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Прогнозні дослідження збуту



1. Види прогнозів збуту
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2. Джерела інформації

• матеріали державної статистики щодо становища в даній галузі:  інформація
про динаміку цін, споживчого доходу (заробітної плати), демографічні змін і 
навіть про особливості погодно-кліматичних умов в даному регіоні на 
майбутній сезон. 

• інформація про можливих конкурентів на ринку. Тут потрібно звертатися до 
таких джерел інформації, як річні звіти акціонерних компаній (які можуть бути 
конкурентами), комерційні огляди спеціалізованих організацій (дослідних
інститутів, консультативних фірм), матеріали ділової періодичної преси, звіти
торгових агентів, підприємств роздрібної та оптової торгівлі, інших збутових
посередників про рівень запасів тієї чи іншої продукції, про реакцію
споживачів на поставку тієї чи іншої партії товарів

• важливо також, щоб дані маркетингу погоджувалися з тими заходами на 
внутрішньофірмової рівні, які мають безпосереднє відношення до збуту
продукції. Перш за все, керівництву підприємства необхідно звернути увагу на 
зміну цін на випущені їм вироби в майбутньому, передбачувані зміни в 
каналах розподілу і формах реалізації виробів, програма просування виробів
на ринку, впровадження у виробництво нових виробів, можливості
нарощування виробництва, залучення першокласних торгових чи збутових
посередників. 
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3. Основні етапиуправління прогнозом збуту
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