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 الطلب على المنتجات الصناع�ة -ثانيالمحور ال

فتصرفات الأفراد والمنظمات محكومة ، الإنسان�ة المقیدة �القوة الشرائ�ةهو الرغ�ات  الطلب مفهوم الطلب: -1

، وعل�ه فالطلب �مثل الكم�ات طلب إلىاستندت الرغ�ات �القدرة على الدفع حینها تتحول  فإذا�مواردهم المحدودة 

 عر محدد.المطلو�ة من جانب الز�ائن (أفراد أو مؤسسات) من منتوج معین خلال فترة زمن�ة معینة وعند س

 هناك عدة أشكال من الطلب: أشكال الطلب: -2

 ج أو �كرهونه.و : حیث لا یرغب المستهلكون �المنتطلب سلبي -

 ج.و المنظمة �المنت أو: لا یوجد اهتمام من قبل المستهلك لا طلب -

 ج الحالي.و ج معین لا یوفره المنتو المنظمة رغ�ة في منت أو: لدى المستهلك طلب ضمني -

 ج ما، ولهذا تنخفض مب�عاته.و المنظمة ح�ال منت أو: تغیر في توجه المستهلك طلب متراجع -

  .: یرتفع و�نخفض الطلب �حسب الموسم أو الیوم أو الساعةطلب متذبذب -

 ج الشركة وتقوم هي بتلبیته.و المنظمة �منت أو: یرغب المستهلك طلب كامل -

 ة على تلبیته.مؤسسكبر من قدرة الأج و المنظمات على المنت أو: �كون طلب المستهلكین طلب فوق المتوفر -

 :صناع�ةمنتجات الالالعوامل المؤثرة في الطلب على  -3

، وكل مجموعة منها ترت�ط بنوع الأعمالهناك مجموعة من العوامل التي تؤثر في الطلب على منتجات 

 ، والتي �مكن تناولها على النحو التالي:صناعيمنتوج اللل

من الأصول الثابتة في المنظمة الصناع�ة،  صناع�ةمنتجات الالحیث �عد هذا النوع من المعدات الثقیلة:  3-1

هذا النوع من السلع بناءً على طلب خاص  إنتاجهذه المعدات الثقیلة (المغازل، المطا�ع، وغیرها). و�تم  أمثلةومن 

�شراء المعدات الثقیلة فإن اخت�اره النهائي للمجهز یتأثر �العدید من  صناعيز�ون الالوعندما �قوم  ،ز�ون المن 

 العوامل مثل: 

 التطابق التام للمعدات مع مواصفات المشتري.  -

 عجزها عن الأداء.  أوالرأسمال�ة  اتقدرات المجهز الخدم�ة في حالة تعطل المعد -

 رأسمال�ة في المصنع. ال اتالمساعدة الفن�ة المقدمة من قبل المجهز عند تركیب المعد -

 ضمانات المنتوج.  -
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 . الإنتاجخط  -المشتراة على التكامل مع المعدات الأخرى  اتقدرة المعد -

 إعادة إلىالجدیدة  اتهل تحتاج المعد أيتشغیل المعدات من قبل موظفي المنظمة المشتر�ة،  إمكان�ةمدى  -

 ترتیب العمل أو تدر�ب الموظفین. 

 التمو�ل الأخرى.  اتوإجراءالسعر، وشروط السعر  -

 تأكید موعد التسل�م من قبل المجهز.  -

 معداته.  أوالتجر�ة السا�قة مع المجهز  -

تقلیل الاحت�اجات من القوى  إلىالجدیدة تؤدي  اتالجدیدة على القوى العاملة، وهل المعد اتتأثیر المعد -

 لا.  أمال�شر�ة 

 البدائل التنافس�ة المتوفرة للمشتري.  -

لا تشترك في العمل�ة  أنها إلا، الإنتاجوهي المعدات التي تستخدم في تسهیل عمل�ات  :الخف�فةالمعدات  3-2

معدات المكاتب. و�تأثر الطلب و لا تعتبر جزاءً من المنتوج، مثل العدد الیدو�ة،  أنها�شكل م�اشر، كما  الإنتاج�ة

