
الدراسة

ةالسوقي

الفصل

الثاني
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نتاا  واو يعد التسويق فلسفة لجميع الأعمال لأن الغرض النهائي من الإ

تبار حداد البيع وليس التخزين ، لااا فا ن الرادعل علات اقتاراو الساوو  ع

.المعايير الهامة التي يتم استخدامها في  رييم المنشأل

ا  من قالل يياع اتنتاالربحالغرض من إقامة المشروعات وو  حريق 

.السوقللمستهلك من قلل ( السلع والخدمات)

سميرة المالكي.أ



أهداف دراسة السوق

The)التسويقحدوات حديد1. Marketing Mix: 4P’s)

Market)السووحقسام حديد2. Segmentation)

Industry)الصناعةنمومردلة حديد3. Growth Stages)

Marketing)التسويقاسترا يجية حديد4. Strategy)

.يالطلبالتنبؤ5.

سميرة المالكي.أ



The)التسويقأدواتتحديد:أولا Marketing Mix: 4P’s):

تحقيقيفيستخدمالذيالتسويقيالمزيجإلىالتسويقأدواتتشير

:4P’sيسمىفيماالمزيجهذاويتمثلالمشروعأهداف

Productالمنتج

Priceالسعر

Promotionالترويج

Placeالمكان

سميرة المالكي.أ



Four P’s

المنتج

Product

السعر

Price

الترويج

Promotion

المكان

Place

مزيج الاتصالاتمزيج التوزيعمزيج السعرمزيج المنتج

عدد المنتجات-

مواصفات الجودة-

التصميم والتغليف-

الصيانة والضمان-

خدمة البيع -

طريقة تغيير أو ارجاع-

المنتج

السعر-

نسبة الخصم-

شروط الدفع-

طريقة التمويل-

الاعلان-

العلاقات العامة-

العينات من المنتج-

ةالمبيعات الشخصي-

الجملة، )قنوات التوزيع -

(التجزئة، المباشر

ةكثافة التوزيع في كل قنا-

وقت التوصيل-

كميات المخزون-

طرق النقل والاتصال-
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المزيج التسويقي/أدوات التسويق1.



Market Segmentationتحديد أقسام السوق : ثانيا

:المزيج التسويقي يختلف باختلاف فئة المستهلكين الموجه لهم السلع أو الخدمات

.أصحاب الدخول المنخفضة      السعر المنخفض
.الجودة العالية/ الخدمة المميزة / أصحاب الدخول المرتفعة       السعر المرتفع 

لذا يتعين تحديد أقسام السوق بالنسبة للسلعة أو الخدمة حتى يمكن تحديد

ماذا نقدم و لمن؟
:المعايير التي تستخدم في تقسيم السوق

.المعايير الجغرافية-١

.المعايير الاجتماعية-٢

.المعايير الديموغرافية-٣

.المعايير الاقتصادية-٤

معايير صحية-٥

معايير تكنولوجية-٦

معايير تعليمية ثقافية-٧
سميرة المالكي.أ



معايير اقتصاديةمعايير اجتماعيةديموغرافيةمعاييرجغرافيةمعايير

محليسوق-

عيف

دضر

أجنبيسوق-

السنحسب-

السنصغاع

الشباب

السنكباع

الجنسحسب-

إناث/ذكوع

عائلاتسوق-

أفرادسوق-

الأسرةحجمحسب-

كبيرلعبوات

متوسطةعبوات

صغيرلعبوات

حسب مستوى -

الدخول

المر فعةالدقول

المتوسطةالدقول

المنخفضةالدقول

تعليميةمعايير

ثقافية

أخرىمعاييرصحيةمعاييرتكنولوجيةمعايير

م مستوى التعليدسب

والتدعيب

 كنولوجيا يسيطة 

متردمة كنولوجيا

الأمراضبعضحسب

سلع قالية من 

/السكر/الكولسترول

السمنةسلع قاصة يمرضت

سلع قاصة يمرضت الرلب

المعايير المستخدمة في تقسيم السوق
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( :Industry Growth Stages)تحديد مرحلة نمو الصناعة : ثالثا

