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 :التـنبـؤ

 .يشكل أهمية كالطلب مثلاوالذي هو بيان بالقيمة المستقبلية لمتغير •

 :التنبؤات تؤثر على القرارات والأنشطة المتعلقة بالمنظمة•
 المالية, المحاسبة 1.

 البشريةالموارد 2.

 التسويق3.

 MISادارة نظم المعلومات 4.

 العمليات  5.

 الخدمة / تصميم المنتج 6.

 

 المحـــاسبة

 المـــالية

 الموارد البشرية

 التسويق

ادارة نظم المعلومات   MIS 

 العمليات

الخدمة/ تصميم المنتج   

 استخدامات التنــبـؤ

 :ملامح التنبؤ
 افتراض نظام عشوائي•

 الحاضر  الماضي         

 .تكون صحيحة بسبب الافتراضات التنبؤات نادرا ما•

 .التنبؤات تكون أكثر دقة للمجموعات في مقابل الأفراد•

 .دقة التنبؤات تقل كلما زاد المدى الزمني•
3 

الربح/توقع التكلفة   

 تدفق النقد والموارد المالية

تدريب/تشغيل /توظيف   

الاستراتيجية/العروض /التسعير   

الخدمات/ نظم المعلومات   

مقدار العمل/ الجداول   /MRP  

 منتجات وخدمات جديدة

 تحديد هدف التنبـؤ: الخطوة الأولى

 تحديد المدى الزمني: الخطوة الثانية

 تحديد تقنية للتنبـؤ: الخطوة الثالثة

 وتحليل البياناتجمع  :الخطوة الرابعة

 التنبـؤتحضير  :الخطوة الخامسة

 مراقبة التنبـؤ: الخطوة السادسة

 ”التــــنـــبـــؤ   خطوات “

 الجيدعناصر التنبؤ 

 دقيق يعتمد عليه

 محدد الوقت

 مكتوب
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 التقدير هو عملية نحاول من خلالها معرفة سلوك ظاهرة معينة في المستقبل التقدير

 يقوم التقدير دائما على بيانات ماضية

 التقدير محاولة لمعرفة المستقبل على أساس الماضي

 تقدير الطلب هو التنبؤ بالطلب على منتجات أو خدمات المؤسسة

 تحديد طاقة الإنتاج الضرورية للتجاوب مع الطلب•

 حسن اختيار التكنولوجيا الأنسب لتلبية الطلب •

 توجيه سياسة التخزين بالمؤسسة•

 حصر الإستراتيجيات الأنسب للإنتاج•

 لماذا تقدير الطلب  

... 

 التجاوب مع السوق•

 : المؤسسة منيمكّن 
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 استمرار العوامل الأساسية الموجودة في الماضي

 عدم التمكن من التقدير الكامل، هناك دائما فرق بين التقدير والواقع

 تضعف دقة التقدير مع طول الفترة التي نقدر لها الظاهرة

البيانات التاريخية التي نعتمد عليها للتقدير تأخذ عادة شكلا معينا يدعى 

 نمط التغير

 :، أهمها الفرضياتيفترض التقدير مجموع من 

دقة النتائج واقترابها من النتائج 
 :علىالفعلية تتوقف 

 البيانات

 ونمط التغير
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 :تقدير الطلب ضروري بالنسبة للمؤسسة لأنه يمكنها من تحضير نفسها تقدير الطلب

تختلف حاجة 

المؤسسات 

إلى تقدير 

الطلب حسب 

 كونها

مؤسسات في 

 طور الإنشاء

مؤسسات في 

طور التشغيل 

 والإنتاج

 للإنتاج•

 للتسويقو•

... 

