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Прогнозування продажу – це діяльність керівництва компанії, спрямована на
визначення передбачуваного обсягу продукції, що буде проданий за встановлений
період часу з використанням наявних ресурсів.

При прогнозуванні обсягу продажів керівник повинен використати певні методи
прогнозу. До них відносяться наступні групи методів:

Рішення, яким із цих методів варто скористатися в тому або іншому випадку, далеко
не завжди буває очевидним. У типовій компанії таке рішення, швидше за все, буде
залежати від рівня його технічної складності, наявності даних про продажі в минулому
й передбачуваному використанні прогнозу.


