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 المحاضرة السادسة
 للمشروعاتدراسة التسويقية ال

 
الأمر لإجراء الدراسة التسويقية إعداد إطار تفصيلي للأهداف المطلوب الوصول إليها والتي تتضمن جميع يتطلب 

 الأنشطة السابقة لإنتاج السلعة أو تقديم الخدمة وتشمل:
 توصيف المنتج سواء سلعة أو خدمة.  .1
 توصيف المستهلكين واحتياجاتهم ومستواهم الاقتصادي.  .2
الحالي والمستقبلي والمنافسين وأسعار السلع المماثلة والقوانين المحددة لتداول السلعة  وحجمهتوصيف السوق  .3

  لتسعيرها.أو 
  لتقديمها.تجاوب السوق لفكرة المنتج أو الخدمة الجديدة التي يسعى المشروع  ىتحديد مد .4
 الخدمة( وأنصيب السلعة أو الخدمة من الفجوة التسويقية )الفرق بين الطلب الكلي والعرض الكلي للسلعة  .5

 وبالتالي تحديد الطاقة الإنتاجية والرقم المتوقع للمبيعات. 
 بما يشمله من تكلفة التسويق.  التسويقيإعداد الهيكل  .6

 لب ونمط الاستهلاك تحدد في الغالب النواحي التسويقيةويراعي إن الدراسات الخاصة بدراسة السوق والتنبؤ بالط
فيما يختص بتوصيف السلعة وكمية المنتج منها والسعر المقترح للبيع وهيكل التسويق. ومن ذلك يتضح أن نقطة 
البداية لجميع دراسات الجدوى هي الدراسة التسويقية قبل البدء في إجراء أي دراسات أخري لتغطية جوانب المشروع 

الطلب دراسة التسويقية إذ أن دقة التنبؤ بالمن أهم مراحل  إنتاجهوتعتبر دراسة الطلب على المنتج المراد  مختلفة.ال
المستقبلي تؤثر إلي حد بعيد على نجاح المشروع ومن جانب أخر فان دراسة السوق لها أهميتها الكبيرة أيضا في 

دقة المشاكل التسويقية المرتبطة بالمشروع ومن ثم فان عدم الالدراسات التسويقية والتي يقصد بها جميع الأنشطة و 
 أو القصور في إجراء الدراسات التسويقية له عواقب وخيمة على المشروع تتمثل في إنتاج منتج أو تقديم خدمة لا

رتفاع االاستثمارات وتراكم المخزون من هذا المنتج إضافة إلي  توجيهتشبع رغبات المستهلكين ويبني على ذلك سوء 
 .تكلفة التسوق 
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أي مدي يتم التعمق في الدراسة وفي تجميع البيانات  إلىولكن  والتقييم الدقة مطلوبة في دراسات الجدوى  ا  إذ 
ة العديد من العوامل المتداخل ىاللازمة لها؟ الحقيقة أن درجة التعمق في دراسات الجدوى التسويقية يتوقف عل

خبرة  ،من جانب والميزانية المخصصة للدراسة والوقت المتاح لإجرائها وحجمهع والمتشابكة من أهمها نوعية المشرو 
 ثالث.توافر متطلباتها من أدوات وأجهزة وحجم السوق ومدي المنافسة فيه من جانب  ىالقائمين بها ومد

 التسويقية دراسةمراحل إعداد ال
عدة خطوات متتالية ومترابطة كل منها تخدم ما يليها من خطوات.  في التسويقية دراسةتتمثل مراحل إعداد دراسة ال

 :يما يلوتشمل هذه الخطوات 
 البيانات اللازمة لإجراء الدراسة وتشمل: ولًا:أ

 نوعية البيانات  .1
 البيانات  علىمصادر الحصول  .2
 جدولة البيانات  .3
 تحليل البيانات  .4

 ثانيا: دراسة السوق وتشمل:
 توصيف المنتج  .1
 توصيف السوق  .2

  تجزئة السوق 

  تحديد السوق المستهدف 

  تقدير حجم السوق 

 تقدير حجم الفجوة التسويقية ونصيب المشروع منها  .3
 : : إعداد المزيج التسويقي ويشمل ثالثا
 تخطيط مزيج المنتجات والأنشطة المكملة له  .1
 التسعير .2
 منافذ البيع دتحدي .3
 الترويج .4
 تكلفة التسويق  .5
 قرير النهائي متضمنا أهم مخرجات الدراسة التسويقيةت: كتابة ال رابعا
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 :البيانات اللازمة لإجراء دراسة الجدوى التسويقية -أولاً 
دراسة  جراءلإفيه ان نوعية البيانات اللازمة  كلا شانات عن تحليل السوق على نوعية السلعة فمما يتتوقف نوعية الب

ت مكتب للاتصالا لإنشاءمشروع دواجن او  لإقامةمطحن للدقيق تختلف تماما عن تلك اللازمة  لإقامةتسويقية 
  الدولية.

اسة ما لان البيانات الميدانية التي يتم تجميعها في در  الاساس في البياناتتعتبر البيانات الميدانية )الأولية( هي 
يانات التي يعبر هي البو البيانات الكمية  ت نوعين: الأولوتشمل البيانا .تصبح بيانات مكتبية لما يليها من دراسات

مطلقة اهمها البيانات المطلوبة للتنبؤ بالطلب ودراسة السوق أي تختص بكميات السلعة او الاسعار  بأرقامعنها 
تهم كين واتجاهابتوصيف المستهل ختصتمطلقة و  بأرقامالتعبير عنها  نلا يمكالبيانات التي  هيالنوعية  والبيانات

  تسعيرها.وتحديد اساليب التسويق والقوانين واللوائح الخاصة بتنظيم تداول السلع ونظام 
 الاتي:التسويقية في  الجدوى دراسة  لإجراءوتتمثل اهم البيانات الثانوية اللازمة 

عن السكان: وتشمل البيانات عن عدد السكان وتوزعهم حسب الجنس والسن وموقع الاقامة ونسبة الامية  بيانات-1 
 الاجتماعية.ونسب التعليم المتوسط والجامعي ومعدلات المواليد والوفيات والنمو السكاني والخالة 

