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II-  ت التقديريةااعداد الميزانيوالتنبؤ 

بشكل  ييكد لكلك   أداءهأي نشاط بالمنظمة لابد من التخطيط له للفترة المستقبلية حتى يتم      

ثر ن تك لظرلف التك  يملناكا أمن عناصر انطلاقا من التحديد المسبق لل  ما يحيط بالمنظمة 

جابا على نشاط المنظمة مستقبلا حيث يتم دراستاا بشكل  يملكن المنظمكة مكن تحديكد يإ ألسلبا 

يتميك  بكالجةدة لالتقكدير الجيكد  إنلذل  فكان التخطكيط يجك   ،الت  تسعى الى تحقيقاا الأهداف

حيث يتم الاعتماد على التنبؤ ، لذل  فانه عند  التخطكيط للمبيعكاي يجك  الاعتمكاد علكى التنبكؤ 

 تحديد الخطة المناسبة. لأي لل  ما يتعلق باا 

التنبؤ هة خطةة لأيك  البكدء فك  عمليكة التخطكيط لنشكاط المنظمكة ملك  لالمبيعكاي بشكل       

الأهميككة مككا يسككام فكك  تحقيككق أهككداف المنظمككة إنككافة الككى عككدد مككن خككا ، حيككث لككه مككن 

   بالغرض الذي لُيد من أيله عملية التنبؤ.فالخصائص الةاي  تةفرها حتى 

 

 بالمبيعاتالتنبؤ  تعريفأولا: 

 للأحكةا  تقكدير ب نكه يعكرف لالتنبكؤ ،لالسكة  بالمبيعكاي التنبؤ عملية عل  التخطيط يعتمد   
 إن ،مسكتقبلية أحكدا  مكن يسكتجد قكد مكا نكةء لفك  المانكية الأحكدا  نكةء فك  المسكتقبلية

 سكةاء التقديريكة المبيعاي رقم إلى الةصة  هة بالمبيعاي التنبؤ عملية من الأساس  الغرض

 . قادمة زمنية لفترة قيمة أل ممية عن يعبر الرقم هذا مان
 أل سكلعة من تحقيقه يملن الذي المتةقعة المبيعاي حجم عن مؤشرا بالمبيعاي التنبؤ ليعط  

    . معينة تسةيقية خطة نةء لف  مقبلة زمنية فترة خلا  لخدماي سلع مجمةعة أل خدمة

 المتكةافرة المعلةمكاي باسكتخدا  لكلك  المسكتقبلية المبيعكاي مستةى تقدير فالتنبؤ يًقصد به    
 بعيكةن المسكتقب  لمعرفكة المنظمكة مكن لكةلحام التنبكؤ فكنن لبالتكال ، الحانكر  المانك  عكن

 أسكس علكى مبنك  تقكدير هكة مكا بقكدر للمستقب  دقيق حساب ليس ،لالتنبؤ لالحانر المان 

 مقاييس أل مرت  بنظا  يرتبط لا الذي التخمين من نةع ليس أيضا فاة لعلمية، لبالتال  فنية
 .المستقب  تحدد مةنةعية

 رقم أل بيعه ف نرغ   الذي أي تقيمستقبلية التحديد اللم  للمبيعاي المنعرف التنبؤ ايضا انه 

 أل مكاي الداخليكةةعلبالاعتماد على الم ألزمنية معينة  فترة ف قيقه ف  تحنرغ   الذي أعما 

 .رييةالخا

الككذي يملككن لقعككة ةتالم المبيعككايمؤشككرا عككن حجكم انككه  بيعكايالتنبككؤ بالم أيضككا يعككرفممكا    

 قيةيةتسك ء خطكةفك  نكةلزمنيكة مقبلكة  فتكرة  عكة مكن السكلع خكلاةممج أل سكلعة قيقه مكنتح

 بجاةدهككاتعلقككة المامكك  ةالعإلككى مكك   نككافةبلا قككعةتالم المبيعككاي حجككم يتكك ثرحيككث  ،معينككة 

 يقيةةالتسكك دايةاككالمج مككذل ل المتةقككع  ةا السككباكك يتكك ثر التكك  المتغيككراييميككع  يقيةةالتسكك

 للمنافسين.

من لياة نظرنا نعرف التنبؤ بالمبيعاي انه التحديد المسبق للك  مكن مميكة المبيعكاي لمكذا     

الككى  إنككافةالتلككاليو لالسككعر الخككا  بمبيعككاي المنظمككة مككن منتجاتاككا فكك  الفتككرة المسككتقبلية 

 التقدير  لالتحديد المسبق لل  من عدد ريا  البيع لالمناطق البيعية للمنظمة.
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 البيعية لالقةى البيعية. الأنشطةباختصار فان التنبؤ بالمبيعاي هة التنبؤ الخا  بل  من     

 

 أهدافهو بالمبيعاتالتنبؤ  يةهمأثانيا: 

 السلع على المستال  طل  بين التةازن إحدا  نرلرة إلى بالمبيعاي التنبؤ أهمية تريع     

 عنكد ماكم بالمبيعكاي فكالتنبؤ لالعمليكاي، الإنتكا  إدارة خلا  من مناا لالمعرلض لالخدماي

