning: Markmið þurfa að vera tímasett og mælanleg til að á ákveðnum tímapunktum sé hægt að meta árangur. 

· Skammtímamarkmið – Skemmri en til 12 mánaða.
Dæmi: Framleiðsluaðstaða fyrir starfsemina verði tilbúin 1. desember 2010.
Dæmi: Fyrstu vörur úr vöruflokki A verði komnar í sölu 1. febrúar 2011.
· Langtímamarkmið – Markmið um þróun til lengri tíma.

Dæmi: Að heildarvelta/tekjur fyrirtækisins vaxi að lágmarki um 25% á öðru starfsári

Dæmi: Að starfsemin standi undir hálfu ársverki á árinu 2011.

2. Viðskiptavinirnir 

· Hverjir verða viðskiptavinirnir, hverjum á að selja vöruna (ath. geta verið mismunandi hópar fyrir ólíkar vörur fyrirtækisins)? 

· Hvar búa viðskiptavinirnir?

· Hverjar eru kaupvenjur helstu viðskiptavina.... hvernig mun fyrirtækið koma til móts við þær?
· Hvernig verður vörunni dreift til viðskiptavina? Beint til viðskiptavina,  gegnum smásala (verslanir), eða í gegnum aðra milliliði? Hvernig á að ná til viðskiptavinanna: Hvernig verður vörum komið á framfæri (auglýsingar, markpóstur, heimasíða, bein samskipti mann á mann, o.s.frv.)?
3. Markaðurinn og samkeppnin

· Hverjar eru aðstæður á markaði fyrir þessar vörur í dag? Stærð markaðar (fjöldi viðskiptavina, umfang sölu) og einkenni markaðar (t.d. sveiflast eftirspurn eftir árstíðum).

· Líkleg þróun á markaðnum, er hann í vexti, hafa átt sér stað einhverjar breytingar nýverið, o.s.frv. 

· Er mikil samkeppni á viðkomandi sviði, er samkeppnin alþjóðleg, innlend eða svæðisbundin? Hverjir eru helstu samkeppnisaðilarnir?

· Felst einhver nýjung í vörum þessa fyrirtækis í samanburði við það sem fyrir er á markaðnum, SÉRSTAÐA? HVERT VERÐUR SAMKEPPNISFORSKOTIÐ, AFHVERJU ÆTTI VIÐSKIPTAVINURINN AÐ VELJA ÞESSAR VÖRUR umfram aðrar ......(eiginleikar, eðli, verð.....o.s.frv.)

· Mun fyrirtækið eiga í samstarfi við einhverja aðila á markaði, er möguleiki á samvinnu við samkeppnisaðila?

Áfangi II
4. Verðlagning

· Út frá hverju er verð vörunnar fundið? Er það út frá verði samkeppnisaðila, út frá kostnaði sem fellur til við framleiðslu og/eða umsýslu hennar? eða út frá því hvað viðskiptavinurinn er tilbúinn til að borga? Verður verðlagning mismunandir eftir árstíðum? Afslættir,  á að bjóða ákveðnum hópum sérkjör? Greiðsluskilmálar, Hvernig verður greitt fyrir vöruna?

5. Stofnkostnaður
· Helstu þættir: Aðstaða, búnaður, markaðssetning.

6. Fjármögnun
· Hvernig verður stofnkostnaður fjármagnaður og rekstrarfjárþörf í upphafi starfseminnar mætt?

7. Söluáætlun


· Markaðsáætlun leggur grunn að söluáætlun. Setja þarf fram forsendur um selt magn í einingum á ákveðnu tímabili, söluverð og þróun sölu inna tímabilsins, á skýran og vel rökstuddan hátt. Söluáætlun miðast við sama tímabil og fjárhagsáætlanir. Eðlilegast er að setja söluáætlun upp í töfluformi . Söluáætlun verður síðan hornsteinn rekstraráætlunar og áætlunar um sjóðstreymi. 

8. Rekstraráætlun

· Til að lágmarki 3ja ára, sýnir áform um þróun starfseminnar (vöxt), endurspeglar áðurframsett markmið.
9. Framkvæmdaáætlun 

· Nánari útlistun á því hvaða verk þarf að vinna til þess að starfsemin geti farið af stað og vara/þjónusta fari á markað? Setja upp raunhæft mat á því hversu langan tíma það tekur að inna af hendi einstök verk.
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