توزيع لفرد من الدخل القومي و وتشمل الدخل القومي ومعدلات الاستهلاك نصيب ا القومي:عن الاقتصاد  بيانات-2 
كي بنود الانفاق المختلفة واجمالي الانفاق الحكومي والعائلي والاستهلا علىالفئات المختلفة وتوزيع الدخل  علىالدخل 

العجز والزيادة في ميزان المدفوعات والميزان التجاري بنود الواردات واجمالي قيمتها بنود الصادرات واجمالي قيمتها 
  .السياحة ومعدل التضخم السنوي الدخل من 

وتشمل بيانات عن الاجهزة القائمة بالتوزيع ومنافذ التسويق لتسويق المنتج او الخدمة وتجار  التوزيع:عن  بيانات-3
 والتجزئة.الجملة 

 عن الاسعار: وتشمل اسعار التكلفة والبيع للسلع او الخدمات المثلية او البديلة واسعار المنافسين البيانات-4
والتجزئة واتجاهات الاسعار العالمية ويفيد معرفة الاسعار خلال سلسلة  بالجملةواتجاهات التسعير واسعار البيع 

 لاسعار.االسعرية في التنبؤ بالطلب عند مستويات مختلفة من  المرونةزمنية والطلب خلال نفس الفترة في حساب 
ومعدلات  ايواستيرادمحليا  تماثلةج من السلعة او السلع المعن الانتاج والاستهلاك: وتشمل كمية الانتا بيانات-5 

الاستهلاك والتصدير سواء في الماضي او التوقعات الخاصة بالاستهلاك المحلي والتصدير الخارجي في المستقبل 
 لدراسةاوتستخدم تلك البيانات في التنبؤ بحجم العرض والطلب المتوقع وبالتالي تحدد الطاقة الانتاجية للمشروع تحت 
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بيانات عن اتجاهات المستهلكين: وتشمل البيانات الخاصة بتوصيف المستهلكين واتجاهاتهم ومستواهم -6
الاقتصادي وتحديد فئاتهم السنية ودوافعهم لشراء السلعة تحت الدراسة او السلع المثلية وتفيد تلك البيانات في تحديد 

 منتج.والتنبؤ بحجم الطلب على ال الممكنةفرصة التسويق 
عن المنافسين: وتشمل البيانات الخاصة بالمنافسين المنتجين لنفس السلعة محل الدراسة وتحديد اعدادهم  بيانات-7

وقدراتهم التنافسية ونصيب كل منهم من السوق وتفيد تلك البيانات في تحديد الفرص التسويقية المتاحة واختيار 
 بة من السوق.التي تمكن المشروع من زيادة نصي تالمنتجاأفضل 

عن وسائل النقل والتخزين: وتشمل البيانات الخاصة بتوافر وسائل النقل المختلفة لنقل السلعة المنتجة  بيانات-8 
التخزين  نياتبإمكاوتكلفة النقل بكل وسيلة والشركات المتخصصة في هذا المجال وتشمل ايضا البيانات الخاصة 

 ل.المستقبالمتاحة في الحاضر والمتوقعة في 
وتشمل البيانات الخاصة بنظام الضرائب واعفاءات المشروعات والمحافظة  الحكومية:عن السياسات  بيانات-9 

على البيئة والنظم واللوائح الجمركية والقيود على الاستيراد واضافة الي البيانات الخاصة بالتسعير في حالة السلع 
 التي تخضع للتسعير الجبري .  

دراسة التسويقية الي تجميع البيانات الاولية اللازمة من مصادرها في حالة اذا اليلجأ القائمون ب -: البيانات الاولية
انات باحتياجات الدراسة الحالية وفي الواقع فان تجميع البي يلا تفلم تكن البيانات الثانوية المتاحة كافية او انها 

بيانات على ال عتمادالدراسة الحالية أكثر من الاالجديدة يؤدي الي الحصول على بيانات دقيقة تحقق متطلبات 
 .الثانوية الا ان اتباع هذا الاسلوب يتطلب توافر الخبرة والامكانيات العلمية في القائمين بالدراسة

 
 :دراسة السوق  -ثانيا

 بما يلي: لعناصر الواجب ان تتضمنها دراسة السوق ا تتمثل
سلع وخدمات كما تقسم السلع بدورها من وجهة النظر التسويقية  توصيف المنتج: تقسيم المنتجات عموما الي -1

تبعا لمشتريها والغرض من شرائها الي سلع استهلاكية واخري صناعية وبناء علية يشمل توصيف المنتج تحديد 
نوعية سواء كان منتجا استهلاكيا او صناعيا او خدمة ويتضمن التوصيف في حالة السلع خصائص المنتج 

غليفها ، تصميمة شكلة وحجمه شكل العبوة وكيفية تتصنيعهه وتحديد المواد الخام والاجزاء المستخدمة في واستخدامات
 ، المواصفات القياسية وعادة ما يشمل التوصيف علىهالاسم التجاري والعلامة المميزة معايير الجودة الاعتمادية علي

والاصلاح بعد  انةالصيع التي تشمل التركيب ، الضمان، وخدمات ما بعد البي وصيانتهتحديد كيفية استخدام المنتج 
 بيع المنتج للمستهلك
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 : توصيف السوق  -2
 : تجزئة السوق الي قطاعات -أ

يقصد بتجزئة السوق تقسيمة الي مجموعة من الاسواق الفرعية لكل منها مجموعة من الخصائص المميزة أي تقسيم 
السوق الكلي الي قطاعات ومجموعات متجانسة من المستهلكين تعرف باسم القطاعات السوقية والعمل على اشباع 

  ه.لتقديم أفضل مزيج تسويقي المميزة وذلك ب خصائصهاحتياجات كل قطاع سوقي او سوق فرعي حسب 
 تحديد السوق المستهدف: -ب

ها وعادة يفضل خدمت علىيقصد بتحديد السوق المستهدف تحديد القطاع او القطاعات السوقية التي سيركز المشروع 
 ى.يمكن اضافة قطاعات اخر  هثبت نجاح وإذاقطاع واحد فقط  علىعند دخول سوق جديد التركيز 

 حيث يمكن مثلا خدمة عدة قطاعات غير مترابطة أي لا تتعدد المتبعة لتحديد السوق المستهدفالا ان الاساليب 
فيما عدا ان كل قطاع يمثل فرصة تسويقية جذابة كما يمكن احيانا تغطية السوق ككل  ،تربطها علاقة مشتركة