 العاملكة القكةى مكن الشكرمة احتيايكاي لتقكدير لالشكراء لالمخك لن الإنتكا   لايكد إعكداد
 فك  الانطكلا  نقطكة بالمبيعكاي التنبكؤ ليعكد .مسكتقبلاً، التةسكع لقكراراي الماليكة لاحتياياتاكا

 لالأربكا  لالتلكاليو الإيكراداي معرفكة مكن يملكن حيكث المنظمكة إداراي للافكه التخطكيط

 أنشككطةانعلاسككاتاا علككى يميككع ل بالمبيعككايعمليككة التنبككؤ ل نظككرا للتكك ثير اللبيككر    المتةقعككة.
 يل : بمالن حصرها يم الت لالعملية  يةأهم نحةالذي ي الأمر ،المنظمة

   فك يقكع علياكا الطلك   التك  المنتجكاي إنتا  ف  المنظمةتاحة لدى المةارد الماستخدا 

 . ةالس

  المستقب . ف علياا  الحصة  المحتم  الإيرادايتقدير 

  تنفيذها ف يتمةس الت  الأنشطةتلاليو تقدير. 

 المتةقعة. المبيعايء مؤشراي ةعلى ن الإنفا يه أل تحديد 

  لالتجارية. الإنتايية المنظمةأنشطة  يميع ف التخطيط  ف  الأساسيعتبر 

  المبيعكايتنفيكذ  فك م معرفكة مكدى مفكاءتالريكا  البيكع ل المبيعكاي إدارةمراقبة نشاط 

 قعة.ةتالم

 الفعالة التةزيع مناطق تحديد ل البيع مرام  تحديد . 

مككن خلالككه يملككن تحقيككق عككدد مككن  أيضككاالتكك  يعُنككى باككا التنبككؤ نجككد انككه  الأهميككةالككى  إنككافة

 لالت  نةي ها ف  النقاط التالية الذمر: الأهداف

  ث حيث يم ،المنظمة ف  الإدارية لتخطيطا أنشطةللافة   لالأ الأساس بالمبيعايالتنبؤ 

 .الإنتا  خطةلي  ةمث  خطة التمالمنظمة  ف طط الفرعية بقية الخ منه تنطلق الذي الأساس

  الإنتككا  ،يقية مثكك  قككراراي التسككعيرةالقككراراي التسككاتخككاك  عنككد الأسككاسالتنبككؤ هككة، 

 الترليج.،زيع ةالت

 البيعية لريا  البيعصص يمث  التنبؤ رمي ة تحديد الح. 

 الجيكد  عكدادالإ لبالتكال  المنظمكة مسكتقبلا ايهةسكت التك  الصكعةبايقكع ةيسكاعد علك  ت

 .اياتااةلم

   القكدرة  أسكاسكلك  علكى ليقية ةالتسك يوزيع التلالةتل  ةتللفة التس تحديديساعد عل

 .المبيعايقع ةت خلا من  للمنظمة المتةقعة المالية

  يمث  التنبؤ لسيلة رقابية ف  المنظمة لأنه بدلن التنبؤ لا يملن تحديد الحصص البيعية

 لنقكاط مرامك  أي تحديكد معرف ما الذي حققه ريا  البيع فعكلا  لمكا الكذي لكم يكتم تحقيقكه أل

 لالنايحة. الفعالة البيع
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 بالمبيعات التنبؤ في المؤثرة العواملثالثا: 

فيكه عكدد مكن العةامك  مناكا  تك ثر أنيملكن  أخكرى إداريكةالتنبؤ بالمبيعكاي مك ي عمليكة  إن     

 أنسكلبا دائمكا مكن العةامك  الخارييكة مكةن  الأمثكر التك ثيرايالداخلية لالخاريية حيث تلمكن 

ايجككاب  خكلا  المككدى  تك ثيرعةامكك  كاي تحةيلاككا الكى  ألالعةامك  الداخليككة يملكن الككتحلم فياكا 

 القصير.

 مل الداخلية:العوا .1

 : مث  كاتاا المنظمة داخ  من المؤثرة العةام  من عدداً  تشم     
   الخبراي لالمااراي الت  يتةفر علياا مكةظف  ادارة التسكةيق ملك  لخاصكة  مكةظف

  عاي.ادارة المبي

 المةارد البشرية المللفة بالتنبؤ للمبيعاي. ألدارة المنظمة لإ المتاحة البشرية المةارد 
 المنظمة لدى المتاحة المالية المةارد . 

 لالإنتا  لالتسةيق المبيعاي خطط . 

  التسةيقية. المخاطر تحم  على القدرة 

 حدا  تطةير بالمنتجاي بشل  مفايئ.إ 

  ف  تقليص شبلة التةزيع. ألبالاتساع  ألسالي  التةزيع سةاء ف  النةع أتغيير 

 .مفاءة القةى البيعية 

 :العوامل الخارجية .1

العةام  الخاريية ف  مخت  فالمتغيراي المحيطكة بالمنظمكة خارييكا لالتك  نحكددها تتمث  

 ف  العناصر التالية الذمر:

 أل لمدى الاستقرار السياسية ناعللالأ الحرلب كل  أمثلة لمن : السياسية العوامل 

 . الحلةمية ءايرالالإي لالقةانين الأنظمةالى  إنافة السياس رار الاستق عد 
 لمسكتةى العكا  الدخ  لمستةى اللساد أل الرلا  ظرلف مث  : لاقتصاديةا العوامل 

