
Com calcular la meva
previsió de vendes?
Què és, per què serveix i com es calcula

La previsió de vendes és una xifra estimada del que vendrà una
empresa en un futur determinat. 

1  Què és la previsió de vendes?

La previsió de vendes serveix per:

Definir objectius
Planificar accions
Prendre decisions
Aprofitar millor els recursos

2  Per què serveix la previsió de vendes?

Quant vull vendre?
Per a una empresa nova, la previsió de vendes dependrà de:

Objectius personals de l’empresari 
Objectius estratègics o empresarials de l’empresari

Com saber si aquesta xifra és realista o raonable? 

Obté informació sobre el 
                            sector i el mercat

Analitza la informació
Treu conclusions
Formula hipòtesis 

Els clients potencials són les persones i empreses de la nostra àrea
d’influència, que ens poden comprar a nosaltres.
El mercat potencial és el volum de les compres que ens poden fer els nostres
clients potencials.
La quota de mercat d’una empresa indica quin percentatge representen les
seves vendes sobre el volum total del mercat.

Quant em costarà assolir la previsió de vendes? 
Hem de conèixer el cost de les accions comercials que seran
necessàries per assolir aquesta xifra de vendes. 

3  Com es calcula la previsió de vendes?

Preveu 3 escenaris: optimista, realista i
pessimista.
Preveu imprevistos i canvis al sector i al
mercat.
Preveu períodes de vacances per
establir previsions mensuals.
Preveu subscripcions per tenir
informació actualitzada sobre el sector.

Estudia la teva competència
Identifica i parla amb els clients
potencials 
Calcula el teu mercat potencial 
Calcula la teva quota de mercat

Recomanacions
Assisteix a fires per conèixer les
innovacions del sector.
Fes un seguiment regular de la teva
previsió de vendes.
Ajusta la teva previsió de vendes.
No oblidis que els objectius són
fonamentals per gestionar amb èxit una
empresa. 

Més informació a:
www.centredempresesprocornella.cat


