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Metoder til beregning af markedspotentiale og salgspotentiale

Break- Break-down metoden tager udgangspunkt i et givet marked ud fra en

down totalopggrelse over kgb og forbrug af et produkt. Tallene brydes ned pa
markedssegmenter og splittes eventuelt op pa enkeltkunder. Derefter
beregnes konkurrenternes andele og virksomhedens salgspotentiale.

Build-up  Build-up metoden tager udgangspunkt i et givet marked ud fra oplys-
ninger om de enkelte kunders eller markedssegmenters kgb og forbrug
af et produkt. Samtidig beregnes konkurrenternes andele og virksom-
hedens salgspotentiale. De foretagne beregninger summeres op til et
samlet markedspotentiale.

Fig.11.2 Metoder til beregning af markedspotentiale og salgspotentiale.



Definition af markedsbegreber

Potentielt marked

Penetreret marked

Latent marked

Effektivt marked

Egen
markedsandel

Konkurrenters
markedsandel

Et potentielt marked bestar af alle de
konsumentenheder, dvs. personer,
husstande eller virksomheder, der har
rad til og er kvalificeret til at kgbe et
givet produkt. Det potentielle marked
kan endvidere opdeles i et penetreret
marked og et latent marked.

Et penetreret marked bestar af de kun-
der, som kgber et givet produkt eller
serviceydelse.

Et latent marked bestar af de potentiel-
le kunder, som ikke kgber det pageel-
dende produkt/serviceydelse.

Det effektive marked udggr salget af
et produkt i en given periode, f.eks. et
ar. Det effektive marked kan endvidere
opdeles i virksomhedens egen mar-
kedsandel og konkurrenternes mar-
kedsandel.

Virksomhedens andel af det totale salg
pa et givet marked.

Konkurrenternes andel af det totale
salg pa et givet marked.

Fig. 11.3 Definition af markedsbegreber.

En virksomhed har estimeret det
potentielle marked for tyveri-
alarmerer i private husstande til
1.000.000 boliger.

En markedsundersg@gelse viser, at
30 % af husstandene har instal-
leret en tyverialarm. Det svarer til
300.000 boliger.

Det latente marked udggr dermed
70 % =700.000 boliger.

En brancheopggrelse over salget
af tyverialarmer viser, at salget
sidste ar udgjorde i alt 90 mio. kr.
Med en gennemsnitpris pa 3.000
kr. pr. installation udggr det effek-
tive marked dermed 30.000 stk.
nye tyverialarmer. Dvs. at pene-
treret marked gges til 330.000
boliger. Modsvarende falder det
latente marked til 670.000 boliger.

Virksomheden omsatte for 22,5
mio. kr., og det giver en markeds-
andel = 25 %.

Konkurrenterne omsatte for 67,5
mio. kr., og det giver dem en
samlet markedsandel = 75 %.

Note: Tallene i eksemplet er fiktive og har alene til formal at vise sammenhaengen i beregningerne.



Opdeling af markeder

Potentielt marked = Markedspotentiale = 100 %
(Konsumentenheder)

Penetreret marked = 80 %

—_ o,
(Personer/husstande/virksomheder) LT G e = 20

Effektivt marked = 100 %
(Salg i volumen (stk.) og veerdi (kr.))

Egen markeds- Konkurrenters markedsandele
andel = 25 % =75%

Fig. 11.4 Sammenheaengen mellem potentielt marked, penetreret marked, latent marked, effek-
tivt marked og virksomhedens egen markedsandel.



Beregning af virksomhedens markedsandel (MA) i volumen og veerdi

Salg i volumen x 100 = MA % (i volumen) 12.000 stk. x 100 ~12,0 %
Effektivt marked i volumen 100.000 stk.

Salg i veerdi x 100 - MA % (i veerdi) 1,2 mio kr. x 100
Effektivt marked i veerdi 20 mio kr.

=6,0%

Fig. 11.5 Formel til beregning af virksomhedens markedsandel (MA) i volumen og vaerdi.



Model til beregning af markedsforsyningen
Markedsforsyningen malt i volumen og veerdi for produkt »X« i land »Y« beregnes ud fra
fplgende model:

Volumen : Gns. pris
_ Vardl (kr.) (krIIStk.)
235

1.240.000 291.400.000

525.000 107.625.000 205
775.000 174.375.000 225
+30.000 +6.900.000 230
1.020.000 231.550.000 227

Bemeerk, at data for hver opggrelse over indenlandsk produktion, import, eksport og lager-
forskydning, skal veere fra den samme tidsperiode, f.eks. maned, kvartal eller helar.

I praksis vil det ofte veere vanskeligt at fa oplyst lagerforskydning, hvorfor ultimolager
settes lig med primolager, og dermed bliver lagerforskydning lig nul.