 . لالخدماي السلع على الإنفا  على لالقدرة للفرد رائيةالش لالقةة القةم  الدخ 

 الذي لالدلر المجتمع ف  السائدة لالتقاليد العاداي كل  أمثلة من : الاجتماعية العوامل 
 ف  المرأة تمثله

 . المجتمع

 المعلةمكاي لتقنيكة الاتصكالاي مجكا  فك  التقنيكة يراالتطكة تمثك  : التقنيلة العواملل 
 . لالإنترنت

 لاكم الجغرافك  لالتةزيكع السكلان نمكةب تتعلكق " :  السلاانية " فيلةراالديموغ العواملل ،

 . لالاستالاك الشراء عاداي س،الجن، العمر

 ثيرا علكى التنبكؤ بالمبيعكاي حيكث قكد لتك  العةام  الخاريية تغيرا أمثر: له  المنافسة

فس يديكد لكل التنفيكذ لاكذه الخطكة يكتم دخكة  منكا لأثناءتحدد المنظمة خطة تقديرية لمبيعاتاا 

كل  سلبا على المبيعاي الت  تم التنبؤ باا، مما انه عند تغيير احد  يؤثرين قدرة تنافسية مبيرة أ

فكان عمليكة التنبكؤ التك  تمكت بالمنظمكة تحكد   فسين الحاليين استراتيجياته التسةيقية لهنااالمن

فك  اللميكة المباعكة مكن المنتجكاي، بينمكا عنكد  أل الإيراداياء ف  ةتبعا لاا انحرافاي مبيرة س
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مثكر ممكا تكم بكا  أرملانية ارتفاع المبيعاي لالأالمنافسين فاذا عام  ايجاب  على إخرل  احد 

 التنبؤ به.

 

 بالمبيعات:التنبؤ  وأنواعمتطلبات رابعا : 

أن التنبؤ قد يختلو لفقا للةقت الخا  به حيث تتعدد أنةاع التنبؤ لفقا للمدى ال من ، مما أن 
 .المتطلباي الةاي  أخذها بعين الاعتبارعملية التنبؤ تتم لفقا لعدد من 

 متطبات التنبؤ بالمبيعات .1

 .الاهتما  بالمعلةماي التاريخية عن المبيعاي 

  على حجم المبيعاي ف  السابق.حصر العةام  الت  أثري 

 .مرايعة التنبؤاي السابقة لمدى دقتاا 

 .الاهتما  بالتغذية العلسية خلا  مرحلة تنفيذ الخطط البيعية 

 .دراسة المنافسة الحالية بدقة لتةقع ردلد أفعالاا 

 سبة للمنتجاي لانتقالاا من مرحلة حياتاا الى اخرى.مراعاة تغير الةقت بالن 

 المنتجاي لالمرلنة السعرية الخاصة به. دراسة الطل  على 

 أنواع التنبؤ بالمبيعات: .2

 : ه  أنةاع ثلاثة إلى للتنبؤ ال من  المدى لفق بالمبيعاي التنبؤ تقسيم يملن
o ف مثر سنةاي 5 فيه التنبؤ فترة لتستغر  : الأي  طةي  التنبؤ . 

o خمس من أق  إلى سنة من فيه التنبؤ فترة لتستغر  : الأي  متةسط التنبؤ 

 . سنةاي

o سنة من أق  أي شاةر عدة فيه التنبؤ فترة لتستغر  : الأي  قصير التنبؤ. 

 

  بالمبيعات التنبؤ : طرقخامسا

تبعكككا  الأخككرعتمككاد علككى احككدها دلن مبيعككاي طككر  مختلفككة لالتكك  يملككن الاللتنبككؤ بال

للظرلف الخاصة بالتنبؤ لمذا حس  ما هة متةفر من بياناي لمعلةمكاي ترتلك  علياكا التنبكؤ 

 بالمبيعاي.

حيث يةيد شقين من الطر  الخاصة بالتنبؤ بالمبيعاي، فمناا مكا يعتمكد علكى التقكدير لالكرأي 

 الشخص ، أما الثان  فاة يعتمد على الأسالي  الحسابية الإحصائية.

 الشخصيالتقدير طرق   .1

هذه الطر  تعتمد على التفلير العقل  ف  تحديد المبيعاي المتةقعة للفتكرة المسكتقبلية ايكن نجكد 

 عدة طر  مناا له :

 :العليككا  الإدارةفكك  هككذه الطريقككة يقككة  أفككراد مككن  اسللتط ع رأا الادارة العليللا

ديراي لتقديراتام الشخصية للمبيعاي المستقبلية ثم يتم استخرا  متةسط هذه التق آرائامبتقديم 

 متةقعة.لالذي سيلةن هة المبيعاي ال
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 يقة  م  ري  بيع بتقدير المبيعاي للمنطقكة البيعيكة  البيع:جال استط ع رأا ر

التقكارير  الخاصة به ثم يرس  هذه التقديراي الى مكدير المبيعكاي التكابع لاكا لبعكد كلك  تتجمكع

لالذي يحدد بدلر التقدير الناائ   البيعية للمبيعاي المتنب  باا الى عند مدير المبيعاي بالمنظمة

 للمبيعاي المستقبلية.