 بناء فندق جديد : 1مثال

 إنشاء مصنع جديد   : 2مثال

إنشاء مركز : 3مثال

 تجاري جديد

كم سيكون عدد الغرف ؟ من أي 

مستوى ؟ ما هي الخدمات التي 

 ؟... سنقدمها ؟ 

أين سيكون الموقع ؟ كم ستكون 

طاقة الإنتاج ؟ كيف سيكون نظام 

 ؟... الإنتاج ؟ 

المساحة؟ أين سيكون الموقع ؟ كم ستكون 

كيف سيكون نظام الشراء والتخزين ؟ 

 ؟... كيف تكون سياسة الأسعار 

 بتقدير الإنشاء طور في المؤسسات تقوم

 :تستطيع حتى الطلب

   المصنع، حجم تحدد1.

   الإنتاج، نمط تحديد2.

   الداخلي، التنظيم تحديد3.

 ...التخزين مساحات تحديد4.

.5... 

 بيانات المؤسسات هذه تمتلك لا وعندما

 تاريخية بيانات إلى تلجأ الطلب، عن تاريخية

 ... السوق، ودراسات مماثلة، لمؤسسات

 :مثال

 :  2015 – 2010خلال المرحلة أنه  2010للأبحاث الواردة في سنة  Gartnerتقديرات مكتب تبين 
 %10 الـبمعدل نمو يقارب   (PC/Laptops)ستستقر مبيعات الحواسيب المحمولة وحواسيب المكاتب  -1
 (.Taplet)، (iPhone)، (IPad)المستهلكون سينتقلون إلى الألواح الإليكترونية  -2

 لدى والذوق الميل وتطورات الطلب، تطورات لمسايرة بالتقدير التشغيل طور في المؤسسات تقوم

 المؤسسة هذه لدى متوفرة التاريخية البيانات حيث...المستهلك

7 

 أنماط التغير في الطلب

 المرتبة الإحصائية البيانات من مجموعة لدينا تكون عندما

 أو بالمنتجات، تتعلق) زمنية سلسلة تسمى الوقت، في

 (بغيرهما أو بالطلب،

 :عموما تتبع السلاسل الزمنية إحدى الأنماط التالية للتغير

 النمط الأفقي

 نمط الاتجاه

 النمط الموسمي

 النمط الدوري

 النمط العشوائي
8 
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 :النمط الأفقي
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 ثابت متوسط حول الطلب تقلب يكون عندما

 ولا محدودا التغير أن أي .ثابت شبه أو
 .تنازلا أو تصاعدا عموما يسجل

 :نمط الاتجاه
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 الزيادة نحو اتجاه الطلب في يظهر عندما

 المتوسط المدى على الانخفاض نحو أو
 .الطويل أو

 أنماط التغير في الطلب
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 :ناتجة عنالتقلبات  وتكون هذه . في الطلب خلال فترة الدراسةالتقلبات تظهر 

 النمط الموسمي

 ( استهلاك المكيفات في الصيف)الجو •

 ( الطلب على ملابس الأطفال في الأعياد)أو عن التقاليد •

 ( إنتاج التمر في فترة معينة)أو عن موسمية المنتج نفسه •
  ( كالطلب على المطعم)كما يمكن أن تكون مرتبطة بطبيعة الطلب •
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 صباحا 2صباحا إلى الساعة  10حجم الطلب اليومي على المطعم من الساعة  : مثال

 حتى تكون أن يمكن الموسمية

   (أعلاه المثال) اليوم نفس في

 أنماط التغير في الطلب
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 النمط الدوري

0

5

10

15

20

25

30

35

40

45

50

123456789101112

 .تقديرههذا النمط له أي شكل ولا يمكن  :النمط العشوائي

 (   أزمات الاقتصاد مثلا)النمط الدوري يأتي على فترة طويلة، عموما أكثر من سنة 

 أنماط التغير في الطلب
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 إلى أي مدى يمكن الاعتماد على التقدير ؟ 

 : الدقة في التقدير 

 :للتقدير ثلاث نتائج ممكنة

 ما هي دقة التقدير؟ 

 
 
 
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 الطلب الفعلي= الطلب المقدر  -1

