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ΓΕΝΙΚΑ

Ένα από τα πιο σηµαντικά χαρακτηριστικά της αγοράς στην οποία µία επι-
χείρηση αναπτύσσει τη δραστηριότητά της είναι η ζήτηση για το προϊόν ή τις 
υπηρεσίες που προσφέρει. Οι πιο σηµαντικές αποφάσεις που θα χρειασθεί να 
πάρει η διοίκηση στο ξεκίνηµα, αλλά και οι περισσότερες αποφάσεις που θα 
παίρνει όσο λειτουργεί η επιχείρηση στηρίζονται στις εκτιµήσεις για τη ζήτηση 
που θα έχει η αγορά στην οποία απευθύνεται.

Αν δεχθούµε ότι ένας βασικός στρατηγικός σκοπός για την επιτυχία της επι-
χείρησης θα πρέπει να είναι η καλύτερη δυνατή εξυπηρέτηση των πελατών, 
τότε θα πρέπει η διοίκηση να λάβει υπόψη ότι η ζήτηση της αγοράς περιγράφε-
ται µε διαφορετικούς τρόπους που προσδιορίζουν καλύτερα της ανάγκες των 
πελατών. Κάθε τρόπος περιγράφει και µια διαφορετική διάσταση της ζήτησης 
και για το λόγο αυτό χρειάζεται να τις εξετάσεις όλες µαζί για να µπορείς να 
παίρνεις αποτελεσµατικές αποφάσεις.

ΑΝΑΛΥΣΗ ΤΗΣ ΖΗΤΗΣΗΣ

Ο προγραµµατισµός για το µάρκετινγκ, αλλά και τις άλλες λειτουργίες της πα-
ραγωγής και της χρηµατοοικονοµικής, είναι σχετικά απλός, όταν η ζήτηση για 
το προϊόν της επιχείρησης είναι σταθερή σε κάθε χρονική περίοδο. Στις πιο 
πολλές περιπτώσεις όµως και η ζήτηση είναι αβέβαιη και ο χρόνος για την κά-
λυψη των παραγγελιών είναι αρκετά µεγάλος. 

Οι σηµερινές συνθήκες έντονου ανταγωνισµού επιβάλλουν την καλύτερη 
δυνατή κατανόηση της ζήτησης και της αβεβαιότητας που την χαρακτηρίζει. 
Μόνο έτσι µπορεί η επιχείρηση να παρέχει ένα ικανοποιητικό επίπεδο εξυ-
πηρέτησης των πελατών. Η δυνατότητα να γνωρίζουµε ή να προβλέπουµε τη 
ζήτηση σε κάθε χρονική περίοδο προσφέρει σηµαντικά πλεονεκτήµατα στη 
λήψη αποφάσεων.

Για παράδειγµα, αν είναι γνωστό το επιθυµητό επίπεδο εξυπηρέτησης, µπο-
ρούµε να προσδιορίσουµε πιο εύκολα το προσωπικό που θα χρειασθεί για 
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την οµαλή λειτουργία ενός ξενοδοχείου. Αυτό συµβαίνει όταν γνωρίζουµε τις 
κρατήσεις διανυκτερεύσεων για κάθε εβδοµάδα. Με τον ίδιο τρόπο, ο αριθµός 
εργαζοµένων και ο αριθµός µηχανών για ένα εργοστάσιο µπορεί πιο εύκολα 
να προγραµµατιστεί, αν είναι από νωρίς γνωστές οι παραγγελίες σε είδος και 
ποσότητα που πρέπει να καλυφθούν. Τέτοιες όµως συνθήκες λειτουργίας είναι 
συνήθως σπάνιες.

Τα Βασικά Χαρακτηριστικά της Ζήτησης

Τα βασικά χαρακτηριστικά της ζήτησης που θα χρειασθεί να διαθέσει η επιχεί-
ρηση τα προϊόντα ή/και τις προσφερόµενες υπηρεσίες της στην αγορά είναι τα 
εξής:

1. Η ποσότητα που θα χρειασθεί η αγορά σε κάθε χρονική περίοδο.

2. Η επιθυµητή ποιότητα του προϊόντος ή της υπηρεσίας .

3. Η χρονική τάση, δηλ. η κλιµάκωση ή ανάπτυξη της ζήτησης και

4. Η αναµενόµενη γεωγραφική κατανοµή της.

Για παράδειγµα, για µία επιχείρηση που διαθέτει διάφορα είδη υποδηµάτων, 
η περιγραφή της ζήτησης πρέπει να περιλαµβάνει απαντήσεις στα εξής ερωτή-
µατα:

1. Τι ποσότητα θα απορροφήσει η αγορά, δηλ. πόσα τεµάχια θα πωλήσει το 
χρόνο; Είναι επίσης αναγκαίο να γνωρίζουµε αν η συνολική ετήσια ζήτηση θα 
είναι περίπου σταθερή από µήνα σε µήνα ή θα εµφανίζει εποχικές διακυµάν-
σεις και ποιες.

2. Τι ποιότητα θα απορροφήσει η αγορά, π.χ. από πλευράς υλικών και ραφής, 
πόσο προσεγµένα θα πρέπει να είναι τα προϊόντα;

3. Τι µεταβολές στο ετήσιο ύψος της ζήτησης θα πρέπει να αναµένει η διοίκη-
ση για τα επόµενα χρόνια λειτουργίας της επιχείρησης; Υπάρχει δυνατότητα 
αύξησης των εξαγωγών µετά την ολοκλήρωση της Ευρωπαϊκής Αγοράς;

4. Ποια θα είναι η γεωγραφική κατανοµή των πωλήσεων σε διαδοχικά στάδια 
ανάπτυξης της επιχείρησης;

Οι κατάλληλες απαντήσεις στα παραπάνω ερωτήµατα για τη ζήτηση θα βοηθή-
σουν να αποφασίσει η διοίκηση αν η επιχείρηση θα είναι οικονοµικά αποδο-
τική, πόσο µεγάλη θα πρέπει να είναι η αρχική εγκατάσταση, ποια θα πρέπει 
να είναι τα ποιοτικά χαρακτηριστικά του προϊόντος και πώς θα κλιµακωθεί η 
ανάπτυξη νέας δυναµικότητας, ώστε η ανάπτυξη της επιχείρησης να συµβαδί-
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ζει µε την αύξηση των πωλήσεων. Σε ανάλογα ερωτήµατα πρέπει να δοθούν 
απαντήσεις και για µικροµεσαίες επιχειρήσεις, δηλ. ένα τουριστικό ξενοδο-
χείο, µια βιοτεχνία ή κάποιο άλλο είδος µικρής επιχείρησης.