  معين.بتوفير تشكيلة متنوعة من المنتجات كل منتج منها يوجه الي قطاع 
دراسة التسويقية على تحديد ورسم صورة واقعية لكل قطاع الب القائمينسبق اهمية تركيز مجهودات  يتضح مما

دراسة وفي نفس الوقت يلزم الاهتمام ب. والاقتصادية ةوالسيكولوجي الديموغرافية خصائصهمستهدف بما يعكس 
قدات والعادات ن والجنس والمعتيلاته التي تختلف باختلاف الدخل والسضاتجاهاته وتفو وتحليل سلوك المستهلك 

 الترويج، و التوزيع، رالتسعي، المنتجاتدراسة التسويقية تحديد الاستراتيجية التسويقية من تخطيط الوعلي القائمين ب
 بما يتلاءم مع الوفاء باحتياجات المستهلكين في كل قطاع من القطاعات التسويقية المستهدفة. 

 تقدير حجم السوق: -ج
ات حجر جه وسوق تلك المنتيالطلب المتوقع على منتجات او خدمات المشروع والعوامل المؤثرة فيعتبر تحديد 

لاحية المشروع القرار بص اتخاذدراسات التالية لها، بل ويعتبر الاساس في الالتسويقية و  الجدوى الزاوية في دراسة 
 -الكلي  حجم العرض -طلب الكلي تقدير نصيب المشروع من السوق تقدير: حجم ال ويتطلبللتنفيذ من عدمه. 

 حجم الفجوة التسويقية ونصيب المشروع منها
 الكلي:تقدير حجم الطلب  - 1 –ج 

بعد تقسيم السوق الي قطاعات وتحديد السوق المستهدف لتحديد القطاعات السوقية التي سيركز عليها المشروع 
من الحصول عليها والذي يعتبر الاساس الذي يضتقدير حجم الطلب الكلي والمبيعات المتوقع  يأتيتحت الدراسة 

  السوق.حصول منتج المشروع على نصيب من 
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ويشمل حجم الطلب الكلي تقدير الطلب المحلي والخارجي على المنتج تحت الدراسة ويتأثر حجم الطلب المحلي 
ن الطلب لكل م مرونة -متوسط دخل الفرد  -ديد من العوامل من اهمها: عدد السكان وتوزيعهم ومعدل نموهم عبال

 .اسعار السلع البديلة ومعدل التغير فيها -السعر والدخل 
اما الطلب الخارجي والذي يتمثل في الصادرات فيتأثر بالعديد من العوامل منها: العلاقات الدولية والظروف السياسية 

حل اردات واثارها على المنتج مالانتاج المحلي محل الو  بإحلالفيما يختص  المستوردةسياسات الدولة  -السائدة 
 لمستوردةااحتمالات استمرارية الطلب على المنتج في ضوء دراسة وتحليل تطور الاستهلاك في الدول  -الدراسة 

المختلفة ونسبة الصادرات لكل سوق الي اجمالي الصادرات ويتم تقدير حجم الطلب  للأسواقالاهمية النسبية  -
 الكلي بتقدير حجم الطلب الحالي والتنبؤ بالطلب في المستقبل تقدير حجم الطلب الحالي

يتم حساب امكانيات السوق الحالي سواء للوحدات او بالقيمة خلال فترة زمنية معينه وفي ظروف معينه وباستخدام 
 دلة التالية: االمع

توسط م×  المشتراة متوسط الكميات × امكانية السوق الاجمالية = عدد المشترين للسلعة تحت الظروف المحددة 
 سعر الوحدة 

والمشكلة في المعادلة السابقة صعوبة تقدير عدد المشترين المرتقبين والذي يتم تقديره باستخدام معايير خاصة 
لمحتملين يشبع رغباتهم ومن ثم يمكن تقدير عدد المشترين ا قع عدم شرائهم للمنتج حيث لاباستبعاد الافراد الذي يتو 

 للسلعة في قطاع السوق المستهدف
 التنبؤ بالطلب : 

الفترات  بيانات المبيعات الفعلية للمنتج في مراجعةيستلزم الوصول لقياسات دقيقة عن الحجم المتوقع للمبيعات 
القائمة التي يجري توسيعها او اضافة منتج جديد لمزيج المنتجات لغرض تحديد  السابقة في حالة المشروعات

العام للمبيعات ومعرفة اتجاهاتها الموسمية بالزيادة او النقصان كأن يكون حجم المبيعات في قيمته في  ى المستو 
نية معينه تصبح فترة زم وبمراجعة بيانات المبيعات خلال أخرى.فترة معينه في العام وفي ادني مستوي له في فترة 

 .المنظمة في وضع أفضل لتفهم اتجاه المبيعات السابقة وبالتالي تزداد قدراتها على توقع المبيعات المستقبلية للمنتج
 وتقسم طرق التنبؤ بالطلب إلى:

 :طرق التنبؤ الوصفية -أ
التنبؤ  عدادلإتستخدم عادة طرق التنبؤ الوصفية عند عدم توفر بيانات تاريخية عن الطلب ولذا فتكون مناسبة 

الطويل عند طرح منتجات او تقديم خدمات جديدة او عند اجراء تعديلات على المنتجات الحالية ويتم اجراء  للأجل
 رجال البيع ودراسات السوق. التنبؤ الوصفي بطرق متعددة كمعرفة اراء الخبرات وتقديرات
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 :طرق التنبؤ الكمية -ب
باستخدام طرق حسابية معينة وجداول زمنية والاعتماد على بيانات  تالتنبؤاوهي الطرق التي يتم بها قياس  

 كثيرة نستعرض منها:السنوات الماضية ويوجد منها عدة طرق 
 يعتبر هذا الأستتتتلوب من ابستتتتط الأستتتتاليب الإحصتتتتائية المستتتتتخدمة ير الطلب باستتتتتخدام الوستتتتط الحستتتتابي: تقد

لتقدير الطلب على ستلعه ما، ومن البيانات التي يمكن إن تستاعد في تقدير الطلب باستتخدام الوستط الحسابي 
 معدلات نمو السكان(  السكان، حجم الاستهلاك الإجمالي، )حجم 