 :لفقا لاكذه الطريقكة يكتم اللجكةء الكى الملاتك  الخبيكرة  . استط ع رأا الخبراء

بكراء غيكر هكؤلاء الخ صين بالمبيعاي حيث يلةنتقديراتام مخبراء مخت لإعطاءلالاستشارية 

مةظفين بالمنظمة حيث يملن ان تلةن اهتمامام بمصلحة المنظمة قلي  يدا لذا لا يتم اللجكةء 

 اي لتقدير مبيعاتاا.مالى هذه الطريقة بشل  مبير من قب  المنظ

  المسككتال   رأيمككن خككلا  هككذه الطريقككة يككتم تحديككد : اسللتط ع رأا المسللت ل

ء المكراد تقكديرها للسكنة المقبلكة لكلك  مكن خكلا  الاستقصكاحة  ما قد يشكتريه مكن المنتجكاي 

التكك  يضككماا الاستقصكاء لعككادة هككذه الطريقككة  الأسكللةلككى ع إياباتككهلتحكدي رأيككه بنككاءا علكى 

لغيرهككا، الاللترلنيككة لالسككياراي  مككالأيا ةتتعلككق بالمنتجككاي التكك  تتسككم بككالتعمير نةعككا مككا 

تقكدير مبيعكاي المنتجكاي المسكتال  ان يكتم مكن خلالكه  رأيالكى كلك  يملكن لاسكتطلاع  إنكافة

الجديدة الت  لم تطر  بع للسة  لالت  ستلةن ال  مكرة بالسكة  فك  السكنة المقبلكة حيكث يكتم 

تعككرف المسككتال  باككا لالسككع  لتقككدير المبيعككاي المتةقعككة بنككاءا علككى مككدى رغبككة ال بككةن فكك  

 الشراء المستقبل  لاذه المنتجاي عند طرحاا للسة .

 طرق الس سل الزمنية: .2

لفقككا لاككذه الطريقككة يككتم الاعتمككاد علككى تغيككر المبيعككاي لفقككا للكك من حيككث يككتم تحديككد     

التغيراي الت  حدثت بالمبيعاي تبعا للفتراي ال منية سكابقا ايكن يكتم التخمكين علكى اناكا سكةف 

 تتلرر بنفس الةتيرة لبالتال  يتم الاعتماد على كل  لتقدير المبيعاي.

 لطريقة السلاس  ال منية نمي  بين أسلةبين:لفقا 

 ان مبيعكاي الفتكرة القادمكة  أسكاستكتم علكى :  طريقة التنبلؤ السسلابية البسليطة

التغيكر  مقكدار إنكافةستلةن حس  ما حد  بالمبيعاي السابقة لتتغير بكنفس المعكد ، أي يكتم 

لحكدة  2000بلغكت   2023بمعنكى ان مانكت مبيعكاي سكنة  ف  الفترة السابقة عكن التك  قبلاكا،

 2600سكةف تلكةن فك  حكدلد  2025لحكدة فكان مبيعكاي سكنة   2300بلغكت   2024لسنة  

لاذه الطريقة أن مقدار التغير ف  المبيعكاي مكن سكنة لأخكرى  الأساس  المبدألحدة ، حيث ان 

 هة ثابت.

 :هكذه الطريقكة عنكدما تسكتخد طريقة التنبلؤ باسلتخداا المتوسلطات المتسر لة  

تلككةن هنككاك تغيككراي مفايلككة خككلا  الفتككراي السككابقة فكك  حجككم المبيعككاي، حيككث يككتم الحسككاب 

لمتةسط المبيعاي للسنةاي السكابقة لتحديكد معكد  التغيكر للك  عكدد مكن السكنةاي لالتك  تقكدر 

 غالبا بثلا  سنةاي .

ساب متةسط الكذي يلياكا اللا يحس  متةسط المبيعاي للسنةاي الثلا  المتتالية ثم يتم ح

السكنة الرابعكة لهلكذا حتكى تحكدد المبيعكاي المريحكة  لإنافة الأللىمن خلا  استبعاد السنة 
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لمبيعاي من متةسط من خلا  التغير ف  حجم ا لل  ثلا  سنةاي متتابعة ليتم الارتلاز علياا

اخككر  تسككط راض انككه مقككدار التغيككر الككذي سككيلةن بالمبيعككاي القادمككة عككن ى اخككر علككى افتككلككا

 مبيعاي تم حسابه.

 : الطرق الاحصائية .3

نجككد طككريقتين همككا مكك  مككن طريقككة الانحككدار البسككيط لطريقككة  الإحصككائيةنككمن الطككر  

 ر المتعدد.الانحدا

 ذه الطريقة فان ينُس  التغير ف  المبيعاي الى طريقة الانحدار البسيط: حس  ه

، دخك  المسكتال ، عكدد ريكا  الإعلانك  الإنفكا تغير احد العةام  المؤثرة ف  المبيعكاي مثك  

البيع بالمنطقة البيعية لغيرها، حيث يكتم تحديكد المبيعكاي القادمكة تبعكا للتغيكر الكذي يلكةن فك  

فقكط لتامك  تكاثيراي بكاق   احد هذه العةامك  المكؤثرة باكا ايكن يكتم الترميك  علكى متغيكر لاحكد

سككتق  لاحكد فقكط تلكةن حسكك  متغيكر م أسكاسالعةامك ، اك تلكةن معكادة المبيعكاي مبنيككة علكى 

