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Fig. 28.1 Faktorer der skal med i overvejelserne, når den optimale salgspris på en vare skal 
fastsættes.

Nogle af disse faktorer har virksomheden ingen indflydelse på. Det 
gælder virksomhedens konkurrenter og kundernes rådighedsbeløb.

Hvis konkurrenterne har nogle lignende produkter, der lige så godt kan 
opfylde kundernes behov, kan virksomhedens salgspriser ikke afvige 
meget fra konkurrenternes salgspriser. Men hvis virksomheden har pro-
dukter, der efter kundernes mening er bedre, er det muligt at tage højere 
salgspriser end konkurrenterne.

Kundernes rådighedsbeløb i den kommende periode påvirker også virk-
somhedens mulighed for at afsætte dens produkter. I perioder med fal-
dende rådighedsbeløb, fx på grund af stigende skatter og boligudgifter, 
vil der ofte blive solgt færre luksusbetonede varer. Det lavere rådigheds-
beløb bliver brugt på dagligvarer (nødvendighedsvarer).
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Virksomheden har selv indflydelse på virksomhedens handlingsparame-
tre og omkostninger.

handlingsparametre er de faktorer, som virksomheden kan bruge 
til at styre sin afsætning og som virksomheden selv fastlægger.

Virksomhedens handlingsparametre omtales også som marketingmix 
eller de 4 P’er:

■■ Produkt, herunder kvalitet, mærke, emballage, sortiment og service.
■■ Pris, herunder prisfastsættelse, pris/markedsføringsstrategi og prisføl-
somhed.

■■ Place (distribution), dvs. hvor og hvordan varen sælges.
■■ Promotion, der omfatter forskellige former for markedsføring.

den optimale salgspris er den salgspris, der i den kommende pe-
riode giver virksomheden den største indtjening.

For de fleste varer er der denne sammenhæng mellem salgspris og afsæt-
ning:

■■ Jo lavere salgsprisen er, jo flere varer kan virksomheden sælge.
■■ Når virksomheden sætter salgsprisen op, kan den sælge færre varer, 
dvs. afsætningen falder. 

Denne sammenhæng kan man også vise i et diagram, se fig. 28.2.

Salgspris 

Kr. 

P1 

P2 

A1         A2 
Afsætning (stk.)

Sammenhængen mellem salgspris og afsætning

Fig. 28.2 Sammenhængen mellem salgspris og afsætning.
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Af fig. 28.2 fremgår det, at jo lavere salgspris der vælges, jo større bliver 
afsætningen. Sættes prisen til P1, er afsætningen A1. Nedsættes prisen til 
P2, øges afsætningen til A2.

Virksomhedens udfordring er nu at fastlægge den optimale salgspris. 
På baggrund af erfaringer eller markedsundersøgelser kan virksomhe-
den opstille forskellige salgspriser med tilhørende afsætning. Desuden 
må virksomheden også tage højde for de variable omkostninger, som er 
knyttet til varen. Da virksomhederne arbejder efter at skabe så stort et 
overskud som muligt, vil den optimale salgspris være den pris, hvor virk-
somheden får det største dækningsbidrag. Dækningsbidraget i alt finder 
man på denne måde, se fig. 28.3.

Beregning af dækningsbidrag i alt

Beregning Forklaring
Omsætning Salgspris × afsætning .

− Variable omkostninger VE × afsætning . 

Dækningsbidrag DB pr . stk . × afsætning

Fig. 28.3 Beregning af dækningsbidrag.

1. Salgspris som handlingsparameter

Når man kender sammenhængen mellem alternative salgspriser og af-
sætning, samt sammenhængen mellem afsætning og variable omkost-
ninger, kan den optimale salgspris bestemmes ved en af følgende meto-
der:

■■ Totalmetoden
■■ Enhedsmetoden

Det er ligegyldigt, hvilken metode virksomheden benytter til at regne 
den optimale salgspris ud, for resultatet bliver det samme. Det er bare 2 
forskellige måder at regne ud på.

Ved gennemgangen af de to metoder anvender vi eksempler fra Sports-
Magasinet og ProGolf.

1828_ErhvervØko_BindC.indb   116 14-05-2012   15:46:15



Prisoptimering og nulpunkts beregninger · 117

1.1 totalmetoden
Ved totalmetoden beregner man dækningsbidrag for hver enkelt salgs-
pris med tilhørende afsætning således:

Nettoomsætning – Variable omkostninger = Dækningsbidrag

Den optimale salgspris findes ved det alternativ, der har det største dæk-
ningsbidrag.  