ستهلاك على عدد السكان. وبمعرفة معدلات النمو السكاني حيث يتم تقدير متوسط استهلاك الفرد بقسمة حجم الا
يمكن توقع عدد الستكان في السنة المطلوبة وتقدير الطلب بضرب عدد السكان في متوسط الاستهلاك. وتقوم 

 هذه الطريقة على افتراض ثبات متوسط الاستهلاك للفرد.
 وتقدير الطلب المستقبلي نمومعدل ال 

 مبيعات العام السابق ÷معدل النمو للعام الحالي = مبيعات العام الحالي 
 عدد المعدلات ÷  مجموع المعدلات خلال فترة زمنية معينةنمو = المعدل المتوسط لل

  عندما تكون معدلات التغير خلال السنوات الماضية متقلبة. للنمو المعدل المتوسطويستخدم 
 المستقبلي السلاسل الزمنية وتقدير الطلب: 

يتم ذلك باستخدام طرق التنبؤ المتعلقة بالسلاسل الزمنية ولها نماذج عديدة. أبسطها معادلات الاتجاه التي 
 يمكن من خلال تقدير معالمها التنبؤ بالطلب خلال فترات لاحقة.

 ي:تقدير حجم العرض الكل - 2 –ج 
كون العرض الكلى من العرض المتاح حاليا في الاسواق سواء من المصادر المحلية أو الخارجية في شكل واردات تي

إلى العرض المتوقع في السنوات القادمة والتي تغطى عمر المشروع محل الدراسة، وللوصول إلى تقدير  بالإضافة
 يجب توافر البيانات الآتية: ي لحجم العرض الكل

ية والقصوى للمشروعات القائمة. الطاقات التوسعية المستقبلية للمشروعات القائمة وبرامج تنفيذها. الطاقة الفعل
  .المستقبليةالطاقات التوسعية والقصوى للمشروعات المماثلة تحت التنفيذ وحجم الواردات واتجاهاتها 

لحجم  تبار صعوبة التقدير الدقيقيمكن تقدير حجم العرض الكلى للمنتج محل الدراسة مع الأخذ في الاع بالتالي
  وغيرها.الواردات لارتباطها بالعديد من العوامل كحجم التجارة الخارجية والرسوم الجمركية 
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 تقدير حجم الفجوة التسويقية ونصيب المشروع منها: - 3 
ى المتوقع لنفس الفترات لتتمثل الفجوة التسويقية في الفرق بين الطلب الكلى المتوقع للمنتج محل الدراسة والعرض الك

المزيد  اجلإنتلا مجال  وبالتاليالزمنية . فاذا كان العرض مساويا للطلب أو أكبر منه دل ذلك على تشبع السوق 
من هذا المنتج . وفى هذه الحالة يلزم التوقف عند هذه المرحلة وعدم استكمال المراحل التالية لدراسات الجدوى لعدم 

ية لزم استكمالها الا اذا توافرت ميزة تنافسية في المنتج الجديد لا تتوافر في المنتجات الحالوجود فرصة تسويقية تست
 .الحاليكأن يتميز بميزة فنية او سعرية أو ترويحية أو توزيعية مما يؤدى لتوسيع حجم السوق 

ظهر الفرق بين الطلب والعرض موجبا فان ذلك يعنى وجود فرصة متاحة في البيئة الخارجية ولكن  إذاأما      
ذلك لا يعنى حتمية تنفيذ المشروع اذ قد تكون هذه الفجوة ضئيلة بدرجة لا تستحق اقامة مشروع لسدها. وفى الاتجاه 

المشروع والدخول  امةبإقبالدراسة لاتخاذ قرار  الاخر قد تكون فجوة الطلب كبيرة وتمثل فرصة تسويقية تدفع القائمين
قد  نهلأفي السوق والاستمرار في دراسات الجدوى. على ان يراعى الا يغطى المشروع كل الفجوة التسويقية المتاحة 

أو قد تتم توسعة لمشروعات قائمة لإنتاج نفس المنتج وبذا يزداد  الفجوةأخرون في سد جزء من  يفكر مستثمرون 
تطلب بأكملها او جزء منها ي الفجوةأن اقامة مشروع كبير لسد  إلىيقل حجم الفجوة التسويقية، إضافة العرض و 

 استثمارات مبالغ فيها تفوق القدرات التمويلية المتاحة.
 السوق.جاهات نمو وات الانتاج،تكلفة  السلعة،جودة  المنافسين،سياسة  يتبع:نصيب المشروع من الفجوة التسويقية 

 يحقق اقصى ربحية ممكنة. الذيفي الاعتبار تلك العوامل يتم تقدير نصيب المشروع من الفجوة  ذوبالأخ
 

 ي:ثالثا: اعداد المزيج التسويق
 التسويقيلمزيج تحديد واعداد ا هيتعتبر الخطوة التالية لدراسة السوق والتنبؤ بالطلب في دراسة الجدوى التسويقية 

يلزم القيام بها لضمان تدفق المنتج او الخدمة من مصدر انتاجه إلى مصدر  تيالوالذى يقصد به مجموعة الوظائف 
لمتابعة  الإضافةبتحقق رغبات واحتياجات المستهلكين وقدراتهم على الشراء  التياستهلاكه أو استخدامه والوسائل 

 :لىع يقيالتسو  جالعرض والطلب على المنتج من حين لآخر للتخطيط للبرامج التسويقية ويشتمل المزي
 .انشطة تخطيط مزيج المنتجات ، التسعير ، التوزيع والترويج
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 المزيج التسويقي

 
في مرحلة  التسويقيبالجانب  الكافيوهو بذلك يعبر عن الانشطة التسويقية للمشروع. اضافة إلى عدم الاهتمام 

رح المنتج عند ط لنشاطه ىالعوامل الهامة لفشل المشروع خاصة في المراحل الاول أحدالدراسة التسويقية قد يمثل 
اعداد جيد  هبالجدي في الاسواق فعلي سبيل المثال إذا تم تحديد الطلب المتوقع بدقة في دراسة السوق ولم يواك

جيد للمزيج عداد الللمزيج التسويقي فإن ذلك ينعكس على تقليل فاعلية تقدير الطلب ومن ثم تتضح أهمية الا
ة على المنتجات المثيلة أو البديلة بما يحقق الاهداف التسويقي ةتنافسيمنتج الجديد ميزة للالتسويقي مما يجعل 

والبيعية والربحية. وتلعب نتائج دراسة السوق الحالي والمستقبلي دور هام واساسيا في بلورة الملامح الرئيسية للمزيج 
ة الاعتماد على بيانات حقيقية ودقيقة نابعة من جميع قطاعات السوق ذات التأثير التسويقي. ويعكس هذا ضرور 

الايجابي على سلوك المستهلكين أو المستخدمين للمنتج حتى يمكن وضع سياسات المزيج التسويقي بما يتماشى 
 مع رغبات واتجاهات المستهلكين الذين يمثلون المستهدف لمنتج المشروع.

