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المحاضرة السادسة 

  التنبؤ وتقدير الطلب

 المجالات الرئيسية لتقديرات الطلب: أولا

ثلاثة عناصر  الذي ٌمكن أن ٌتم على مستوى العدٌد من المجالات، وتوجد عموما ٌقصد بتقدٌر الطلب القٌاس الكمً للطلب

  : تؤثر فً هذه المجالات هًأساسٌة

  تقسيمات المنتج؛-  .1

  المناطق الجغرافية؛-  .2

 الفترات الزمنية؛ـ  .3

  :مثلا وتوجد عدة مستوٌات ٌمكن أن ٌقسم على أساسها المنتج، من ذلك :تقسٌمات المنتج- 1

  أنواع المنتج وأشكاله؛

  خط المنتج؛

  مبٌعات الشركة من المنتج؛

 مبٌعات قطاع الصناعة من المنتج .....

 .ـ محلٌة؛  ـ وطنٌة؛ ـ إقلٌمٌة؛ ـ دولٌة: عدة مجالات والتً تتٌح إمكانٌة تقسٌم الطلب إلى :المناطق الجغرافٌة-2

  : ٌمكن أن نقسم الطلب على أساس الفترات الزمنٌة، إلا أننا نأخذ على وجه الخصوص:الفترات الزمنٌة-3

الفترة الزمنٌة قصٌرة الأجل؛ -

الفترة الزمنٌة متوسطة الأجل؛ -

. الفترة الزمنٌة طوٌلة الأجل-

 المحددات المؤثرة في الطلب: ثانيا

  :إلى أهمهاالإشارة  هناك العدٌد من المحددات التً تتأثر بها تقدٌرات الطلب ٌمكن

 طبيعة المنتج؛ .1

 حجم الطلب؛ .2

  طبيعة الشراء؛ .3

 مجموعة العملاء؛ .4

 المنطقة الجغرافية؛ .5

  البيئة التسويقية؛ .6

 الأنشطة التسويقية؛ .7
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لابد من تحدٌد طبٌعة المنتج الذي نود تقدٌر الطلب علٌه، مثلا لتقدٌر الطلب على الأثاث ٌجب  :طبيعة المنتج .1

 .تحدٌد نوعه

، أو كنسبة من السوق أو (بالرٌالات)ٌجب تحدٌد ما إذا كنا نرٌد تحدٌد الطلب ككمٌات، أو كقٌمة   :حجم الطلب .2

  .بكل هذه المعاٌٌر

 (مستهلكٌن نهائٌٌن ونظامٌٌن)أي معرفة ما إذا كانت الدراسة تستهدف كل قطاعات السوق : مجموعة العملاء .3

. أو جزء محدود منه 

 :وهنا نشٌر إلىمن تأثٌر على  الطلب،  (التً تقوم بها المنظمة)وذلك لما  لهذه الأنشطة  :الأنشطة التسويقية .4

  مستوى الإنفاق التسوٌقً وما له من أثر على حجم الطلب؛

  المزٌج التسوٌقً وتأثٌراته المعروفة؛

 تقسٌم الجهود التسوٌقٌة وتركٌزها .

 الفعالٌة والكفاءة التسوٌقٌة .

 تقدير الطلب المتوقع: ثالثا

معادلة الطاقة الاستٌعابٌة .  أي قدرة السوق، أو الاحتمال الأقصى للطلب على منتج معٌن:الطاقة الاستٌعابٌة للسوق- 1

 :هًللسوق 

 ع  x م  x ن= ك                             

 قٌمة الطلب المحتمل =  ك   :حٌث

عدد المشترٌن المحتملٌن =          ن 

متوسط كمٌة الشراء =م           

متوسط سعر الوحدة =          ع 

 أي حجم الطلب الممكن تحقٌقه فعلا خلال فترة معٌنة، فهو ٌوضح حجم :(الطلب الجاري)التقدٌر المتوقع للسوق - 2

 .اطلب المصحوب بقوة شرائٌة، والممكن تحقٌقه بناءا على الجهود التسوٌقٌة

أي أقصى حجم طلب ٌمكن للشركة تحقٌقه، وقد ٌتساوى مع التقدٌر :  الطاقة القصوى للطلب على منتجات المنظمة- 3

