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class="wwyy"> 预测是企业制订战略规划、生产安排、销售计

划，尤其是物流管理计划的重要依据，是企业物流管理中最

重要的环节，也是物流工作的龙头。 准确的预测可以提高客

户满意度，提高企业的竞争力。 客户在做出购买决策后，对

于交货期的要求也越来越高。他们总会希望立即，至少是在

合理时间内收到所购买的产品，享受所需要的服务。如果企

业根本没有预测，或是预测不准确，总是不能满足客户对交

货期的要求。随着市场竞争的激烈，企业为此而丢失的订单

会越来越多。对于该类贸易公司而言，因为其供应商与消费

产品市场的距离远，所以，要想满足客户对交货期的要求，

更要有准确的预测，才能在竞争中不被打败。 准确的预测可

以减少企业的库存。 它可以表现在3个方面：1）对于任何一

个企业而言，其流动资金都是有限的。无论是生产企业安排

生产，还是贸易公司安排采购，他们都是在一定资金范围内

进行的。2）如果预测准确，可以降低对安全库存的要求。3

）可以减少因库存时间长而产生的产品过时，过期而带来的

损失。产品过时，往往会折价处理，而产品过期只能销毁，

这样为企业造成大量的损失。对于该类贸易公司而言，因为

货物在途的时间长，而根据跨国公司内部结算的规定，货物

一旦离开供应商的仓库，就会给采购方开据发票，即算作采

购方的库存。这类在途的库存往往会占据该类贸易公司全部

库存金额的1／3或者更强。因此，该类贸易公司更要提高预



测的准确性，才能有效地提高库存周转率。 准确的预测可以

有效地安排生产。 对于任何生产企业而言，其生产能力也是

有限的。对于跨国公司的贸易公司而言，如果可以提供给供

应商准确的预测，不仅可以提高其采购订单的满足率，而且

也有利于与供应商的长期合作。对于跨国公司的贸易公司，

这一点更为重要，这是因为跨国公司的生产厂家往往会同时

供应全球许多国家的需求，而这些生产厂家会根据各个国家

提供的需求预测来计划生产。因此，如果预测不准确，对该

类公司而言，根本不可能按时得到订单的满足。 准确的预测

可以改善运输管理。 根据预测进行运输安排，对于距离较近

的经销商或客户，可以采用集中运输的方式，既可以节约运

输成本，还可以减少运输时间，减少破损率。 准确的预测可

以做出信息含量更高的定价，促销决策。 往往促销或者价格

调整都是为了使销售数量增加，准确的预测可以使这些决策

更有针对性，提高决策的效率。 实际预测工作中存在的问题 

在实际工作中，产品需求预测通常是来自销售部门，由各地

区的销售人员（或销售经理）提交给物流部门。再由物流部

门进行总结分析，制订出交给供应商的订购预测或订货计划

，到需要订货时，再结合其他方面的情况产生出正式订单。 

但是，在实践中由销售人员提供的预测，往往会因为以下的

原因失真： 销售人员对预测的重视不够，每年都有一定的销

售任务，他们在做预测时会依据其销售任务的金额按12个月

大致分配。 因为销售任务是必须要完成的，因此在年初、月

初做预测时，即使没有实际需求或订货的可能，为了不被老

板批评，也会按任务的金额去做预测。 也有的销售人员担心

如果预测少了，万一拿到订单，无货可交，往往扩大预测，



即使把握不大的项目也会做到预测中。这样，就会放大需求

。 提高预测准确性的方法 预测在实际中，也是物流工作中最

难的一项工作，这是因为要做好准确的预测，不仅要懂得预

测的理论及方法，要有良好的经济分析水平，还要对产品及

市场有很好地了解。 在实际工作中，做好预测需要注意以下

问题： 首先，在物流部门提供给供应商的需求预测时，必须

与销售人员进行认真地核实，将这些失真纠正过来，提高预

测的准确性。 要尽量多地收集历史数据，仔细研究。历史数

据越多，时间越长，越能看到需求的趋势，也就会使得预测

越准确。对于新产品或者是新公司而言，则及时建立销售资

料档案是十分重要的，这些数据就会运用到以后的预测中。

对于新产品或新公司的产品，尽量要找到该类产品的整个市

场历史资料或者是竞争对手的历史资料，这样会对该产品的

预测有益。 不但要仔细研究历史数据，还要深刻了解产品及

市场的特性，找到该种产品最终的使用规律，并且结合历史

资料分析该产品真正的需求规律，不要被数据表面的现象所

迷惑。有些产品最终的使用规律和从历史资料上看到的销售

数据趋势不一致，我们就要分析其原因，找到二者之间的关

系，这样会使需求预测更有依据，更有说服力，也就会越准

确。 在分析历史资料及真正的需求规律后，选择合适的预测

方法。对于需求有规律的产品可以采用定量的方法，对于需

求没有规律的产品则可以运用定性的方法。 一定要注意同公

司内部各个部门的沟通，收集所有有关产品的信息，进行分

析，把这些因素对需求的影响考虑到预测中。最典型的活动

，比如打折促销等活动，就会大大地影响需求，因此在做预

测时一定要考虑。又如：一种新产品的推广，就会对老产品



的需求产生影响，既要在新产品的预测中加以注意，同时也

要调整老产品的预测，这些信息一般会来自于市场部门。 利

用ABC分类法，把客户分为ABC类，要及时与A类客户保持沟

通，了解他们对产品的使用情况，把他们的需求变化考虑到

预测中。比如对于化工原料的需求，会因为化工企业定期的

检修而受到影响，所以，一定要知道A类客户的检修时间，

以便在预测时加以考虑。 不断地根据已经得到的实际情况，

调整预测数据，保证给供应商提供最新的、最可靠的信息，

这样才能保证订单的满足率。在实际工作中，供应商往往会

要求采购方提供12个月的滚动预测，以便供应商进行订购原
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