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Forretningsplan

1.  Idégrundlag
2.  Vision, mission (idé), og værdier
3.  Mål
4.  Interessenter
5.  Konkurrenter
6.  Registrering af virksomhed
7.  Økonomi

Fig. 3.1 Forretningsplan

Forretningsplanen kan bruges som et værktøj til at give en grundig ana-
lyse af, om den gode idé kan realiseres til opstart af egen virksomhed. 
Desuden kan forretningsplanen bruges som en oversigt over, hvordan 
man vil drive sin virksomhed.

1. Idégrundlag
For at kunne vurdere om man skal gå videre med en idé om at starte egen 
virksomhed, må man skabe sig et overblik over den nuværende situation. 
Man skal have fundet ud af, om ideen er bæredygtig. At være bæredygtig 
betyder, at ideen skal være god og der skal være gode muligheder for at 
kunne tjene penge. Det er ofte meget svært at starte egen virksomhed, da 
man skal konkurrere om markedet med allerede veletablerede konkur-
renter. Desuden skal der også være nogle kunder, som vil købe de pro-
dukter eller serviceydelser, man vil sælge. Hvis der ikke er nogle kunder, 
kommer der heller ikke noget salg og dermed ingen indtægter. Indtægter 
er en nødvendighed, hvis man vil drive virksomhed, derfor er det vigtigt, 
at lave en analyse der viser, om der er grundlag for at bære ideen videre 
ud i livet.

1.1 SWOT-analyse
SWOT-analysen er et godt analyseværktøj til at skabe overblik over den 
nuværende situation. Denne analyse ser både på det, der sker inde i virk-
somheden (den interne situation) og det, der sker udenfor virksomheden 
(den eksterne situation). De 4 elementer, der analyseres på, er:
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■■ Stærke sider 	 (Strengths)
■■ Svage sider 	 (Weaknesses)
■■ Muligheder 	 (Opportunities)
■■ Trusler 	 (Threats)

En SWOT-analyse er et analyseværktøj til at vurdere virksomhedens 
idégrundlag. Der bliver analyseret på virksomhedens interne situa-
tion, hvor stærke og svage sider indgår. Derudover ses der også på 
den eksterne del, hvor der analyseres på virksomhedens mulighe-
der og trusler.

SWOT-analysen har således fokus på, hvad der sker inde i virksomhe-
den, samt hvilke muligheder og trusler der kommer udefra. Den eksterne 
situation er forhold, som virksomheden ikke kan gøre noget ved, men 
man er nødt til at tage højde for.

SWOT-analyse

Intern situation
(Det der sker inde i virksomheden)

Stærke sider (S) Svage sider (W)

■■ Det som virksomheden er god til. ■■ �Det som virksomheden mangler 
eller ikke er god til.

Ekstern situation
(Det der sker udenfor virksomheden)

Muligheder (O) Trusler (T)

■■ Muligheder i omgivelserne. ■■ Trusler fra omgivelserne.

Fig. 3.2 SWOT-analyse

Ovenstående fig. 3.2 illustrerer, hvordan SWOT-analysen kan sættes op 
i et skema. Skemaet er nemt at overskue og giver et godt overblik over 
virksomhedens idégrundlag. Der kan være mange forskellige elementer, 
som gør sig gældende, når man laver en SWOT-analyse. Derfor er det 
vigtigt, at man gør analysen så fyldestgørende som muligt, hvilket er med 
til at give det bedst mulige grundlag for det videre arbejde med forret-
ningsplanen.

SWOT
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1.1.1 Den interne situation
I analysen af den interne situation er der fokus på, hvad der er virksom-
hedens stærke og svage sider. Hermed har man et godt overblik over, 
hvad virksomheden og ejeren er god til, og hvad man skal være opmærk-
som på af svage sider. Den interne situation er kendetegnet ved, at det er 
nogle elementer, som man selv kan påvirke og gøre noget ved. 