. المتوقع للسوق كله حالة احتكار المنظمة للسوق

 أي نسبة معٌنة من حجم الطلب المتوقع، والتً تتوقف على عومل منها المجهود التسوٌقً :نصٌب الشركة من السوق- 4

. للشركة، فإذا أنفقت شركتان تقدمان نفس المنتج للسوق مبلغان مختلفان  كان لكل منهما نصٌب مختلف عن الأخر

، بٌنما (المملكة) أي إجمالً تقدٌرات الطلب على منتج معٌن فً كل أنحاء السوق :تقدٌرات السوق الكلً والجزئً- 5

. (الشرقٌة)الجزئً ٌعنً تقدٌرات لجزء معٌن من السوق 
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 طرق تقدير الطلب المتوقع: رابعا

: التقدٌرات الشخصٌة- 1

 :لها ثلاث طرق هً

المقابلة، )تعتمد على سؤال المشترٌن عما ٌتوقع ان ٌشترونه من منتج خلال فترة معٌنة  :استطلاع راي المشترى- ا

مفٌدة عندما ٌكون عدد المشترٌن قلٌل، ولدٌهم رغبة الشراء، ورغبة الافصاح، والتكلفة الاستطلاع . (...تلٌفون، برٌد

. مقبولة

ٌعاب علٌها .  ٌتم سؤالهم عن تقدٌراتهم عن المبٌعات خلال فترة وسوق وسلعة معٌنة:تقدٌرات المسؤلٌن عن المبٌعات- ب

. انها لا تعتمد على معاٌٌر موضوعٌة بل على انماط شخصٌة

ٌتم استشارة اهل االخبرة فً مجال سلعة معٌنة، تتمٌز كسابقاتها بعدم الدقة  وعدم الموضوعٌة، ولها  :أراء أهل الخبرة- ج

 :ثلاث طرق هً

. اتفاق مجموعة خبرلااء على تقدٌر معٌن :طرٌقة التقدٌر الجماعً

. ٌتم وضع تقدٌر مبنً على متوسط تقدٌرات فردٌة :طرٌقة التقدٌر الفردي 

ٌقوم أفراد بوضع تقدٌرات للطلب المتوقع  ثم ٌقوم شخص بتنقٌح تلك التقدٌرات وإعادة إرسالها إلى  :طريقة دلفي

بأنها سرٌعة ومفٌدة فً  تتميز هذه الطريقة. المجموعة للإدلاء برأٌهم وتكرر العملٌة إلى غاٌة تحقٌق الثبات فً التقدٌرات

. أنها غٌر دقٌقة  وغٌر مفٌدة لمجموعة واحدة من المستهلكٌن ومن عيوبهاحالة نقص المعلومات، 

: طرٌقة الاسواق الاختٌارٌة- 2

   تقوم على اختٌار منطقة محددة من السوق كعٌنة ممثلة للسوق ، ثم تقوم الشركة بعرض المنتج وبذل مجهود تسوٌقً 

ٌتوقف نجاح هذه الطرٌقة على قدرة الشركة على الاختٌار الجٌد للمنطقة وللفترة الزمنٌة المعبرة . مشابه لما تنوي القٌام به

 .عن احتٌاجات المستهلكٌن

  :السلاسل الزمنٌة- 3

، (أٌام، أسابٌع، أشهر، سنوات)ٌقصد ٌالسلاسل الزمنٌة المشاهدات الإحصائٌة الخاصة بمتغٌر ما خلال فترة زمنٌة معٌنة

 .على تحلٌل علاقة المبٌعات بالزمن، وما إذا كانت خطٌة أو غٌر خطٌة حٌث تعتمد هذه الطرٌقة

 فً تحلٌل عنصر الزمن علٌها أنها تعتمد فقط على وٌعاب، تتسم بالموضوعٌة  والأسلوب الكمًتعتمد هذه الطرٌقة على 

  .وتفسٌر التغٌر الذي ٌحدث فً الطلب على السلعة محل التقدٌر

  :الطرق السبٌة-  4

  ٌمكن لرجال التسوٌق الاعتماد على أسالٌب الاقتصاد القٌاسً لتحدٌد المتغٌرات التً تؤثر فً الطلب على السلعة ، 

  .والمتغٌرات المستقلة (تابع)ودراسة طبٌعة العلاقة بٌن الطلب 

 

 


