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PREVISION DES VENTES (5]

Soyez acteur de votre parcoursde formation et passez al'action !

Objectifs

Etre capable de mettre en avant votre offre produit a vos différentsinterlocuteurs

Etreforcede sition apn devoir votre offre proposition afin de mieux faire connaitre votre offre
produltetser agence, fournisseur, prospect de votre entreprise

Etre capable de bien expliquer a vos différentsinterlocuteurs|’ offre produit et ses contraintes.

Méthodes pédagogiques et modalités d'évaluation

La pédagogie est basée sur |" alternance d’ apportsthéoriques, de mise en situation.

Des exer cices pratiques per mettent un entrainement concret.

Programme

1. DEFINIR LES ENJEUX ET LES OBJECTIFS DE LA PREVISION DES
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Durée de formation
2 jourssoit 14 heures

Public
Assistant commercial, commercial, responsable des
ventes.

Prérequis
Etreal’aise avec larelation Clients

Niveau / Certification Obtenue
Attestation de formation

Type de formation / stage
Intra/lnter/ Accompagnement individuel
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3. CONSTRUIRE UNE PREVISION A PARTIR D’UN HISTORIQUE

: EXTRAPOLATION

o | esméthodes simplesd’extrapolation.
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4. CONNAITRE ET COMPRENDRE LES DIFFERENTES METHODES
DE PREVISION

méthodes ob gctlyaetsu jectives.
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5. ANALYSER LES ECARTS : LA FIABILITE ET LA PRECISION

DES PREVISIONS
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