Dækningsbidrag

Forskellen mellem dine indtægter ved salg og de direkte omkostninger kaldes bruttofortjeneste eller dækningsbidrag. Det beløb, der fremkommer ved at trække de direkte omkostninger fra indtægter ved salget, er et meget vigtigt beløb at have sit øje på.   

Beløbet fortæller, hvor mange penge der er til at betale for alle de faste omkostninger. 

Hvis beløbet ikke dækker de faste omkostninger, vil virksomheden have et underskud. 

Eksempel

Her ser du et eksempel, der forklarer, hvordan dækningsbidraget fremkommer: 

Sælger du f.eks. CD´er til 140 kr. pr. styk (excl. moms 112,00 kr.) over internettet og reklamerer med "Ingen portoudgifter", vil dit regnestykke se sådan ud:

	Salgspris, excl. moms
	112,00 kr.

	- Købspris hos pladeselskab
	- 88, 00 kr.

	- Pakning og foret kuvert
	-1,25 kr.

	- Forsendelse
	-9,75 kr.

	= Dækningsbidrag
	13,00 kr.


Dette regnestykke fortæller dig, at for hver gang du sælger en CD til 140 kr., har du 13 kr. tilbage til at betale alle andre udgifter, end lige dem, der er gået til direkte at købe, pakke og sende CD´en. Dette beløb kaldes dækningsbidrag eller bruttofortjeneste. 

Dækningsgrad

Dækningsbidraget (det bidrag, der er med til at dække omkostninger) kan også opgøres i %, så det bliver nemmere at sammenligne dækningsbidraget år for år eller at sammenligne det med en beslægtet virksomhed. Når det bliver opgjort i %, kaldes det dækningsgrad. 

Det regnes ud på flg. måde: 

Dækningsbidrag x 100 / Salgspris = Dækningsgrad

For CD´en bliver dækningsgraden:

13 kr. x 100 / 112 kr. = 11,60%
Dækningsgraden på CD´en fortæller dig, at for hver gang du har solgt for 100 kr., kan du forvente, at der er 11,60 kr. til at betale for alle dine andre udgifter. 

Størrelsen af dækningsbidrag

Du kan ikke sammenligne dækningsgrad mellem forskellige former for virksomheder, da der er store udsving i dækningsgraden. 

Salg af øl og spiritus i en restaurant vil typisk have en dækningsgrad på 60-70%, mens salg af computere kan komme helt ned på 10-20 %.