 الطلب المقدر أكبر من الطلب الفعلي -2

 غير مبررة ةكبيرمخزونات 

 تجميد رؤوس أموال

 هذا وضع نادر لأن هناك دائما اختلاف بين الاثنين

 السوق حتاجهييعني أن المؤسسة قامت بإنتاج كميات أكبر مما 

 الطلب المقدر أقل من الطلب الفعلي -3

 نقص في المبيعات

 نقص في الربح

 خطر تقليص حصة المؤسسة من السوق

 المؤسسة صنعت أقل مما كان عليها أن تصنع

13 

 أنــــواع التنبـــؤ

  ولا الشخصية الآراء على تعتمد التي المدخلات على تعتمد طرق1.
 .بيانات الى تحتاج

 على ماضية بيانات تستخدم ،(مختلفة أزمنة) الوقت على تعتمد طرق2.
 .لماضيل استمرارا سيكون الحاضر أن اعتبار

 للتنبؤ ايضاحية متغيرات تستخدم ،مترابطة نماذج على تعتمد طرق3.
 .بالمستقبل
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 التنبؤأساليب 

 الأساليب النوعية

 الأساليب الكمية

 ومتنوعةالتنبؤ كثيرة أساليب 

 جمعت في مجموعتين

15 

 الأساليب النوعية

حالة منتج جديد، )في حالة عدم توفر البيانات 

 ...(سوق جديدة، تكنولوجيا جديدة

 .  كما أن الخبرة تلعب دورا أيضا في تصحيح التقدير عند استعمال الأساليب الكمية

 يعتمد المدير على الخبرة لتقدير الطلب

 (  العلياالإدارة )المدير تقدير  -1

 أهم الأساليب النوعية

16 
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 قوة البيع ومصالح التسويق -2

لأنها في اتصال دائم  بالزبائن والمستهلكين، يمكنها أن 

 تقدر الطلب على أساس معرفتها بالمجال وبالزبائن

 تقدير الإدارة -3

في بعض الحالات لا يمكن لقوة البيع أن تقدر الطلب بالنسبة لمنتج 

 يكون هنا تقدير الإدارة مفيدا. جديد أو خدمة جديدة

يتمثل في التقدير على أساس خبرة وأراء مجموعة من المديرين 

 ...(كمدير التسويق، ومدير الإنتاج، )المعنيين بالمنتج أو الخدمة 

 الأساليب النوعية

17 

 دراسات السوق -4

  ،كثيرة عناصر عن السوق دراسات تخبر

 :مثل الطلب تقدير في عليها الاعتماد يمكنو

 رغبات الزبائن،  -

 ودخل الزبائن،  -

 وتطور ذوق المستهلكين،  -

 وتطور عدد الزبائن،  -

 وتقييم الزبائن للمنتجات  -

- ... 