Ο τρόπος που το κάθε χαρακτηριστικό της ζήτησης επηρεάζει τις αποφάσεις 
για την λειτουργία κι ανάπτυξη της επιχείρησης εξηγείται παρακάτω µε περισ-
σότερη λεπτοµέρεια.

1. Η Ποσότητα της Ζήτησης: Το αναµενόµενο ύψος της ζήτησης θα κρίνει 
αν η επιχείρηση θα έχει αρκετά έσοδα να γίνει επικερδής και τι είδους αντα-
γωνισµό θα συναντήσει. Για νέα προϊόντα σε φάση γρήγορης ανάπτυξης είναι 
πιο εύκολη η είσοδος στην αγορά, γιατί η συνολική ζήτηση του κλάδου αυξά-
νει µε γρήγορο ρυθµό και µπορεί πιο εύκολα µία νέα επιχείρηση να εξασφα-
λίσει σηµαντικό µερίδιο της αγοράς. Η επιτυχία ενός νέου ξενοδοχείου σε µια 
νέα τουριστική περιοχή που δεν έχει ακόµα αναπτυχθεί είναι πιο εύκολη από 
αυτή σε µια ανεπτυγµένη περιοχή.

2. Η Ποιότητα της Ζήτησης: Όσο πιο ανταγωνιστική γίνεται µία αγορά, τόσο 
πιο απαιτητικοί είναι οι πελάτες σε θέµατα ποιότητας. Αυτό σηµαίνει ότι θα 
πρέπει να προσδιορίσει η διοίκηση µε µεγαλύτερη προσοχή τις ανάγκες τους, 
ώστε η ποιότητα για το προϊόν που θα παράγει να τις καλύπτει αποτελεσµατικά 
σε ανταγωνιστικό κόστος. Για παράδειγµα, σε µια τουριστική περιοχή που ένας 
επισκέπτης µόνο δωµάτια σε σπίτια µπορεί να νοικιάσει, η κατασκευή ενός κα-
λού ξενοδοχείου µπορεί να καλύψει τις ανάγκες για πιο απαιτητικούς πελάτες 
που επιθυµούν καλύτερη ποιότητα υπηρεσιών. Μια τέτοια επιχείρηση δηµι-
ουργεί ευκαιρίες για µεγαλύτερα κέρδη, διότι οι απαιτητικοί πελάτες διαθέτουν 
συνήθως µεγαλύτερη οικονοµική άνεση για υπηρεσίες µε υψηλή ποιότητα.

3. Η Χρονική Κλιµάκωση της Ζήτησης: Πέρα της αρχικής ελκυστικότητας 
µιας επιχειρηµατικής πρωτοβουλίας, θα πρέπει να εκτιµηθεί αν οι αναµενόµε-
νες αλλαγές στο ύψος της ζήτησης για τα επόµενα χρόνια δικαιολογούν τις αρχι-
κές επενδύσεις. Κάθε προϊόν, όπως κάθε ζωντανός οργανισµός, έχει ένα κύκλο 
ζωής, όπου µετά από µια αρχική φάση µε πολλές δυσκολίες επιβίωσης, αρχίζει 
µία περίοδος ταχείας ανάπτυξης. Σε κάποιο σηµείο αυτή σταµατά για να τη δια-
δεχθεί µια περίοδος κορεσµού που η συνολική προσφορά από όλους τους αντα-
γωνιστές ενός κλάδου καλύπτουν τη συνολική ζήτηση της αγοράς. Με την εισα-
γωγή νέων καλύτερων προϊόντων ο κύκλος ζωής εισέρχεται στη συνέχεια στη 
φάση παρακµής, όπως π.χ. µε τη βιντεοκασσέτα και το DVD.

Αυτό σηµαίνει ότι θα πρέπει να γνωρίζουµε σε πιο περίπου στάδιο στον κύκλο 
ζωής του βρίσκεται το προϊόν που παράγουµε τώρα ή θέλουµε να παράγουµε. 
Γενικά, τα πράγµατα είναι πιο εύκολα στη φάση της γρήγορης ανάπτυξης διό-
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τι σε αυτή έχει «χώρο» και κέρδη για πολλούς. Η κατάσταση δυσκολεύει στη 
φάση «ωριµότητας» ή κορεσµού. Σε αυτή ο ανταγωνισµός είναι πιο έντονος, 
διότι η συνολική ζήτηση έχει σταθεροποιηθεί και το µερίδιο αγοράς που δι-
εκδικεί µία επιχείρηση θα πρέπει να το πάρει µειώνοντας αυτά που ήδη έχουν 
οι άλλοι ανταγωνιστές της. Είναι ευνόητο ότι δεν έχει καλές προοπτικές ένας 
κλάδος σε φάση παρακµής, µια που η συνολική ζήτηση για το είδος συνεχώς 
λιγοστεύει.

4. Η Γεωγραφική Κατανοµή της Ζήτησης: Οι πελάτες για ένα είδος µε αρ-
κετή σε ποσότητα ζήτηση µπορεί να είναι συγκεντρωµένοι σε µία µικρή αστι-
κή περιοχή ή να είναι διασκορπισµένοι σε µεγάλες αποστάσεις. Η γεωγραφι-
κή κατανοµή της ζήτησης επηρεάζει αρκετά το πόσο αποτελεσµατικά µπορεί 
να λειτουργήσει µια νέα επιχείρηση για να την καλύψει. Η σηµαντική διασπο-
ρά στο γεωγραφικό χώρο των πελατών θα επηρεάσει αισθητά στις πιο πολ-
λές περιπτώσεις το κόστος διανοµής, τον χρόνο εξυπηρέτησης και την ευκολία 
επίλυσης προβληµάτων µε τους πελάτες. Συνεπώς, θα πρέπει από την αρχή 
να εκτιµήσει η διοίκηση τον κίνδυνο να βρεθεί η επιχείρηση εκτεθειµένη σε 
ανταγωνισµό από άλλους που βρίσκονται πιο κοντά στους πελάτες και µπο-
ρούν να προσφέρουν χαµηλότερες τιµές λόγω µικρότερου κόστους διανοµής 
και καλύτερης εξυπηρέτησης µε πιο σύντοµη ικανοποίηση παραγγελιών.