  Y= a+bX  المعادلة:

  :بعككين الاعتبككار مختككك   الأخككذحسكك  هككذه الطريقكككة يككتم  طريقككة الانحككدار المتعككدد

 التك ثر مقكدارفالعةام  المؤثرة على المبيعاي حيث يتم تحديكد المبيعكاي المسكتقبلية بنكاءا علكى 

مكةن ان بشكل  منطقك  أمثكر تحكدد المبيعكاي  لليس متغير لاحد فقط ايكن الأخرىبالمتغيراي 

بعدة عةام  لليس عام  لاحد فقط، حيث تلةن معادلة المبيعاي  تت ثرالةاقع هة ان المبيعاي 

علككى المبيعكاي لبالتككال  تلككةن  الأخكرى يأسكاس مككا سكيحد  نتيجككة اثكر المتغيككرامبنيكة علككى 

 المعادلة بالشل  التال :

………….. +Z2+ bX1bY= a+  

 

 :للمبيعات الميزانيات التقديرية سادسا:

 لإيراداتاككامكك  منظمككة تسككعى لتخطككيط نشككاطاا المسككتقبل  حيككث تحككدد مكك  مككن نفقاتاككا 

لالتةقعاي من خلا  التنبؤ بمختلكو فكرلع نشكاطاا، لنةنكح  التقديرايالمستقبلية بناءا على 

بالتقككديراي البيعيككة أي التنبككؤ بالمبيعككاي حيككث تعككد  أساسككاان هككذه التقككديراي لالتنبككؤاي تبككدأ 

لنفقكاي  لإيكرادايلبداية التخطيط لالتقكدير  الأساسيةالمي انية التقديرية للمبيعاي ه  الخطةة 

 المنظمة للفترة المستقبلية.

 الميزانيات التقديرية للمبيعات: وأهدافتعريف  .1

 خكلا  تبكاع سكةف التك  جايالمنت لعدد تقديرا أنا على للمبيعاي التقديرية المةازنة تعرف   
 خلا  المتةقعة المبيعاي لقيمة حجم تةنح الت  الخطة ه  بمعنى ةالقادم السنةاي أل السنة

 مّلكن عكدد أمبكر بجلك  القيكا  المبيعكاي إدارة من يتطل  البرنامج هذا نعدادف ة، المةازن فترة

 .خاريية أل داخلية مانت سةاء المنظمةب المحيطة بالظرلف المتعلقة المعلةماي من
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 لالنفقكاي لالأيكةر لالتمكةين الإنتكا  مةازنكة لإعكداد البدايكة نقطكة تلمن أهميتاا فك  أناكا    

 التنبؤ ف  الدقة مدى على مبير حد إلى يتةقو لنجاحاا، لالتةزيع البيع لمصاريو الصناعية

 .Mother Budgetي المةازنا أ " ب المبيعاي مةازنة على يطلق ما عادة للذا بالمبيعاي،

 الإنتكا ، مةازنكة :مثك  الفرعيكة المةازنكاي لإعداد اللازمة البياناي تةفير ف  أهدافاا تتمث   

 مقابلكة عكن النكاتج المتةقكع الدخ  صاف  تقدير، انافة الى الأللية المةاد مشترياي التمةين،

 لخطكة التحصكي  إدارة تنفيكذ متابعكة تسكاي ، ممكا اناكا تقكة  بالمتةقعكة بالتلكاليو الإيكراداي
 .الإيراداي

 مسكبقة بدراسكاي القيكا  علياا يج  المبيعاي برنامج لنع من المبيعاي إدارة تتملن حتى   

 مبيعاتاا حجم عن

 لكل  ما تناللناه سابقا . المستقبلية المنظمة بمبيعاي التنبؤ أسالي  باستخدا 

 الميزانية التقديرية للمبيعات: إعدادخطوات  .2

 :يل  فيما للمبيعاي التقديرية المةازنة إعداد خطةاي باختصار نستعرض

 محالة الاقتصادي القسم يقدماا الت  التقارير خلا  من العامة الاقتصادية الحالة تقدير 

  السة ؛ ف  السلعة على لالطل  العرض

 علكى التخطيط قسم بنعداد ليقة  السابقة، السنةاي مبيعاي عن إحصائ  تقرير إعداد 

 لنصكي  صكنو مك  لحسك  زمنيكة، فتراي على مةزعة المبيعاي، لقيمة ممية عن يبين أن

 مناا؛ يغرافية منطقة م 

 الخاصكة التنبكؤاي بنعكداد المنظمكةب المبيعكاي إدارة تقكة  التقكارير هكذه نكةء علكى 

 لالعملاء؛ بالسة  خبراتاا على اعتمادا بالمبيعاي

  تجايك اي إلكى الحايكة التقكدير لكذل  الإنتاييكة عكن التقكارير بنعكداد الإنتكا  قسم يقة 

 عدماا؛ أل إنافية

 الناائ  التقرير إلى للةصة  إعدادها سبق الت  التقارير مافة مناقشة خطةة ه   أخر 

 .للمبيعاي

 

 للمبيعات التقديرية الموازنة إعداد .3

 المةازنكة إعكداد بعملية نقة  الليفية،ة لاللمي التنبؤ طر  باستعما  التنبؤ بعملية القيا  بعد    
 قراءتكه يسكا  ملائكم يكدل  فك  باكا المتنبك  البيانكاي لنكع كلك  ليعنك  للمبيعكاي التقديريكة

