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LA RACCOLTA E LANALISI DELLE INFORMAZIONI COMMERCIALI

ANALISI

EVOLUZIONE _
STORICA :

FATTURATO : ‘l'

EVOLUZIONE INFORMAZIONI BUDGET
FUTURA > RETE — ENDITE
MERCATO : VENDITA VEN
EFFETTI T

STRATEGIA :

COMPETITIVA :
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PRINCIPALI FINALITA DELLANALISI DELLE VENDITE PRELIMINARE

>[ DINAMICHE DEL FATTURATO AZIENDALE
ANALISI
NLUNLE )[ RICORSIVITA E STAGIONALITA
VENDITE

>[ EFFETTO DI PARTICOLARI EVENTI O FENOMENI
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UN ESEMPIO PRATICO: ANALISI PRELIMINARE DELLE VENDITE PER IL BUDGET
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UN ESEMPIO PRATICO: ANALISI PRELIMINARE DELLE VENDITE PER IL BUDGET

FATTURATO TOTALE PRODOTTO A PRODOTTO B PRODOTTO C PRODOTTOD
2014 10.000.000 € 4.500.000 € 2.500.000 € 3.000.000 € - £
2015 12.000.000 € 4.800.000 € 3.000.000 € 4.200.000 € - £
2016 11.750.000 € 4.112.500 € 2.937.500 € 4.700.000 € - £
2017 11.500.000 € 3.450.000 € 2.875.000 € 5.060.000 € 115.000 €
2018 12.150.000 € 3.037.500 € 5.037.500 € 5.832.000 € 243,000 €
2019 12.500.000 € 2.500.000 € 3.125.000 € 6.500.000 € 375.000 €
2020 13.580.000 € 1.358.000 € 3.395.000 € 8.148.000 € 679.000 €
2021 13.400.000 € 670.000 € 3.350.000 € 7.370.000 € 2.010.000 €
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IL CICLO DI VITA DEI PRODOTTI

Fatturato

PRODOTTO 3

PRODOTTO 1

AT

Tempo
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LA STAGIONALITA DELLE VENDITE
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L'IMPORTANZA PER IL BUDGET DELLANALISI DEGLI ASPETTI ESOGENI

RICERCHE DI MERCATO

ANALISI DEI TREND

MODELLI ECONOMETRICI
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LIMPORTANZA PER IL BUDGET DELLANALISI DEGLI ASPETTI ESOGENI

AZIONI
INTERNE

CAMBIAMENT]
AMBIENTE FATTURATO ]
COMPETITIVO
)
AZIONI
ESTERNE
\. J
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DIVERSE POSSIBILI PROSPETTIVE PER STIMARE IL FATTURATO DI BUDGET

1

Programmazione Fepc =¥ Qj )
BDG p

delle vendite dal ve = Tre

punto di vista

«ragioneristico»

Variabili da considerare:;
Quantita di vendita
Prezzo di listino

Scontistica
Mix di vendita
Stagionalita
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UNA POSSIBILE ARTICOLAZIONE DEL BUDGET DELLE VENDITE

|>[ e
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DIVERSE POSSIBILI PROSPETTIVE PER STIMARE IL FATTURATO DI BUDGET

1 )

. _ ] ] . _ %
Programm.azwne Feos = Qy, * Dy, Programm.azmne Feoc =M * qu
delle vendite dal delle vendite dal
punto di vista punto di vista
«ragioneristico» «strategico»

Variabili da considerare:;
Quantita di vendita
Prezzo di listino

Variabili da considerare:;
> Dimensione del
mercato di riferimento

Scontistica
Mix di vendita
Stagionalita

» Quota di mercato
posseduta
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DIVERSE POSSIBILI PROSPETTIVE PER STIMARE IL FATTURATO DI BUDGET

1 )

. _ ] ] . _ %
Programm.azwne Fooc =Y Qy, * Py, Programm.azmne Feoc =M * qu
delle vendite dal delle vendite dal
punto di vista punto di vista

«ragioneristico» «strategico»

Variabili da considerare:;
>  Dimensione del
mercato di riferimento

Variabili da considerare:;
Quantita di vendita
Prezzo di listino

Scontistica
Mix di vendita
Stagionalita

» Quota di mercato
posseduta

Programmazione -y .
delle vendite delle Fgpg = #Pdv * %

Imprese che si Variabili da considerare:

occupano di retail > Punti vendita
»  Penetrazione punti
vendita
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DIVERSE POSSIBILI PROSPETTIVE PER STIMARE IL FATTURATO DI BUDGET

1

Programmazione
delle vendite dal
punto di vista
«ragioneristico»

Programmazione
delle vendite delle
imprese che si
occupano di retail

(@) SPIN OFF UNIVERSITA DEGLI STUDI DI TRIESTE

)

Programmazione

delle vendite dal
punto di vista
«strategico»

_ j j
Feoe =2 @y * Py,
Variabili da considerare:;

Quantita di vendita
Prezzo di listino

Scontistica
Mix di vendita
Stagionalita

Programmazione

Fone = #Pdv * %

BDG ? delle vendite delle
Variabili da considerare: imprese wholesaler

»  Punti vendita
»  Penetrazione punti
vendita
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Fepg =M~ qu

Variabili da considerare:;
>  Dimensione del
mercato di riferimento

» Quota di mercato
posseduta

FBDG = #Clienti = Fm

Variabili da considerare:

»  (lienti attuali

»  Clienti nuovi

»  Clienti persi

>  Fatturato medio cliente
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LARTICOLAZIONE DEL BUDGET DELLE VENDITE
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IL COORDINAMENTO DELLATTIVITA DI VENDITA NEL TEMPO

> LIVELLO DI CAPACITA PRODUTTIVA }

[ ARTICOLAZIONE FABBISOGNI FINANZIARI

§

> FLUSSIFISICI IN USCITA

L{ TASSI DI OCCUPAZIONE DEI MAGAZZINI ]
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POSSIBILI ASPETTI CHE CAMBIANO IN RELAZIONE Al DIVERSI CANALI/CLIENTI

—> PERCENTUALI DI SCONTO
I B v

DILAZIONE MEDIA INCASSI 2

|_) /S MARGINI 1\
TASSO INSOLVENZA -y \
"> CONSISTENZE |
CANALE \
DISTRIBUTIVO v LSS

CLIENTE A

S GARANZIECONTRATTUALL oo B ;

L CONSISTENZA E ARTICOLAZIONE DELLE SPEDIZIONI
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IL FATTURATO DI BUDGET E LE PRINCIPALI SUE IMPLICAZIONI

[ DEBITI VERSO ’ERARIO PER IVA ]

[ PROVVIGIONI E SCONTI ] T
A

FATTURATO l

| CREDITIVERSO CLIENTI |

l

{ FLUSSI DI CASSA DA VENDITE ]
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