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Break-even-analyse og salgsfremmende |
omkostninger.

Af Verner Damm.")

1

I den efterhiinden righoldige udenlandske litteratur, som findes om
hreak-even-analysen, vil man forgaeves sege en dyberegiiende belysning
af denne metodes anvendelsesmuligheder i relation til marketing-funk-
tionens problemer, idet marketing her, i overensstemmelse med den
tendens der gor sig geeldende indenfor sdvel den afssetningsteoretiske
litteratur som i erhvervslivet, opfattes som en hovedfunktion for de
afswetningsbetonede aktiviteter, hvorunder som underfunktioner fore-
kommer salg, reklame, distribution, markedsforskning m. v.

Saedvanligvis tages der under henvisning til metodens krav om pro-
portionale variable omkostninger forhehold overfor break-even-analy-
ser, specielt i forbindelse med de salgsfremmende omkostninger i er-
kendelse af disse omkostningers hyppige mangel pi en sidan propor-
tionalitet. Heller ikke i Bjarke Fog's artikel i Handelsvidenskabeligt
Tidsskrift, hft. 103--104, der er den ferste fremstilling pd dansk af
metoden og dens anvendelsesmuligheder, gives nogen belysning af
marketing-omkostningernes behandling efter break-cven metoden. Den
udbygning denne funktion i de sidste firtier er gennemgiet, de betyde-
lige belob den forvalter og den afgerende betydning denne funktion
har for flertallet af erhvervsvirksomheder, gor det imidlertid snskeligt,
man seger at skabe et redskah, som i en systematisk form helyser
de okonomiske konsekvenser af de foretagne dispositioner, og som
kan danne grundlaget for denne funktions planlaegning af aktiviteten
fremover. Medens man sedvanligvis for de omkostninger, der opstir i
relation til produktionsfunktionen, vil vzere i stand til med ret stor

1y Personalechef, H.A, ag H.I,
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sikkerhed at male den »producerede mangde«, arbejder mun indenfor
marketingfunktionen, specielt hvad angir de salgsfremmende omkost-
ninger, med betydelige vanskeligheder, idet der her optraeder en raekke
ukendte og ukontrollable faktorer. Dette problem mé i ferste raekke
soges lost gennem en videre udvikling af den teoretiske marketingforsk-
ning og ikke mindst gennem en langt kraftigere anvendelse indenfor
det praktiske erhvervsliv af de redskaber, der i dag star til denne funk-
tions rddighed. Regnskabsvaesenel har imidlertid i denne forbindelse en
vigtig opgave, idet en systematisk bearbejdning af virksomhedens in-
terne talmateriale med det formél at belyse resultaterne af funktionens
aktivitet vil kunne give et erfaringsmateriale ofte af langt storre vaerdi
end de eksterne markedsanalyser, som gennemferes. Hverken de salgs-
fremmende omkosiningers mangel pi proportionalitet eller vanskelig-
heden med at méle de »producerede ydelser« synes at udelukke anven-
delse af break-even-analysemetoden, der med grundlag i contributions-
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princippet og med sin overskuelighed synes al rumme betydelige mulig-
heder, omend man sadvanligvis ikke vil kunne piregne den eksakthed,
som ofte vil kunne opnis, hvor det drejer sig om andre funktioner.

Nedenfor skal i nogle fa eksempler belyses hreak-even-analysens mu-
ligheder pi dette omride.

II

Pi figuren er i det lille diagram angivet virksomhedens prisafsmet-
ningskurve. Til yderligere anskueliggorelse er vist to forskellige pris-
afsietningskurver - 1 og I1.

Prisafswetningskurverne indlaegges 1 break-even-diagrammet, hvor
gevinstkurven market 100 % angiver den sjeblikkelige pris. Der er
herefter indtegnet de til denne gevinstkurve svarende gevinstkurver for
hver 1 %’s prisreduktion. Endvidere er indtegnet gevinstkurven for
15 95°s prisforhejelse. Omsatningen ved en pris pa 100 % er 1.000.000.

Under forudsmetning af alt andet lige far vi nu to nye sgevinstkur-
ver« — en for hver af de to supponerende prisafswtningskurver. En
sidan »gevinstkurve« vil sdledes vise virksomhedens gevinst ved enhver
mulig pris og vaere en vaerdifuld faktor til at finde frem til den opti-
male pris.

Dette diagram viser med tydelighed betydningen af det starst mulige
kendskab til prisafsetningskurvens forleb. Omend de to prisafszt-
ningskurver ligger meget nzer hinanden, vil en prisreduktion pi 8 %
betyde en difference i gevinst pA 100 95 eftersom henholdsvis pris-
afsietningskurve 1 eller prisafsetningskurve II er gaeldende.

Break-even analysens anvendelighed i relation til de salgsfremmende
omkostninger stir i neje forhold til den sikkerhed, hvormed man er
i stand til at fastloegge sammenhwengen mellem disse omkostninger og
aktivitetens omfang. Har man gennem analyse fastlagt en omkostnings-
kurve for de salgsfremmende omkostninger, vil det ikke volde vanske-
ligheder at indkade denne aktivitet i break-even-diagrammet.