 :نتجاتتخطيط مزيج الم – 1
جات( في ضوء المنت تشكيلةيقصد بتخطيط مزيج المنتجات ذلك النشاط الخاص باختيار نطاق المزيج التسويقي )

 احتياجات السوق ووجود المنافسة الحالية والمستقبلية بما يحقق أهداف المشروع. 
انات عن العوامل ذا توفر البيالدور الاساسي في تخطيط وتحديد المزيج السلعي للمشروع إ وتلعب نتائج دراسة السوق 

 السلعي.  جالخارجية والداخلية المؤثرة على تحديد المزي
  تتمثل العوامل الخارجية في تحديد احتياجات ورغبات ودوافع المستهلك وانعكاساتها على سلوكهم الشرائي، عدد

المنافسين وتأثيرهم على الوضع التنافسي لمنتجات المشروع والأثر الإيجابي أو السلبي للسياسات الحكومية على 
 على عدد المنتجات ومعدل تقادمها.  اعةالصنالمنتجات وكذا أثر التطورات التكنولوجيا السائدة في 

التسعير المنتجات

الترويج التوزيع
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 تتمثل العوامل لداخلية في تحديد الفرص التسويقية المتاحة للتعرف على متطلبات السوق وتحديد الطلب المتوقع.  
  اختياره.م الإنتاجية اللازمة لإنتاج المزيج السلعي الذي يت الاستراتيجيةعن تخطيط  هبمسؤوليتدور الإنتاج  يأتيثم  
 دراسة أثر تلك العوامل على اختيار المزيج السلعي.  ومن ثم 

النسبية لتأثير كل عامل من تلك العوامل سواء كان عاملا خارجيا أو داخليا على كل منتج  الأهميةوبالطبع تختلف 
 أثيرهتمن المزيج السلعي وهو ما يلزم تقيميه لتحديد قابلية المنتج للتسويق ومدى مساهمته في تحقيق الربحية، ومدى 

 مع بقية مكونات المزيج السلعي وتتحدد قابلية المنتج للتسويق تكاملهعلى حجم الطاقة الإنتاجية المطلوبة ودرجة 
 لمطروحةا، ووضعة التنافسي بين تشكيلة المنتجات المثيلة أو البديلة هبتحديد حصته من السوق نمط الطلب علي

ه تحليل ما يساهم به كل منتج من المزيج السلعي في ربحي ىإلفي السوق. أما بالنسبة لتحليل الربحية فتهدف 
غبات واحتياجات مع ر  يتلاءموبذا يتم تحديد أفضل مزيج سلعي بما  والبيعيالمشروع وربط ذلك بوضعه التسويقي 

  المشروع.المستهلكين الذين يمثلون السوق المستهدف لمنتج 
د خطوط المنتجات، عدد الأصناف المنتجة في كل خط، ويشمل تخطيط المزيج السلعي للمشروع أيضا تحديد عد

تحديد درجة الترابط بين منتجات المشروع سواء فيما يختص بوسائل التسويق أو تماثل مستلزمات الإنتاج أو 
 النهائي.  الاستهلاك

ج التوضيح ذلك نفترض أن الدراسات الجدوى تتم لتقيم جدوى اقامة مشروع مجزر آلي للدواجن. فخطوط الإنت
الممكنة في هذا المشروع تتمثل في ثلاث خطوط، الأول خاص بذبح وتنظيف وتغليف الدجاج المذبوح والثاني 

... إلخ والثالث خاص بتصنيع  لحم مفروم وفيليه وشيش طاووق  خاص بإنتاج مصنعات الدجاج المختلفة من
ف عدد النوعيات والاصناف التي كأحد مكونات علف تسمين الدواجن. ويلاحظ اختلا لاستخدامهامخلفات الذبح 

يات وتختلف نوع الأول( )الخطينتجها كل خط انتاج حيث يمت تدريج الدواجن الكاملة المذبوحة تبعا لأوزانها 
تج ، بينما ينتج الخط الثالث من الثاني( )الخط... إلخ لحم مفروم وفيليه وشيش طاووق المصنعات المنتجة من 

وع يوجد ارتباط وثيق بين وسائل التسويق والاستخدام النهائي لكل من الدجاج المذبوح واحد هو العلف وفي هذا المشر 
ومصنعات الدواجن كما أن أهم مستلزم من مستلزمات الإنتاج والمتمثل في الدجاج الحي واحد لجميع خطوط انتاج 

بق الإشارة لف المنتجات الساالقائمين بدراسة جدوى هذا المشروع تحديد المزيج السلعي من بين مخت وعلىالمشروع. 
يقية و المتاحة، الأهمية النسبية لكل مكون والقدرات التس الاستثماراتإليها تبعا لدرجة تكامل المطلوبة للمشروع، 

 ع.رو المتاحة للقائمين بالمش
دراسة في اعتبارهم الأنشطة والوظائف المكملة والمرتبطة بتخطيط مزيج المنتجات الويجب أن يأخذ القائمون على 

كالتعبئة والتغليف والتمييز. فيتضمن تغليف تصميم وانتاج العبوة أو الغلاف الخارجي للسلعة لما لها من أهمية في 
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بار الغلاف أو العبوة كن اعتفيم البيع،تسهيل عملية  استعماله،حفظ المنتج، تسهيل تعرف المستهلك عليه، تسهيل 
تعتبر التعبئة من الأنشطة التسويقية الهامة نظرا لتأثيرها على تسويق السلعة  السلعة.وسيلة أيضا للإعلان عن 

