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 د. ولاء حسين زريقا

 (6) السادسةالمحاضرة 

 دراسة الجدوى التسويقية تتمة

 : تسعير منتجات المشروع أهدافأولاً: 
، ويتم التعبير عنه بالنقود، والعميل ينظر دائماً إلى السعر من المنتجيعبر السعر عن قيمة 
ومدى مطابقته وتوافقه لجودته  المنتجمن  الفوائد المتوقعة والمرغوبةحيث مدى تطابقه مع 

 الحقيقية. ومواصفاته وقيمته
المالية حيث أن الدخل يتولد من  أهداف المنظمة هامة لتحقيق أداةيمثل  المنتجوسعر 

تعداً للقيام بها ودفعها لشراء مس خلال السعر، ويمثل السعر التضحية المالية التي يكون العميل
 .المنتج

إن عملية تحديد السعر عملية صعبة، وتحتاج إلى أفراد أكفاء قادرين على دراسته وتحليل 
 بعملية التسعير والبيع. المنشأة والسوق والعوامل المختلفة التي لها علاقة

، فأحياناً يكون السعر أعلى أو للمنتجيعبر دائماً عن القيمة الحقيقة  والسعر بشكل عام لا
أقل من القيمة الحقيقية، وهذا يتوقف على مقدار السعر نفسه أو على وجهة نظر العميل من 

يمكن فصلها عن أهداف  وإنما هنالك أهداف أخرى لعملية التسعير، وهذه الأهداف لا السعر.
كما أن سياسة التسعير هي سياسة تهدف بالمحصلة إلى تحقيق أهداف  المشروعات الاستثمارية.
 ومن أهم أهداف التسعير هي: المشروعات والمنظمات.

 يمكن من الأرباح: ـ الحصول على أقصى ما 1
فالمشروعات الاستثمارية تسعى بشكل مباشر إلى تحقيق وتعظيم الأرباح والعامل الرئيسي 
في تعظيم الأرباح هو السعر، وذلك بفرض أسعار مرتفعة على منتجات المشروع في حال كانت 

يمكن للمنتجات الأخرى أن تنافس  من حيث النوعية والجودة، ولا متميزةسلع ومنتجات المشروع 
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كما ويمكن الحصول على أقصى الأرباح في بعض الأحيان بتخفيض  شروع نفسه.منتجات الم
 .ومعدل دوران رأس المال العامل الأسعار، مما يؤدي إلى زيادة حجم المبيعات

وفي بعض الأحيان الأخرى قد يكون هدف المشروعات والمنظمات الاستثمارية ليس الربح، 
 .بل تحقيق فوائد عامة للمجتمع أو بعض فئاته

 ـ تحقيق عائد مناسب على رأس المال المستثمر: 2
أو  معدل عائد مناسب على حجم استثماراتها تسعى المشروعات الاستثمارية إلى تحقيق

أموالها المستثمرة، وذلك مقارنة بأسعار الفائدة في السوق من جهة وبأسعار الخصم من جهة 
 أخرى.

 ـ زيادة حجم المبيعات: 3
يمكن للمنشآت والمشروعات الاستثمارية والمنظمات أن تزيد من حجم مبيعاتها ليس فقط  

بل من خلال وضع أسعار معتدلة أو منخفضة، وبذلك يتم  الحملات الترويجيةمن خلال 
 التعويض عن فرق السعر الذي انخفض من خلال زيادة حجم المبيعات وكمياتها.

 قية:ـ المحافظة على الحصة السو 4
نالكككك الرثيكككر مكككن المنشكككآت والمشكككروعات التكككي ترصككك  فكككي الحفكككا  علكككى حصكككتها السكككوقية، ه

 وخاصة في حال تعدد السلع المنافسة والبديلة.
 قية:ـ زيادة الحصة السو 5

تهدف المشروعات الاستثمارية ليس فقط إلى الحفا  علكى الحصكة السكوقية، بكل إلكى زيكادة هكذه 
إلى زيكادة الحصكة السكوقية هكو السكعر، وذلكك مكن خكلال مكنح  الحصة، ومن أهم العوامل التي تساعد

 ومات على الأسعار في فترات معينة.حسومات وخص
 ـ مواجهة المنافسين: 6

 يلع  التسعير دوراً رئيسكياً فكي مجكال مواجهكة المنافسكين، وذلكك مكن خكلال اسكتراتيجيات محكددة
 لهذا الغرض.