Διαφορά Μεταξύ Εξωτερικής και Εσωτερικής Ζήτησης

Πριν προχωρήσουµε στην προσπάθεια προσδιορισµού της ζήτησης, είναι 
χρήσιµο να καταλάβουµε τη σηµαντική διαφορά µεταξύ αυτού που ονοµάζε-
ται «εξωτερική ζήτηση» και αυτού που χαρακτηρίζουµε ως «εσωτερική ζήτη-
ση». Η ζήτηση για το τελικό προϊόν µιας επιχείρησης διαµορφώνεται συνήθως 
στην αγορά και υπόκειται σε διακυµάνσεις από παράγοντες που δεν ελέγχο-
νται, όπως π.χ. η κατάσταση της οικονοµίας, απρόβλεπτες πολιτικές ή άλλες 
εξελίξεις, ακόµα και τυχαίες µεταβολές στον καιρό. Αυτό το είδος της ζήτησης 
το ονοµάζουµε «εξωτερική ζήτηση» και έχει την µεγαλύτερη αβεβαιότητα δηµι-
ουργώντας τις πιο πολλές δυσκολίες στον προγραµµατισµό και στη λειτουργία 
της επιχείρησης. 

Από τη στιγµή που έχει εκτιµηθεί µε κάποια πρόβλεψη ή µε βάση τις υπάρχου-
σες παραγγελίες για το τελικό προϊόν η εξωτερική ζήτηση, τότε είναι απαραίτη-
τος ο προσδιορισµός της λεγόµενης «εσωτερικής ζήτησης». Αυτή αναφέρεται 
σε όλα τα συστατικά του προϊόντος (πρώτες ύλες, εξαρτήµατα, είδη συσκευα-
σίας κλπ.) και σε άλλα µέσα παραγωγής, π.χ. εργατoώρες ανά ειδικότητα, µη-
χανοώρες ανά είδος εξοπλισµού κ.ά., που απαιτούνται για τη κατασκευή του. 
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Για παράδειγµα, αν για µια βιοτεχνία έτοιµου ενδύµατος γνωρίζουµε ότι για το 
µήνα Ιούνιο θα χρειασθούν 1270 τεµάχια ενός συγκεκριµένου είδους, τότε 
από τον τρόπο κατασκευής του είναι γνωστή η ζήτηση για τις ποσότητες υφά-
σµατος, κουµπιών, φερµουάρ κλπ. Τυχόν αδυναµία στον προσδιορισµό της 
εσωτερικής ζήτησης, έχει ως συνέπεια την αδυναµία ικανοποιήσεως της εξω-
τερικής ζήτησης που είναι και η πιο σηµαντική για την ανταγωνιστικότητα της 
επιχείρησης.

Επιπτώσεις από Σφάλµατα στην Πρόβλεψη της Ζήτησης

Η σηµασία ικανοποιητικών προβλέψεων για τη ζήτηση που θα υπάρχει για 
τα προσφερόµενα προϊόντα ή υπηρεσίες µιας επιχείρησης συνδέεται µε το 
συχνά υψηλό κόστος από σφάλµατα είτε από υπερβολική αισιοδοξία ή από 
µεγάλη απαισιοδοξία των υπευθύνων. Η αισιοδοξία στην πρόβλεψη οδηγεί 
σε εκτιµήσεις µεγαλύτερες από την πραγµατοποιούµενη ζήτηση στην χρονική 
περίοδο για την οποία γίνεται η πρόβλεψη. Το κόστος που δηµιουργείται από 
αυτό το σφάλµα προκύπτει από την ανεπαρκή εκµετάλλευση της διαθέσιµης 
δυναµικότητας της επιχείρησης και από πλεονασµατικά αποθέµατα του τελι-
κού προϊόντος που επιβαρύνουν σηµαντικά το κόστος λειτουργίας. Η αρκετά 
χαµηλότερη της αναµενόµενης πραγµατική ζήτηση έχει ως αποτέλεσµα την πε-
ριορισµένη εκµετάλλευση της διαθέσιµης δυναµικότητας και την αντιοικονοµι-
κή λειτουργία της επιχείρησης µε µεγάλα σταθερά έξοδα που επιβαρύνουν το 
κόστος παραγωγής.

Αντίθετα, η µεγάλη απαισιοδοξία κατά την εκτίµηση της ζήτησης οδηγεί σε 
αδυναµία ικανοποίησης παραγγελιών, λόγω ανεπαρκούς δυναµικότητας σε 
σχέση µε την πραγµατική ζήτηση. Οι κύριες συνέπειες περιλαµβάνουν το δια-
φυγόν κέρδος από την µη ικανοποίηση παραγγελιών και την απώλεια αξιοπι-
στίας στην αγορά για τη δυνατότητα να καλυφθούν οι ανάγκες των πελατών. 
Τούτο µπορεί να οδηγήσει σε αποδυνάµωση του ανταγωνιστικού πλεονεκτή-
µατος και να προσελκύσει νέους ανταγωνιστές στον ίδιο κλάδο, µε το ενδεχό-
µενο να χάσει η επιχείρηση έτσι πολύτιµους πελάτες.

Όσο πιο ακριβής είναι µία πρόβλεψη της ζήτησης, τόσο καλύτερα αξιοποιού-
νται οι ευκαιρίες που προσφέρει η αγορά, διότι έτσι περιορίζονται στο ελάχι-
στο οι αρνητικές συνέπειες από την έλλειψη ή το πλεόνασµα σε δυναµικότητα 
ή αποθέµατα. Ο µόνος αποτελεσµατικός τρόπος να περιορίσει η διοίκηση την ανά-
γκη για καλές προβλέψεις είναι να αναπτύξει µεγάλη ευελιξία προσαρµογής στο είδος 
και ύψος της ζήτησης για τα προϊόντα της επιχείρησης. Αυτό όµως απαιτεί µεγάλη 
ευελιξία στον εξοπλισµό και στον τρόπο απασχόλησης του προσωπικού. Με 
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την αυξανόµενη αβεβαιότητα στο σύγχρονο οικονοµικό περιβάλλον, η παρα-
τηρούµενη τάση είναι η στροφή προς την ανάπτυξη µεγαλύτερης ευελιξίας. Οι 
νέες προσεγγίσεις για τον τρόπο οργάνωσης, προγραµµατισµού κι ελέγχου πα-
ραγωγής που περιγράφονται σε επόµενα κεφάλαια στοχεύουν στη δηµιουργία 
ευελιξίας σε βαθµό που περιορίζει σηµαντικά την ανάγκη για µεγάλη ακρίβεια 
στις προβλέψεις, ιδιαίτερα βραχυπρόθεσµα και µεσοπρόθεσµα.

