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Del I — Multiple Choice Sparsmal (60 poeng)
Svar pa felgende 20 spsrsmal (3 poeng for hvert riktige svar)
1. Hva kjennetegner en entreprenor?

a) Lav kompetanse innen ledelses men hey grad av kreativitet og innovasjon.
b) Lav grad av kreativitet og innovasjon og hey kompetanse innen ledelse.
¢) Hoy kompetanse innen ledelses og hoy grad av kreativitet og innovasjon.
d) Lav kompetanse innen ledelses og lav grad av kreativitet og innovasjon.
e) Ingen av de nevnte

2. Hva er ikKke et typisk entreprenorielt trekk?

a) Ambisies i henhold til egne mal

b) Sterk trang til uavhengighet

¢) Beredst til a ta risiko

d) Mangel pa selvtillit og troen pa at egne valg styrer utfallet
e) Kreativ

3. Hvorfor er det viktig 4 ha med en skonomidel i forretningsplanen?

a) Viser verdien av foretaket til investorer

b) Viser foretakets tilstand og verdi til banker.

¢) Gir et utgangspunkt for méling og vurdering av foretakets utvikling.
d) Kunaoghb.

e)a,bogec.

4. Hva kan bidra til 4 lage en realistisk plan?

a) Informasjon fra kundeundersokelser

b) Konkurrenters arsrapporter

¢) Entreprenorens ensker og magefolelser
d) Pristilbud fra mulige leveranderer

e) Alle utenom d

f) Alle utenom c.

5) Hva er det som inngar i entreprenerskapsprosessen?

a) Oppdage markedsmuligheter og behov

b) Sjekke markedsmuligheter, innhente informasjon, lage analyser
¢) Utnytte markedsmuligheter, tilby losninger, som dekker behov
d) Alle

e) Ingen

6) Hvilke finansieringskilder er det mest sannsynlige for et firma i tidlig fase a treffe pa?



a) Banklan

b) Venture kapital

c) Egne midler

d) Bersnotering (IPO)
e) Angel kapital

7) Hva betyr det a ha en markedsstrategi som er selektiv og spesialisert?

a) Tilby samme produkt til forskjellige malgrupper

b) Tilby forskjellige produkter til forskjellige malgrupper
c) Tilby forskjellige produkter til samme mélgruppe

d) Tilby samme produkt til samme malgruppe

e) Ingen

8) Tilgang til venture kapital er mest sannsynlig hvis...?

a) Teknologien er hemmeligholdt og ikke utpravd.

b) Produktet eller tjenesten er testet og fungerer bedre enn konkurrentenes lgsninger
¢) Entreprenoren eonsker & ha full kontroll over forretningen.

d) Folkene bak barer pa skjulte talenter, som bare venter pa 4 bli oppdaget

e) Markedet er i vekst og domineres av fa hovedakterer

9) Hvilken vekststrategi er den minst risikable for sma bedrifter?

a) Diversifisere satsing pa nye markeder og markedssegmenter
b) Diversifisere satsing pa nye produkter og tjenester

c) Diversifisere satsing bade pa nye produkter og nye markeder
d) Kjope eller overta en konkurrent

e) Ingen av dem

10) Hva er typisk for "introduksjonsfasen' i produktets livssyklus?

a) Lite eller ingen konkurranse

b) Mange konkurrenter, men ingen dominerende aktorer
¢) Hoy konkurranse blant dominerende akterer

d) Et fatall kontrollerer markedet

e) Ingen av de nevnte

11) Hvilke faktorer har innflytelse pa hvor raskt produktet, tjenesten eller konseptet kan
sla igjennom pa markedet?



a) [ den grad det er enkelt a teste og prove.

b) I den grad det er vanskelig & presenterer og komplisert & forsta.

c¢) I den grad kunden og/eller brukeren ser behovet som produktet, tjenesten eller konseptet
dekker.

d) Kun aogb.

e)a,bogc.

12) Hva er det som best kjennetegner ei attraktiv malgruppe?

a) Lett 4 identifisere, stor nok, stabil, voksende og mulig & na
b) Lett & pavirke, ingen konkurrenter

c) Hoy kvalitet, lav kvantitet, hoy kjopekraft

d) Alle de nevnte

e) Kunbogc

13) Hva er resultatet av en skimming prisstrategi?

a) Tjene mest mulig pa alle kundegrupper

b) Bygge image og eksklusivitet rundt et nytt produkte eller rundt en re-/nylansering

¢) Kundene vil forst ikke vaere villige til a kjope produktet, men vente til prisen blir redusert eller
muligens ikke kjope det i det hele tatt

d) Alt stemmer

e) Ingenting stemmer

14. Hvilken situasjon vil gjere tilgang til kapital vanskelig for en nystartet bedrift?

a) Griinderen har hoy kompetanse og er meget erfaren

b) Produktet er ikke nytt, men velkjent pa markedet

¢) Griinderen har investert mye tid og egne penger i foretaket
d) Griinderen har tidligere hatt suksess med egne etableringer
e) Ingen av dem