 
 



دوى الاقتصادية للمشروعات ج ل . ولاء حسين زريق ا                                                                                                                  ا                                                                                                                                  د

3 | P a g e 
 

 : تسعير منتجات المشروع واستراتيجياتأساليب : ثانياً 
 

 أساليب تسعير منتجات المشروع: -)أ(
 يوجد العديد من أساليب التسعير على الشكل التالي:

 ـ التسعير على أساس التكلفة: 1
تعتبكر هككذه الطريقككة مككن أهككم الطككرق للتسككعير، حيكث يحككدد السككعر فككي هككذه الحالككة علككى أسككاس 

والمنظمككات، وذلككك مكككن خككلال تحديككد نصككي  الوحكككدة إجمككالي الترككاليت التككي تتحملهكككا المشككروعات 
الواحدة من المنتج من إجمالي التراليت، ومن ثكم يكتم إضكافة هكامح ربكح إلكى التركاليت بحيكث يككون 

 يلي: السعر كما
 السعر = تكلفة المنتج + هامش ربح محدد

تسككاوي ترككاليت اجنتككاج ي ترككاليت التسككويق ي الترككاليت اجداريككة ي ترككاليت أخككرى  والتكلفةةة:
 متنوعة.

هذا وقد يكون نسبة هامح الربح ثابتة أو متغيرة وفقكاً لظكروف السكوق وسياسكة المنظمكة، حيكث 
تستطيع المنظمة أو المنشأة بشكل عام من معالجة نسكبة هكامح الكربح، وذلكك بأخكذ مجموعكة عوامكل 

عتبكككككار، ومنهككككا مسكككككتويات الككككدخل والقكككككدرة الشككككرائية وأذواق المسكككككتهلرين، والسككككلع البديلكككككة بعككككين الا
ادل كمككا ويمكككن للمنظمككة أو المنشككأة الحكوميككة أن تسككعر منتجاتهككا أحيانككاً بمككا يعكك والمكملككة... إلكك . 

 .مثل مادة الخبزالترلفة، أو حتى أقل من الترلفة إذا رأت الحكومة أن السلعة استراتيجية 
 يسمى بنقطة التعادل. ويمكن للمنظمة أيضاً بتحديد السعر هنا بناء على ما

ة اجيكرادات مسكاوية للتركاليت أي أن المنظمك قيمكةونقطة التعادل هي النقطكة التكي تركون عنكدها 
يحقككق أيككة أربككاح أو خسككائر مككن الرميككة التككي ينتجهككا. ومككن أجككل  أو المشكروع عنككد نقطككة التعككادل لا

لك ل لابكد مكن تحديكد الرميكات لركل مكن التركاليت الثابتكة والتركاليت المتغيكرة، وكككذحسكا  نقطكة التعكاد
 تحديد سعر البيع، وبالتالي اجيرادات الرلية من خلال حجم المبيعات.

 حيث أن: 
 التكاليف الثابتة

  = نقطة التعادل
 التكلفة المتغيرة للوحدة – سعر بيع الوحدة
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التعككادل بكمكككان المنظمككة أو المنشككأة أن تقككوم بوضككع السككعر، وهكككذا بعككد أن يككتم تحديككد نقطككة 
والذي عادة يج  أن يتجكاوز نقطكة التعكادل مكن أجكل تغطيكة التركاليت والحصكول علكى هكامح الكربح 

 المطلو  والمرصو  به.
 :مثال

طرحهكا فكي السكوق حيكث تبكين جدارة بترصك  شكركة مكا فكي تسكعير إحكدى منتجاتهكا التكي سكتقوم 
منكتج( (، كمكا ويرصك  المسكتثمر  ال10 ،6بلغكت علكى التكوالي   الثابتةة والمتييةرةالمشروع أن الترلفة 

 طرحه في السوق.بالمنتج الذي سيقوم كلفة % من 30في تحقيق هامح ربح مقداره 
 هو السعر الذي يج  أن يبيع فيه. المطلو : ما

