
SALES BUDGETING 

Demand & supply chain  
management suite

SALES BUDGETING aide les 
entreprises à définir leur budget 
commercial, en conjuguant 
l’utilisation de statistiques de 
prévision à différents éléments 
d’évaluation économiques.
La définition du budget et des 
macros objectifs commerciaux de 
l’entreprise, est le point de départ 
pour la planification des stratégies 
marketing et commerciales.

La solution SALES BUDGETING 
supporte plusieurs modèles 
opérationnels. Le processus budgétaire 
peut être déterminé une première fois 
par la direction, qui peut analyser l’état 
des comptes clés, ou bien à partir des 
agents commerciaux remonter aux 
comptes nationaux et à la direction 
commerciale. Chaque utilisateur reçoit 
la portion du plan qui le concerne, 
dans le format qui lui est le plus 
familier (par exemple Microsoft 
Excel), et peut effectuer rapidement 
des simulations et en vérifier 
immédiatement l’impact. Il peut alors 
synchroniser ses modifications, et les 
intégrer à celles de ses collaborateurs, 
puis définir le plan budgétaire final et 
partagé. La solution permet la gestion 
en mode « top-down », « bottom-up 
» et «middle-out », autorisant ainsi 
l’agrégation et l’analyse des données 
selon différents axes. 

Grâce à des méthodes de prévisions consensuelles, en agissant 
sur des processus standardisés, la direction commerciale peut, 
dans des délais minimums, interagir avec toutes les fonctions 
opérationnelles de l’entreprise impliquées dans la définition  
d’un budget de vente réaliste et partagé.

FONCTIONNALITES

● ��définition du budget commercial 
en fonction de différents axes : par 
produit, par secteur géographique, 
par marché, par organisation ou  
en fonction de l’axe temps

● �outils de collaboration destinés aux 
fonctions marketing, commerciales 
et financières. Possibilité d’analyser 
les données en mode top- down, 
bottom- up ou  middle-out

● �analyse périodique des bilans  
et révisions des objectifs

BENEFICES

● �possibilité de collaborer entre et avec 
toutes les fonctions impliquées dans 
le processus 

● �réduction de l’écart entre les 
objectifs et les résultats actualisés/ 
réels

● �alignement optimal des stratégies 
marketing et commerciales  

● �disponibilité d’un tableau de 
bord regroupant les opérations 
commerciales et la rentabilité des 
marques et des zones de chalandises

● �évaluation analytique des facteurs 
de performances clés

● �standardisation du processus, 
réduction des délais de préparation 
et de consolidation du budget

Un budget réaliste et partagé :  
la clé de l’efficacité de l’entreprise
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L’utilisateur peut élaborer le budget 
de vente selon différents critères : 
canaux de distribution, secteur, critère 
de profit, en valorisant des indicateurs 
configurables, qui permettent par 
exemple, de mettre en relation des 

prix, des remises et des coûts.  
SALES BUDGETING permet le 
paramétrage, l’analyse des écarts et la 
révision périodique des budgets et des 
prévisions sur la base du bilan et des 
prévisions ajournées.

Un budget réaliste et partagé :  
la clé de l’efficacité de l’entreprise
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PRINCIPALES CARACTERISTIQUES

Interface Client L’interface utilisateur avancée et ses caractéristiques graphiques permettent 
d’effectuer simplement des analyses précises.

Mode client 
collaboratif « light » 

Option disponible pour la force de vente.

Basé sur Microsoft Excel, permet de travailler aussi bien en ligne que déconnecté.

Structure hiérarchique  
du modèle 

Outil permettant les analyses agrégées ou détaillées.

Rapports Possibilité de générer des reports personnalisés.