 المةازنكة بنعكداد نقكة  عامكة لبصكفة باكا خكا  تصميم لدياا منظمة م  أن علما، لاستغلاله

 أل، المنتجكاي أسكاس علكى أل  منكاطقأي  يغرافك  أل فصكل  -مةسِ : أساس على التقديرية
 .المجمةع مةازنةأي  سالأس بعض أساس على

 علكى المنظمكة مبيعكاي تةزيكع بكه ليقصد: الفصلي – الموسمي التوزيع أساس على 

 لا المبيعاي ن أ يعن  لهذا سداسية أل ثلاثية أل شارية لتلةن ،سنةال خلا  الفتراي مختلو
 حجكم ن أ مكذل  يعنك  لهكذا مختلفكة فتكراي على بناء تباع لللن السنة خلا  لاحدة مرة تباع

 للاذا يةمالمةسِ  بالتغيراي يسمى ما لهذا خرلأ مةسم من أل لأخر شار من يختلو المبيعاي

 التغيراي د تحد يتم لل  السابقة الفتراي مبيعاي تحلي  يتم
 .المقبلة المةاسم أل يةمالمةسِ  للمبيعاي يةمالمةسِ 
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 أل اياةي أل ايغرافي المبيعاي تةزيع الةاي  من: المناطق الجغرافي ساسحسب الأ 

 المختلو السلان  للتةزيع انظر لأخرى منطقة من يختلو الاستالاك لان المنطقة أساس على
 لتقيكيم مراقبكة إلكى التةزيكع هكذا لياكدف منطقكة، للك  لالايتمكاع  الاقتصكادي المسكتةى ل

 المسكؤللين أل الممثلكينمكن طكرف  المجاكةداي المبذللكة لالنتكائج المحققكة فك  مك  منطقكة 

 تةزيكع ليلكةن كلك ، إلكى الحايكة دعكت إكا المناسكبة الإيكراءاي اتخكاك ثم للمنطقة التجاريين
المبيعاي أل النسبة الملةية المتةسطة لمبيعاي المنظمة  معد  أساس على منطقة لل  المبيعاي

 ،المانية السنةاي من  nف  م  منطقة خلا  

 خلا  مختلفة مناطق أربع ف  التجارية المؤسساي إحدى مبيعاي لدينا لتلن : 05 مثال

 :يل  مما متتالية سنةاي ثلا 

 المجمةع الثالثة الثانية الاللى البيان

 700 275 175 250 1السنة 

 870 345 240 285 2السنة 

 880 360 220 300 3السنة 

 النسكبة أسكاس علكى اللاحقكة السكنة فك  منطقكة للك  التقديريكة المبيعكاي حسكاب :المطللو 

 هة التقديرية المبيعاي إيمال  أن علما ، منطقة م  ف  المنظمة لمبيعاي المتةسطة الملةية
 لحدة 1020

 .المةالية للسنة تقديرية ممبيعاي المانية للسنةاي منطقة م  مبيعاي متةسط أن نعتبر -

 لمبيعكاي المتةسكطة الملةيكة النسكبة أسكاس علكى منطقكة للك  التقديريكة المبيعكاي 1 :السلل

 .منطقة م  ف  المنظمة

 المجمةع الثالثة الثانية الاللى البيان

  % 39,29 % 25,00 % 35,71 1السنة 

  % 39,65 % 27,59 % 32,76 2السنة 

  % 40,91 % 25 % 34,09 3السنة 

 % 100 % 39,95 % 25,86 % 34,19 المعد 

المبيعاي 
 التقديرية

348,74 263,77 407,49 1020 

 

 للسنة تقديرية ممبيعاي المانية السنةاي خلا  منطقة م  مبيعاي متةسط أن باعتبار

 المةالية

 الثالثة الثانية الاللى البيان

 275 175 250 1السنة 

 345 240 285 2السنة 

 360 220 300 3السنة 

 980 635 835 المجمةع

المبيعاي 
 التقديرية

278.33 211,67 326,67 
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 سكنةايال فك  المنتج لذل  المبيعاي تةزيع دارسة يج  منطقة ف  يباع أن يملن ما لمعرفة ل 
  :الآتية العةام  الاعتبار بعين الأخذ مع لللن ةالماني

 الديمغراف ؛ لالنمة المناطق على السلان تةزيع نسبة -

 ؛أخرى إلى منطقة من السلان الانتقا  حرمة دراسة -

 لاخرى.المستةى الاقتصادي لالايتماع  من منطقة  -

 لتقيكيم متابعكة مكن المنظمكة تملكين هكة التةزيكع هذا هدف إن  :المنتجات أساس على 
 م  مبيعاي تطةر

 حس  التةزيع أل السابقة السنةاي حس  التةزيع ماا ه  التةزيع ف  المتبعة لالطريقة ،منتج

 تشكجيعاال مبيكر ربكح هكامش لاكا الت  المنتجاي بيع على المنظمة تعم  بحيث الربح، هامش
 التةزيكع أن ممكا تسكةيقاا، ليصكع  نكعيو ربكح هكامش لاكا الت  المنتجاي بيع من لالتقلي 

