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 الكفاح سبيل النجاح، والكسل سبيل الفشل
 

 Forecastingالتنبؤ 

المنشآت؛ إذ ٌإثر ذلك على  فً النواحًبحجم السوق المستقبلة أساس التخطٌط لجمٌع  التنبإ

حجم ونوعٌة المهارات المطلوبة من القوى العاملة، وكذا أنظمة العمل والرقابة، وسٌاسات 

  الاستثماريالتسوٌق وبرامج الإنفاق 

 

محاولة من جانب إدارة المنشؤة لتقصى ما سوف تكون علٌه حالة الطلب »التنبإ بالطلب هو 

تنتجها المنشؤة بالوحدات أو القٌم أو بهما معا وذلك خلال فترة  التًالمستقبل للسلع والخدمات 

 «.نهاٌة تلك الفترة فًزمنٌة معٌنة أو 

 المستقبل ونقدره؟ لماذا نقوم بتوقع حجم المبيعات فى

 .المساعدة فى وضع الخطط البٌعٌة المستقبلٌة 

  المساعدة فى تخصٌص الموارد المتاحة لشركتك على المجهودات المطلوبة للعملٌة

 البٌعٌة.

  المستقبل. فًٌستخدم كؤداة لتقٌٌم الأداء 

  المستقبل فًٌمكن أن تقابل النشاط البٌعى  التًتوقع الصعوبات والعقبات 

 قوم بتوقع حجم المبيعات فى المستقبل ونقدره؟لماذا ن

  تحدٌد وظائف المنشؤة الأخرى وضمان استمرارها. فًالمساهمة 

  .تحدٌد جداول الإنتاج 

 تحدٌد حجم المخزون وبرامج المخازن 

  .تحدٌد مشترٌات المواد الخام 

 .تحدٌد حجم ونوعٌة التجهٌز الآلى 

  .تحدٌد حجم ونوعٌة العمالة المطلوبة 

 التكالٌف والإٌرادات تقدٌر 
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 أنواع الطلب

بٌن ثمانً صور للطلب تختلف الاعباء الواقعة على إدارة التسوٌق  Kotlerٌمٌز كوتلر 

 لمواجهتها

 

  الطلب السلبىNegative demand:  عدم قبول المنتجات من جانب قطاعات السوق

المختلفة أو قٌام المستهلك بتضححٌات فحً سحبٌل عحدم حصحوله علحً السحلعة. وهحً أسحوأ 

 حالة ٌمر بها المشروع.

  عدم وجود طلبNo demand  أي أن جمٌع قطاعات السوق لا تعنٌها سلع وخحدمات

 المنشؤة.

  الطلحب الكحامنLatent demand لحً منحافع رٌحر متحوافرة فحً وٌعنحً وجحود حاجحة ا

 السلع المتوافرة فً السوق

  الطلحب المتنحاقصFaltering Demand  وٌتعحر  لحه معظحم المنتجحات، حٌحأ ٌبحدأ

مسححتوي المبٌعححات فححً التححدنً عححن المبٌعححات السححابقة للمنشححؤة. وٌقححع علححً ادارة التسححوٌق 

 منتج. من خلال إعادة دورة حٌاة ال Remarketingعبء تجدٌد النشاط التسوٌقً 

  طلب رٌر منتظمIrregular Demand  حٌأ ٌقوم المستهلك بإشباع احتٌاجاته بشكل

 موسمً

  الطلححب الكامححلFull Demand  وٌمثححل الحالححة المثلححً للمنشححؤة، حٌححأ ٌكححون مسححتوي

