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LA PREVISIONE DELLE VENDITE PER IL 
BUSINESS PLAN



SALES FORECASTING

Attività di impresa e orientata al futuro, per tale
motivo la maggior parte delle informazioni che
permettono di assumere decisioni razionali
derivano da processi di previsione.si tratta di un
momento importante, forse il più importante di
tutto il processo manageriale.

Tecnicamente, la previsione è il processo tramite
il quale si cerca di conoscere anticipatamente
un evento futuro o ilfuturo svolgimento di un
fenomeno già in corso.



• La programmazione segue l'attività previsionale.
• Se un'azienda prevede una flessione della domanda del 15%, può

mirare a non perdere più del 6%.
• Sarà necessaria una programmazione che include:

⚬ Revisione dei listini
⚬ Modifica delle caratteristiche dei prodotti

Campagna pubblicitaria per sostenere la domanda.

PREVISIONE E 
PROGRAMMAZIONE



L'attività di previsione è fondamentale per il controllo di gestione e
si divide in due categorie:
• previsioni esterne, relative a fattori esterni all'azienda
• previsioni interne, riguardanti la struttura interna.

Oggi, la previsione è complessa, specialmente per fenomeni sociali
e tecnici, a causa di accelerazioni e interdipendenze.

PREVISIONE E CONTROLLO DI 
GESTIONE 



TECNICHE DI 
PREVISIONE

INDUTTIVE - STATISTICHE DI OPINIONE -
SOGGETTIVE

DI ANALISI SISTEMICA

Applicate quando si ha a disposizione
un numero sufficiente di dati relativi ai
fenomeni passati ed
attuali.elaborazione di questi dati
possono consentire di estrapolare nel
futuro la dinamica storica sulla base
dell'ipotesi che l'evoluzione non
subisca salti imprevedibili.

Tali tecniche mirano a ricercare la
probabilità del verificarsi di fenomeni
sul fondamento delle opinioni
espresse da dati soggetti, sulla base
che tali soggetti possiedono le
informazioni necessarie per esprimere
un'opinione attendibile

Le tecniche di analisi sistemica osservano
che tutti i fenomeni dinamici sono
interconnessi e formano un sistema, tale
analisi si basa sull'assunto che ogni
dinamica sistemica è provocata dalla sua
struttura pertanto conoscendo la struttura
è possibile prevedere l'evoluzione
temporale dei diversi fenomeni.



• La regressione è una tecnica statistica usata per analizzare le
relazioni tra variabili.

• Obiettivo: prevedere o spiegare il valore di una variabile di risposta
basandosi su una o più variabili indipendenti.

• La previsione si fonda sull’ipotesi che la dinamica di un fenomeno
osservato per un (sufficiente) periodo di tempo possa descrivere un
modello utilizzabile per prevesdere la dinamica futura

modello 
statistico

REGRESSIONE E 
CORRELAZIONE

DATI STORICI DATI PREVISTI 

X(1), ...., X(N) X(N+1), ...., X(N+T))



Tra le analisi più importanti possiamo indicare quella relativa
all’indicazione del trend.
• per individuare il trend possiamo utilizzare il metodo dei

minimi quadrati.
• con questo metodo, applicato in forma lineare, cerchiamo i

parametri della retta interpolante

ANALISI DELLA COMPONENTE 
TENDENZIALE



REGRESSIONE LINEARE 

Calcoliamo la retta di regressione a fini previsionali. Esempio





• La retta avrà equazione

• Quindi dobbiamo trovare il parametro che è la pendenza della
retta e ∝ che è l’incercetta sull’asse delle y (cioè il valore della Y
(vendite) quando la x (tempo) è pari a 0

EQUAZIONE DELLA RETTA DI REGRESSIONE



calcoli



Ridefiniamo le variabili



1° passo - sommatoria xy



2° passo - x medio

si tratta della media aritmetica dei valori della x



sommatoria osservazioni y



sommatoria dei quadrati delle osservazioni x



sommatoria valori x



calcolo parametro Beta (pendenza)



calcolo parametro alfa (intercetta)



EQUAZIONE E PREVISIONE

Se volessimo rispondere alla domanda: “sulla base dei dati storici,
quale fatturato prevediamo per il 2015?
• Per rispondere andremo a sostituire alla x (variabile che si collega
all’osservazione del tempo)con il valore 5 (quinto periodo di
osservazione)

Y= 2700 x + 22.500



LAB EXCEL



LAB EXCEL



LAB EXCEL



LAB EXCEL



LAB EXCEL



COEFFICIENTE DI 
CORRELAZIONE

Il coefficiente di determinazione (o di correlazione) misura la bontà di un modello di regressione 
lineare. 
R^2 misura, dunque, quanto della variabilità nei dati dipende dalle variabili indipendenti 
previste dal modello di regressione.
L'R^2 varia da 0 a 1 (o da 0% a 100%). Ecco cosa rappresentano i valori:

• R^2 = 0: Il modello di regressione non spiega affatto la variabilità dei dati.
• R^2 = 1: Il modello di regressione spiega perfettamente la variabilità dei dati.

In generale, maggiore è il valore di R^2, migliore è la capacità del modello di spiegare la 
variabilità nei dati.
Tuttavia, un valore elevato di R^2 non garantisce necessariamente che il modello sia il migliore 

per l'analisi dei dati, poiché potrebbe essere soggetto a overfitting (sovrapprendimento) o a 
problemi di altre natura. 













Riordiniamo su un nuovo foglio

somma fatturati 
mensili

ripetiamo per le annualità



rappresentiamo graficamente la 
serie





 

1 – Comprendere  l’equazione
La retta mostrata è
• x – è l’indice progressivo dell’anno  “Anno 2022” con x = 1, “Anno 

2023” con x = 2, “Anno 2024” con x = 3, …).
• 82 024 – è il coefficiente angolare (slope): indica di quanto, in 

media, crescono le vendite ogni anno.
• 485 512 – è l’intercetta (intercept): il valore che la retta 

assumerebbe se x = 0, cioè l’anno immediatamente prima della 
serie.

2 – Sostituire x con 4
Per il 4º anno della serie (che corrisponde all’anno successivo al 2024, 
quindi 2025): X= 4

3 – Calcolare passo per passo
1. Moltiplicare il coefficiente per x

1. Sommare l’intercetta

4 – Risultato



calcolo peso percentuale vendite su base 
mensile







Creaiamo il 
foglio



Previsioni e 
confronto
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