De stærke sider skal helst være nogle fremtrædende elementer, som er 
med til at gøre virksomheden stærk, så den kan overleve på sigt. Man 
kan selv gøre meget for at styrke de stærke sider, som fx have den rette 
uddannelse, have de nyeste produkter eller have en opsparing, som kan 
indskydes i virksomheden.

Der vil altid være nogle svage sider. Det er vigtigt, at man er opmærksom 
på det, så man har mulighed for at ændre det på sigt. Det kan fx betyde, 
at man skal tage ekstra uddannelse indenfor IT eller have professionel 
hjælp til udarbejdelse af markedsføringsmateriale.

Eksempler på stærke og svage sider

Stærke sider Svage sider
■■ Uddannelse og viden
■■ �Personlige egenskaber som fx 
serviceminded

■■ God økonomi
■■ Erfaring
■■ God beliggenhed

■■ Mangler personale
■■ Manglende kendskab til IT
■■ Gamle produkter
■■ Manglende markedsføring
■■ Ingen ledererfaring

Fig. 3.3 Eksempler på stærke og svage sider.

Der kan være rigtig mange forskellige stærke og svage sider. Fig. 3.3 giver 
nogle bud på, hvad der kunne være stærke og svage sider for en virk-
somhed. Der kan være mange andre eksempler alt afhængig af, hvilken 
virksomhed der tages udgangspunkt i.

1.1.2 Den eksterne situation
Det er vigtigt også at have fokus på, hvad der sker udenfor virksomhe-
den, da der hele tiden sker forandringer og udvikling i virksomhedens 
omverden. Hermed er der fokus på den eksterne situation. Det vil sige, 
at man ser på, hvad der er af eventuelle muligheder og trusler for virk-
somheden. Mulighederne fokuserer på de alternativer, der skaber mu-
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ligheder for virksomheden i fremtiden, så virksomheden kan bevæge sig 
i en positiv retning. Truslerne er også yderst relevante, da de giver et 
indblik i, hvad det er for nogle forhold, som truer virksomheden på nu-
værende tidspunkt. 

Eksempler på muligheder og trusler

Muligheder Trusler
■■ Ny teknologi
■■ Ændringer i demografi
■■ Lovgivning, fx skattelettelser
■■ God samfundsøkonomi
■■ Positiv presseomtale

■■ Stærke konkurrenter
■■ Befolkningssammensætning
■■ Lovgivning, fx øgede miljøafgifter
■■ Dårlig samfundsøkonomi
■■ Ny teknologi

Fig. 3.4 Eksempler på muligheder og trusler.

Virksomheden har normalt ikke selv mulighed for at påvirke den eksterne 
situation. Men på baggrund af den eksterne situation må virksomheden 
tilpasse sig eller agere, for at virksomheden kan følge med udviklingen 
og overleve. Fx kan ny teknologi være en mulighed for en virksomhed, 
da det fx kan give nogle nye salgsmuligheder. Men den nye teknologi 
kan også være en trussel for en virksomhed, hvis virksomheden ikke har 
råd til at investere i den nye teknologi, som nu er kommet på markedet. 
Herved vil nogle kunder evt. købe ved konkurrenterne i stedet. Ovenstå-
ende fig. 3.4 giver nogle eksempler på, hvad der kunne være muligheder 
og trusler, men der kan også være mange andre ting, som er relevante for 
den enkelte virksomhed.

1.1.3 Vurdering af SWOT-analysen
Når både den interne og den eksterne situation er blevet analyseret, kan 
man vurdere, om man skal tage det endelige skridt og gå videre med sin 
oprindelige idé. 