 السعر الذي يج  البيع فيه = الحل:
 (بحر هامح ال ي  التراليت الرلية *السعر = التراليت الرلية  تراليت ثابتة ي تراليت متغيرة( 

  %( 30*  16ي  ( 10ي  6السعر =  
 سل.  20.8=  4.8 ي 16 السعر =

الرليككة، وفككي هككذه الحالككة فكككن علككى إدارة المشككروع أو المنظمككة أن تقككدر بشكككل جيككد الترككاليت 
ة عكدد الوحكدات المنتجكك علكى والتكي تشكمل علكى ككل مككن الترليكت الثابتكة والتركاليت المتغيكرة وتقسككيمها
 حيث تبين ترلفة الوحدة الواحدة من التراليت الثابتة والتراليت المتغيرة.

 ـ طريقة الأسعار المستهدفة: 2
 من خلال: يمكن جدارة المنشأة أو المنظمة أن تقدر الأسعار التي ترص  بها

 سعر البيع المتوقع × =   عدد الوحدات المتوقع بيعها 
الترلفة ×  عدد الوحدات المتوقع بيعها 

المتغيرة للوحدة الواحدة( ي التراليت 
 الثابتة ي الربح المستهدف

 :مثال
ل.س( سككنوياً،  500000بتحقيككق أربككاح بمقككدار   اللاذقيككةيرصكك  أحككد المسككتثمرين فككي مدينككة 

وذلككك مككن خككلال حرحككه لأحككد الخككدمات السككياحية حيككث تبككين للمسككتثمر أن الترككاليت الثابتككة الرليككة 
ل.س،   25، وأن الترلفككة المتغيكككرة لتقككديم الخدمككة الواحككدة سكككتبل/  سككنويا ل.س  700000سككتبل/  

 نوياً.وحدة س  20000وأن الطل  المتوقع يقدر بمقدار  
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 هو السعر الذي يحققه الربح المستهدف. المطلوب: ما
  الحل:

 

 سعر البيع المتوقع =× عدد الوحدات المتوقع بيعها 
× )عةةةةةةدد الوحةةةةةةدات المتوقةةةةةةع بيعهةةةةةةا 

التكلفةةةة المتييةةةرة للوحةةةدة الواحةةةةدة    
 التكاليف الثابتة   الربح المستهدف

  500000ي  700000( ي 25×  20000س =  ×  20000
 500000ي  700000ي  500000س =  20000
  1700000س =  20000

1700000 س =

𝟐𝟎𝟎𝟎𝟎
 ل.س 85=  

 وهكككككو السككككككعر الككككككذي يجكككككك  أن يككككككتم البيككككككع فيكككككه، وذلككككككك لتحقيككككككق أربككككككاح سككككككنوية مقككككككدارها 
 ل.س.  500000 
 ـ التسعير على أساس الطلب المحتمل: 3

أو شككدة الطلك  كأسككاس للتسكعير، ولككيس علكى أسككاس يعتمكد التسككعير فكي هككذه الحالكة علككى قكوة 
الترلفكة. وبالتكالي وحسك  مبكدأ هككذه الطريقكة يكتم وضكع السكعر بمككا يتماشكى مكع حجكم الطلك ، فعنككدما 
يكككون حجكككم الطلكك  علكككى منتجكككات وسككلع المشكككروع مرتفعكككاً يككتم وضكككع أسكككعار مرتفعككة، وفكككي حكككال 

 انخفاض مستوى الطل  يتم وضع أسعار أقل.
 لى أساس أسعار المنافسين:ـ التسعير ع 4

س تقوم المنظمة أو المنشأة في بعض الأحيكان بتحديكد أسكعارها بنكاءً علكى أسكعار المنافسكين لكنف
السككلع والمقارنككة مككع سككلع المنظمككة مككن حيكككث الجككودة والمواصككفات. والسككعر فككي هككذه الحالككة يأخكككذ 

 الأشكال التالية:
هكذه الحكالات فككن المنافسكة السكعرية تنعكدم وضع سعر بمكا يعكادل أسكعار المنافسكين، وفكي مثكل  -أ