:كل منتج يمر بعدة مراحل تتمثل في

Start-upمرحلة البدء -1
Growthمرحلة النمو-2
 Maturityمرحلة النضج-3
 SATURATIONمرحلة الاستقرار-4
 Shrinkageمرحلة الانكماش-5

البدء

Start-up

النمو

Growth
النضج

Maturity

الاستقرار

Saturation
الانكماش

Shrinkage

الطاقة الشمسية الكترونيات

السيارات 

الغذاء

بناء السفن
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(Marketing Strategy)تحديد استراتيجية التسويق : رابعا

. الاستراتيجية هي مجموعة السياسات التي تستخدم في تحقيق أهداف المشروع

:تتضمن الاستراتيجية ثلاثة أبعاد أساسية ولكل بعد سياسات لازمة لتحقيقه وهي

.تحديد النصيب النسبي للمشروع من السوق-1

(.استراتيجية التسويق)تحديد علاقة المنتج بالسوق -2

.تحديد الموقف التنافسي للمشروع-3

:تحديد النصيب النسبي للمشروع: أولا

ليس صحيحا أن العلاقة بين النصيب النسبي للمشروع ومعدل الربحية علاقة طردية ، فقد

يكون معدل الربح مرتفعا عندما يتركز التسويق على منطقة جغرافية محددة ولكن إذا 

.أراد المشروع التوسع فإنه يتطلب تحمل تكاليف مرتفعة

:هناك ثلاثة أنواع من الاستراتيجيات التي تؤثر على النصيب النسبي للمشروع

.استراتيجية قيادة التكلفة-

.استراتيجية التمييز-

.استراتيجية التركيز-
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استراتيجية قيادة التكلفة1.

Strategy of Cost 
Leadership

استراتيجية التمييز2.

Differentiation Strategy
استراتيجية التركيز3.

Niche Strategy

تتضمن عددا من العناصر التي 

تمكن المشروع من الاستفادة من

وفورات الحجم الكبير ومن ثم 

تخفيض التكلفة مقارنة

بالمشروعات المنافسة مما يزيد

.نصيبه في السوق

زيادل الطاقة الإنتاجية من قلل -

.زيادل اتستثماعات

ه  طوير المنتج يما يحرق سرع-

.انتشاعه

.نظام  وزيع منخفض التكلفة-

نظام إشراف علت العمالة -

.لتخفيض التكلفة

إن ظل هذه الاستراتيجية ففي

المشروع يعمل على تمييز 

منتجاته وتنويعها مقارنة 

بالمشاريع المنافسة بحيث

يمكنه إشباع رغبات شريحة

.كبيرة من المستهلكين

 ضم واه اتسترا يجية عددا من

:العناصر مثل

.ير كثيف يرامج البحث والتطو-

نوات  حريق التعاون الوثيق يين ق-

.التوزيع في حماكن عديدل

إلى التركيز على تهدف

منطقة جغرافية محددة أو 

شريحة معينة من 

ة المستهلكين أو أجزاء معين

ة من السلعة بدلا من المنافس

.على نطاق واسع

تنجح هذه الاستراتيجية في

ة من حالة التركيز على فئة معين

المستهلكين خاصة ذات القوة 

ي الشرائية العالية لأنها تنطو

على بيع عند سعر مرتفع،

تحديد النصيب النسبي للمشروع: أولا
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علاقة المنتج بالسوقتحديد : ثانيا

ما هو الأسلوب الذي سوف يتم تقديم السلعة أو الخدمة من خلاله للسوق؟

: هناك عدة استراتيجيات أهمها

.استراتيجية الاختراق-

.استراتيجية تطوير السوق-

.استراتيجية تطوير المنتج-

:استراتيجية الاختراق-1

/تقديم أنواع مختلفة من السلعة/ تكثيف الإعلان . يمكن للمشروع اختراق السوق لبيع مزيد من المنتجات القائمة فعلا

