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مقدمة عامة

يةالتسويقالإستراتيجيةبينالجسرتمثلإذأهمية،المبيعاتإدارةوظائفأكثرمن (Sales Planning) المبيعاتتخطيطعملية

ولمن،يُباع،سماذاتحدددقيقةوزمنيةكميةخططإلىللمؤسسةالعامةالأهدافتحويليتمالتخطيطخلالفمنالميداني،والتنفيذ

.وسيلةوبأيومتى،

لىإاستنادًاالمستقبلفيالمتوقعالمبيعاتحجمتقديرمنالإدارةتمكّنالتيالأداةفهو (Sales Forecasting) بالطلبالتنبؤ

.الحاليةوالعواملالماضيبيانات

المبيعاتتخطيطتعريف

اللازمةتوالإجراءاالبرامجووضعالزمنية،والفتراتوالمناطقالمنتجاتعلىوتوزيعهاالمستقبلية،المبيعاتأهدافتحديدعملية

”.لتحقيقها

المبيعاتتخطيطأهمية

.تنفيذيةومؤشراتأرقامإلىالإستراتيجيةالأهدافترجمة•

.(تسويقيةمالية،بشرية،)المطلوبةالمواردتحديد•

.(التوزيعالتمويل،الإنتاج،)الإداراتبينالتنسيقتحسين•

.والسيولةبالمخزونالتنبؤقراراتدعم•

.والتقييمللرقابةموضوعيأساسوضع•
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مراحل تخطيط المبيعات

:تتم عملية التخطيط البيعي عبر سلسلة مراحل مترابطة كما يلي

تحليل الموقف البيعي الحالي: 1المرحلة  

:ويسُتخدم في ذلك أدوات مثل .تبدأ الإدارة بتحليل الأداء السابق لتحديد الاتجاهات العامة

.(حسب المنتج أو المنطقة أو العميل)تقارير المبيعات السابقة •

.تحليل الأسواق والظروف الاقتصادية•

.تقييم أداء القوة البيعية•

تحديد أهداف المبيعات: 2المرحلة  

.محددةزمنيةفترةخلاللتحقيقهاالإدارةتسعىالتيوالنوعيةالكميةالنتيجةهيالأهداف

:أنواع أهداف المبيعات

.، عدد الوحدات المباعة، أو الحصة السوقية(Revenue) مثل حجم المبيعات :أهداف كمية

.مثل رضا العملاء، تطوير الأسواق الجديدة، زيادة ولاء الزبائن :أهداف نوعية

:SMARTويجب أن تتصف الأهداف بمعيار 

(Time-bound) محددة بزمن (Realistic) واقعية (Achievable) قابلة للتحقيق (Measurable) قابلة للقياس (Specific) محددة•
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تحديد الإستراتيجيات والبرامج البيعية: 3المرحلة  

:في هذه المرحلة تُختار الوسائل التي تساعد في تحقيق الأهداف، وتشمل

.سياسة التسعير والعروض•

.خطة الترويج البيعي•

.خطة توزيع المندوبين والمناطق•

.(Key Accounts) خطة إدارة العملاء الرئيسيين•

.برامج التحفيز والتدريب لفريق المبيعات•

(Sales Budgets) إعداد الموازنات البيعية: 4المرحلة  

:وهي تقديرات مالية تحدد الموارد المطلوبة لتحقيق الخطة، وتشمل

.رواتب وعمولات رجال المبيعات•

.مصاريف السفر والميدان•

.تكاليف الإعلانات والعروض•

.الإنفاق على التدريب•

المتابعة والرقابة: 5المرحلة  

واتخاذةوالمخططالفعليةالنتائجبينالانحرافاتلتقييم،(سنويربعأوشهري)دوريمتابعةنظاموضعمعتنفيذهايتمالخطة،اعتمادبعد

.التصحيحيةالإجراءات



MU-EPP-FM-010 Issue date: 01November2025 Issue no.1 Page 1 | 1

(Sales Forecasting) التنبؤ بالمبيعات

تعريف التنبؤ البيعي-

الحاليةوالمعطياتالتاريخيةالبياناتعلىبالاعتمادمحددةمستقبليةزمنيةفترةخلالالمتوقعالمبيعاتحجمتقديرعملية“

”.(Jobber & Lancaster, 2022)السوقواتجاهات

:بالمبيعاتالتنبؤأهمية-

.تحديد الطاقة الإنتاجية المطلوبة•

.إدارة المخزون والسيولة النقدية•

.إعداد الميزانية العامة للمؤسسة•

.تحديد الحصة السوقية المستهدفة•

.دعم قرارات التوظيف والتوسع•

، يجب عليها زيادة الإنتاج والمخزون والتخطيط لتعيين مندوبي مبيعات%20إذا توقعت الشركة نمو الطلب على منتجها بنسبة : مثال
.إضافيين

العلاقة بين تخطيط المبيعات والتنبؤ بالطلبوضح : سؤال

.فالتنبؤ العلمي الدقيق هو الأساس الذي تُبنى عليه خطة المبيعات الواقعية :سبب ونتيجةالعلاقة بينهما علاقة 
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الأساليب المستخدمة في التنبؤ بالمبيعات

.تعتمد على تحليل البيانات التاريخية والمعادلات الرياضية(Quantitative Methods)الأساليب الكمية-1