 �عدة عوامل منها: صناعيسوق الالعلى المعدات الخف�فة في 

 ت�ارات السعـر مثـل خصم الكمیـة والخصـم التجاري. السعر واع -

 دقة وسرعة التسل�م.  -

 الآلات المعطو�ة.  إعادةشروط  -

 . وف �قومون �العمل على تلك الآلاتتفض�لات الأفراد الذین س -

 البدائل التنافس�ة المتاحة للمشتري.  -

 ضمانات المنتوج.  -

 الخدمة المقدمة من قبل المجهز وسرعة تلك الخدمة.  إمكان�ات -

 الخبرات السا�قة مع المجهز ومعداته.  -

 كانت الآلة ذات استخدام واحد أو متعددة الاستخدامات.  إذاف�ما  -
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مثل هذه الآلات تكون �طب�عتها نمط�ة، و�تم تسو�قها على نطاق واسع، ولهذا فإن الطلب علیها یتأثر �عوامل 

لك التي تتأثر بها المعدات الثقیلة والتي غال�اً ما تكون غیر نمط�ة و�تم تصن�فها حسب الطلب وحسب مختلفة عن ت

 .صناعيالز�ون المواصفات وتفض�لات 

و�تأثر  ،، ال�طار�ات، القوالب، وغیرها)الإطاراتوتشتمل هذه الأجزاء الرئ�س�ة، مثل ( :الرئ�س�ة الأجزاء 3-3

 �عدة عوامل منها:  صناعيسوق الالفي الأجزاء الرئ�س�ة  الطلب على

 . المشتراة الأجزاءنوع�ة ودرجة توحید  -

 والتسبب في خسائر فادحة. الإنتاج�ةالعمل�ة  إ�قاف الذي قد یؤدي إلىتأكید موعد التسل�م،  -

 السعر واعت�اراته مثل الخصومات الكم�ة والتجار�ة. -

 قدرة المجهز على تزو�د الكم�ة المطلو�ة من الأجزاء.  -

 ، وكذا قطع الغ�ار). أماكنحجم السوق البدیل، مثل (خدمات الص�انة التي قد توجد في عدة  -

 سعر الأجزاء المشتراة مقارنة �كلفة تصن�عها ف�ما لو قام بذلك المشتري.  -

 المعی�ة.  أوالتالفة  الأجزاء إعادةشروط  -

 التي لد�ه. الأجزاءنوع�ة  أوالخبرة السا�قة مع المجهز  -

 المشتري. أمامنافس�ة المتاحة البدائل الت -

ومساهمتها في تسو�ق منتجات مصنعي الآلات الأصل�ة، فقد تكون �عض الأجزاء مقبولة لدى  الأجزاءقدرة  -

 من غیرها لعامل سمعة المجهز أو نوع�ة الأجزاء.  أكثرالمشتر�ن 

وهي المواد التي تدخل كأجزاء في عمل�ة التصن�ع و�التالي فهي تعتبر جزءاً من المنتوج،  :المواد المصنعة 3-4

و�تأثر الز�ائن الصناعیین �عدة عوامل عند اخت�ارهم لمجهز  ،، النسیج، وغیرها)الأسلاكمثل (الأسمنت، الحدید، 

 من بین المجهز�ن، ومن بین هذه العوامل: 

 تطابق تام مع مواصفات المشتري.  -

 لسعر واعت�اراته، مثل الخصم الكمي والخصم التجاري. ا -

 النوع�ة وتماثل المواد.  -
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 ن المجهز قادر على تجهیز الكم�ة المتفق علیها. أوأ�ضا  التأكد من موعد التسل�م -

 التالف والمعیب. إعادةشروط  -

 التجر�ة السا�قة مع مواد المجهز. -

 المشتري.  أمامالبدائل التنافس�ة المتاحة  -

  :التجهیزات القابلة للاستهلاك 3-5

، ومن الإنتاجمن ضمن تجهیزات التشغیل، والتي تقوم بتسهیل عمل�ات  المنتجات الصناع�ة�عتبر هذا النوع من 