 منتجكاي مبيعكاي علكى الجديكدة المنتجاي تثَير مدى معرفة على يساعد المنتجاي أساس على

 .قديمة
 بالنسكبة المتةقعكة المبيعكاي تةزيع يادف : دورة لال بالنسبة المبيعات موازنة إعداد 

 ليلكةنالسكنة،  فصك  مكن أل لآخكر شكار مكن المنظمكة مبيعكاي تطكةر متابعكة إلكى دلرة للك 

 :  تبعا دلرة لل  بالنسبة المبيعاي تةزيع
 الملةيكة النسكبة حسكاب - n التقديرية المبيعاي أساساا على حساب ثم المانية، السنةاي من

  .المقبلة للدلرة خلا   -الفص  أل الشار - الدلرة لمبيعاي المتةسطة

 مبيعكاي لاعتبكاره المعطكاة، المانكية السكنةاي خكلا  الدلرة المبيعاي معد  حساب أل -

 المانكية السكنةاي خكلا  الكدلرة المبيعكاي معكد  حسكاب أل .اللاحقكة للكدلرة تقديريكة

 المقبلكة السكنة مبيعاي مانت إكا :مثال .اللاحقة للدلرة تقديرية مبيعاي لاعتباره المعطاة،

 أن اعتبكار مكع فصك  للك  بالنسكبة التقديريكة المبيعكاي هك  فما د ، 250.000 ب قدري

 أي تتةقع لا المنظمة

 للمبيعاي؟ الفصل  التةزيع على تغير

 :يل  مما السابقة سنةاي ثلا  خلا  دلرة م  مبيعاي نسبة لدينا لتلن

الثلاث   الثلاث  الال  البيان

 الثان 

الثلاث  

 الثالث

الثلاث  

 الرابع

 

  % 30 % 30 % 25 %15 1السنة 

  % 30 %  32 % 26 % 12 2السنة 

  % 30 % 30 % 24 %16 3السنة 

 %  100 % 30 % 31 % 25 % 14 4السنة 

المبيعاي 
 التقديرية

35000 62500 77500 75000 250000 

 

 والتوزيع البيع لمصاريف التقديرية الموازنة : 
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 قسم سيستعملاا الت  للمصاريو المسبق التحديد أل الةنع هة التةزيع مصاريو تقدير إن   

 قسم أهمية لتختلو ،المقدرة المبيعاي الأعما  رقم لتحقيق لهذا القادمة الدلرة خلا  التةزيع
 لبصكفة نشكاطاا، لطبيعكة لحجم تبعا أخرى إلى منظمة من مصالح عدة يضم لالذي التةزيع

 أن القة  يملن عامة

 أل المنكاطق مكن العديكد فك  البيكع نقكاط مكن العديكد تمل  لالت  لالمتةسطة اللبيرة المؤسساي
 قكد التةزيكع لظيفكة فكنن الصكغيرة المؤسسكاي فك  أما التةزيع، قسم لاا يلةن الت  ه  الدل 

 ماكا  بلك  تللكو قكد المصكلحة هكذه التجكاري، القسكم لصكاية تحكت مصلحة عن عبارة تلةن
 مصاريو مي انية تقديرف .إلخ......بال بائن لاتصا  لإشاار للسة  لدراسة بيع من التةزيع

 تصكرف تحكت ستةنكع التك  المالية لالةسائ  للإملانياي المسبق التحديد باا يقصد التةزيع

 ليكه أحسكن علكى ماامكه لأداء التةزيكع قسكم مصكالح من مصلحة م  رأس على مسؤل  م 
 . تللفة لب ق  المقدر الأعما  رقم تحقيق أي المنظمة أهداف يحقق

 :ع على عدة مراح  متتابعة تتمث  ف التةزي مصاريو تقدير يتم     

 عن مسلةلا يلةن بحيث مصلحة م  رأس على مسلة  لتحديد التةزيع قسم مصالح تحديد -
 مصكلحة م  رئيس يقة  قد مما مصلحته،ل المخصصة الأهداف لتحقيق له المةملة المي انية

 مي انيكة ليحكدد فرقكة مك  رأس علكى مسكلةلا ليعكين فكر  أل ملاتك  إلكى مصكلحته بتقسكيم

 .مصاريفاا
 الدراسكاي مصكلحة المبيعكاي، إدارة مصلحة ه  التةزيع قسم ف  نجدها الت  المصالح لأهم

 ما الخدماي لمصلحة لالتةصي  لالإرسا  التغليو مصلحة الفعل ، البيع مصلحة التجارية،

 .البيع بعد
 مصكلحة للك  النشكاط حجكم تحديكد يتم حيث مصلحة م  به ستقة  الذي النشاط حجم تحديد -

 السياسكة لمكذا القادمكة للسكنة المقكدر الأعمكا  رقكم علكى بالاعتمكاد لهكذا القادمكة السكنة خلا 

 عكدد زيكادة الإشكاار، حمكلاي مثك  القادمكة السكنة خكلا  إتباعاا المنظمة تنةي الت  التجارية
 .....التجاريين الممثلين

 علكى تةزيعاكا يتم حيث بالتةزيع الخاصة المصاريو لاستخرا  التلاليو حساباي دراسة -

مصكاريو ي ئيكة مك  يك ء  خكلا  مكن كلك  يلكةن أن ليملن التةزيع، لقسم المصالح مختلو
خا  بندارة فرعية من إدارة التسكةيق لالمبيعكاي مثك  مصكاريو التةزيكع لإدارة المبيعكاي، 

مصاريو التةزيكع مصاريو التةزيع لدراسة السة ، مصاريو التةزيع لعملية البيع الفعل ، 

 للتغليو لالتسليم، مصاريو التةزيع لخدماي ما بعد البيع.