EksEmpEl 28.1

I ProGolf er man ved at planlægge produktion og salg af en driver golf-
kølle for det kommende år. En markedsundersøgelse viser følgende sam-
menhæng mellem salgspris og afsætning i det kommende år.

salgspris afsætning

kr. stk.
1 .200 8 .000

1 .100 9 .000

1 .000 10 .000

900 12 .000

800 13 .500

700 15 .000

Fig. 28.4 Sammenhængen mellem salgspris og afsætning i ProGolf.

I økonomiafdelingen har man forkalkuleret de variable enhedsomkost-
ninger ved de forskellige produktions/afsætningsstørrelser til følgende:

produktion/afsætning variable enhedsomkostninger

stk. kr.
 8 .000 650

 9 .000 600

10 .000 550

12 .000 500

13 .500 475

15 .000 450

Fig. 28.5 Sammenhængen mellem produktion/afsætning og variable enhedsomkostninger.
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Beregningen af dækningsbidraget ved de forskellige alternativer vises i 
figur. 28.6. Forklaring til beregningerne vises efter skemaet.

1 2 3

4  = 
1   2

5  = 
2   3

6  = 
4  − 5

salgs-
pris

afsæt-
ning

variable 
enheds-
omkost-
ninger

netto-
omsæt-

ning

variable 
omkost-
ninger

dæk-
nings-
bidrag 

kr. stk. kr. kr. kr. kr.
1 .200  8 .000 650 9 .600 .000 5 .200 .000 4 .400 .000

1 .100  9 .000 600 9 .900 .000 5 .400 .000 4 .500 .000

1 .000 10 .000 550 10 .000 .000 5 .500 .000 4 .500 .000

900 12 .000 500 10 .800 .000 6 .000 .000 4 .800 .000

800 13 .500 475 10 .800 .000 6 .412 .500 4 .387 .500

700 15 .000 450 10 .500 .000 6 .750 .000 3 .750 .000

Fig. 28.6 Den optimale salgspris bestemt ved totalmetoden i ProGolf. 

Forklaring til beregningerne:
4  Nettoomsætning (NO) = Salgspris × Afsætning
5  Variable omkostninger (VO) = Afsætning × Variable enhedsomkost-

ninger (VE)
6  Dækningsbidrag (DB) = Nettoomsætning (NO) − Variable omkost-

ninger (VO)

Af fig. 28.6 kan du se, at det største dækningsbidrag er på kr. 4.800.000. 
Dette dækningsbidrag opnås ved en salgspris på kr. 900 med en afsæt-
ning på 12.000 stk. Den optimale salgspris er derfor kr. 900.

EksEmpEl 28.2

I SportsMagasinet køber man driver golfkøller hos ProGolf til en kostpris 
på kr. 900 pr. stk. (som dermed er vareforbrug pr. stk. hos SportsMaga-
sinet). For det kommende år har man beregnet den optimale salgspris i 
efterfølgende fig. 28.7.
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1 2 3

4  = 
1   2

5  = 
2   3

6  = 
4  − 5

salgs-
pris

af-
sætning

kostpris 
pr. stk.

netto-
omsætning

vare-
forbrug

Brutto-
fortjeneste

kr. stk. kr. kr. kr. kr.
1 .600 1 .400 900 2 .240 .000 1 .260 .000 980 .000

1 .550 1 .600 900 2 .480 .000 1 .440 .000 1 .040 .000

1 .500 1 .800 900 2 .700 .000 1 .620 .000 1 .080 .000

1 .450 2 .000 900 2 .900 .000 1 .800 .000 1 .100 .000

1 .400 2 .200 900 3 .080 .000 1 .980 .000 1 .100 .000

1 .350 2 .400 900 3 .240 .000 2 .160 .000 1 .080 .000

Fig 28.7  Den optimale salgspris bestemt ved totalmetoden i SportsMagasinet.

Skemaet i fig. 28.7 er lidt anderledes end skemaet i fig. 28.6. Det skyl-
des, at i SportsMagasinet er der ikke andre variable omkostninger end 
vareforbruget. Den optimale salgspris findes, hvor bruttofortjenesten er 
størst.