ΑΝΑΓΚΑΙΟΤΗΤΑ ΤΩΝ ΠΡΟΒΛΕΨΕΩΝ

Όταν οι συνθήκες στο περιβάλλον που λειτουργεί µια επιχείρηση παραµένουν 
οι ίδιες, η ανάγκη για προβλέψεις της ζήτησης είναι περιορισµένη. Στην εποχή 
µας παρατηρούµε συνεχείς αλλαγές στα οικονοµικά, κοινωνικά κι άλλα χαρα-
κτηριστικά του περιβάλλοντος. Τα τελευταία χρόνια οι αλλαγές αυτές γίνονται 
µε πιο έντονους ρυθµούς. Οι ραγδαίες εξελίξεις στην τεχνολογία, οι συχνές 
αλλαγές στις προτιµήσεις των καταναλωτών και η ρευστότητα στα σύνορα των 
ελεύθερων αγορών, π.χ. της Ενιαίας Ευρώπης, δηµιουργούν την ανάγκη για 
µια συστηµατική προσπάθεια να προβλέψεις τη ζήτηση για το προϊόν σου.

ΠΙΝΑΚΑΣ 3-1. Ενδεικτικά είδη προβλέψεων για διαφορετικές αποφάσεις

Είδος  
απόφασης

Απαιτούµενη  
πρόβλεψη

Χρονικό διάστηµα 
που καλύπτει η πρόβλεψη

Ανέγερση 
εργοστασίου

Μέγιστη  
δυναµικότητα

Χρόνος κατασκευής + 
χρόνος αναθεώρησης

Αγορά 
πρώτων υλών 

Ποσότητα 
καλλιέργειας

Χρόνος καλλιέργειας  
και συγκοµιδής

Εποχικό πρόγραµµα 
παραγωγής

Μηχανο-ώρες 
παραγωγής

Εποχική ζήτηση 
προϊόντος

Υλικά 
συσκευασίας

Ποσότητα ανά 
 είδος συσκευασίας

Χρόνος παραγγελίας από 
προµηθευτή

Εργατικό 
προσωπικό

Ώρες λειτουργίας  
 ανά φάση παραγωγής

Χρόνος αναθεώρησης 
προγράµµατος

Πρόγραµµα 
παραγωγής

Ύψος ζήτησης 
 για κάθε είδος

Χρόνος ικανοποίησης  
παραγγελιών

Για τη δηµιουργία και στη συνέχεια τη λειτουργία κάθε επιχείρησης απαιτού-
νται ορισµένες αποφάσεις που ανάλογα µε τις επιπτώσεις, που έχουν, χαρα-
κτηρίζονται ως αποφάσεις στρατηγικής σηµασίας ή αποφάσεις τακτικής. Για τη 
λήψη των παραπάνω αποφάσεων αυτός που έχει την ευθύνη θα στηριχθεί σε 
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κάποια εκτίµηση για τη ζήτηση στην χρονική περίοδο για την οποία ισχύει η 
απόφαση. Συχνά οι εκτιµήσεις αυτές γίνονται µε πολύ έµµεσο τρόπο ή υποκει-
µενικά. Άλλες φορές όµως οι περιστάσεις επιβάλλουν πιο προσεκτική ανάλυ-
ση. Συνήθως, κάθε είδος απόφασης χρειάζεται και µια διαφορετική πρόβλεψη 
της ζήτησης, ανάλογα µε τη διάρκεια του χρονικού διαστήµατος που θα επηρε-
άσει τη λειτουργία της επιχείρησης.

Για παράδειγµα µια επιχείρηση συσκευασίας φρέσκων φρούτων θα χρειασθεί 
διαφορετικές προβλέψεις για διαφορετικές αποφάσεις, όπως φαίνεται στον 
Πίνακα 3-1.

ΔΙΑΔΙΚΑΣΙΑ ΔΙΑΜΟΡΦΩΣΗΣ ΠΡΟΒΛΕΨΕΩΝ

Η ακρίβεια των προβλέψεων για την µελλοντική ζήτηση µπορεί να αυξηθεί 
σηµαντικά, όταν χρησιµοποιείται µια συστηµατική διαδικασία. Με την πείρα 
που συσσωρεύεται µπορεί η διοίκηση να βελτιώνει αυτή τη διαδικασία, απο-
φεύγοντας έτσι την επανάληψη των ίδιων σφαλµάτων, π.χ. απαισιοδοξία σε 
µελλοντικές προβλέψεις.

Η περιγραφή για το σύστηµα και τη διαδικασία προβλέψεων περιλαµβάνει τα 
εξής βασικά στοιχεία:

1. Τις διαθέσιµες πληροφορίες µέσα κι έξω από την επιχείρηση.

2. Τις απαιτούµενες πληροφορίες για την περιγραφή µιας πρόβλεψης.

3.  Τους τρόπους αξιολόγησης, δηλ. τα κριτήρια για το πόσο καλή είναι µια 
πρόβλεψη.

4. Τις κατάλληλες µεθόδους για την προετοιµασία µιας πρόβλεψης.

5.  Τους περιορισµούς και τις συνθήκες που επηρεάζουν τον τρόπο δια-
µόρφωσης µιας πρόβλεψης.

Τα παραπάνω στοιχεία για τη διαδικασία προετοιµασίας µιας πρόβλεψης πα-
ρουσιάζονται στο Διάγραµµα 3-1.
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ΔΙΑΓΡΑΜΜΑ 3-1. Χαρακτηριστικά συστήµατος για τη  διαµόρφωση προβλέψεων της 
ζήτησης

Πληροφορίες που Προσδιορίζει Μία Πρόβλεψη 

Για τη λήψη των αποφάσεων που στηρίζονται στην πρόβλεψη της ζήτησης 
είναι σκόπιµο να περιγράψουµε τι είδους πληροφορίες πρέπει να µας δίνει η 
σχετική πρόβλεψη. Αρχικά πρέπει να διευκρινισθεί ότι άλλο πράγµα είναι η 
πρόβλεψη της ζήτησης και άλλο η πρόβλεψη των πωλήσεων. Η ζήτηση έχει να 
κάνει µε τις παραγγελίες που δέχεται η επιχείρηση από πελάτες σε µία χρονική περί-
οδο. Οι πωλήσεις προσδιορίζονται από τις παραδόσεις στην ίδια περίοδο. 

Οι πωλήσεις µπορεί να διαφέρουν από τη ζήτηση, είτε λόγω έλλειψης δυναµι-
κότητας της επιχείρησης να καλύψει τις παραγγελίες, είτε λόγω καθυστέρησης 
στο χρόνο παράδοσης. Γενικά, είναι πιο χρήσιµο να γνωρίζουµε την πραγµατι-
κή ζήτηση παρά µόνο τις πωλήσεις για το προϊόν και γι’ αυτό πρέπει να υπάρ-
χει τρόπος συστηµατικής παρακολούθησης των παραγγελιών που δέχεται η 
επιχείρηση, έστω κι αν δεν µπορούµε να τις ικανοποιήσουµε όλες.