الطريقة الوصف الاستخدام

(Moving Average)المتوسطات المتحركة
ة حساب متوسط المبيعات خلال فترات زمني

.سابقة
.للمنتجات ذات الطلب المستقر

(Linear Regression)الانحدار الخطي
ل مث)تحليل العلاقة بين المبيعات وعامل آخر 

.(السعر أو الإعلان
.لتقدير أثر التغيرات التسويقية

(Trend Analysis)تحليل الاتجاهات
دراسة النمو أو الانخفاض على مدى عدة 

.سنوات
.لتوقع التغيرات الطويلة الأجل

(Econometric Models)النماذج الاقتصادية
الدخل، )إدخال متغيرات اقتصادية متعددة 

.(الأسعار، المنافسة
.ةللمنتجات الحساسة للتغيرات الاقتصادي
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.تعتمد على الخبرة والتقدير البشري أكثر من التحليل الإحصائي(Qualitative Methods)الأساليب النوعية 

الطريقة الوصف الاستخدام

(Expert Opinion) رأي الخبراء .جمع تقديرات من المديرين والمشرفين .عند غياب البيانات الكمية

لجنة المبيعات

 (Sales Force Composite)

م تجميع توقعات المندوبين الميدانيين ث

.تعديلها إداريًا
.في المؤسسات التي تعتمد على الميدان

طريقة دلفي

 (Delphi Method)

استقصاء آراء مجموعة من الخبراء دون 

.تفاعل مباشر للوصول إلى اتفاق
.للمنتجات الجديدة

بحوث السوق

 (Market Research)

ليل استخدام الاستبيانات والمقابلات وتح

.نوايا الشراء
.رعند دراسة منتج جديد أو سوق غير مستق
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خطوات إعداد التنبؤ البيعي

ملاتكفاية الإنتاج، إعداد الميزانية، توجيه الح: تحديد الغرض من التنبؤ•

سنوية–فصلية –شهرية : اختيار الفترة الزمنية المناسبة•

لبمبيعات سابقة، ظروف السوق، اتجاهات الط: جمع البيانات المطلوبة•

كمي أو نوعي أو مزيج: اختيار الأسلوب المناسب•

.ةوفقًا للظروف الاقتصادية والسياسي: تحليل النتائج وتعديلها•

.اعتماد التنبؤ وإرساله للإدارات الأخرى•

استخدام نتائج التنبؤ في القرارات الإدارية

:ثلنتائج التنبؤ ليست غاية بحد ذاتها، بل وسيلة لتوجيه القرارات، م

.تحديد خطة الإنتاج•

.ضبط المخزون لتجنب النقص أو الفائض•

.تخطيط القوى العاملة في المبيعات•

.إعداد الميزانية العامة للمؤسسة•

.صياغة السياسات السعرية والترويجية•
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(الحلول العملية–التحديات –واقع السوق )تحدث عن التنبؤ بالمبيعات في السوق السورية مبيناً : سؤال

واقع السوق 1️⃣

الاعتمادويفرض،كافٍغيروحدهالكميالتنبؤيجعلماالاقتصادية،التغيراتنتيجةالنسبيالاستقراربعدمتتسمالسوريةالسوق

.البياناتجانبإلىالميدانيةوالتقديراتالنوعيةالخبرةعلى

التحديات 2️⃣

.نقص قواعد البيانات الدقيقة•

.تقلب القوة الشرائية•

.تباين الأسعار والعملة•

الحلول العملية 3️⃣

.بدل السنوي )Quarterly Forecasts( اعتماد التنبؤ القصير المدى•

.تفعيل التقارير اليومية للمندوبين كأداة معلومات حقيقية•

.استخدام النماذج البسيطة المرنة بدلاً من الإحصائية المعقدة•
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التنبؤ بالمبيعات بطريقة المتوسط المتحرك البسيط والمرجّح: التطبيق العملي

البيانات الفعلية لمبيعات منتج خلال خمسة أشهر 

الشهر (وحدة)المبيعات الفعلية 

يناير 100

فبراير 120

مارس 130

أبريل 150

مايو 160

:باستخداميونيونريد التنبؤ بمبيعات 

(SMA) المتوسط المتحرك البسيط

(WMA) المتوسط المتحرك المرجّح

:(مايو+ أبريل + مارس )نأخذ آخر ثلاث فترات أشهر (SMA – 3) المتوسط المتحرك البسيط❖

𝑺𝑴𝑨 =  ൰൬
𝟏𝟑𝟎+𝟏𝟓𝟎+𝟏𝟔𝟎  

𝟑
 =147

.ولا توجد اتجاهات صاعدة أو هابطة حادةثابتًا نسبيًاتستخدم هذه الطريقة عندما يكون الطلب 

أشهر (WMA – 3) المتوسط المتحرك المرجّح❖

.أي أن الشهر الأقرب زمنيًا له وزن أعلى( مايو)3–( أبريل)2–( مارس)1: نُعطي الأوزان

= 𝑾𝑴𝑨 =  ൰൬
(𝟏𝟑𝟎×𝟏)+(𝟏𝟓𝟎×𝟐)+(𝟏𝟔𝟎×𝟑)

𝟏+𝟐+𝟑
152

أوأسابيع،أشهر،كانتسواء nالفتراتعدد

 —للنموذج”الزمنيةالذاكرة“مدىيمثلأيام

توقععندالماضيإلىننظرمدىأيإلىأي

.المستقبل

”النموذجذاكرة“زادتأكبر، n كانكلما-

استقرارًا،أكثروأصبح

أكثرالنموذجأصبحأصغر، nكانكلما-

.الأخيرةللتغيّراتحساسية


	Slide 1
	Slide 2
	Slide 3
	Slide 4
	Slide 5
	Slide 6
	Slide 7
	Slide 8
	Slide 9
	Slide 10