Fig. 11.6 Model til beregning af markedsforsyningen.

Note: De viste tal i modeleksemplet er fiktive og har alene til formal atillustrere fremgangsmaden i beregnin-
gerne.



Eftersporgslen pa dagligvaremarkedet for almindelig bennekaffe

Fra en markedsundersggelse blandt private
husstande viser det sig, at kaffe (eksklusiv in-
stant kaffe) kgbes mindst én gang om aret af
79,6 % af husstandene i Danmark.?

Fra den samme undersggelse viser det sig, at
en husstand i gennemsnit kgber ca. 17 pakker
a 500 g pr. ar.

Total efterspgrgsel malt i meengde.

Det forudseettes her, at en pakke kaffe a 500 g
(i gennemsnit) koster 35 kr.

Total efterspgrgsel malt i veerdi.

En maerkevareproducent beregner sit salgspo-
tentiale til 2.000 tons kaffe pr. ar. Deres forven-
tede markedsandel (MA) malt i volumen.

n =79,6 % af 2,573 mio. husstande =>
n = 2.048.108 husstande

g =17 x 5009 pr. ar =>
g=38,5kg pr. ar

n x g = 2.048.108 husstande x 8,5 kg =>
n x g = 17.409 tons kaffe

p =70 kr. pr. kg

XqgXxp=>

n
17.409.000 kg x 70 kr. =>
1.218.630.000 kr.

= 2.000 tons / 17.409 tons x 100 =>

Q
Q
Q
MA

MA =116 %

Fig. 11.7 Beregning af dagligvaremarkedet for almindelig b@dnnekaffe (eksklusivinstant kaffe)

til private husstande.



Kvantitative salgsprognosemetoder

Makro-analyser e

Mikro-analyser e

Glidende
gennemsnit

Veegtet
gennemsnit

Prognosticering pa baggrund af en
analyse af makro omverden fakto-
rers betydning

Prognosticering pa baggrund af

en analyse af branchespecifikke
faktorers betydning samt markeds-
analyser vedrgrende markedsstgr-
relse, kgbsadfaerd, kundetilfreds-
hed mv.

Fremskrivning af historiske data,
hvor alle historiske data tilleegges
samme veerdi.

Har til formal at udjsevne forlgbet,
saledes at seesonudsvingene redu-
ceres.

Fremskrivning af historiske data,
hvor de nyeste data tilleegges
stgrre veegt.

Er en forfinet model af »glidende
gennemsnit«.

Fig. 11.8 Kvantitative metoder til salgsprognoser.

PEST-analyse, se kapitel 6 side 129.

Brancheanalyser og markedsanalyser,
der sammenholder forskellige tenden-
ser og viser alternative udviklinger i
totalmarked, distribution, markedsan-
dele, kgbsandele og priser.

Et glidende gennemsnit fremkommer
ved fgrst at beregne et simpelt gen-
nemsnit af f.eks. tre maneders salg.
Derefter rykkes én maned frem, og et
nyt tre maneders gennemsnit bereg-
nes, etc.

| eksemplet ovenfor fremkommer et
veegtet glidende gennemsnit, hvis hver
af de tre maneders salgstal ganges
med forskellige veegte, dvs. procenttal.
Den fgrste maneds salg vaegtes f.eks.
med 20 %, den midterste maneds salg
veegtes med 30 %, den sidste og ny-
este maneds salg vaegtes med 50 %.
(Veegtenes sum skal altid give 100 %).
Derefter rykkes en maned frem, og
samme fremgangsmade gentages med
de naeste tre maneders salgstal, etc.
Se eksempel i minicase 11.2, side 334.



Kvalitative salgsprognosemetoder

Ledelsens
subjektive
skgn

Sealgeres
vurderinger

Ekspert-
udtalelser

Scenarier

Det er ikke ualmindeligt, at man i
mindre virksomheder foretager det,
man populeert kalder »kvalificerede
sk@gn«. Det kan skyldes stor erfaring
og indsigt i et marked og salgets
udvikling, men det er en seerdeles
risikabel fremgangsmade, da meto-
den mangler objektive kriterier. Hvis
det faktiske salg senere viser sig at
afvige meget i forhold til salgsprog-
noserne, kan det blive yderst van-
skeligt for virksomheden at reagere i
forhold til afvigelserne.

Selgere er i teet kontakt med kun-
der i dagligdagen, og de har derfor
en veerdifuld viden om kundernes
k@bsadfeerd og forventninger til
fremtiden. Szelgere kan saledes ofte
bidrage med detaljerede oplysnin-
ger om forventet kgb pa kundeni-
veau, salgsdistrikter og fordelt pa
produkter. Men det er ikke uden ri-
sici at benytte saelgeres vurderinger.
Det skal ggres med stor varsomhed,
da szelgere af taktiske grunde kan
fors@gge at give enten for optimisti-
ske eller pessimistiske skgn, og der-
med mindre realistiske vurderinger.