ΠΕΡΙΟΡΙΣΜΟΙ
1. Στοιχεία
2. Διαθέσιµος χρόνος
3. Ειδικές γνώσεις
4. Μέσα

ΑΠΟΦΑΣΕΙΣ
1. Επιλογή στοιχείων
2. Επιλογή µεθόδου

ΕΙΣΡΟΕΣ

1. Στοιχεία Επιχειρήσεως
α. Ιστορικά
β. Υποκειµενικά
γ. Ειδικές έρευνες

2. Στοιχεία περιβάλλοντος
α. Οικονοµικά
β. Κοινωνικά, πολιτικά
γ. Τεχνολογικά

• Μακροπρόθεσµα

• Μεσοπρόθεσµα

• Βραχυπρόθεσµα

1. Ακρίβεια προβλέψεως
2. Ευστάθεια και ευαισθησία
3. Αντικειµενικότητα
4. Χρόνος προετοιµασίας
5. Δείκτης ωφέλειας/κόστους

ΚΡΙΤΗΡΙΑ
ΑΞΙΟΛΟΓΗΣΕΩΣ

ΜΕΘΟΔΟΙ ΠΡΟΒΛΕΨΕΩΣ
1. Υποκειµενικές/Ποιοτικές
2. Μαθηµατικές
3. Χρονοσειρές

ΕΚΡΟΕΣ

Εκτιµήσεις
1. Αναµενόµενης
Ζητήσεως

2. Σφάλµατος
προβλέψεως
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Για µακροχρόνιες προβλέψεις, που συνήθως καλύπτουν 5-10 χρόνια, χρειά-
ζεται να έχουµε πληροφορίες για όλα τα χαρακτηριστικά της ζήτησης, δηλ. την 
ποιότητα, το ύψος, την χρονική κλιµάκωση και τη γεωγραφική κατανοµή. Με-
σοπρόθεσµα, δηλ. για περιόδους 2-24 µήνες, τα ποιοτικά χαρακτηριστικά των 
προϊόντων και η θέση των εγκαταστάσεων είναι δεδοµένα. Συνεπώς, η πρό-
βλεψη µεσοπρόθεσµα µπορεί να αναφέρεται στην ποσότητα της ζήτησης και 
τις εποχικές επιρροές. Βραχυχρόνια η πρόβλεψη αναφέρεται κυρίως στο ύψος 
της ζήτησης και στις επιπτώσεις από τις τυχαίες διακυµάνσεις. Οι κατάλληλες 
πληροφορίες σε µια πρόβλεψη για κάθε διαφορετική κατηγορία αποφάσεων 
συνοψίζονται στον Πίνακα 3-2 .

ΠΙΝΑΚΑΣ 3-2: Παρεχόµενες πληροφορίες για διαφορετικές προβλέψεις

Είδος πρόβλεψης Παρεχόµενες πληροφορίες

Μακροχρόνιες  
προβλέψεις (5 ως 10 έτη) 

Ολα τα χαρακτηριστικά της ζήτησης: Ποιότητα, 
ποσότητα, χρονική κλιµάκωση, γεωγραφική 
κατανοµή.

Μεσοπρόθεσµες  
προβλέψεις (12-24 µήνες)

Αναµενόµενη ποσότητα ζήτησης 
Δείκτες εποχικότητας

Βραχυπρόθεσµες  
προβλέψεις (1-5 εβδοµάδες) 

Αναµενόµενη µέση ποσότητα ζήτησης  
Περιθώρια σφάλµατος στη πρόβλεψη  
- Μέγιστη λογική ποσότητα ζήτησης 
- Ελάχιστη λογική ποσότητα ζήτησης

Σε ό,τι αφορά την πρόβλεψη του ύψους της ζήτησης για µία χρονική περίο-
δο, είναι χρήσιµο να προσδιορίζεται όχι µόνο η ποσότητα µε έναν αριθµό, 
π.χ. 2.700 τεµ. για το επόµενο έτος, αλλά και κάποια εκτίµηση του πιθανού 
σφάλµατος. Σε µεγάλες επιχειρήσεις µε ειδικευµένο προσωπικό η εκτίµηση 
του σφάλµατος γίνεται µε στατιστική ανάλυση. Για µικροµεσαίες επιχειρήσεις 
η εκτίµηση του πιθανού σφάλµατος γίνεται προσδιορίζοντας την αναµενόµενη 
µέγιστη κι ελάχιστη τιµή, δηλ. 2.700 συν ή πλην 300, δηλ. µεταξύ 2.400 και 
3.000 τεµ. Το µέγεθος του πιθανού σφάλµατος στην πρόβλεψη προσδιορίζει πόσο 
µεγάλη είναι η αβεβαιότητα για το τι πρόκειται να συµβεί και βοηθάει να σκεφθούµε 
µε τι τρόπο θα την αντιµετωπίσουµε. Αλλιώς λειτουργεί µία επιχείρηση για την 
οποία η πρόβλεψη της ζήτησης είναι 2.700 συν ή πλην 300 τεµ., κι αλλιώς 
όταν η πρόβλεψη είναι 2.700 συν ή πλην 1.200 τεµ. 

Όσο µεγαλύτερη είναι η αβεβαιότητα για τις µελλοντικές συνθήκες, όπως αυτή 
περιγράφεται µε το σφάλµα στην πρόβλεψη, τόσο πιο µεγάλη είναι η ανάγκη 
για την ικανότητα αντιµετωπίσεώς της. Αυτό µπορεί να γίνει είτε µε µεγάλη ευ-
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ελιξία προσαρµογής ή µε τη διατήρηση αποθεµάτων. Και οι δύο προσεγγίσεις 
µεµονωµένα ή σε συνδυασµό επιβαρύνουν το κόστος παραγωγής και συνεπώς 
την ανταγωνιστικότητα της επιχείρησης (Βλ. Κεφ. 9).

Αναγκαίες Πληροφορίες για την Προετοιµασία µιας Πρόβλεψης

Στη διαδικασία προετοιµασίας µιας πρόβλεψης µπορούµε να αξιοποιήσουµε 
πληροφορίες και στατιστικά στοιχεία από πολλές πηγές. Οι πληροφορίες ταξι-
νοµούνται συνήθως ανάλογα µε το αν προέρχονται από εσωτερικές ή εξωτερι-
κές πηγές, δηλ. από µέσα ή έξω από την επιχείρηση. 