 الأساليب النوعية

18 
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 DELPHIطريقة  -5

أراء متفقة لمجموعة في التقدير على أساس  DELPHIتتمثل طريقة 

 من الخبراء

 مجوعة إلى أسئلته المنسق يرسل :الطريقة مضمون

 الإغفال) ببعضهم لهم علم لا الذين الخبراء من

 أراءهم فيجمع الرد منهم يتلقى .(ضروري

 هذا على .للجميع ويرسلها يلخصها ثم وتبريراتهم

 للإطلاع نتيجة تقديراته في البعض سيغير الأساس

 العملية المنسق يكرر ثم الآخرين، تبريرات على

 .متقاربة أراء على يحصل حتى

19 

 DELPHIطريقة : مثال

 سوق في جديد منتج على الطلب تقدير نريد

 يمكن ولا تاريخية بيانات نملك لا .جديدة

 ولا الحالة هذه في البيع قوة على الاعتماد

 خبراء 4 باختيار قمنا .المديرين أراء على

 :كالتالي جلسات 5 في تقديراتهم فكانت

 الجلسات الخبراء

 5الجلسة  4الجلسة  3الجلسة  2الجلسة  1الجلسة 

 35000 الأولالخبير 

 52000 الثانيالخبير 

 15000 الثالثالخبير 

 50000 الرابعالخبير 

35000 

45000 

20000 

40000 

35000 

42000 

25000 

40000 

34000 

30000 

35000 

38000 

34000 

34000 

33000 

35000 

 العيوب المزايا

 طول العملية تأخذ بعين الاعتبار العوامل غير الملموسة

منتج جديد، )مفيدة عند نقص المعلومات 

 ...(سوق جديدة، مؤسسة جديدة

 ( تكاليف الخبراء)ارتفاع التكلفة 

 قلة الدقة

 مزايا وعيوب الأساليب النوعية 
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 بمبيعات منتج مشابه  الإسترشاد -6

 نظارات السباحة  -----السباحة  مايوهاتمثال •

 

 

 

 

   الشاي...السكر•

 

 

21 

 الأساليب الكمية

 تستخدم الطرق البيانية والإحصائية والرياضية •

 تقوم على بيانات تاريخية •

 تصل إلى تقدير أكثر دقة من الأساليب النوعية•

 :للتقديرأشهر الأساليب الكمية 

 الطريقة البيانية•

 طريقة المتوسط المتحرك البسيط•

 طريقة المتوسط المتحرك المرجح•

 طريقة الانحدار الخطي•

 الطريقة الأسية•

22 

 الطرق الحسابية البسيطة•

 طريقة السلاسل الزمنية•
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 التنبؤ -المبيعات المتوقعة مقدار التغير المبيعات الفعلية السنة

2010 الماضي  العام        200000 

2011 الحالي  العام        240000 40000+ 

2012 القادم  العام         288000 

 }مبيعات العام الماضي÷ العام الحالي مبيعات {   xالحاليمبيعات العام = مبيعات العام القادم 

 x }240000  ÷200000{  =288000 240000=   2012مبيعات 

   :البسيطة الحسابية الطرق •
 ولكي تكلفة، وأقلها بالمبيعات للتنبؤ الطرق أسهل من البسيطة الحسابية الطرق تعتبر

 والمبيعات سابقة لسنوات المتحققة المبيعات معرفة من بد لا الطريقة هذه تطبيق من نتمكن

 :حسابها كيفية يوضح التالي والجدول الحالية، للسنة المتحققة

 (x)شركة مبيعات  

 

 مراحل الطريقة البيانية

 رسم البيانات الفعلية -1

 تحديد خط الاتجاه -2

مد خط الاتجاه إلى المرحلة  -3

 التي نريد التقدير لها

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 

250 

500 

750 

1000 

1250 

 2014تقدير الطلب لسنة : مثال

 الطريقة البيانية
 طريقة سهلة وغير مكلفة•

 تتمثل في التقدير برسم خط الاتجاه العام•

 كلما كانت السلسلة الزمنية أطول كلما أمكن الاعتماد عليها •

24 
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 مثال

 لمبيعات بالنسبة لدينا المتوفرة البيانات التالي الجدول في تظهر

 :حلب بمدينة المتواجد اهفرع في السيارات

 المبيعات السنة المبيعات السنة المبيعات السنة

1999 120 2003 300 2007 300 

2000 180 2004 380 2008 550 

2001 200 2005 450 2009 600 

2002 240 2006 180 2010 635 

 2013و 2012  :كالتالي سنوات للخمس الفرع مبيعات تقدير نريد

 البيانية الطريقة باستعمال 2016و 2015و 2014و

 الطريقة البيانية
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 المبيعات السنة المبيعات السنة المبيعات السنة

1999 120 2003 300 2007 300 

2000 180 2004 380 2008 550 

2001 200 2005 450 2009 600 

2002 240 2006 180 2010 635 

 الطريقة البيانية
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 الطريقة البيانيةأهم عيوب 