I det videre forløb er det vigtigt, at der lægges vægt på virksomhedens 
styrker samt muligheder, da det skal være grundlaget for at få succes. Det 
betyder ikke, at man ikke skal være opmærksom på svagheder og trusler. 
Det er selvfølgelig naturligt, at man løbende også er opmærksom på at 
gøre noget ved disse forhold. Hvis SWOT-analysen viser en overvægt mod 
venstre side, er der basis for at gå videre med ideen. Hvis analysen har flest 
punkter i højre side, skal man overveje det nøje, før man går videre.
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Eksempel 3.1

SWOT-analyse for SportsMagasinet

Intern situation

Stærke sider (S) Svage sider (W)

■■ HG-uddannelse.
■■ Erfaring fra tøjbutik.
■■ Interesse i sport og friluftsliv.
■■ Gå på mod.
■■ Serviceminded.
■■ Stor viden omkring produkter.

■■ Ikke så god til økonomi.
■■ Begrænset varesortiment.
■■ Lille opsparing.
■■ �Intet kendskab til etablering af 
en butik.

Ekstern situation

Muligheder (O) Trusler (T)

■■ Flere flytter til byen.
■■ Moderne at gå i sportstøj.
■■ Fokus på sport og idræt i byen.

■■ 1 stor sportsbutik i byen.
■■ Forbrugerne har mindre købe­
kraft.

Fig. 3.5 SWOT-analyse for SportsMagasinet.

Ud fra SWOT-analysen i fig. 3.5 vurderer Frederik, at der er et fornuftigt 
grundlag at bygge videre på, ud fra hans drøm om at starte egen sports-
butik. Han har mange stærke sider, som er nyttige og vigtige, når man 
vil etablere sin egen virksomhed. Han har erfaring fra en anden butik, 
og han lægger stor vægt på, at det er kunden, som er i centrum. Frederik 
ved godt, at han ikke er så god til økonomi, men han har en kammerat, 
som er revisorelev, og som gerne vil hjælpe Frederik med regnskab og 
budgetter. Frederik har en lille opsparing, men han vil få behov for at 
låne penge. Han har allerede aftalt et møde med den lokale bank for at 
undersøge mulighederne for at låne penge. Frederik kender heller ikke 
så meget til opstart af egen virksomhed, men han har en god bekendt i 
golfklubben, som har været med til opstart af flere virksomheder, og han 
kunne måske være behjælpelig. Frederik ser desuden flere muligheder i 
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byen, da der er mange sportsinteresserede. Derudover gør kommunen 
meget for, at byen skal være aktiv ved forskellige idrætsarrangementer. 
Derfor er han heller ikke bange for at starte en sportsbutik i byen, selvom 
der allerede er en veletableret sportsbutik.

2 �Vision, mission og 
værdier

Med udgangspunkt i en detalje-
ret SWOT-analyse, kan man nu 
gå videre med trinene i forret-
ningsplanen. Her er det vigtigt, 
at man gør sig nogle overvejel-
ser om, hvad der skal være virk-
somhedens vision, mission og 
værdisæt. Her fastlægger man, 
hvilke værdier og fremtidsper-
spektiv, der skal være gældende 
for virksomheden. Fig. 3.6 viser de 3 grundlæggende elementer vision, 
mission og værdier, som der arbejdes med i det strategiske arbejde og 
skal sætte retningslinjerne for virksomhedens udgangspunkt.

2.1 Vision
Visionen skal være den ønskede position, som virksomheden forsøger at 
opnå, fx hvad er drømmepositionen? Dermed er visionen langsigtet, fx 
hvor forestiller man sig, at virksomheden er om 10 år? Visionen kan også 
beskrives som den ideelle ønskeposition for virksomheden. Herved er 
der skabt et idealbillede, eller en drømmeposition, som man vil forsøge 
at opnå. 

Vision skal formuleres som virksomhedens ideelle ønskeposition.

Det kan nogle gange være svært at forholde sig til virksomhedens vision, 
hvis man ikke har større indsigt i virksomhedens arbejde. Det kan være, 
at visionen er ønsketænkning og ikke særlig konkret.