. تخفيض السعر إلى مستوى لا يقدر المنافسون على مجاراته/تجزئة المنتج القديم إلى مكونات

:استراتيجية تطوير السوق-2

البيع لفئة مستهلكين لم يعتادوا على استهلاك السلعة من خلال التأثير/ بيع المنتج القديم في منطقة جغرافية جديدة 

.البيع من خلال منافذ جديدة/ على أذواقهم 

:استراتيجية تطوير المنتج-3

تكثيف نشاط البحث والتطوير بغرض تطوير السلعة أو تقديم نوعيات جديدة منها بحيث تجذب مستهلكين

.جدد وتحول مستهلكين قدامى إليها
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تحديد الموقف التنافسي للمشروع: ثالثا

يتعين حصر أهم المنافسين للمشروع سواء القائمين أو المحتملين وتحديد

وسلوكهم تجاه المشروع أدوات التسويق المستخدمة من قبلهم

.والأساليب المناسبة لمواجهة المنافسة

سميرة المالكي.أ

:يتم تحليل الوضع التنافسي وحصر المنافسين حسب الجدول التالي

السلبيات المميزات المنافس

1-....

2-...

1-....

2-....

.....

......

......



تحديد الموقف التنافسي للمشروع: ثالثا

يتعين حصر أهم المنافسين للمشروع سواء القائمين أو المحتملين وتحديد

وسلوكهم تجاه المشروع أدوات التسويق المستخدمة من قبلهم

.والأساليب المناسبة لمواجهة المنافسة

:هناك نوعين من الاستراتيجيات لمواجهة المنافسة

.استراتيجية المنافسة-1

.استراتيجية توسيع السوق-2

:استراتيجية المنافسة-1

حيث يتعين على المشروع أن يتبع أساليب تمييزية تمكنه. تستخدم عندما يصل السوق لمرحلة الاستقرار أو الانكماش

.من تحويل جزء من عملاء المنافسين إليه

:استراتيجية توسيع السوق-2

.تستخدم عندما يكون المنتج في مرحلة النمو حيث يمكن للمشروع أن يوسع السوق أو ينشئ سوقا جديدة

.يمكن تغيير العادات الاستهلاكية القائمة من خلال الحملات الإعلانية المكثفة إضافة إلى تحسين نوعية السلعة
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.الاقتصاديعمرهسنواتخلالالمشروعإنتاجلاستيعابكافيطلبوجودمنالتأكد−

.الاقتصاديعمرهسنواتطوالللمشروعالمتوقعةالمبيعاتحجمتقدير−

.الاقتصاديعمرهسنواتطوالالمشروعلمنتجاتالمتوقعالبيعسعرتقدير−

:Demand Forecastingالتنبؤ بالطلب : خامسا

:ن أهم أهداف الدراسة التسويقية هو التنبؤ بالطلب ومن بين الأهداف الفرعية لعملية التنبؤم

:عملية التنبؤ تحتاج إلى تجميع البيانات والتي تنقسم إلى

بيانات عامة-

بيانات خاصة-
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البيانات المطلوبة للتنبؤ بالطلب

بيانات خاصةبيانات عامة

تخص المجتمع ككل

عدد السكان-

ويكله ومعدل نموه-

متوسط دقل واستهلك الفرد -

ومعدل نموه

 وزيع الدقل -

المستوى العام للأسعاع-

تخص السلعة محل الاعتبار

الفترلقلل(وقيمةكمية)للسلعةالمحلياتنتا -

السلعةمنوالواعداتالصادعات-

والخصائصمنهاالرريبةوالبدائلالسلعةحسعاع-

(وقيمةكمية)للسلعةالأساسيةالمدقلت-

المكملةالسلع-

ماوكلزوالحوافوالضرائبالجمركيةالضريبة)الحكوميةالسياسات-

(اتنتا حوالطلبعلتيؤثر

:كما يمكن التفريق بين طريقتين لجميع البيانات 

.البحث المكتبي-

.المسح الميداني-
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طريقة جمع البيانات