Det kan veere en gruppe af eksperter
eller individuelle personer, som har
seerlig erfaring og viden om speci-
fikke brancheforhold eller makro-
gkonomiske forhold. Kvaliteten af
resultaterne vil afhaenge af eksper-
ternes engagement og forpligtelse.
Men selv den bedste ekspert kan
ogsa tage fejl en gang i mellem.

Anvendelse af scenarier er en me-
tode til at skabe et samlet overblik
over alternative situationer. Det kan
veere alternative trends eller forud-
saetninger, der anvendes til at prog-
nosticere forskellige resultater.

Se kapitel 6, side 137 om brug af
scenarieskrivning.

Direktgren i en mellemstor
virksomhed mener, at mar-
kedspotentialet i Tyskland
for virksomhedens mest
szlgende produkt er 50 %
stgrre end hidtil vurderet.

Sealgerne mener, at virk-
somhedens kunder i Tysk-
land er presset pga. konkur-
rence fra flere udenlandske
konkurrenter, og derfor er
markedspotentialet maksi-
malt 25 % hdjere end hidtil
vurderet.

En eksportradgiver i Uden-
rigsministeriet har udtalt til
et erhvervsblad, at den gko-
nomiske vaekst i Tyskland vil
medfgre en veekstmulighed
for danske virksomheder
pa 10-20 % i de kommende
2 ar.

Virksomhedens ledelse op-
stiller tre forskellige scena-
rier for udviklingen i salget.
En veekst i salget pa 20 %,
40 % og 60 % de neeste to
ar.



Kvalitative salgsprognosemetoder (fortsat)

Delphi-
metoden

Ved Delphi-metoden stilles et eller
flere abne spgrgsmal til en gruppe
personer, der besvarer spgrgsma-
lene uden at tale sammen. Derefter
indsamles svarene, og der udar-
bejdes en samlet oversigt med de
mange forskellige svar, som derefter
rundsendes til deltagerne sammen
med et nyt og mere detaljeret spgr-
geskema. Processen gentages, indtil
der foreligger en feelles og fuldstaen-
dig besvarelse fra gruppen. Delphi-
metoden bygger pa den antagelse,
at en gruppes skgn og vurderinger
er bedre end den enkelte deltagers
eget skgn og vurdering.
Delphi-metoden er en udbredt
metode til at foretage meget lang-
sigtede prognoser eller avancerede
forudsigelser inden for den teknolo-
giske udvikling. | virksomheder kan
Delphi-metoden ogsa anvendes til at
foretage kortsigtede prognoser ved
inddragelse af f.eks. ledere i organi-
sationen og szelgere.

Fig. 11.9 Kvalitative salgsprognosemetoder.

Ledelsen iveaerkseetter en
Delphi-undersggelse, der
har til formal at afdeekke
nye ideer til, hvordan virk-
somhedens produkt kan
forbedres og videreudvikles
de naeste fem ar. Spgrge-
skemaet sendes til personer
i produktionsafdelingen og
til seelgere. Medarbejdere

i udviklingsafdelingen ind-
samler svarene, og der ud-
arbejdes en samlet oversigt.
Et nyt og mere detaljeret
spgrgeskema sendes til

de samme personer, som
ved den fgrste udsendelse,
hvorefter de indkomne svar
bearbejdes af udviklingsaf-
delingen.



Markedsanalysemetoder som grundlag for salgsprognoser

Markedstest Markedstest af produkter har til formal at give sa vidt muligt et
realistisk billede af kundernes faktiske k@gbsadfaerd. Det er nyttig
information i forbindelse med udvikling og lancering af nye pro-
dukter, og resultaterne kan bidrage til at sandsynligggre stgrrelsen
af et fremtidigt salg.

Primaere data  Virksomheden kan indsamle primeere data ved at spgrge udvalgte
kunder og eksperter i malgruppen om deres meninger og hold-
ninger til trends i omverdenen, og hvorledes disse pavirker deres
egen forbrugsadfaerd. Resultater fra markedsanalyser kan veere
med til at afdeekke kunders fremtidige kgbsintentioner.

Sekundzere Visse sekundeere data kan med fordel anvendes til at give et mere

data overordnet og generelt billede af mulige markeds- og salgsud-
viklinger. Kilder som f.eks. Danmarks Statistik, OECD, Eurostat og
GMID, dvs. Euromonitor, udgiver publikationer, hvor virksomheder
kan finde nyttige informationer om f.eks. demografiske og sociale
trends. Det samme geelder for publikationer fra fgrende banker, of-
fentlige myndigheder og brancheorganisationer, der udgiver prog-
noser om makrogkonomiske forhold, konjunkturer og trends.