Mission

Vision

Værdier

Fig. 3.6 Vision, mission og værdier.
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SportsMagasinet
Vision Vi vil være kundernes foretrukne sportsbutik.

Mission (idé) Hvad: Sportstøj og sportsudstyr.
Hvem: Alle kunder der har brug for sportstøj eller udstyr.
Hvordan: Igennem et højt serviceniveau og stor viden 
omkring sportsartikler.

Formuleret til en sætning:
Igennem et højt serviceniveau og stor viden om sports­
artikler, skal kunden, som har brug for sportstøj eller 
udstyr, kunne forvente at være i centrum ved hvert besøg. 

Værdier ■■ Højt serviceniveau
■■ Professionel kundebetjening
■■ Arbejdsglæde hos medarbejderne

3. Mål

På baggrund af de overordnede retningslinjer om vision, mission og 
værdier for virksomheden kan vi nu fokusere på nogle af virksomhedens 
delopgaver, som bl.a. består af i at opstille mål.

Det er vigtigt at opstille mål, som virksomheden skal forsøge at realisere. 

Mål er udtryk for en ønsket fremtidig tilstand, som virksomheden 
arbejder hen imod.

Der skal sættes tal og tid på, og det skal være muligt at afgøre, om man 
har nået målene.

3.1 Operationelle mål
For at målene er anvendelige for ejeren, skal de være operationelle. For 
at man kan sige, at målene er operationelle, skal de være realistiske, kon-
krete, tidsbestemte og forenelige.

Krav til operationelle mål
Realistiske Det skal være muligt at nå målene.

Konkrete Målene skal kunne måles.

Tidsbestemte Der skal være tid på, hvornår målene skal være nået.

Forenelige Målene skal passe sammen.

Fig. 3.7 Krav til operationelle mål.
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Ved at opstille operationelle mål får ejeren af virksomheden nogle se-
riøse og præcise mål, som han kan arbejde efter. I nedenstående fig. 3.8 
er givet eksempler på operationelle mål.

Eksempler på operationelle mål

■■ Overskuddet skal stige med 10 % i det kommende år.
■■ Omsætningen skal være kr. 2.000.000
■■ Der skal ansættes 1 elev indenfor 3 måneder.
■■ Bruttoavancen skal være på 65 %.

Fig. 3.8 Eksempler på operationelle mål.

Eksempel 3.3

Frederik har opstillet følgende operationelle mål for SportsMagasinet:

1. Opnå en omsætning på kr. 4,8 mio. i år 1.
2. Der må være klager fra maksimum 3 % af kunderne i år 1.
3. Der indrykkes en annonce i lokalavisen den 1. lørdag i hver måned.
4. SportsMagasinet skal ansætte en elev i løbet af 6 måneder.

4. Interessenter
Virksomheder har nogle interessenter, som på den ene eller anden måde 
har interesse i den enkelte virksomhed, fx kunder, leverandører eller 
samarbejdspartnere. 

Interessenter er en person eller andre virksomheder, som den en-
kelte virksomhed er afhængig af. Der vil være et afhængighedsfor-
hold mellem den enkelte virksomhed og dens interessenter. Det vil 
sige, at virksomheden giver noget til sine interessenter og får noget 
til gengæld.

I fig. 3.9 er vist eksempel på typer af interessenter for SportsMagasinet. 
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Virksomhedens interessenter

SportsMagasinet Leverandører

MedarbejdereKunder

BankSKAT

Ejer

Fig. 3.9 Eksempel på typer af interessenter for SportsMagasinet.

Eksempel 3.4

Frederik vil gerne skabe sig et overblik over sine interessenter. Dermed 
gør han det synligt, hvem der har interesse i SportsMagasinet og om-
vendt. På denne måde kan han se, hvordan relationen er fra SportsMa-
gasinet ud til den enkelte interessent, og hvad SportsMagasinet modtager 
til gengæld fra interessenten.