كأداة جذب للمستهلك ولذا يلزم تصميم العبوة بما يتلاءم مع رغبات المستهلك وبما يسهل استخدامه للمنتج وفي 
ولذا تميل  تداولهو  وتخزينهئة هامة للمنشأة لضمان المحافظة على سلامة المنتج أثناء نقلة الأخر تعتبر التعب الاتجاه

التصميمات الحديثة في تصميم العبوات إلي بساطة التصميم وتصغير الحجم مع كتابة البيانات الوصفية والفنية 
 تجاري.الللمنتج على العبوة ووضع العلامة التجارية المميزة له منعا لعمليات الغش 

وأخيرا فإن تمييز منتجات المنشأة هامة لتمييز المنتج عن المنتجات المنافسة حتى يسهل تعريف المستهلك علية 
رة توافر ومن ثم يتضح ضرو  المنتج.التجاري ورسم العلامة التجارية والشعار المميز على  الاسمويتم ذلك بكتابة 

المثيلة أو البديلة المنافسة ومواصفاتها وعدد المنافسون ومواطن قوتهم وضعفهم، وخصائص  تالمنتجاالبيانات عن 
 لاعتبارارأي رجال البيع والموزعين لتحديد مجموعة منتجات المشروع. مع ضرورة الأخذ في  واستطلاعالمستهلكين 

مكن المزيج السلعي وبذلك ي لاختياراالأهمية النسبية لأي من العوامل الخارجية أو الداخلية المؤثرة على تحديد 
وبتعبير  رائها.شتحديد تشكيلة المنتجات التي تتميز بمواصفات وخصائص تشبع رغبات المستهلك وبذا يقبل على 

من المزيج  مع ضرورة تحديد ربحية كل منتج بيعه.أخر ضرورة أن يتوافر للمزيج السلعي القبول بالسوق حتى يمكن 
 لها.ة بالمركز التسويقي والبيعي السلعي وربط تلك الربحي

 

 التسعير – 2
 

تحديد منافذ التوزيع: يحدد القائمون بدراسة الجدوى التسويقية الاهداف الاستراتيجية للتوزيع على مدى عمر  -3
المشروع ومن ثم يمكن لهم التخطيط لمنافذ التوزيع ) قنوات التوزيع ( بنجاح لتوزيع المنتج أو الخدمة قيد الدراسة 

ها تأثير المشروع ل خدمات( )أوشك فيه أن القرارات الخاصة بتوزيع منتجات  يحقق الاهداف المطلوبة . ومما لا بما
من جانب وعلى نشاط المشروع ككل من جانب آخر. ومن  التسويقيهام على القرارات التسويقية الاخرى للمزيج 

  .التوزيعهذا المنطلق سنتناول عملية التوزيع من زاويتين هامتين هما قنوات التوزيع وتصميم هيكل 
 قنوات التوزيع

 تصميم هيكل التوزيع•
لائم كأحد مالوضع الزيع بتحديد استراتيجية التوزيع أولا حتى يمكن تصميم هيكل التو بالدراسة  يتعين على القائمين

والخطوة الأولى لتصميم هيكل التوزيع هو تحديد طول قناة التوزيع المناسبة وهو  الهامة.عناصر المزيج التسويقي 
 ما يمكن الوصول إليه باختيار سياسة التوزيع
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أو الغير مباشر  باشرما بين سياسة التوزيع الم الاختيارالمفاضلة أو  يجبالمناسبة لطبيعة السلعة وفي هذا الصدد 
 السياستين.أو الجمع بين 

حيث يقوم المنتج بتوزيع المنتج مباشرة للمستهلك أو المستخدم النهائي دون اللجوء لأي  :سياسة التوزيع المباشر –أ 
 وسيط بينهما، أما عن طريق منافذ توزيع تابعة للمشروع أو عن طريق البيع المباشر بواسطة رجال البيع . 

حيث يعتمد المنتج على مجموعة وسطاء لتوزيع المنتجات على المستهلكين أو  :سة توزيع غير المباشرسيا –ب 
المستفيدين. ويتم ذلك سواء ببيع السلعة لتاجر الجملة وتاجر التجزئة نظير تحديد هامش ربح مناسب له أو عن 

 عة إليهم.عليها بدون انتقال ملكية السلطريق الوكلاء الذين يبيعون السلعة لحساب المنتج نظير عمولة بيع متفق 
وإذا ما اتضح خبراء التسويق الذين يتولون إجراء دراسة الجدوى التسويقية ملاءمة سياسة التوزيع غير المباشر لمنتج 
المشروع تحت الدراسة وجب عليهم تحديد عدد مستويات قناة التوزيع والتي يتحكم فيها عدد مستوياتها العديد من 

 :وهيالعوامل 
 طبيعة السلعة  .1
 العرف السائد لهيكل توزيع السلع المثيلة في السوق  .2
 قوى السوق المتحكمة في هيكل توزيع  .3
 مدى توافق منافذ التوزيع للسلع المثيلة أو البديلة  .4
 التشتت الجغرافي لجمهور المستهلكين  .5
 مستوى الخدمات التي يؤديها الوسطاء  .6
 هوامش الربح التي يطلبها الوسطاء  .7
 يكل وحدة المنافسة في السوق ه .8
 مدى توافر المعلومات عن السوق  .9

 مدى معرفة المنتج بالسوق  .11
 القوانين والقرارات الحكومية المحددة لتنظيم قطاع التجارة  .11
 مدى متانة المركز المالي بالسوق  .12

م يتأتى بعد ث تجزئةلتوزيع المنتج سواء كانوا تجار جملة أو تجار  الموزعينوالخطة التالية تختص بتحديد نوعية 
ذلك تحديد عدد هؤلاء الموزعين والذي يتوقف أساسا على المفاضلة بين سياسات التوزيع المختلفة التي يمكن أن 

 نعرضها على النحو التالي:
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 سياسة التوزيع الشامل –أ 
كبر عدد من منافذ التوزيع المتخصصة في عرض السلع المثيلة أو ويقصد بهذه السياسة جعل السلعة في متناول أ

البديلة بحيث يسهل على المستهلك أن يجدها وتؤدي هذه السياسة لزيادة المبيعات وتعريف المستهلك بالمنتج وتزيد 
مشاكل  أمن فرص الشراء إلا إنه يعاب عليها بيع السلع بسعر أقل وهامش ربح أقل وحجم طلبيات أقل وبالتالي تنش

