
Прогнозирование и планирование продаж

Срок обучения: 

Время проведения: ежедневно с 10:00 до 17:30

Выдаваемые документы: Удостоверение о повышении квалификации
или Сертификат Moscow Business School

Программа обучения
Стили менеджмента и прогнозирование

Почему одни любят прогнозировать, а другие ненавидят это?
Основные стили менеджмента по отношению
к прогнозированию

Практикум-тестирование «Роли и стили менеджмента»

Прогнозирование и методы работы с будущим

Основные понятия: емкость рынка, потенциал продаж, прогноз
продаж, план продаж
Прогнозирование на разных этапах развития рынка (рост,
насыщение)
Методы работы с будущим: форсайт, сценарное планирование
Методы оценки емкости рынка
Субъективные / экспертные и объективные / математические
методы прогнозирования продаж
Факторы, влияющие на точность прогнозирования продаж

Практикумы:

Упражнение «Расчет емкости рынка. Составление прогноза
продаж»
Деловая игра «Прогнозирование продаж»
Отработка навыков сценарного прогнозирования

Построение системы планирования
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Чем отличается план от прогноза
План-результат и план действия
Сценарий и «дорожная карта»
Кто в компании должен отвечать за прогнозирование
и планирование?
Организация процедуры планирования в компании
Бизнес-процесс «прогнозирование и планирование»: принципы
построения

Практикумы:

Построение «дорожной карты»
Анализ кейсов по организации системы планирования
на предприятии
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