Det er vigtigt at skabe gode relationer til virksomhedens interessenter, 
da parterne til dels er afhængige af hinanden. Frederik er selvfølgelig 
interesseret i, at det går SportsMagasinet godt, da han er ejer og lægger 
mange penge og megen arbejdskraft i butikken. Til gengæld træffer han 
alle beslutninger omkring butikken og håber desuden, at butikken kom-
mer ud med et overskud allerede efter det første år. Frederik har desuden 
overvejet, om han skulle få en investor, som kunne skyde ekstra kapital 
ind i butikken. Men en investor vil oftest have en del af overskuddet, så 
denne idé har han lagt fra sig igen. Medarbejderne er meget vigtige for 
butikken, da det er dem, som skal sælge varerne, og til gengæld får de løn. 
Kunderne er dem, som SportsMagasinet skal leve af, da de køber butik-
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kens varer mod betaling. Leverandørerne har også stor betydning for 
butikken, da de skal sikre, at varerne bliver leveret. Når SportsMagasinet 
har fået varerne, får leverandørerne betaling for dem. Banken er også en 
interessent, da Frederik har lånt penge. Til gengæld skal Frederik betale 
renter, gebyrer og afdrag til banken. Den sidste interessent, som Frede-
rik kan komme i tanke om, er myndighederne. Frederik skal naturligvis 
betale skat, hvis der er et overskud. Derudover betaler SportsMagasinet 
også told til SKAT, da butikken køber varer i USA og Asien, hvorfra der 
er pålagt told på varerne. Til gengæld kan Frederik ringe til kommunen 
eller SKAT, hvis han har nogle spørgsmål, som han skal have afklaret i 
forhold til butikken. 

SportsMagasinets interessenter

Interessenter Ydelse fra 
virksomheden

Ydelse til 
virksomheden

Ejer Overskud og myndighed 
til at træffe vigtige 
beslutninger.

Indskud af kapital, viden 
og arbejdskraft.

Investorer Udbytte. Kapital.

Medarbejderne Løn. Arbejdskraft og viden.

Kunder Varer og serviceydelser. Betaling.

Leverandører Betaling. Varer og serviceydelser.

Banken Betaling af renter, gebyrer 
og afdrag.

Lån og rådgivning.

Det offentlige Skat og afgifter. Rådgivning, uddannelse 
og infrastruktur.

Fig. 3.10 SportsMagasinets interessenter og deres ydelse fra og til virksomheden.

5. Konkurrenter

Når en virksomhed skal etableres, er det vigtigt at se på, hvem virksom-
hedens konkurrenter er. Det er hårdt at etablere ny virksomhed, da der 
ikke er opbygget en kundekreds og der skal igangsættes mange aktivite-
ter for at gøre opmærksom på virksomhedens eksistens. For at være vel-
forberedt til at kæmpe om kunderne, er det vigtigt at identificere, hvem 
virksomhedens konkurrenter er. Hermed kan der tegnes et billede af, 
hvordan ens egen virksomhed kan gøre opmærksom på sig selv i forhold 
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til konkurrenterne. Ved at foretage en konkurrentanalyse kommer der 
fokus på, hvem det er, man skal konkurrere med om markedsandelene. 

En konkurrentanalyse sætter fokus på nogle forhold hos konkurren-
terne, som er væsentlige for virksomheden at forholde sig til.

Konkurrentanalyse

Forhold Forklaring
Konkurrentidentifikation Hvem er konkurrenterne? 

Hvor mange konkurrenter har virksomheden?
Er konkurrenterne lokale, nationale eller 
globale?

Konkurrenters 
målsætning

Hvilken position på markedet ønsker 
konkurrenterne at have? 
Hvad vil konkurrenterne gerne opnå?