 وإدارة المنظمكة تلجككأ إلككى مثكل هككذا الأسككلو  فكي حككال لككم يككن لككديها الخبككرة الرافيكة فككي تحديككد
 السعر.
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وضكع سكعر أقكل مككن أسكعار المنافسكين بنسككبة قليلكة فكي حكال كانككت إدارة المنظمكة تسكعى إلككى  - 
 الأخرى. المنتجاتية لها في السوق مع دخول السوق بشكل قوي، وبالتالي خلق مزايا تنافس

وضع سعر أعلى من أسعار المنافسين: وخاصكة إذا كانكت المنظمكة تتمتكع بسكمعة جيكدة وقويكة  -ج
 تتمتع بمزايا تنافسية جيدة. منتجاتهافي السوق، وأن 

 :التسعير باختصاراستراتيجيات أهم  -)ب( 
: والتكي تقكوم علكى أسكاس وضكع أسكعار مرتفعكة للمنتجكات، ومكن ثكم ـ استراتيجية قشط السوق 1

 للمنتجكاتتخفيض السكعر بشككل تكدريجي، وقكد تركون هكذه الاسكتراتيجية مناسكبة وناجحكة بالنسكبة 
 الجديدة.

ــوق: 2 ــن الس ــتمكن م ــتراتيجية ال وتقككوم هككذه الاسككتراتيجية علككى أسككاس وضككع أسككعار  ـ اس
 منخفضة للمنتجات، بحيث ترون منتجات المشروع بمتناول جميع العملاء.

افكة : تقكوم المنظمكة بوضكع أسكعار ثابتكة لمنتجاتهكا، وبالنسكبة لرافكة المشكترين وكـ السعر الثابت 3
 الأسواق.

ك وقككد تسكتخدم بعضكها أو أصلبهكا، وذلكك وهنالكك العديكد مكن الاسككتراتيجيات التكي تتبعهكا المنظمكة،
مكن اجككل زيككادة حجككم مبيعكات المنظمككة إلا أنككه يفضككل اسكتخدام سياسككتين لتسككعير المنتجككات الجديككدة 

 وهما:
 سياسة التحكم في السوق  سياسة قشط السوق 

  
أقصى سعر ممكن وأقل شريحة من 

 العملاء
فضة بهدف الوصول أسعار منخ

 إلى أكبر عدد من العملاء
التكككي يجكك  علككى المشكككروع  حجةةم المنتجةةاتوبعككد أن تككم معرفككة كيفيكككة تقككدير الطلكك  وتقكككدير 

إنتاجهككا، وبعككد معرفككة كيفيككة الوصككول إلككى السككعر المناسكك ، فكنككه باجمكككان تقككدير اجيككرادات الرليككة 
فةةالإيرادات ، للمشةةروو والإيةةرادات الثا و ةةةالإيةةرادات الرئيسةةية للمشكروع، وهككي تشككمل علككى كككل  مككن 

الكذي يمارسكه المشكروع، وهكي تمثكل للمشروو هي الإيرادات الناتجة عةن النشةاا الرئيسةي  الرئيسية
كميكة وقيمكة المبيعكات والصكادرات مكن ككل نكوع مكن أنكواع المنتجكات محسكوباً علكى أسكاس سكعر البيكع 
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الحكوميكككة واخكككتلاف أسككعار البيكككع بكككين سكككنة وسككعر التصكككدير مكككع الأخككذ بعكككين الاعتبكككار اجعانككات 
 وأخرى.

 أما الإيرادات الأخرى )الإيرادات الثا و ة  فهي تشمل:
وائكد أ ك إيرادات يحصل عليها المشروع سواء فكي فتكرة إنشكاء المشكروع أو فكي فتكرة التشكغيل، ومثالهكا ف

 البنك على اجيداعات.
 أخرى.   ك إيرادات تأتي من استثمارات متوقعة في مشروعات

ويكتم  جك ك القيمة البيعيكة للخكردة نتيجكة بيكع اولات والمعكدات ووسكائل النقكل فكي نهايكة عمكر المشروعكك
 الحصول عليها من الدراسة الفنية.

 د ك إيرادات ناجمة عن أعمال ثانوية ملحقة بالعمل الرئيسي في المشروع.