 للمبيعات التقديرية الموازنة فعالية .4

 هكذه ممارسكة مكن انطكلا  المنظمكة داخك  للمبيعكاي التقديريكة المةازنكة فعاليكة تظاكر       

 ل التقكديراي مع الفعلية النتائج مقارنة على بناء الانحرافاي لتحلي  الرقابة لعملياي الأخيرة

 ل تسكديدها ل الانحرافكاي لمعالجكة اللازمكة الإيكراءاي لاقتكرا  داءايالأ تقييم لغرض كل 

 ل المبيعكاي علكى الرقابكة أشكلا  تةنكيح يملكن ل، المناسكبة القكراراي لاتخكاك مناا التقليص

 : يل  فيما أساليباا

 إعكداد ينبغك  فننه المبيعاي مةازنة تنفيذ على الرقابة لتحقيق  :المبيعات على الرقابة 

 التقارير من مجمةعة



18 
 

، المنتجكاي أنكةاع مكن نكةع لللك  فصك  للك  منطقكة، للك  الفعليكة المبيعكاي فياكا يبكين التك 

 لحايكاي المنظمكاي باختلاف تحتةياا الت  لالبياناي الدلرية المتابعة التقارير عدد ليختلو
 .باا العم 

 فك  نكعيفا المبيعكاي حجكم فياكا مكان معينكة فتكرة ن أ تبكين فكنكا  :الموسلمية الرقابلة 

 يميع ألف  معينة منطقة
 لللن، المناطق يميع ف  أل المنطقة تل  ف  الرمةد سب  إلى هذا إرياع فيملن البيع مناطق

 بيكع مّثك م أل لميك  مسكتةى لعلى السنة من معينة فترة خلا  نعيفا المبيعاي حجم مان إكا
 المسكافاي برقابكة لكل  الممثلين تراق  ن أ الإدارة على الحالة هذه فف  مّثلينم عدة أل لاحد

  .الخ...باا قامةا الت  ال ياراي لعدد المقطةعة

 الاتجكاه عكن يختلكو معينة منطقة ف  للمبيعاي العا  الاتجاه مان إكا :الج وية الرقابة 
 الاخكتلاف هكذا أسكباب عكن البحكث يسكتةي  فننكه الأخكرى المنكاطق فك  للمبيعكاي العكا 

 لالأسكباب البيكع لمكلاء على الرقابة عملية لتنص  المستقب  ف  لقةعاا لتجن  لتصحيحاا

 الخ،...المحل  الرمةد أل معينة منطقة ف  العمالية مالإنراباي خاريية تلةن أن المملن من
 لعد  لالممثلين البيع ريا  مفاءة عد  أل معينة لمنطقة التمةين ف  مالنقص داخلية أسباب أل

 .يج  مما عملام أداء

 ابتكدأي أل نكعيو معكين المنكتج مبيعكاي مانت إكا :نوعيت او المنتجات على الرقابة 
 بك ن المنكتج هكذافك   تنتجاكا التك  البيعيكة السياسكة مكن تغيكر أن المنظمكة فعلكى الانخفكاض ف 

 بحملكة القيكا  أل منافسكة هنكاك مانكت إكا بيعكه سكعر تغييكر أل تعةيضه أل تماما تسةيقه تةقو

 لنكعو مكالرمةد الأخكرى الأسكباب اسكتبعاد ليجك  الخ،...شلله تغيير أل لالإشاار للدعاية
 .البيع ريا  أداء

  ف  ما يل : تتلخص الت  الأسالي تعتمد على عدد من  المبيعاي على الرقابة

o المؤشكراي مكن عكدد علكى القيكاس لأسكالي  أدلاي لتشكم  :الإحصلائية الأسلاليب 

 نسك  التغيكر، نسك  يكة،لةالم النسك  تحليك  الحسكاب ، مالمتةسكط الأساسكية الإحصكائية

 .السة  لفاارس يةمالمةسِ  الفاارس المعدلاي، الانحرافاي،
o ل الفعاليكة عنصكر مكن مك  الإنتاييكة مفاكة  يشكم  ل :ةالبيعيل النشلاط إنتاجيلة تسليل 

 ، المبيعاي عن المتةلدة الإيراداي حجم بتقييم البيع  النشاط ف  الفعالية بعد يرتبطل ، اللفاية

 يعتبر البيع  النشاط تقييم سيا  نمن البعدين لفام المبيعاي تللفة بتحلي  اللفاءة بعد ليرتبط
  .نرلرية عملية

o مفيكدة أداة يعتبكر المبيعكاي تحليك  أن مكن بكرغم :المبيعلات لتالفلة المساسبي التسليل 

 راغبكا يلكةن مكا غالبا المبيعاي مدير أن إلا العا ، التحلي  لأغراض خاصةل المبيعاي لمدير
 .معينة بيعية مناطق أل السلع من المتةلد الرغبة تحديد ف 

 
 

 
 