Konkurrenters 
markedsføring

Hvilke typer markedsføring anvender 
konkurrenterne? 
Fx reklamer, messer, konkurrencer.
Hvilke medier anvendes? 
Fx hjemmeside, radio, tv, lokalavis.
Hvad lægger konkurrenterne vægt på? 
Fx produkt, pris, markedsføring, beliggenhed.

Konkurrenters 
stærke og svage sider

Analyse af den interne situation for 
konkurrenterne, hvor de stærke og svage sider 
belyses jf. SWOT-analysen. 

Fig. 3.11 Konkurrentanalyse.

Konkurrentanalysen i fig. 3.11 giver et overblik over, hvilke elementer 
en ny virksomhed bør undersøge ved dens konkurrenter. På baggrund af 
analysen kan der gøres tiltag og forskellige aktiviteter for at erobre kun-
der og skabe sig en kundekreds.

Eksempel 3.5

Frederik laver nedenstående konkurrentanalyse for SportsMagasinet i 
fig. 3.12. 
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Konkurrentanalyse for SportsMagasinet

Elementer Forklaring
Konkurrent-
identifikation

1 stor veletableret sportsbutik, som hedder 
SPORTEN. Derudover er der 1 stort 
supermarked, hvor det også er muligt at købe 
sportsudstyr og tøj.

Konkurrenters 
målsætning

Sportsbutikken SPORTEN ønsker at være den 
førende sportsbutik i byen og i lokalområdet.
Supermarkedet ønsker at få nogle af SPORTEN's 
kunder, ved at kunne tilbyde sportsudstyr og tøj, 
når kunderne er ude at handle fødevarer.

Konkurrenters 
markedsføring

SPORTEN annoncerer på deres hjemmeside og 
igennem lokalavisen.
Supermarkedet annoncerer igennem 
hjemmeside og tilbudsavis.

Konkurrenters 
stærke og svage sider

SPORTEN:

Stærke sider Svage sider

■■ Veletableret. 
■■ Stor kundekreds.
■■ God beliggenhed.
■■ Stort sortiment.

■■ �Kedelige butiks­
vinduer.

■■ Dårlig indretning.

Supermarked:

Stærke sider Svage sider

■■ Gode tilbudsvarer.
■■ �Har mange kunder.
■■ �Gode parkerings-
forhold.

■■ �Få varianter af den 
enkelte varetype.

■■ �Har ikke megen 
markedsføring for 
deres sportsafdeling.

Fig. 3.12 Konkurrentanalyse for SportsMagasinet.

Ud fra konkurrentanalysen har Frederik mulighed for at vurdere, hvad 
det er for konkurrenter, SportsMagasinet er oppe imod. SPORTEN har 
en stor kundekreds, hvilket til dels skyldes, at det har været den eneste 
sportsbutik i mange år. Supermarkedet sælger nu også sportsudstyr og 
tøj, men deres udvalg er begrænset. Derfor mener Frederik, der er plads 
til SportsMagasinet i byen. Frederik er desuden opmærksom på, at inter-
nettet også er en væsentlig konkurrent, da der er mange muligheder for 
at finde tilbud på sportsudstyr og tøj. Frederik håber, at kunderne i byen 
vil vælge SportsMagasinet frem for at købe over internettet pga. den gode 
service i butikken.
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6. Registrering af virksomhed
Når virksomheden skal registreres, sker det elektronisk. Det kan bl.a. 
gøres på www.virk.dk, hvor man logger sig på med NemId eller Digital 
signatur. Denne portal er virksomhedernes digitale indgang til det of-
fentlige. Her har man mulighed for at registrere sin virksomhed samt alle 
indberetninger til det offentlige som fx moms, arbejdsulykker, refusion 
af sygedagpenge m.fl. 

Der skal bl.a. gives oplysninger om følgende:
■■ Virksomhedens navn og adresse mm.
■■ Type af virksomhed
■■ Virksomhedens ejer
■■ Virksomhedens branche
■■ Antal ansatte

Herefter behandles og godkendes registreringen, hvorefter der tilsendes 
et registreringsbevis med bl.a. virksomhedens CVR-nummer.

