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II Performance commerciale 

 

1. Exploiter les indicateurs commerciaux 

         1.1. Variables statistiques et fréquences 

 

         1.2. Les indicateurs de position 

 

        1.3. Les indicateurs de dispersion 

 

         1.4. Les représentations graphiques 

 

2. Prévoir les ventes futures 

           2.1. Pourquoi prévoir ? 

 

           2.2. Les méthodes d’ajustement linéaire 
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