Πληροφορίες από εσωτερικές πηγές: Για µία επιχείρηση που έχει λειτουρ-
γήσει για µερικά χρόνια υπάρχουν στοιχεία από προηγούµενες παραγγελίες 
που µπορεί η διοίκηση να χρησιµοποιήσει για να δει την πορεία των πωλή-
σεων από τον ένα χρόνο στον άλλο και πιθανές διακυµάνσεις για τις διάφορες 
εποχές. Μπορούµε επίσης να συµβουλευθούµε και το έµπειρο τεχνικό προ-
σωπικό που να είναι σε θέση να συµβάλλει στη διαµόρφωση της πρόβλεψης. 

Πληροφορίες από εξωτερικές πηγές: Για µία νέα επιχείρηση θα χρειασθεί 
η διοίκηση να συµβουλευθεί κυρίως εξωτερικές πηγές. Αυτές παρέχουν δηµο-
σιευµένα στοιχεία, π.χ. η Στατιστική Υπηρεσία, το εµπορικό επιµελητήριο του 
κλάδου, οι ειδικοί στα τµήµατα µελετών εµπορικής τράπεζας ή ακόµα και ξένα 
εµπορικά επιµελητήρια που διαθέτουν πολλά στοιχεία, ιδιαίτερα όταν σηµα-
ντικό µέρος της παραγωγής προορίζεται για εξαγωγές.

Αν η επένδυση σε µία νέα επιχειρηµατική δραστηριότητα είναι µεγάλη και 
χρειάζονται ειδικές τεχνικές γνώσεις, αξίζει να εξετάσει η διοίκηση την ανά-
θεση της σχετικής έρευνας σε κάποιο ειδικό συµβουλευτικό γραφείο. Σε κάθε 
περίπτωση θα πρέπει να καταβάλλεται κάθε προσπάθεια οι διαθέσιµες πληρο-
φορίες να είναι αξιόπιστες, πρόσφατες και κατάλληλες για την περίπτωση.

Μέθοδοι για την Πρόβλεψη της Ζήτησης

Γενικά, οι µέθοδοι για την πρόβλεψη της ζήτησης ποικίλλουν, ανάλογα µε το 
βαθµό που στηρίζονται, σε υποκειµενικές εκτιµήσεις ή στην ανάλυση αντικει-
µενικών στοιχείων µέσα κι έξω από την επιχείρηση. Συνήθως, η επιλογή για 
συγκεκριµένη εφαρµογή επηρεάζεται από το µέγεθος και το είδος της επιχεί-
ρησης.

Οι µεγάλες επιχειρήσεις µε εξειδικευµένο προσωπικό και µέσα µπορούν να 
χρησιµοποιήσουν προχωρηµένες µεθόδους που αξιοποιούν περισσότερα 
στοιχεία και τα αναλύουν πιο προσεκτικά. Για µικροµεσαίες όµως επιχειρή-
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σεις είναι προτιµότερες οι απλές µέθοδοι που αξιοποιούν τόσο τις προσωπι-
κές υποκειµενικές εκτιµήσεις όσο και τα αντικειµενικά στοιχεία που µπορούν 
να συλλέξουν χωρίς µεγάλη προσπάθεια.

Κριτήρια Αξιολόγησης της Διαδικασίας Προβλέψεων

Ανεξάρτητα από το πώς διαµορφώθηκε, µία πρόβλεψη για τη ζήτηση θεωρείται 
καλή όταν είναι ακριβής, δηλ. όταν πετυχαίνει το στόχο της. Παράλληλα, η µέθο-
δος πρόβλεψης θα πρέπει να µπορεί να ξεχωρίζει τις µεταβολές στο ύψος της 
ζήτησης που οφείλονται σε γνήσιες αλλαγές στις συνθήκες της αγοράς και σε 
αυτές που προκαλούνται από τυχαία και συνεπώς απρόβλεπτα γεγονότα.

Γενικά, είναι προτιµότερο να αξιοποιούνται τα αντικειµενικά στοιχεία µέσα κι 
έξω από την επιχείρηση, όταν περιγράφουν ικανοποιητικά τις υπάρχουσες κι 
αναµενόµενες συνθήκες της αγοράς. Τα αποτελέσµατα όµως από την ανάλυση 
αντικειµενικών στοιχείων είναι σκόπιµο να συµπληρώνονται µε τις απαραίτη-
τες υποκειµενικές προσαρµογές για τα χαρακτηριστικά εκείνα που διαφορο-
ποιούν την κάθε επιχείρηση από τις άλλες. Χρειάζεται επίσης να τονίσουµε ότι 
µία πρόβλεψη για να είναι χρήσιµη πρέπει να ετοιµάζεται έγκαιρα, ώστε να συµβάλ-
λει στη λήψη των σχετικών αποφάσεων. 

Το πιο βασικό κριτήριο για την αξιολόγηση των προβλέψεων είναι το αν αξί-
ζουν το χρόνο και το κόστος για την προετοιµασία τους. Αν αυτό είναι µικρό-
τερο από το κόστος που θα δηµιουργούσαν για την επιχείρηση η έλλειψη ή το 
πλεόνασµα δυναµικότητας ή αποθεµάτων για τα προϊόντα της επιχείρησης για 
την έγκαιρη ικανοποίηση της ζήτησης, τότε η προετοιµασία των προβλέψεων 
αξίζει τον κόπο.

Συνοπτικά λοιπόν, τα κριτήρια αξιολόγησης της διαδικασίας για την προετοι-
µασία των προβλέψεων είναι:

1. Η ακρίβεια των προβλέψεων σε αρκετές διαδοχικές περιόδους. Αυτή τη µετρά-
µε µε το σφάλµα στην κάθε πρόβλεψη, δηλ. τη διαφορά µεταξύ της πραγµατι-
κής και της αναµενόµενης ζήτησης.

2. Η ικανότητα προσαρµογής σε διαφορετικές συνθήκες της αγοράς και εξουδετέ-
ρωσης των επιπτώσεων των τυχαίων διακυµάνσεων.

3. Η αντικειµενική ερµηνεία των διαθέσιµων πληροφοριών.

4. Η δυνατότητα έγκαιρης προετοιµασίας.

5. Η σχέση των ωφελειών από τη χρήση τους, σε σύγκριση µε το κόστος που δηµι-
ουργούν.
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Η αυξανόµενη αβεβαιότητα των συνθηκών της αγοράς στην εποχή µας κάνει 
την προσπάθεια πρόβλεψης της ζήτησης ιδιαίτερα δύσκολη. Για το λόγο αυτό 
θα πρέπει να καταβάλλεται κάθε προσπάθεια να περιορίζονται οι αρνητικές 
συνέπειες αυτής της αβεβαιότητας µε αυξηµένη ευελιξία στον τρόπο αντιµετώ-
πισης της ζήτησης. Η ευελιξία αυτή απαιτεί αποτελεσµατικό τρόπο οργάνωσης 
και προγραµµατισµό της παραγωγής µε µεθόδους που επιτρέπουν τη γρήγορη 
προσαρµογή του παραγωγικού δυναµικού στις µεταβολές του ύψους της ζήτη-
σης και της ποικιλίας των προϊόντων.