الطلب وتوقٌته مساوٌا لمستوي الطلب وتوقٌته المرروبٌن من قبل إدارة الشركة. وعلً 

 لطلب.ادارة التسوٌق عبء صٌانة ا

  الطلححب الزائححدOverfull Demand  أي لأن مسححتوي الطلححب ٌتزاٌححد بشححكل ٌفححوق

امكانٌات المنشؤة فً سد الحاجات المطلوبة. وعلً ادارة التسحوٌق عحبء اتبحاع سٌاسحات 

 .demarketingتسوٌقٌة مثبطة 

   ٌالطلححب السححUnwholesome Demand  ًوهححو الطلححب الححذي تححإدي زٌادتححه الحح

السلع والخدمات المنتجة. وعلً ادارة التسوٌق عبء  أوً المجتمع عطاء آثار سلبٌة علإ

 اٌقاف هذا الطلب وتقدٌم بدٌل مفٌد عنه للمستهلكٌن.
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 مستويات التنبؤ

 : يحتاج التنبؤ تقدير أربعة متغيرات أساسية هى

 المناخ الدولى 

 المناخ المحلى 

 ظروف الصناعة 

 الظروف المتعلقة بأوضاع المنشأة نفسها 

  

 الجوانب التي تسعي الإدارة الي التنبؤ بها

  عوامل داخلٌة ٌسهل على الإدارة التعرف علٌها، وما ٌترتب بالنسبة لها من آثار، وبذلك

ٌتم التنبإ بالطاقة البشرٌة والآلٌة، والطاقات المادٌة المتاحة للمنشؤة، والإمكانٌحات الفنٌحة 

 ومدى قدرتها على التطوٌر المستقبل. 

 هى تلك العوامل التابعة من خارج المنشؤة، وتنقسم إلى نوعٌن: ٌةخارج عوامل 

 أولهما: عوامل لاٌمكن التنبإ بها 

 ثانٌهما: عوامل ٌمكن التنبإ بها 

 

 مستويات نشاط التنبؤ

 التنبإ بالمناخ الاقتصادى العام 

 التنبإ بالمناخ العام للصناعة 

 التنبإ  بالمبٌعات 

 

 خطوات عملية التنبؤ  الفعال

  ًحدد أهدافك أولا 

 حدد نموذج التنبإ 

  التطبٌق فًاختبر النموذج قبل أن تبدأ 

 تطبٌق النموذج المعدل 

 مراجعة وتقٌٌم النموذج المستخدم 

  دراسة محددات وقٌود العمل بالتنبإ 
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 العوامل التي يتواقف عليها اختيار طريقة للتنبؤ

  شكل  فًنشاط المنشؤة  فًالمإثرة  -الداخلٌة والخارجٌة  -مدى توافر البٌانات التارٌخٌة

 سلاسل زمنٌة منتظمة من حٌأ مكونات كل بند ومدى تساوٌها من حٌأ الفترات الزمنٌة.

 .درجة الدقة المطلوبة ومدى قٌمة هذا التنبإ للمنشؤة 

 .الوقت المتاح لإجراء الدراسات المتعلقة بالتنبإ 

  اللازمة للتحلٌل. الآلًمدى توافر الكفاءات الإحصائٌة وبرامج الحاسب 

 

 محددات يجب معرفتها قبل اختيار طريقة التبنؤ

  ما الغر  من التنبإ، فإذا كان الغر  من التنبإ مجرد تقدٌرات لحجم 

  طرٌقة التنبإ احتاجت إلى تكلفة  فًٌجب أن تراعى المنشؤة أنه كلما زادت درجة الدقة

 أكثر.

  التنبإ بالمستقبل  فً الماضًمدى أهمٌة البٌانات التارٌخٌة المتاحة عن 

 

 طرق وأساليب التنبؤ

  الشخصيأولاً: الأساليب المبنية على الحكم: 

  الشخصيالحكم  

  حكم الخبراء 

  استقصاء آراء العملاء 

  الميدان   فيالبيع الذين يعيشون  مندوبيتقديرات 

  التاريخيالتطور  

  حصة السلعة من السوق الكلية للصناعة 

  اختبار السوق 

  المؤثر  الرئيسيالعاملIndex  

  تعتمد على المعايير الإحصائية والرياضية: التيثانيًا: الأساليب 

 تحليل السلاسل الزمنية 
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 تحليل العلاقات السببية 

 

 

 

 