   تحديد الاتجاه غير دقيق يختلف حسب الأشخاص 

  أيضامد خط التقدير غير دقيق 

 التقدير بهذه الطريقة تقريبي  

 الطريقة البيانية
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 الطريقة البيانية

 الطريقة البيانيةأهم عيوب 

   تحديد الاتجاه غير دقيق يختلف حسب الأشخاص 

 مد خط التقدير غير دقيق أيضا 

 التقدير بهذه الطريقة تقريبي  
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 طريقة المتوسطات المتحركة البسيطة

يساعد المتوسط المتحرك على تقليص أثر 

 العشوائية الحادةالتقلبات هذه 

الحادة أو التقلبات لا تخلو السلاسل الزمنية من 

 الاستثنائية، والتي لا يجب أخذها بعين الاعتبار 

Ft = MAn=  
n 

At-n + … At-2 + At-1 

29 

 يحتسب المتوسط لعدة فترات أو قيم بدلا من المتوسط لكل فترات أو قيم السلسلة

في كل مرة يحسب فيها المتوسط المتحرك تترك الفترة الأقدم 

 وتضاف قيمة الفترة اللاحقة

5 5 

6 6 

9 9 

8 8 

2 2 

 

 
 6=  30/5= المتوسط 

 

  19/3= المتوسط المتحرك 

 =6.33=7   

 

5 

6 
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2 

7 

=  لمتوسط المتحرك البسيط

17/3 = 5,66 
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 مثال

 : كالتالي( بآلاف الوحدات)تطور منتج ما لنفترض أن الطلب الفعلي على 

 1994 1993 1992 1991 1990 1989 السنوات

آلاف )الطلب 

 (  الوحدات

8 12 14 

ثم كيف تقدر الطلب  1992باستعمال المتوسط المتحرك كيف تقدر الطلب لكل من 

 1993 و 1992علما بأن الطلب الفعلي لكل من  1995و 1994و 1993لسنة 

 19و 18و  14: سيكون كالتالي بالترتيب  1994و

31 

 الحل

 :  كالتالي 1992يقدر طلب  1991في سنة 

8 + 12 + 14  
3 D = = 11.33 

 : القادمة كالتالي 1993فيقدر طلب سنة  14وبما أن الطلب الفعلي هو  1992في سنة 

12 + 14+ 14  
3 D = = 13.33 

 1994 1993 1992 1991 1990 1989 السنوات

آلاف )الطلب 

 (  الوحدات

8 12 14 14 

32 
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 :  كالتالي 1994فيقدر طلب سنة   18وبما أن الطلب الفعلي هو  1993في سنة 

14+ 14+ 18 
3 D = = 15.33 

 : كالتالي 1995فيقدر طلب سنة 19وبما أن الطلب الفعلي هو  1994في سنة 

14+ 18+ 19 
3 D = = 17 

 1994 1993 1992 1991 1990 1989 السنوات

آلاف )الطلب 

 (  الوحدات

8 12 14 14 18 19 

33 

 المتوسط المتحرك

 .الماضيةالثلاث  للفتراتالطلب اعتبار احسب ثلاث فترات من المتوسط المتحرك للتنبؤ على عربات التسوق مع : 2مثال

 .3باعتبار أن عدد الفترات التي يجري حساب المتوسط على اساسها هي 

 

 

 

 

 

 

 إذّا             38= إلى ( 6)للفترة الفعلي تغير الطلب لو                   41.33=  14+40+34(=6)للفترة المتحرك المتوسط = التنبؤ : الحل

                                                           3                                       

  39.67 =38+41+40=  (:7)المتوسط المتحرك للفترة 

                                               3 

 الطلب الفترة

1 42 

2 40 

3 43 

4 40 

5 41 

Ft = MAn=  

n 

At-n + … At-2 + At-1 

34 
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 طريقة المتوسطات المتحركة المرجحة