 (الشحوم، المنظفات الصناع�ة، وغیرها).  أمثلتها

وغال�اً ما تكون هذه  الصناعي،سوق ال�سط آل�ات الطلب في أمنتجات من الو�عتبر الطلب على هذا النوع من 

 أسلوبتسو�ق هذه المنتجات  أسلوبو�ش�ه  ،الز�ائن الصناعیین أنواعالتجهیزات نمط�ة، حیث ت�اع لمختلف 

�ستند الز�ائن الصناعیین في عمل�ة حیث  ،تسو�ق المنتجات الاستهلاك�ة، حیث لا توجد مواصفات محددة

 على عدة عوامل منها: معین اخت�ار مجهز 

 �ارات السعر، مثل الخصومات الكم�ة والتجار�ة. السعر واعت •

 التأكد والثقة من التسل�م.  •

 العلامة التجار�ة للمجهز.  •

 قدرة المجهز على توفیر الكم�ة المطلو�ة.  •

 التجارب السا�قة مع المجهز.  •

 البدائل التنافس�ة المتاحة للمشتري.  •

عدد من  إجراءالتي تدخل في تركیب المنتوج النهائي، �عد  المنتجات الصناع�ةوهي تلك  :المواد الخام 3-6

، (الحدید الخام، النفط الخام، القطن الخام، وغیرها)مثل العمل�ات الصناع�ة علیها قبل ب�عها للمستهلك النهائي 

 : في قراره الشرائي على عدة عوامل منها الصناعيز�ون الولاخت�ار مجهز من بین مجهزي المواد الخام، �ستند 

 ق�اسات ودرجات المواد.  -

 ثقة التسل�م. -
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 قدرة المجهز على توفیر الكم�ة المطلو�ة.  -

 السعر واعت�ارات السعر، مثل الخصومات الكم�ة والتجار�ة.  -

 رسوم الشحن والفروقات بین المجهز�ن المختلفین.  -

 التجارب السا�قة مع المجهز.  -

 البدائل التنافس�ة المتاحة للمشتري. -

 المنتجات الصناع�ةطلب على التنبؤ �ال -4

ُ�عّرف التنبؤ �الطلب على أنه "عمل�ة تحدید الطلب المتوقع على السلع والخدمات خلال فترة زمن�ة محددة". و�لاحظ 

من هذا التعر�ف أن عمل�ة التنبؤ دائماً تنصب على المستقبل الذي تح�طه مخاطر عدم التأكد، ولذلك  و�غ�ة 

 الأداءتخفیف مخاطر عدم التأكد والتي تؤثر على دقة التنبؤات، فإن الأمر �ستلزم دراسة وتحلیل نتائج  إمكان�ة

الماض�ة والأداء الحالي وسلوك المتغیرات المؤثرة على الطلب في المستقبل، و�توقف ذلك على مدى استخدام 

هناك مدخلین رئ�سین و ، ة القائم �عمل�ة التنبؤالأسالیب المناس�ة للتنبؤ، وأن هذا الاخت�ار �عتمد على خبرة ومهار 

 للتنبؤ �المب�عات: 

في هذا المدخل یتم استدعاء مندو�ي المب�عات، والإدارة العل�ا، والموزعون  المدخل النوعي (الوصفي): -

لاستخدام معرفتهم �الاقتصاد، السوق، والز�ائن لاستحداث تقدیرات نوع�ة للطلب، وتتضمن الأسالیب النوع�ة كلاً 

 من: طر�قة حكم المدیر�ن التنفیذیین وطر�قة مندو�ي المب�عات، وطر�قة دلفي.

حیث تستخدم أسالیب السلاسل الزمن�ة ب�انات تار�خ�ة مرت�ة زمن�اً لتخمین أو  ي (الر�اضي):المدخل الكم -

، توقع الاتجاه ونس�ة نمو المب�عات، والمنطق وراء ذلك هو أن اتجاه المب�عات الماض�ة سوف تستمر في المستقبل

ت في السابق ومحاولة  وضعها من جانب آخر فإن الانحدار یركز على تحدید العوامل التي أثرت على المب�عا

 ضمن نموذج ر�اضي.

 

 

 

 

 


