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UPORABA NAPOVEDNIH FUNKCIJ PRI PLANIRANJU
PRODAJE

V poslovnem %ivljenju je mo¥nost ugotavljanja najverjetnejSega
poteka poslovnih pojavov velikega pomena za uspednost poslovanja,
Ocena bodo%e prodaje je klju¥ni element ekonomskega planiranja
podjet ja. Obstojede proizvodne kapacitete,delovna sila in poslovna
sredstva ostajajo brez poslovnega u¥inka, Ze ekonomsko planiranje
ne upo3teva tudi absorbéijskih mo¥nosti tr¥i%¥a, Znano je namred,
da so zaloge finalnih izdelkov 3kodljive za rentabilnost poslovanja,
Za ugotavl janje bodo&ega gibanja prodaje za’proizvode, ki jih podjetje
%Ye proizvaja in ki zanje ima kadrovske, surovinske, poslovne in tehno=
lo3ke potenciale, so doslej znana sredstva razmeroma skromna, ker
le slabo aproksimirajo bodoZi pojav. Osnovna ideja, ki jo lahko
v zelo koristnem okviru uporabljamo za izbol j3anje ocen bodoéega
gibanja prodaje je metoda napovednih funkcij kot posebna matematina

metoda, )

Doslej znani pojmi kot so npt, statisti&na struktura,popreéja,
trendi, korelacije ipd. prinadajo pri uporabi razmeroma velike
odklone med napovedjo in stvarnim dogodkom., To z drugimi besedami
p omeni, da so omenjene metode zelo skromne glede na mol napovedo=
vanja bodo&ih pojavov, za katere poznamo obnaSanja v preteklosti.
Razlog za to je v tem, da te metode dajejo oceno bodole prodaje le

na osnovi bodisi konstant ali pa konstantno parametriziranih funkeij.

fako npr. napovedovanje prodaje dolodenega proizvoda za naslegnji.
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kvartal obidajno izhaja iz preteklosti. Ce upodtevamo, W-g® eko=

nomska 3koda, ki jo prina3a na ta nalin poenostavljeno napovedovanje

bodo¥ih dogodkov na osnovi mehani¥nega presajanja obna3anja pojava

v preteklosti na bodo¥nost, potem je jasno, da je prej ali slej