ΜΕΘΟΔΟΙ ΠΡΟΒΛΕΨΕΩΝ

Για µεγάλες επιχειρήσεις έχουν αναπτυχθεί µέθοδοι για την πρόβλεψη της ζή-
τησης που διακρίνονται για την ικανότητα ανάλυσης πολλών αντικειµενικών 
στοιχείων και εκτίµηση της αναµενόµενης ζήτησης σε σχέση µε διαθέσιµα 
στοιχεία προηγουµένων χρήσεων και αυτά που συλλέγονται από δηµοσιευµέ-
να στατιστικά στοιχεία για την οικονοµία, τον κλάδο και τις εξαγωγές. Οι επι-
χειρήσεις αυτές έχουν επίσης τη δυνατότητα να διεξάγουν σε τακτικά διαστή-
µατα ειδικές έρευνες της αγοράς συλλέγοντας στοιχεία περισσότερο άµεσα για 
τα προϊόντα τους. Για µικροµεσαίες επιχειρήσεις όµως οι µέθοδοι πρόβλεψης 
είναι σκόπιµο να είναι απλές και να µπορούν να χρησιµοποιηθούν χωρίς να 
χρειάζεται να προσφεύγουν σε ειδικούς. 

Αν πρόκειται η διοίκηση να αποφασίσει την ίδρυση ή όχι µίας νέας παραγω-
γικής µονάδας, πρέπει να ξεκινήσει µε κάποια πρόβλεψη για την εξέλιξη της 
οικονοµίας. Η αγορά από τους καταναλωτές προϊόντων ή υπηρεσιών επηρεά-
ζεται από το διαθέσιµο εισόδηµά τους και αυτό µε τη σειρά του εξαρτάται από 
την αναµενόµενη κατάσταση της οικονοµίας στα επόµενα χρόνια και τις επι-
πτώσεις που αυτό θα έχει στον κλάδο που θα αναπτύξει τη δραστηριότητά της.

Εξίσου σηµαντικό είναι να γνωρίζουµε τα χαρακτηριστικά του πληθυσµού στην 
αγορά που απευθύνεται ένα προϊόν. Τα χαρακτηριστικά του πληθυσµού περι-
γράφουν τους πιθανούς πελάτες ανάλογα µε το φύλο, την ηλικία, τη µόρφωση, 
τον τόπο διαµονής κ.ά. Κάθε τµήµα του πληθυσµού έχει διαφορετικό τρόπο 
ζωής που οδηγεί σε διαφορετικές ανάγκες. Αυτές ικανοποιούνται µε διαφορε-
τικά προϊόντα και υπηρεσίες που επηρεάζονται διαφορετικά από διαφορετική 
συµπεριφορά κατανάλωσης. Η αύξηση του ποσοστού των ηλικιωµένων στην 
Ελλάδα δηµιουργεί µεγαλύτερη ζήτηση για ορισµένα είδη διατροφής και ψυ-
χαγωγίας και για υπηρεσίες υγείας και φροντίδας, από αυτή που υπήρχε όταν 
το ποσοστό αυτό, 10-20 χρόνια πριν, ήταν πολύ µικρότερο.
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Για µία νέα επιχείρηση, η πρόβλεψη της ζήτησης πρέπει να καλύψει µία σειρά ετών 
στο µέλλον, ώστε να φανεί, αν µετά την αρχική περίοδο τα αναµενόµενα έσοδα θα 
είναι αρκετά για την επιβίωσή της. Στο παρόν κεφάλαιο θα περιοριστούµε µόνο 
στην παρουσίαση ορισµένων µεθόδων που είναι χρήσιµες για µία επιχείρηση που 
ήδη λειτουργεί και θέλει να προγραµµατίζει πιο καλά τις δραστηριότητές της.

ΠΡΟΒΛΕΨΗ ΤΗΣ ΖΗΤΗΣΗΣ ΜΕ ΧΡΟΝΟΣΕΙΡΕΣ

Με τον όρο χρονοσειρά εννοούµε ένα σύνολο τιµών για κάποιο µέγεθος που µας 
ενδιαφέρει από µετρήσεις ή παρατηρήσεις σε ίσα χρονικά διαστήµατα. Οι µηνιαίες 
πωλήσεις ενός προϊόντος, η στάθµη του τελικού αποθέµατος κάθε εβδοµάδα, 
και ο ετήσιος όγκος παραγωγής του προσδιορίζουν τρεις χρονοσειρές για το 
διάστηµα που υπάρχουν στατιστικά στοιχεία. Εδώ µας ενδιαφέρει η ανάλυση 
της χρονοσειράς που περιγράφει τη ζήτηση σε προηγούµενες διαδοχικές περι-
όδους. Ο αντικειµενικός σκοπός µας είναι ο προσδιορισµός της διαδικασίας 
ή του µηχανισµού της αγοράς που διαµορφώνει τη ζήτηση. Στο βαθµό που τα 
βασικά χαρακτηριστικά του περιβάλλοντος παραµένουν σταθερά, κάνουµε την παρα-
δοχή ότι µε γνωστή τη διαδικασία που δηµιουργεί τη ζήτηση µπορούµε να κάνουµε 
καλύτερες προβλέψεις. Με άλλα λόγια, τα δεδοµένα από το παρελθόν, όπως πε-
ριγράφονται από τη χρονοσειρά, αποτελούν αξιόπιστη βάση για τα αναµενόµε-
να στο µέλλον. Όταν οι εξελίξεις εµφανίζουν απρόβλεπτα σηµαντικά γεγονότα, 
π.χ. µία πετρελαϊκή κρίση, όπως αυτή το 1973 και το 1979, που αλλάζει τις 
οικονοµικές συνθήκες, τότε χρειάζεται προσαρµογές η πρόβλεψη από τη χρο-
νοσειρά, ώστε ν’ αντικατοπτρίζει τα νέα δεδοµένα.

Συνθετικά Στοιχεία Χρονοσειράς

Στην ανάλυση µίας χρονοσειράς κάνουµε την υπόθεση ότι η ζήτηση που πραγ-
µατοποιείται σε µία χρονική περίοδο είναι αποτέλεσµα τεσσάρων διαφορετι-
κών επιρροών ή παραγόντων. Συµβολικά,

Y = f (T, C, S, R)

όπου,
Υ = η πραγµατική ζήτηση
Τ = η µακροχρόνια τάση στο µέσο επίπεδο της ετήσιας ζήτησης
C = η κυκλική διακύµανση της ζήτησης που οφείλεται σε µεταβολές στις 
οικονοµικές, κοινωνικές, πολιτικές ή άλλες συνθήκες
R = η απρόβλεπτη τυχαία διακύµανση στη ζήτηση που δεν συνδέεται µε 
τους παραπάνω παράγοντες.
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Οι παραπάνω παράγοντες που αποτελούν τα συνθετικά στοιχεία µίας χρονο-
σειράς απεικονίζονται στο Διάγραµµα 3-2 και περιγράφονται πιο αναλυτικά 
στη συνέχεια.

