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Introduktion Problem Lasning

Hvad er jeres forretning? Hvad er problemet? Hvordan lgser i det?
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Marked Traction
Hvor stort er markedet? Hvor langter i?

Konkurrenter Go2Market Vision

Hvem er jeres konkurrenter? Hvordan nar i jeres kunder? Hvad er jeres vision?
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Finansiel Plan Team
Hvad er jeres finansielle Hvem er i jeres team?
plan?
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HVILKET PROBLEM L@SER VI?

Vibefinder os i en verden, hvor det ﬂ){der med gode idéer o% koncepter. For at netop din idé skal
braende igennem, kraever det, at den’leser en konkret og udbredt problemstilling.

HVORDAN LOSER VI DET?

Kom hurtigt frem til, hvordan du la@ser det konkrete problem. Beskriv hvordan
lasningen/konceptet/idéen adresserer det. Husk, at investorer modtager utrolig mange henvendelser,
og vaer derfor kortfattet og praecis.

HVORDAN TJENER VI PENGE PA DET?

Det er ikke nok, at i l@ser et problem. | skal ogsa tjiene penge undervejs. Forklar, hvordan jeres
f(E(rrle,trgngsmodel er skruet sammen, hvorfor den'passer til jeres virksomhed, og hvordan den er
skalérbar.

HVORDAN ER VORES TRACTION?

Har i eksisterende kunder og omsgetning, sa husk at fremvis den igennem grafer eller tilsvarende. Hvis i
er tidligere { processen, s vis, at i har undersegt, at der er et behov for jeres lasning igennem
markedsundersggelser, sasom interviews, spargeskemaer eller noget helt tredje.

HVAD ER STORRELSEN PA MARKEDET? OG MARKEDETS FORVENTNINGER?

Identificér og beskriv jeres markedet samt stgrrelsen pa markedet. Det er samtidig vigtigt, at du viser
den arlige vaekst i markedet, som vi ofte gar igennem CAGR (Compound Anual Growth Rate).

HVEM ER VORES KONKURRENTER?

Veer ikke bange for konkurrence, det vidner om et markedsbehov. Hvis du modsat ikke naevner
konkurrenter indikerer det, at du ikke har lavet din research. Papeg derfor i stedet, at du har
konkurrenter, men veer tydelig omkring, hvordan du differentierer dig.

HVAD ER VORES PLAN FOR AT VINDE KUNDER?

Beskriv jeres strategi(er) for at vaekste og vurder hvorvidt, om de er skalérbar. Veer specifik om hvilke
kanaler, som i vil anvende for at na kunderne, og hvorfor disse strategier er optimale.

HVAD ER VORES VISION FOR VIRKSOMHEDEN?

Det er vigtigt, at i har en langsigtet vision og plan for jeres virksomhed. Det vidner om, at i har en staerk
drivkraft, og er ofte, hvad der overbeviser investorerne.

HVEM ER | VORES TEAM?

Synligger her, hvem der er i dit team, hyilke kompetencer de besidder, og hvorfor i har evnerne til at
drive o‘rretmnéen. til en succes og opna jeres vision. Naevn gerne, hvis i har tidligere relevant
professionel erfaring.

STATUS PA UDVIKLING OG MILESTONES?

Beskriv hvor langt i er ndet i jeres udvikling, og hvilke milestones der skal opnas for at komme i mal. Der
er altid taet sammenhang mellem milestones og jeres finansielle plan.

HVORDAN SER VORES FINANSIELLE PLAN UD?

Husk, at inkludér en gennemarbejdet finansiel plan, der beskriver: hvor meéget kapital i seger, hvad
kagttg{alen skal bruges til, og hvad kapitalen skaber af output i form af kunder, produktudvikling eller
andet.
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