Fig. 11.10 Hovedgrupper af markedsanalysemetoder som grundlag for salgsprognoser.



Fire forskellige typer af mgnstre i tidsserieanalyser

Tilfeeldige udsving Tilfaeldige udsving er udtryk for begivenheder i omverdenen, som er umu-
lige at forudsige, og som er af relativ kortvarig karakter. Det geelder f.eks.
boykot, strejker, oprgr og uroligheder.

Saesonudsving Saesonudsving er udtryk for en gentagen variation, hvor tidsintervallets
lzengde for den gentagne variation naesten er konstant. Seeson er saledes
udtryk for et fast mgnster i salget. Det geelder f.eks. olieselskabernes salg af
fyringsolie, der i vaesentlig grad er koncentreret til perioden oktober-april,
med december, januar og februar som de absolut stgrste salgsmaneder.
Som et andet eksempel pa et steerkt seesonbetonet salg kan naevnes char-
terrejser, som har hdgjsaeson i skolernes sommerferie. Danmarks Statistik
offentligggr data fra mange forskellige brancher, og i den forbindelse vises
dataene ofte bade med og uden saesonudjaevning.

Konjunktur Konjunktur er udtryk for en mere langsigtet eendring i efterspgrgslen, som
skyldes udviklingen i den generelle gkonomi i et land. Feks. kan der i et
land veere tale om en stagnerende eller faldende udvikling i befolkningens
realindkomst eller i erhvervslivets investeringslyst, og denne udvikling kan
sla igennem pa efterspgrgslen efter det pageeldende produkt. Konjunk-
turmaessige svingninger er normalt af mere langvarig karakter, f.eks. 3-4 ar,
men er dog tidsmaessigt ikke sa langsigtet som en trend.

Trend Trend er et udtryk for hovedudviklingen gennem en laengere periode. Det
geelder f.eks. forbruget af feerdigretter, som er stigende i stort set alle i-lan-
de. Se kapitel 6 side 127 om trends og megatrends.

Fig. 11.11 Fire forskellige typer af mgnstre i tidsserieanalyser.

I fig. 11.12 nedenfor er det illustreret, hvorledes forskellige mgnstre forekommer i en
tidsserieanalyse. Den rode kurve angiver de faktiske tal, mens konjunktur og trend
er udtryk for beregnede tal.
Tidsserieanalyse for udviklingen pa et totalmarked
Index Saesonudsving rend
400 S wlfaeldigt udsving j
300
N

T~

200 Pl

Konjunktur
100

0 ; ; ; ;

FE R P LT TR P LT F P PR F R PR @

Fig. 11.12. lllustration af en tidsserieanalyse, hvor der forekommer tilfeeldigt udsving, seeson-
udsving, konjunktur og trend.



Salgsprognoser som grundlag for en samlet og koordineret planlaegning

Viden om marked
(kunder, slutbrugere,
konkurrenter etc.)

.

Salgsprognoser

-

Planleegning

|
v v v

Indkgbsplan Produktionsplan Salgsplan

Fig. 11.13 Salgsprognoser som grundlag for realisering af en samlet og koordineret planleegning
af aktiviteter inden for logistikomradet for indkgb, produktion og salg.



Gennemlgbstid, ordreopfyldelse og leveringstidsgab

Indkgb Fremstilling Distribution

3

Gennemlgbstid

v

Kundernes ordrehorisont

«——— Ordreopfyldelse —»

‘¢—— Leveringstidsgab ——°

Fig. 11.14 lllustration af gennemlgbstid pa ordrer, kundernes ordrehorisont og leveringstidsgab.



Pognoser og realiseret salg for Sandwich Kompagniet i perioden 2010-2012

Maneder Realiseret Prognose Realiseret Prognose Realiseret Prognose

Jan 74 96 103 126 123
Feb 80 105 97 122 125
Mar 91 17 103 161 123
Apr 97 87 15 13 144 150
Maj 19 94 148 14 182 145
Jun 137 12 155 138 192 172
Jul 146 129 168 150 0 185
Aug 136 142 162 163 0 185
Sep 115 138 149 163 0 185
Okt 123 122 129 154 0 185
Nov 102 123 125 136 0 185
Dec 100 108 122 128 0 185
Ngagletal:

Total 1.320 1.591 1.950
g"‘f pr. 110 133 162
VA;Lgst 15,0 % 20,5 % 22,5 %

Fig. 11.15 Nggletal samt realiseret salg og prognoser for Sandwich Kompagniet i perioden
2010-2012.



Sandwich Kompagniet

1.000 stk. Realiseret Prognose Lineeer (Realiseret)
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Fig. 11.16 Grafisk illustration af udviklingen i realiseret salg og prognoser samt lineaer trendlinje
for perioden jan. 2010 — jul. 2012.
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