15. Hvilke produktkategorier er mest egnet for massedistribusjon?
a) Etablerte, ofte kjopte dagligvarer

b) Nye spesielle og kostbare produkter

c) Sjeldent kjepte high tech produkter

d) Produkter med hoy servicegrad og oppfelging
e) Ingen av de nevnte

16. Hva er vanlige feil i forretningsplanen til en fersk griinder?

a) Overvurderer kostnader og tida det tar for & komme ut pa markedet



b) Undervurderer inntekter og resultat

¢) Undervurderer eller overser etablerte og/eller potensielle konkurrenter

d) Bruker altfor mye ressurser pa markedsfering i stedet for produktutvikling
e) Ingen av de nevnte

17. Hva beskriver innholdet i en forretningsplan mest dekkende?

a) Visjon - ide - markedsanalyser - mal - strategi - skonomi - gjennomforing
b) Visjon - mal - gkonomi - strategi - gjennomfering

¢) Visjon - markedsanalyser - strategi - gkonomi

d) Ide - visjon - mal - strategi - gkonomi - gjennomfoering

e) Ingen

18. Hva er en angel investor?

a) Stort sett rike venner og slektninger, som putter penger i selskapet for 4 unngd at det skal gd
konkurs.

b) Ofte erfarne entreprenerer, som investerer i nye foretak uten & blande seg for mye inn i daglig
drift.

¢) Banker som gir 1&n med lav rente.

d) Alle de nevnte.

e) Ingen av dem.

19. Hvilken prisstrategi er best egnet for ''modningsfasen' i produktets livssyklus?

a) Verdibasert

b) Premium

c¢) Kostnadsbasert

d) Konkurransebasert
e) Auksjonspris

20. Hva er det viktigste nar du skal preve a formidle markedsverdien av et produkt, en
tjeneste eller et konsept?

a) At lesningen gir svar pé et problem og samtidig dekker et kundebehov.
b) At kapitalbehovet ved oppstart ikke er for hayt.
¢) At det finnes fa konkurrenter pa malmarkedet jeg har valgt

d) Kun a og c.
e) Kunbogec.

Del I — Definisjoner (20 poeng)

Sett riktig definisjon til hvert konsept (4 poeng for hver riktige definisjon):

Konsepter:



1) Posisjonering -

2) Segmentering -

3) Resultatregnskap -

4) Selektiv distribusjon -

5) Skimming/skumming prisstrategi -

Definisjoner:

a) A dele markedet inn i forskjellige kundegrupper med felles behov og egenskaper.

b) Usikker finansiering, basert pa foretakets evne til a generere inntekter for & dekke gjeld.

c) Iverksette tiltak for 4 f2 til en utveksling mellom to eller flere parter, i trdd med deres behov og
onsker.

d) En distributer for et definert marked.

e) Prissetting basert pa produktets verdi for kunden, ikke i henhold til kostnader og konkurrenter.
f) Prisstrategi for & introdusere et nytt produkt eller en ny tjeneste pa markedet ved & forst sette
prisen hoyt, for deretter & gradvis senke den, slik at man oppnar maksimal inntjening over tid i
trad med kundenes betalingsvillighet.

g) Utvikle identiteten til et produkt eller en tjeneste for & danne en assosiasjon hos kundegruppen
av det spesielle og det unike i forhold til konkurrentene.

h) @konomisk oversikt over alle transaksjonsarter, og som gir et bilde av bedriftens tilstand og
utvikling over tid.

i) Bruk av utvalgte distributerer pga deres overlegne tilgang til spesielle malgrupper.

j) En sammenslaing av to eller flere enheter for a pa sikt oppna strategisk viktige fellesmal.

k) Prisstrategi for & introdusere et nytt produkt eller en ny tjeneste pd markedet ved & forst sette
prisen lavt for & fa folk til & prave produktet eller tjenesten, for deretter & gradvis eke prisen i takt
med at produktet eller tjenesten og behovet det dekker blir kjent for flere.

1) Ldn med sikkerhet og pant

m) @konomisk oversikt over alle bedriftens materielle og immaterielle verdier pé et gitt
tidspunkt.

n) Nadvendig salgsvolum for & dekke alle kostnader.

0) En tilstand nér kunder opplever et sprik mellom tenkt og opplevd virkelighet.



Del III — Apent spersmal (20 poeng)
Svar pa folgende oppgave. Ta utgangspunkt i pensum og erfaringer fra emnet.
Oppgaven har fire delspersmél (5 poeng hver)
Ikke skriv mer enn en halv side pa hvert delspersmal.
a) Hva er en forretningsplan? Hvorfor er den viktig? (5 poeng)
b) Markedsdelen av forretningsplanen er meget viktig og ber inneholde strategier om pris (1),
distribusjon (2) og promotering (3).
Ta for deg hver enkelt av dem og forklar:
hva de ber inneholde og gi svar pa?

Vis i korte trekk hvordan disse tre punktene ble behandlet i rammen av din egen forretningsplan.

(5 poeng pr. svar, 15 totalt).



