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内容概要

本书是根据国家教育部发布的“预测方法与技术”课程教学基本要求，为高等院校经济、管理类专业
编写的一本教科书，是在作者多年讲授有关课程和从事相关课题研究的基础上凝炼而成的。
全书共分12章，主要内容包括预测概述、定性预测方法、时间序列平滑预测法、回归分析预测方法、
非线性预测模型、趋势外推预测方法、马尔柯夫预测法、序列算子与灰色序列生成、灰色系统模型和
灰色系统预测方法以及常用预测软件简介和课程实验等。
    在书稿撰写过程中，作者始终坚持读者至上的原则。
在理论阐述上力求简明扼要、深入浅出、通俗易懂、易于自学。
对预测方法和应用技术的讨论，则力求清晰、详尽而不累赘。
因此，本书也是一本适宜于政府部门、企事业单位的管理干部、工程技术人员和理工科学生学习现代
预测方法与技术的自学参考书。

Page 2



第一图书网, tushu007.com
<<预测方法与技术>>

书籍目录

第一章 预测概述   1.1 引言   1.2 预测的作用   1.3 预测的基本原则   1.4 预测的分类   1.5 预测的程序   1.6 预
测的精度和价值   练习题 第二章 定性预测方法   2.1 引言   2.2 市场调查预测法   2.3 专家预测法   2.4 主观
概率法   2.5 预兆预测法   练习题 第三章 时间序列平滑预测法   3.1 时间序列概述   3.2 移动平均法   3.3 指
数平滑法   3.4 差分指数平滑法  3.5 自适应过滤法  3.6 ARMA模型简介第四章  一元线性回归模型  4.1 引
言  4.2 一元线性回归模型及其假设条件  4.3 模型参数的估计  4.4 估计量的统计特性  4.5 回归方程的检验 
4.6 预测区间  4.7 几个应当注意的问题  4.8 一元线性回归模型的应用  练习题第五章  多元线性回归模型 
5.1 多元线性回归模型及其假设条件  5.2 模型参数的估计  5.3 回归系统向量估计值B的统计性质  5.4 多元
线性回归模型的检验  5.5 含有虚拟变量的回归模型  5.6 自变量的选择  5.7 若干问题讨论  5.8 多元线性回
归模型的应用  练习题第六章  非线性回归模型  6.1 非线性回归模型的形式及其分类  6.2 直接换元法  6.3 
间接换元法  6.4 非线性回归模型的线性逼近  6.5 非线性回归模型的应用  练习题第七章  趋势外推预测方
法  7.1 指数曲线法  7.2 修正指数曲线法  7.3 生长曲线法  7.4 包络曲线法  练习题第八章  马尔柯夫预测法 
8.1 马尔柯夫链简介  8.2 商品销售状态预测  8.3 市场占有率预测  8.4 期望利润预测  练习题第九章  序列
算子与灰色序列生成第十章  灰色系统模型第十一章  灰色系统预测第十二章  常用预测软件简介课程实
验参考文献

Page 3



第一图书网, tushu007.com
<<预测方法与技术>>

章节摘录

版权页：插图：这种方法是向销售人员进行调查，征询他们对产销情况、市场动态及他们对自己负责
的销售区、商店、柜台未来销售量（额）的估计，加以汇总整理，对市场销售前景做出综合判断。
这种预测除由公司、企业管理部门提供必要的调查统计资料和经济信息外，主要依靠销售人员掌握的
情况、经验、水平和分析判断能力，还要经过从基层到企业管理部门逐级审核、汇总和经理（厂长）
批准才能定案。
一般适用于短期和近期预测，其步骤如下：第一步，由公司、企业向本单位所属的各销售区、商店提
供本公司、企业的营销策略、措施和有关产供销的统计资料及市场信息，作为销售人员预测的参考。
第二步，各地区、商店的销售人员根据本身所经营的商品种类、顾客类别和经营情况，估计下季、下
年的销售量和销售额。
第三步，各地区、商店经销负责人，对所属销售人员的估计结果进行审核、修正、整理汇总，按规定
日期上报公司、企业管理部门。
第四步，公司、企业的各业务主管部门对下边报上来的估计数作进一步的审核、修正、汇总和综合平
衡得到总预测数，并以此为参照编制营销计划草案，经经理（厂长）批准后下达到各销售区、商店。
然后，各销售区、商店根据营销计划进行商品调拨，编制日常销售计划。
这种预测方法的优点是：销售人员在市场前哨，最接近顾客，熟悉市场情况，预测经过多次审核、修
正，比较接近实际；根据预测确定的销售任务由自己负责完成，使销售人员具有光荣感和责任感，易
于发挥积极性和创造精神。
其缺点是：销售人员为了超额完成销售计划，获得奖金，估计易偏于保守；由于工作岗位所限，对经
济发展和市场变化全局了解不够，提出的判断预测结果有一定局限性。
三、商品展销、订货会调查预测法这种方法是通过商品展销、订货会直接向用户进行调查，以了解用
户对商品的花色、品种、质量、价格的意见和需求量，将意见加以汇总整理，综合判断商品销售的市
场前景。
它是商品展销、订货会和调查预测的结合。
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编辑推荐

《预测方法与技术》是普通高等教育“十一五”国家级规划教材,普通高等学校管理科学与工程类学科
专业主干课程教材之一。
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