 :لدراسة الجدوى التسويقية النهائيكتابة التقرير : ثالثاً 
وق المنتج وتجزئة الس توصيفتمام تحليل البيانات ودراسة السوق بما يشمله من ابعد 

ع منها ونصيب المشرو إلى تحديد الفجوة التسويقية وصولا  هوتحديد السوق المستهدف وحجم

 :يتم كتابة تقرير عن نتائج الدراسة بحيث يتضمنوتحديد السعر المستهدف، 

 .الهدف من اجرائها -

 .ج منهاوتحليلها واستخلاص النتائ اتبعت في تجميع البيانات وجدولتها التيالطرق والوسائل  -

 .تم التوصل اليها من تحليل البيانات المتاحة التيومات والنتائج لاهم المع -

راسة لقيام بالدابضرورة المتابعة بدراسة الجدوى التفصيلية و وصىالدراسة التسويقية تهل  -

ود طلب غير صالح نتيجة لعدم وجالمشروع بأن  بينتن نتائج الدراسة أم أ، والفنيةالهندسية 

 .دراسة جدوى المشروع عند هذه المرحلةيجب ايقاف ولذا  على المنتج

سية في صالح المشروع يجب ان يتضمن التقرير النقاط الساكانت نتائج الدراسة  إذا

 : التالية

 . عرومنتجات المش ةصيف المنتج وتشكيلتو -

 . وخصائصهم واتجاهاتهم وتفضيلاتهم في الشراء المستهلكينتوصيف  -

 توصيف السوق وصولا إلى تحديد حجمه والتنبؤ بالطلب لتحديد الفجوة التسويقية ونصيب -

 . روع منهاالمش
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تحديد و بما يتضمنه من تخطيط المنتجات، 7P’s أو 4P’s التسويقيتصميم وتخطيط المزيج  -

خطة ع ووض ،سعيرتال ستراتيجيةل، بالإضافة يد منافذ التوزيعدتحو الأسواق وتشريح العملاء

 .مصاريف البيع مع تقدير لميزانية الترويج

لمشروع كانت نتائج الدراسة التسويقية في صالح اقامة ا إذا واخيرا تجدر الاشارة إلى انه

 .الفنيةتبدأ المرحلة التالية من دراسة الجدوى التفصيلية بدراسة الجدوى 

 :مظاهر عدم الاهتمام بدراسات السوق للمشروعات الجديدة: رابعاً 
 :اسباب تتعلق بالبيانات التسويقية -أ
فة بص والتسويقية والمعلومات الاقتصاديةعدم وجود خريطة لمصادر المعلومات بصفة عامة  -1

 .خاصة

 .عدم التنسيق بين المصادر المختلفة للبيانات -2

 .بين المصادر البديلة او المكملة ءالشيتضارب البيانات عن نفس  -3

هات من التصنيف البياني المتوقع توافره حسب اختصاص كل من الج الأدنىعدم توافر الحد  -4

 .المختلفة

 .عدم تعاون العنصر البشري الحائز لتلك البيانات -5

 :اسباب تتعلق بفلسفة الممولين واصحاب المشروع -ب
فقة الموا علىكثير من الممولين والمستثمرين قد اقتحموا مجال الاستثمار بهدف الحصول  -1 

 .لفكرة هم مؤمنين بها دون أي دراسة مشروعاتهم على

جزهم عالتسويقية وبالتالي  وخاصة   الدراسات عموما   لأهميةكثير من الممولين  إدراكعدم  -2

 .من دراسات إليهمعن تقييم ما يقدم 

الممولين والمستثمرين واصحاب  على تسويق ما يمكن انتاجهسيطرة فلسفة استمرار  -3

 لأوراقمجرد اجراء شكلي او استكمال  الجدوىالمشروع الامر الذي جعل من دراسات 

 ومستندات مطلوبة.