Nettoomsætning – Vareforbrug = Bruttofortjeneste

Forklaring til beregningerne:
4  Nettoomsætning (NO) = Salgspris × Afsætning
5  Vareforbrug (VF) = Afsætning × Kostpris pr. stk.
6  Bruttofortjeneste (BF) = Nettoomsætning (NO) − Vareforbrug (VF)

Som du sikkert har bemærket, er kostprisen pr. stk. i SportsMagasinet 
lig med den optimale salgspris, der blev beregnet i ProGolf i fig. 28.6. I 
SportsMagasinet er der ikke andre variable omkostninger end varefor-
bruget.

I fig. 28.7 kan du se, at der er to salgspriser, der giver en bruttofortjeneste 
på kr. 1.100.000.  Det vil sige, at den optimale salgspris kan enten være 
kr. 1.450 eller kr. 1.400.
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1.2 Enhedsmetoden
Hvis man i stedet for totalmetoden vil anvende enhedsmetoden, bereg-
ner man først dækningsbidrag pr. enhed eller bruttofortjeneste pr. en-
hed. Derefter ganger man med afsætningen og får derved dækningsbi-
drag eller bruttofortjeneste.

Salgspris − Variable enhedsomkostninger = Dækningsbidrag pr. enhed
Dækningsbidrag pr. enhed × Afsætning = Dækningsbidrag

Salgspris – Kostpris pr. enhed = Bruttofortjeneste pr. enhed
Bruttofortjeneste pr. enhed × Afsætning = Bruttofortjeneste

EksEmpEl 28.3

Hvis vi vælger at benytte enhedsmetoden i ProGolf, får vi følgende ske-
ma:

1 2 3

4  = 
1  − 3

5  = 
4   2

salgs-
pris

afsæt-
ning

variable  
enhedsom-
kostninger

dæknings-
bidrag pr. stk

dæknings-
bidrag 

kr. stk. kr. kr. kr.
1 .200  8 .000 650 550 4 .400 .000

1 .100  9 .000 600 500 4 .500 .000

1 .000 10 .000 550 450 4 .500 .000

900 12 .000 500 400 4 .800 .000

800 13 .500 475 325 4 .387 .500

700 15 .000 450 250 3 .750 .000

Fig. 28.8 Den optimale salgspris bestemt ved enhedsmetoden i ProGolf.

Forklaring af beregningerne:
4  Dækningsbidrag pr. stk. = Salgspris – Variable enhedsomkostninger
5  Dækningsbidrag = Dækningsbidrag pr. stk. × Afsætning

Den optimale salgspris er som ved totalmetoden kr. 900, da dækningsbi-
draget er størst ved denne salgspris.
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EksEmpEl 28.4

Enhedsmetoden vil have følgende udseende i SportsMagasinet:

1 2 3

4  = 
1  − 3

5  = 
4   2

salgs-
pris

afsæt-
ning

kostpris 
pr. stk.

Bruttofortje-
neste pr. stk.

Brutto-
fortjeneste

kr. stk. kr. kr. kr.
1 .600 1 .400 900 700 980 .000

1 .550 1 .600 900 650 1 .040 .000

1 .500 1 .800 900 600 1 .080 .000

1 .450 2 .000 900 550 1 .100 .000

1 .400 2 .200 900 500 1 .100 .000

1 .350 2 .400 900 450 1 .080 .000

Fig. 28.9 Den optimale salgspris bestemt ved enhedsmetoden i SportsMagasinet.

Forklaring af beregningerne:
4  Bruttofortjeneste pr. stk. = Salgspris – Kostpris pr. stk.
5  Bruttofortjeneste = Bruttofortjeneste pr. stk. × Afsætning

Den optimale salgspris er enten kr. 1.450 eller kr. 1.400, da bruttofortje-
nesten ved begge salgspriser er kr. 1.100.000.

2. Nulpunktsberegninger
I det foregående afsnit om salgspris som handlingsparameter forudsatte 
vi, at man i virksomheden havde kendskab til sammenhængen mellem 
alternative salgspriser og tilhørende afsætning. Den optimale salgspris 
kunne så bestemmes ved hjælp af totalmetoden eller enhedsmetoden.

Nu kan det imidlertid forekomme, at markedsvilkårene i den planlagte 
periode ændrer sig, efter man har beregnet den optimale salgspris. I det 
tilfælde må man overveje at ændre på handlingsparametrene.

Hvis virksomheden overvejer at ændre på en handlingsparameter, skal 
det kunne svare sig for virksomheden. Dvs. at virksomheden mindst skal 
nå den samme indtjening som før ændringen, ellers skal man ikke lave 
ændringen. 
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