ΔΙΑΓΡΑΜΜΑ 3-2. Συνθετικά στοιχεία µιας χρονοσειράς

Μακροχρόνια Τάση στη Ζήτηση: Με τη µακροχρόνια τάση αναφερόµαστε 
στις µεταβολές που παρατηρούνται στο µέσο επίπεδο της ζήτησης από τον ένα χρό-
νο στον άλλον. Η τάση αυτή µπορεί να είναι ανοδική ή πτωτική, ανάλογα µε 
τη φάση στον κύκλο ζωής που διέρχεται το κάθε προϊόν. Για καθιερωµένα ή 
«ώριµα» προϊόντα η συνολική ζήτηση παραµένει σχετικά σταθερή και ο αντα-
γωνισµός εντοπίζεται στη διεκδίκηση µεγαλύτερου µεριδίου της αγοράς.

Ένα νέο είδος που καλύπτει πιο αποτελεσµατικά µία ανάγκη και αναγνωρίζεται 
για την υπεροχή του στην αγορά είναι φυσικό να εµφανίζει µία σαφή ανοδική 
τάση στο ύψος της ετήσιας ζήτησης. Αυτό µπορεί να είναι ένα νέο προϊόν, π.χ. 
ένας υπολογιστής που δέχεται εντολές γραµµένες µε το χέρι ή δοσµένες προ-
φορικά, ή µία νέα υπηρεσία, όπως η διάθεση των δωµατίων ενός τουριστικού 
ξενοδοχείου µε χρονοµερίδια, κ.ά.

Μακροπρόθεσµη
Τάση

Μακροπρόθεσµη
Τάση

Κυκλική
Διακύµανση

Ζήτηση
Υ

Ζήτηση
Υ

Χρόνος t

Εποχική
Διακύµανση

Ζήτηση
Υ

Χρόνος t

Χρόνος t

Τυχαίες
Διακυµάνσεις

Ζήτηση
Υ

Χρόνος t
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Κυκλικές Διακυµάνσεις της Ζήτησης: Συχνά το πραγµατικό ύψος της ζήτη-
σης για κάποια χρόνια είναι διαφορετικό από αυτό που αναµένεται µε βάση 
την παρατηρηθείσα µακροχρόνια τάση. Αυτό µπορεί να οφείλεται στην παρα-
τεταµένη ύφεση που διέρχεται η εθνική ή η παγκόσµια οικονοµία. Για το 1992 
η οικονοµική ύφεση στη χώρα µας, σε συνδυασµό µε ένα κυβερνητικό πρό-
γραµµα λιτότητας, είχε σαν συνέπεια την µείωση της ζήτησης για είδη ρουχι-
σµού κ.ά. και οδήγησε στην πτώση των λιανικών πωλήσεων. Αυτό επηρέασε 
αρνητικά και τις βιοτεχνίες έτοιµου ενδύµατος. Κάτι ανάλογο συνέβη στον του-
ρισµό σε σχέση µε τον πόλεµο στον Περσικό Κόλπο και τις εξελίξεις στη Γιου-
γκοσλαβία, µε ανάλογες συνέπειες για ξενοδοχεία και άλλες τουριστικές επι-
χειρήσεις.

Οι κυκλικές διακυµάνσεις µπορεί επίσης να επηρεάζονται από πολιτικές ή τε-
χνολογικές εξελίξεις που συνδυαστικά κατεβάζουν ή ανεβάζουν το επίπεδο της 
πραγµατικής ζήτησης. Για παράδειγµα οι κρίσεις στην τιµή του πετρελαίου το 
1973 και το 1979 είχαν ως αποτέλεσµα την οικονοµική ύφεση για πολλές χώ-
ρες και επηρέασαν αρνητικά για σειρά ετών την ζήτηση για πολλά προϊόντα κι 
υπηρεσίες λόγω της σηµαντικής αύξησης του κόστους παραγωγής.

Εποχικές Διακυµάνσεις της Ζήτησης: Σε αντίθεση µε τις κυκλικές διακυµά-
νσεις που είναι απρόβλεπτες σε ένταση και διάρκεια, για τα περισσότερα προϊό-
ντα κι υπηρεσίες έχουµε και τις εποχικές διακυµάνσεις. Οι τελευταίες όµως 
είναι προβλέψιµες διότι επαναλαµβάνονται µε την ίδια µορφή κάθε χρόνο και 
συνδέονται συνήθως µε αλλαγές στον καιρό και µε διάφορες κοινωνικές, θρη-
σκευτικές ή άλλες παραδόσεις που µπορεί να διαφέρουν από κλάδο σε κλάδο.

Οι εποχικές διακυµάνσεις επηρεάζουν τη ζήτηση τόσο για καταναλωτικά όσο 
και για διαρκή αγαθά. Κάτι ανάλογο ισχύει και για πολλές υπηρεσίες. Η κατα-
νάλωση αναψυκτικών ή καυσίµων για θέρµανση έχει σχέση µε τον καιρό, ενώ 
η αγορά πολλών ειδών ρουχισµού επηρεάζεται από την καθιερωµένη για τον 
κλάδο εισαγωγή των νέων µοντέλων κάθε χρόνο. Στον κλάδο των υπηρεσιών 
παρατηρούµε ανάλογες εποχικές διακυµάνσεις στη ζήτηση για ξενοδοχεία, µε-
ταφορές, περίθαλψη, διάφορα είδη ψυχαγωγίας, κλπ.

Η σηµασία των εποχικών διακυµάνσεων συνδέεται µε τις επιπτώσεις που έχουν στο 
χρονικό προγραµµατισµό της παραγωγής. Οι επιπτώσεις στην παραγωγή ειδικά, 
επηρεάζουν όχι µόνο το χρόνο παράδοσης, το κόστος από την ανάγκη διατή-
ρησης αποθεµάτων, αλλά ορισµένες φορές και την ποιότητα του προϊόντος. 
Στο βαθµό που οι επιπτώσεις αυτές επηρεάζουν το αισθητά το βαθµό ικανο-
ποίησης του πελάτη αποκτούν σηµασία και για το µάρκετινγκ.