 :تتعلق ببيوت الخبرة الاستشارية اسباب-جـ
 .ت شيوعاعدم اهتمام بيوت الخبرة العالمة في هذا المجال بالجانب التسويقي في اغلب الحالا -1 

د المقدمة لها من المستثمرين لتحدي الجدوىعدم تدخل الجهات المختصة في فحص دراسات  -2

 بأعدادها.درجة الدقة والعناية 

 .عدم قيام الجهات المعنية بوضع ميثاق شرف لممارسة المهنة وشروط المنتمين لها -3

ن تحام ميداعلمية باقعدم اهتمام الاجهزة العلمية والممثلة في الجامعات والمعاهد والمراكز ال -4

 .للمشروعات الجدوىاعداد دراسات 

 .انشاء المشروع موضوع الدراسة جدوىتقضي بعدم  جدوىعدم وجود دراسات  -5 
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 ))))ملحق((((
 التسويقية دليل إرشادي لدراسة الجدوى

 أين حتى السلعة الجيدة لا تبيع نفسها، حيث يحتاج الأمر إلى تسويق، وبنفس المنطق، فإ

كل مشروع يحتاج إلى دراسة جدوى تسويقية، وفيما يلي خطوات دراسة الجدوى التسويقية في ش

 :إرشاديدليل 

 :حدد الطلب على السلعة( 1

 هل هناك طلب على السلعة؟  -

 هل يتم خدمة هذا الطلب بالكامل من المنتجين الحاليين؟  -

 هل هناك إمكانية إلى جذب عدد من العملاء للسلعة؟  -

 ما هو عدد العملاء المحتملين على السلعة؟  -

 من قبل هؤلاء العملاء؟ ( أو الشراء)ما هو حجم الطلب  -

 مناسبة لمشروعك؟ هيمن السوق؟ وهل ( أو حصتك)ما هو نصيبك  -

 : حدد شكل المنتج( 2

 ما هي ملامح وأبعاد السلعة أو الخدمة؟  -

 ما هي الخامات الداخلة في إنتاجها؟  -

 ما هي التشكيلة والألوان والمقاسات والأحجام المقدمة؟  -

 ؟ الاستخدامما هي طريقة  -

 مختلفة لنفس السلعة؟  استخداماتهل هناك  -

 ما هي السلع المنافسة أو البديلة لها؟ -

 الظروف التسويقية للمنتج؟  هيما ( 3

 ما هو السعر المتوقع للسلعة؟  -

 للسلعة؟ وهل هي متوافرة؟ قنوات التوزيع المقترحة  هيما  -

 وما هي قوتها؟  المنافسة؟المنتجات  هيما  -

 أماكن البيع المقترحة؟  هيما  -

 هل سيتم توصيل الطلبات للعملاء؟  -

 أساليب الإعلان المقترحة؟  هيما  -

 هل هناك أساليب أخرى للترويج وتنشيط المبيعات؟ -

 : ملامح السوق( 4

 ما هو الموقع المقترح للسوق أو الأسواق؟  -

 ما هي وسائل النقل المتاحة؟  -

 ما هي منافذ التوزيع؟  -
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 ما هو الفرق في التعامل مع تجار الجملة والتجزئة؟ -

 : المنافسون( 5

 ما هو عددهم؟  -

 ما هي قوتهم؟ وما هي طريقة تعاملهم في السوق؟  -

 ما هو العرف السائد في التعامل مع المنافسين؟  -

 الطريقة الملائمة للسيطرة على حدة المنافسة؟  هيما  -

 الطريقة الملائمة لتجنب تأثيرهم وسطوتهم؟ هيما  -

 :الزبائن/العملاء/المستهلكون( 6

 ما هي تفضيلات المستهلكين؟  - 

 ما هو استعدادهم لتجربة سلعتك الجديدة؟  -

 ما هي حساسية المستهلكين للأسعار؟  -

  للجودة؟ما هي تفضيلاتهم  -

 ما هي أماكن تواجدهم بكثافة عالية؟ -

 : أنظمة التوزيع( 7

 ماهي عدد منشآت التوزيع في هذه السلعة؟  -

 ما هو شكل تجار الجملة والتجزئة؟  -

 ما هو عدد تجار الجملة والتجزئة؟  -

 ما هو هامش الربح لدى تجار الجملة والتجزئة؟  -

 ما هي طرق التعامل بين تجار الجملة والتجزئة؟ -

بعد أن تم الانتهاء من دراسة الجدوى التسويقية سيتم الانتقال في المحاضرة 
 التالية لدراسة الجدوى الفنية

 
 
 

 انتهت المحاضرة مع أطيب التمنيات لكم بالتميز والنجاح