Uanset den sikkerhed, hvormed sammenhmongen mellem de salgs-
fremmende omkostninger og aktivitetens omfang kan fastleegges, mé
der imidlertid ved enhver indsats af disse omkostninger cksistere en
vis formodning med hensyn til deres indvirkning pi omsatningen, og
det vil derfor altid veere af veerdi, at fi konstateret, hvorledes resultatet
vil blive, sifremt disse formodninger holder stik. Det er imidlertid
overordentlig sjeeldent der i det praktiske erhvervsliv herhjemme geres
noget for at nf frem til en klarhed herover.

I fig. 2 er vist sammenhangen mellem de salgsfremmende omkost-
ninger og omsaetningens storrelse for en bestemt virksomhed, Om-
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kostningsforlebet ¢r supponerel, og pretenderer ikke al vaere udtryk
for noget normalforleb.

I fig. 3 er vist denne sammenhieng indlagt i break-even-diagrammel
for virksomheden, sdledes som dette ser ud uden at der er taget hensyn
til de salgsfremmende omkostninger.

Linierne parallelt med gevinstkurven (I) angiver de til varierende
storrelser af de salgsfremmende ombkostninger svarende nye gevinst-
kurver. Omsatningen uden indsats af salgsfremmende omkostninger
or »Aa,

Ved at betragte de salgsfremmende omkostninger som den uafhangig
variable og omsmtningen som afhaengig variabel og under forudssetning
af alt andet lige, far vi nu en nye gevinstkurve 11, Denne kurve angiver
den til enhver storrelse af salgsfremmende omkostninger svarende ge-
vinst. Det optimale belob for de salgsfremmende omkostninger kan di-
rekte aflmses. Svarende til omsatning » B«

Omend man sjaeldent vil kunne sige noget eksakt om salgsomkost-
ningskurvens form og beliggenhed, tjener fremgangsméaden til at sy-
stematisere de formodninger man har med hensyn til de salgsfrem-
mende omkostningers virkning, ligesom man fir disse formodninger
indkadet i det samlede billede af de skonomiske aktiviteter.

Endvidere vil break-even analysens klarliegning af de enkelte pro-
dukters eller produktgruppers dekningsbidrag vaere en vaerdifuld basis
for afgorelsen af salgsaktivitetens storrelse, ligesom klarliegningen af
den skonomiske struktur for distributionskanaler, distrikier o. s. v. vil
kunne varre af storste vaerdi.

Der vil gennem en sddan anvendelse af break-even-diagrammet ofte
blive kastet et klarere lys over mange af de problemer marketingfunk-
tionen arbejder med. Som eksempel skal vises betydningen af forskel-
len i deekningsgraden med hensyn til anvendelsen af de salgsfrem-
mende omkostninger.

Salgsomkostningsfunktionen lor to forskellige varer er fastlagt
(fig. 2). Der geelder den samme salgsomkostningskurve for de to varer,
men til gengweld er deekningsgraden for de to varer forskellig. (Fig. 4
og fig. 5).

Salgsomkostningskurven indlegges i diagrammet og vi far gevinsl-
kurve IT (fig. 1 og 5), Den forskel der er i dekningsgraden vil saledes
bevirke en alfgerende forskel i indsatsen af salgsomkostninger.

ITI

Ofte synes den kritik, som rettes mod break-even-metoden (contri-

putionsprineippet) at veere mindre berettiget. I, eks. anferer Arne Ras-
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mussen i en artikel i »Det danske Marked«!') — en af de eneste danske
ariikler, som omtialer dette problemomride — at »konsekvensen af dette
er vel, at man ganske vist til en vis grad er kommet uden om at fore-
Lage omkostningsfordelinger, men samtidig har man pitaget sig at op-
stille omkostningstunklioner for virksomheden, hvilket meget nemt
kan fere til funktioner i flere dimensioner. Omend dette langt fra skal
viere en underkendelse af »contributionsprincippet«, bliver det dog et
memento om, at pi har skubbet vanskelighederne over et andef steds.

Dette synskunkl deles ilkke af naervaerende forfatter. Intet internt
driftsregnskabssystem il have nogen verdi, medmindre man med
storre eller mindre sikkerhed kan fastleegge en omkostningsfunktion,
og del ses ikke klart, hvorledes en arbitraer fordeling af fmellesomkost-
ningerne skulle kunne viere af storre veerdi til dette formél,

Forholdet mi vel siges al vaere, at samtidig med at man har af-
skaffet en vanskelig, tidskrievende og 1 mange tilfzelde tvivlsom om-
kostningsfordeling, har man rettet opmaerksomheden mod et forhold,
som distributionsprincippets mere komplicerede teknik ofte har til-
slaret — at fastieggelsen af virksomhedens omkostnings- og indizgts-
struktur er grundlaget for enhver systematisk planlzgning, kontrol
og prisfastsaxetielse og hermed for hele det interne regnskabsvmesens ud-
formning.

I dette arbejde vil break-even-analysemetoden kunne vaere et vaerdi-
fuldt hjeelpemiddel i mange tilfazlde ved gennemferelse af omkost-
nings/indizgtsanalyser, men det mi understreges, at der her i hajere
grad er tale om et regnskabsteknisk instrument end et regnskabs-
system, og det er afgerende for dets veerdi, at det indgir i et regn-
skabssystem hvilende pi contributionsprineippet med de fordele et
sédant system indebsrer, og at det benyttes med en sterre varsomhed
end det ofte har veeret tilfaldet.

o xRKan en virksommbed finde sin omkostningskarve?e Det Danske Mavked. 1950,