 بالنسبة للمستويات المخزون ومعدلات دورانها
 سياسة التوزيع المحدود –ب 

ويقصد بهذه السياسة توزيع المنتج على عدد محدود من الموزعين يتم اختيارهم بكفاءة ويلزم أن يتوافر فيهم متطلبات 
لتوزيع الشامل كثر شيوعا من سياسة امعينة ولا يسمح لغيرهم بالشراء المباشر من منتج السلعة وتعتبر هذه السياسة أ

. ويتوقف عدد العملاء بتطبيق هذه السياسة على طبيعة السلعة ، حجم السوق ، تشتت مراكز التوزيع ، سياسات 
التوزيع التي يتبعها المنافسون ويواجه هذه السياسة صعوبة اختيار الموزعين ممن يحققون الربحية المطلوبة لمنتج 

 السلعة .
 ة التوزيع الوحيدسياس -جـ 

ويقصد بهذه السياسة قصر توزيع المنتج على موزع فقط في منطقة أو مدينة أو دولة معينة ويميز هذه السياسة 
بين المنتج والموزع ، امكانية التحكم في السوق ، سهولة التنبؤ بالمبيعات وسهولة التحكم في المخزون  الارتباطزيادة 

قم على موزع واحد عدم تحقيق ر  الاعتمادلكن يعاب عليها الخطورة الناشئة من بما يتماشى مع احتياجات السوق و 
 الإيرادات . لانخفاضكبير للمبيعات وارتفاع سعر المنتج بما يؤدي 

ويتضح من العرض السابق صعوبة تحديد سياسة التوزيع المناسبة لأن كل سياسة منها لها مزاياها وعيوبها . وعلي 
بينها على خبرة خبراء التسويق ، طبيعة السلعة ، نوعية السلعة ، نوعية المستهلكين ومدى ذلك تتوقف المفاضلة 

 انتشارهم وعادتهم الشرائية وقدرة المنتج على تغطية الأسواق ومتابعة ومراقبة الأسعار ............إلخ
قية والمقصود دراسة الجدوى التسوي هتتضمنالذي  المزيج التسويقييعتبر الترويج عنصرا هاما في  -: الترويج – 4

ن للسلعة إلي العملاء أو المستهلكين والمستفيدين النهائيي المختلفة التي يوجهها المنتج أو البائع الاتصال به صور
ذلك في المستقبل  قرار الشراء ثم الشراء وتكرار باتخاذلتعريفهم بالمنتج أو الخدمة التي يقدمها والتأثير عليهم لإقناعهم 

 لاتخاذ مسلوكهر على التأثيبالعملاء الحاليين أو المرتقبين بغرض  للاتصالويمثل الترويج بذلك أداة المنتج أو البائع 
اذ  المنافسين علىأ أن احد وسائل جذب ميزة تنافسية  قرار في صالح بيع السلعة . وترجع أهمية الترويج أيضا إلي

لا يكفى ان يكون المنتج جيدا او قنوات التوزيع فعاله او سعر المنتج مناسب بدون ان يعرف المستهلك بوجود 
اتيجية الترويج ر ته واحتياجاته . ولذا فعلى القائمين بدراسة الجدوى التسويقية اعداد استالسلعة ويقتنع انها تشبع رغبا

http://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B2%D9%8A%D8%AC_%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82%D9%8A&action=edit
http://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%B2%D9%8A%D8%AC_%D8%A7%D9%84%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82%D9%8A&action=edit
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للمنتج او الخدمة التى تتضمن انشطة البيع الشخصى والاعلان وتنشيط المبيعات والدعاية ومن الممكن القيام بعدة 
 لسوق،احملات ترويجيه في وقت واحد او تكرار الحملة الترويجية على فترات وتتوقف مدة الحملة على ظروف 

بمجموعة  مالالتزاظيم الحملة الترويجية ونجاحها الهدف من الحملة ، والميزانية المخصصة للترويج . ويتطلب تن
حملة : يجب أن ترتبط ال تحديد هدف الحملة الترويجية –أ  يلي:جمالها فيما إمن العوامل المترابطة التي يمكن 

الترويجية بأهداف البرنامج التسويقي للمشروع أو بعوامل خارجية تفرض أهداف معينة للحملة الترويجية وعموما 
حملات الترويجية لزيادة المبيعات ، زيادة نصيب المشروع من السوق ، إيجاد ميزة تنافسية لمنتج المشروع تهدف ال

بالحملة  تحديد الجمهور المستهدف –، تحسين كفاءة الترويج وتهيئة المناخ المناسب للمبيعات المستقبلية . ب 
 هدافهالأاملا جوهريا لنجاح تحقيق الحملة الترويجية يعتبر تحديد الجمهور المستهدف بالحملة الترويجية ع

المخططة. ومن ثم يلزم تحديد هذا الجمهور حتى يمكن توجيه الترويج إلى قطاعات السوق المستهدف وهى جمهور 
المستهلكين والمشترين وليس للسوق ككل . ويلزم ايضا توجيه الترويج إلى الافراد المؤثرين في قرار الشراء. تحديد 

 الترويجى يتكون المزيج الترويجى من عناصر عديدة تتمثل في الاتى: عناصر المزيج
 البيع الشخصى -أ 

ويقصد به قيام مندوب أو موظف من المنشأه بالاتصال المباشر لنقل الرسالة البيعية لواحد أو أكثر من المشترين    
بيتها ،  ارشاد ا بأخذ طلبات العميل وتلبهدف التأثير عليهم ودفعهم لشراء السلعة . وتتعدد وسائل البيع الشخصى ام

 إشعاربالمستهلك بخصائص السلعة وطرق استعمالها وصيانتها ، مد العملاء بالمعلومات الفنية عن المنتج أو 
. لكتالوجاتاالعميل بحاجته للسلعة وجعله يقوم بشرائها . وقد تلجأ بعض المنشآت للبيع عن طريق البريد أو استخدام 

ا الاسلوب توفير علاقة شخصية فعالة بين رجال البيع والعملاء ، توافر المرونة حيث يتكيف رجل ومن مميزات هذ
البيع مع عملائه بطريقة تشبع رغباتهم وتدفعهم للشراء بما يحفف لرجال البيع امكانية تعديل اسلوبهم لزيادة استجابة 