 .طريقة المتوسطات المتحركة البسيطة تعطي لكل قيمة نفس الوزن في السلسلة الزمنية

معاملا طريقة المتوسطات المتحركة المرجحة تعطي لكل قيمة 

 .بها في السلسلة الزمنيةخاصا 

 1مجموعة المعاملات يجب أن يساوي 

 :بـيحسب المتوسط المتحرك المرجح 

 الفترة( وزن)ضرب قيمة الفترة  في معامل  -

 جمع النواتج -

Ft = WMAn= wnAt-n + … wn-1At-2 + w1At-1 

35 

 :  مثال 
 :كالتاليمنتج ما إذا كان الطلب على 

 2012 2011 2010 2009 2008 2007 السنوات

الطلب الفعلي 

 (ألف وحدة)

12 15 18 18 20 

باستعمال طريقة المتوسطات المتحركة المرجحة علما  2012كيف تحدد طلب سنة 

 : بأن وزن الفترات كالتالي

2007 =0 ،2008  =0.1 ،2009  =0.2  ،2010  =0.3  ،2011  =0.4   

 :كالتالي  2012يقدر طلب سنة 
D = (0.4*20)+(0.3*18)+(0.2*18)+(0.1*15) + (0* 12)=  
D = 8 + 5.4 + 3.6 + 1.5  = 18.5 

 : الحل 

36 

 0.4 0.3 0.2 0.1 0 وزن الفترات 
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 المتوسط المتحرك الموزون
 :  بالنظر إلى بيانات الطلب التالية :2مثال

 .للفترة التالية 0.1وللفترة التالية  0.2, للفترة قبل الأخيرة  0.3, للفترة الأخيرة  0.4= احسب  المتوسط الموزون للتنبؤ باستخدام وزن. 1

 (.1) الطلب الأوزان فيباستخدام نفس ( 7)للفترة  المتنبأاحسب الطلب , 39( =  6)للفترة الفعلي بافتراض أن الطلب . 2 

 .4باعتبار أن عدد الفترات التي يجري حساب المتوسط على اساسها هي 

 

 

 

 

 

 :الحل 

   41(= 41)0.4(+40)0.3(+43)0.2(+40)0.1( = 6)التنبؤ للفترة . 1

 40.2(= 39)0.4(+41)0.3(+40)0.2(+43)0.1(= 7)التنبؤ للفترة. 2  

 الطلب الفترة

1 42 

2 40 

3 43 

4 40 

5 41 

37 

 (التهدئة الأسية)الطريقة الأسية وتسمى 

 التركيز مع زمنية سلسلة متوسط حساب على تساعد الأسية الطريقة

 القديمة بالطلبات مقارنة الحديثة الطلبات على

هي الطريقة الأكثر استعمالا في التقدير بسبب سهولتها وقلة البيانات 

 التي تعتمد عليها

تحتاج هذه الطريقة 

 :  معطيات فقط  3إلى 

 آخر تقدير

 الطلب الفعلي للمرحلة الحالية

 (ألفا )   معامل تهدئة 

38 
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 :  يتم التقدير بطريقة التهدئة الأسية حسب العلاقة 

F t+1 =  Dt + (1- ) Ft 

F t+1 =  Ft + (Dt – Ft) 
 :  أي 

 : حيث 

   t+1تقدير المرحلة  F t+1تمثل    

   t الطلب الفعلي للمرحلة  D tويمثل     

 معامل التهدئة    ويمثل   

 (التهدئة الأسية)الطريقة الأسية وتسمى 

39 

   t الطلب الفعلي للمرحلة  tالمرحلة   تقدير

 tتقدير المرحلة  F t      تمثل   

 :مثال 
، ما هو تقدير طلب الشهر   = 0.2باستعمال طريقة التهدئة الأسية مع معامل التهدئة   -1

 :  وإذا كان الطلب للأشهر الثلاثة الأولى كالتالي 397الرابع  إذا كان تقدير الشهر الثالث 