CVR-nummer er et 8-cifret nummer, som er helt unikt for den på-
gældende virksomhed. 

CVR-nummeret bruges til at identificere sig overfor myndigheder ved fx 
indberetninger, og overfor private kunder ved fx udstedelse af faktura.

Eksempel 3.6

Oplysninger til registrering af SportsMagasinet

Oplysninger Registrering
Navn og adresse SportsMagasinet

Hovedgaden 20
3400 Hillerød

Virksomhedstype Detailhandel

Virksomheden ejer Frederik Smidt

Branche Sport og fritid

Antal ansatte 6

Fig. 3.13 Oplysninger til registrering af SportsMagasinet.
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Etablering af virksomhed · 49

Etablerings- og finansieringsbudget

Etablerings-
budget

Eksempler Finansierings- 
budget

Eksempler

Inventar Fx PC, møbler, 
hylder, kasse­
apparat.

Egenkapital Det beløb 
som ejeren 
har indskudt i 
virksomheden.

Bil Fx virksomheden 
skal levere varer 
til kunder.

Varekreditorer Gæld til vare-
leverandører.

Varelager Varer der skal 
sælges videre.

Lån Lån i banken.

Kasse- 
beholdning

Penge i 
kasseapparatet

Bank- 
indestående

Penge stående 
på en bankkonto 
i banken.

I alt I alt

Fig. 3.14 Etablerings- og finansieringsbudget.

Nedenstående fig. 3.15 viser, hvad SportsMagasinet har brug for af vær-
dier for at kunne starte op, og hvordan SportsMagasinet vil finansiere 
det.

Eksempel 3.7

Etablerings- og finansieringsbudget for SportsMagasinet
Etableringsbudget Kr. Finansieringsbudget Kr.

Inventar . . . . . . . . . . .          
Biler . . . . . . . . . . . . . .             
Varelager . . . . . . . . . .         
Kassebeholdning . . . .   
Bankindestående . . . .   
I alt . . . . . . . . . . . . . . .              

115.000
120.000
600.000

8.000
50.000

893.000

Egenkapital . . . . . . . .       
Varekreditorer . . . . . .     
Lån . . . . . . . . . . . . . . .              

I alt . . . . . . . . . . . . . . .              

50.000
300.000
543.000

893.000

Fig. 3.15 Etablerings- og finansieringsbudget for SportsMagasinet.

7.2 Resultatbudget
Virksomhederne udarbejder også et resultatbudget. Dette budget viser, 
hvor mange omkostninger og indtægter virksomheden regner med i det 
første år. 
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50 · Kapitel 3

Resultatbudgettet viser, om virksomheden forventer et overskud 
eller et underskud for det næste år.

Eksempel 3.8

Resultatbudget for SportsMagasinet år 1

Omkostninger Indtægter
Vareforbrug����������������������� 350.000 Omsætning . . . . . . . . . . . .            950.000 

Salgsfremmende omk������� 35.000 Renteindtægter . . . . . . . . .         2.000 

Lokaleomkostninger��������� 35.000 Indtægter i alt . . . . . . . . . .          952.000 

Bilers driftsomkostninger� 8.000    

Øvrige omkostninger ������� 150.000    

Afskrivninger��������������������� 10.000    

Personaleomkostninger ��� 220.000    

Renteomkostninger����������� 7.000    

Omkostninger i alt������������� 815.000    

Overskud��������������������������� 137.000    

  952.000   952.000 

Fig. 3.16 Resultatbudget for SportsMagasinet.

SportsMagasinet forventer at kunne sælge varer for kr. 950.000. Denne 
omsætning + renteindtægter skal kunne dække butikkens omkostnin-
ger. Derudover forventes det, at der kan blive et overskud allerede i første 
år på kr. 137.000. 
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