اهات لمنشأة كنقل شكاوى العملاء للادارة ، تجميع اتجالعملاء اليهم اضافة لقيام رجال البيع ببعض الاعمال المفيدة ل
العملاء وتصرفاتهم الشرائية وموقفهم الائتمانى . ولكن يؤخذ على هذا الاسلوب تكاليفه المرتفعة مقارنة بوسائل 

 الترويج الاخرى .
 الاعلان -ب

 ن طريق وسائل الاعلان التىع ري اشر لنقل الرسالة البيعية للمشتوهو نوع من الاتصال الغير مب            
تتقاضى اجرا نظير قيامها بتلك المهمة مع ضرورة وضوح شخصية المعلن ويتم الاعلان من خلال وسائل الاعلام 
المنتشرة والمترددة وترتب على الاعلان جذب اهتمام العملاء لتواجد السلع اثار رغبتهم في الشراء ، ايجاد انطباع 

ج او الايحاء للمستهلك بتفضيل السلعة عن مثيلاتها ويتميز هذا الاسلوب  بالانتشار معين لدى المستهلك عن المنت
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وامكانية التكرار وحسن التعبير عن السلعة المعن عنها .الا ان البيع الشخصى يفوق الاعلان من حيث قوة التأثير 
 ق الاخرى.وبين وظائف التسوياتية له مع التنسيق بينه و ضل ان يتم الاعلان في الظروف الموالاقناع ومن ثم يف

الوجات او الكتابات تتنشيط المبيعات وفى هذا الاسلوب يقوم البائع بمفرده بتنشيط المبيعات عن طريق توزيع الك -ج
لف ك فيها ، اقامة المسابقات وتقديم الهدايا . وهى في ذلك تختراعارض او الاشتسائل البريدية ، اقامة المر ، توجيه ال

خصى في كونها وسيلة للشخصية وتختلف عن الاعلان في كونها لا تتم عن طريق الوسائل المملوكة عن البيع الش
 للغير .

الدعايه وهو نوع من الاتصال غير المباشر من خلال وسائل الاعلام المختلفة كالصحف والمجلات والراديو  -د
 لمقدمة.والتليفزيون . وغرضها الرئيسى زيادة الطلب على السلعة او الخدمة ا

 وسائل اخرى   -هت     
ن غرضها كالعمل الترويجى ول لشارة اليها تواجد عدة انشطة تكماضافة إلى وسائل الترويج السابق الا            

الاساسى ليس الترويج فقط وتخفيض الاسعار ، تقديم ضمان على المنتج ،التغليف ، العلامات التجاريه وخدمات 
 ما بعد البيع . 

   
طبيعة ى عوامل عديدة و لوتتوقف المفاضلة بين وسائل الترويج المختلفة أو اختيار بعض منها دون الاخر ع     

 السوق ، وطبيعة السلعة ، توقيت القيام بالحملة الترويجية ، واخيرا الميزانية المخصصة للحملة الترويجية . 
ملة براء الدراسة التسويقية بتحديد الخطة المناسبة للحولضمان كفاءة ترويج المنتج تحت الدراسة يلزم قيام ك     

الترويجية للمنتج بما تشمله من تصميم الرسائل الاعلانية ، اختيار الوسيلة المناسبة ، اختيار التوقيت المناسب 
حسن تدريبها و لتوجيهها وتكرارها وتنويعها ، تحديد الميزانية المناسبة لتنفيذها . مع ضرورة اختيار جهاز البيع بكفاءة 

للقيام بعمله وتحديد العدد المناسب من رجال البيع والاهتمام بمنح حوافز مناسبة لهم . واخيرا الاهتمام بخدمات ما 
 .مانريب على كيفية الاستخدام والضبعد البيع بما تشمله من خدمات التركيب والصيانة والاصلاح وخدمات التد

 
 : تكلفة التسويق -5

ر تكلفة التسويق المرتبطة بحملات الترويج ووسائل العلاج وكذا مصروفات البيع المرتبطة بالاتصال يتم تقدي        
 بالعملاء وعمولة البيع ومصروفات التوزيع وتكليف التغليف وتكلفة خدمات ما بعد البيع.
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 :لدراسة الجدوى التسويقية النهائيكتابة التقرير  -رابعاً 
ودراسة السوق بما يشمله من توصيف المنتج وتجزئة السوق وتحديد السوق المستهدف بعد تمام تحليل البيانات 

وحجم وصوله إلى تحديد الفجوة التسويقية ونصيب المشروع منها يتم كتابة تقرير عن نتائج الدراسة بحيث يتضمن 
لنتائج منها استخلاص االهدف من اجرائها والطرق والوسائل التى اتبعت في تجميع البيانات وجدولتها وتحليلها و 

ومات والنتائج التى تم التوصل اليها من تحليل البيانات المتاحة وهل هى في صالح اقامة المشروع وبذات لواهم المع
لب على غير صالح المشروع نتيجة لعدم وجود ط يالفنية ، ام ان نتائج الدراسة فيوصى بالقيام بالدراسة الهندسية و 

. ولذا توقف دراسة جدوى المشروع عند هذه المرحلة. مدى تقبل السوق للسلعة ؤثر علىتعوامل المنتج او ان هناك 
 واذا كانت دراسة نتائج الدراسة في صالح المشروع يجب ان يتضمن التقرير النقاط الاساسية التالية: 

 وع . ر وصيف المنتج وتشكيله منتجات المشت -
 لاتهم في الشراء. لكين وخصائصهم واتجاهاتهم وتفضيهتوصيف المست -
 توصيف السوق وصولا إلى تحديد حجمه والتنبؤ بالطلب لتحديد الفجوة التسويقية ونصيب المشروع منها .  -
 ،بما يتضمنه من تخطيط المنتجات، استراتيجية السعير، تحيد منافذ التوزيع قيالتسويتصميم وتخطيط المزيج  -

 .ميزانية مصاريف البيعخطة الترويج مع تقدير ل
كانت نتائج الدراسة التسويقية في صالح اقامة المشروع تبدأ المرحلة التالية من  إذاواخيرا تجدر الاشارة إلى انها 

 .لتفصيلية بدراسة الجدوى الهندسيةدراسة الجدوى ا
   
 
 
 
 
 
 
 

 