 الطلب الشهر

1  400 

2 380 

3 411 

 ؟الخامس، فما هو تقدير الطلب للشهر 415إذا كان الطلب الفعلي للشهر الرابع  -2

 :الحل

 F t+1 =  Dt + (1- ) Ft: باستعمال العلاقة 

                                      
                                        F3+1 = 0.2*411 + 0.8 * 397 
                                          F4   = 82.2 + 317.6 = 399.8  

 (التهدئة الأسية)الطريقة الأسية وتسمى 

40 
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 :تقدير الشهر الخامس يكون كالتالي 

      = (0.2 * 415) + (0.8 * 399. 8)                        

F 5 =  D4 + (1- ) F4 

      = 83 + 319. 84                        

      = 402.84 

 (التهدئة الأسية)الطريقة الأسية وتسمى 

41 

42 
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 معدل التغير التغير حجم المبيعات السنة

2001 26800 -  -   - 

2002 29600 +2800 2800 / 26800 = 10.4=   %10.4 

2003 32500 +2900 2900/ 29600  =  0.097= %9.7  

2010 

 :الزمنية السلاسل طريقة•
 حساب ويتم سابقة، لسنوات المبيعات عن تاريخية بيانات تمثل زمنية سلاسل وجود على الطريقة هذه تعتمد

 التغير حساب فيتم السابقة، السنة من كبرأ اللاحقة السنة مبيعات كانت فاذا تليها، التي بالنسبة سنة لكل التغير

 التغير معدلات مجموع بقسمة ذلك ويكون العام، التغير معدل حساب إلى وصولا الطريقة بنفس السنوات لجميع

 .السلسلة سنوات عدد على

 :مثال

 المبيعات بحجم التنبؤ والمطلوب سابقة سنوات لعشر ألبان لشركة مبيعات لحجم التالية البيانات لدينا توافرت إذا

 :لاحقة لسنه

 

علمى %  74.1، ثم نقسمم % 74.1= مجموع معدلات التغير لعشر سنوات يساويأن نفرض 

نتوقمع أن ونريمد    55000الحاليمة أن مبيعمات السمنة ، نفرض  7.1ويساوي = عشر سنوات 

 .واحدة وهي السنة القادمةالمبيعات لسنة حجم 

عممدد السممنوات السممابقة التممي تممم ÷ مجممموع معممدلات التغيممر = معممدل التغيممر العممام  نحسممبولا أ

 .حساب معدل الزيادة فيها

 7.41 % = 10 ÷ 74.1%=    معــدل  التغير  العام 

 نحسب لتوقع للسنوات المطلوبة بناء على حجم مبيعات السنة الحالية وعدد سنوات التوقع: ثانيا

 }معدل التغير العام× حجم مبيعات السنة الحالية {+  السنة الحالية  مبعاتحجم = 

55000 + {55000× %7.41} =    59075.5    

 النتيجة هي حجم المبيعات المتوقع للسنة القادمة

 :الزمنية السلاسل طريقة•
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 التقدير بطريقة الانحدار الخطي

تستعمل هذه الطريقة عندما يتوفر لدينا سلسلة زمنية تتضمن علاقة ارتباط بين العنصر 

 خارجيةالذي نريد تقديره وعناصر أخرى داخلية أو 

 متغيرات مستقلةتتمثل طريقة الانحدار الخطي في ربط متغير تابع بمتغير مستقل أو 

 يعتمد الانحدار الخطي في شكله البسيط على المعادلة الخطية 

Y = a + bX 

 Y :حيث 

X 

a 

b 

 المتغير التابع

 المتغير المستقل

 ميل خط الاتجاه 

 Yمقاطع محور

45 

Y = a + bX 

a 

b= y/x  x  

y 

x  

y 

46 
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 تقدير الطلب الموسمي
 : مثال

.  صباحا 2صباحا إلى الساعة  10يفتح المطعم أبوابه من الساعة 

 :  عموما يكون متوسط الزبائن حسب الجدول التالي

 عدد الزبائن الساعة عدد الزبائن الساعة

10 5 19 18 

11 12 20 25 

12 54 21 90 

13 80 22 95 

14 60 23 120 

15 41 24 80 

16 21 01 60 

17 18 02 32 

18 10 - - 

0

20

40

60

80

100

120

140

1234567891011121314151617

 تطور الطلب على المطعم

 عدد الزبائن 

10   
11 

12 
13 

14 
15 16 17 18 19 20 21 22 23 01 

02 

   821:  عدد الزبائن الإجمالي 

   17:   عدد ساعات عمل المطعم  =المواسمعدد  

 

47 

 .  يمكن تقدير الطلب الموسمي بأكثر من طريقة

 نعرض فيما يلي واحدة من هذه الطرق وتسمى طريقة الضرب الموسمي 

 :مراحل التقدير 

 ( بتقسيم الطلب الإجمالي على عدد المواسم)يحسب الطلب المتوسط لكل موسم  -أولا

كالربيع أو )الموسم قد يكون سنة، أو فصل : جداملاحظة هامة 

 ...  ، أو شهر، أو أسبوع، أو يوم، أو ساعة (الصيف

 زبون لكل ساعة   48.30=   17/  821= الطلب المتوسط لكل موسم : بالنسبة لمثالنا 

48 

 تقدير الطلب الموسمي
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 بالنسبة لكل موسم نقسم الطلب الفعلي على الطلب المتوسط   –ثانيا 

دليل   عدد الزبائن   الساعة

 الموسمية

دليل   عدد الزبائن   الساعة

 الموسمية

10 5 0,10 19 18 0,37 
11 12 0,25 20 25 0,52 
12 54 1,12 21 90 1,86 
13 80 1,66 22 95 1,97 
14 60 1,24 23 120 2,48 
15 41 0,85 24 80 1,66 
16 21 0,43 1 60 1,24 
17 18 0,37 2 32 0,66 
18 10 0,21 -   -  -  

 دليل الموسمية0,10=5/48.30 =    ساعةلكل زبون 

/  821= الطلب المتوسط لكل موسم 

 زبون لكل ساعة  48.30=   17

 زبون لكل ساعة 0.10=  48.30÷  5 =موسمالمتوسط لكل الطلب ÷  الساعة عدد الزبائن في = الموسمية دليل  49

 .    القادمة بالنسبة لكل موسم باستعمال دليل الموسميةيقدر طلب الفترة  –ثالثا 

 55.89= 950/17زبون، فيكون الطلب المتوسط المقدر  950إذا قدرنا بالنسبة لليوم القادم 

يبقى أن نضرب هذا المتوسط المقدر في دليل الموسمية بالنسبة لكل موسم وهذا ما يعطينا 

الدليل  الساعة  :النتيجة التالية

 الموسمية

الدليل  الساعة  تقدير الطلب

 الموسمية

 تقدير الطلب

10 0,10 5.59 19 0,37 20,83 

11 0,25 13.98 20 0,52 28,93 

12 1,12 62.61 21 1,86 104,14 

13 1,66 92.79 22 1,97 109,93 

14 1,24 69.32 23 2,48 138,86 

15 0,85 47.52 24 1,66 92,57 

16 0,43 24.04 1 1,24 69,43 

17 0,37 20.68 2 0,66 37,03 

18 0,21 11.74       

 50 زبون لكل ساعة   5.59=  55.89*0.1
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 مناسبة للتنبؤالتقنية الاختيار 

 .يوجد تقنية واحدة تصلح لكل المواقف لا•

 :أهم العوامل التي تحكم اختيار تقنية التنبؤ•

 التكلفة1.

 الدقة2.

 :عوامل أخرى تضمن وجودمع •

 القديمة البيانات1.

 الكمبيوتر2.

 البيانات وتحليل لجمع اللازم الوقت3.

 التنبؤ مدى4.
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