طريقة البحث المكتبي

Desk Research

طريقة البحث الميداني

Field Research

مصادع مكتوية

إدصائيات-

 راعير-

مثل الهيئة العامة للدصاءمنشوعات-

مصادع مباشرل

مرايلت-

ا صاتت-

معمليةاقتباعات-

.واقعيةمشاودات-

البياناتلتجميععشوائيةعينةاقتياعالميدانيالبحثويتطلب-
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بالطلبالتنبؤلعمليةالفرعيةالأهدافشرح

.التأكد من وجود طلب كافي-1

.تقدير حجم مبيعات المشروع-2

.تحديد السعر المتوقع-3

:التأكد من وجود طلب كافي: أولا

:تختلف طريقة التأكد من درجة كفاية الطلب من حالة لأخرى ويمكن التفريق بين حالتين

قيام المشروع بإنتاج سلعة قائمة فعلا .-أ

قيام المشروع بإنتاج سلعة جديدة .-ب

قيام المشروع بإنتاج سلعة قائمة فعلا  :يكون للسلعة تاريخ وبيانات لسنوات سابقة تتعلق: -أ

المحليالسووفيالمبيعاتكمية1.

المحلياتنتا كمية2.

الواعداتكمية3.

المحليالسووحسعاع4.

الدوليالسووحسعاع5.
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(الناتج المحلي–الطلب المحلي = )فجوة الطلب 

عند السعر السائد في حالة حرية التجارة

جوللفكمرياس صلحالواعداتكميةف نالتجارةحريةحالةفي

عرالسعندالبيعالمشروعاستطاعإذا(الطلبفائضحو)الطلب

.الجودلوينفسالعالمي
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:طلبفجوةوجودعنتعبرنوعيةمؤشرات

(للطلبيالنسبةعرضالفيشديدقصوع).اتستهلكيةللسلعيالنسبةالتوزيعمنافاحمامطواييروجود1.

(الطلبجولفددلعلتدلاتنتظاعفترلطالتكلما).المعمرلللسلعيالنسبةطويلةانتظاعقوائموجود2.

لمتادةاالكمياتفيالنرصلتعويضكوسيلةالسلعةنوعيةفيالمستمرالتدووع3.

من المؤشرات السابقة يتضح أنه لابد من التأكد من استمرار الطلب في المستقبل بالتالي
:بسلوك الطلب في المستقبل من ناحيتينتنبؤلابد من وجود 

.التنبؤ بالطلب على السلع القائمة-1
.التنبؤ بالطلب على السلع الجديدة-2
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الميدانيالمسحطريرة1.

دلفيطريرة2.

السببيةالنماذ 3.

:التنبؤ بالطلب على السلع القائمة-1

 ستند إلت افتراض حساسي مؤداه حن سلوك المتغيرات في الماضي يستمر: طريقة التقدير الاستقرائي للاتجاه 

.علت نفس النمط في المستربل

:مثليتم استخدام بيانات السلاسل الزمنية التاريخية في التنبؤ 

نماذ  اتنحداع الخطي البسيط-

نماذ  اتنحداع غير الخطي-

:التنبؤ بالطلب على السلع الجديدة-2
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: المسح الميداني1.

(Surveysالاستبيان )

يهدف إلت معرفة عدود الأفراد 

ي فيما يتعلق يتفضيل هم ف

.المستربل

الحصول علت البيانات عن طريق ملء 

كين استبيانات من قلل ات صال يالمستهل

د المرايلة الشخصية، التليفون، البري)

.....(.اتلكتروني، 
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:العيوب

عدود المستهلكين قد ت  عبر عن 

اء المستهلك ت يهتم ي عط)الحريرة 

ة، معلومات صحيحة حو ت يفهم الأسئل

ة حو اتجايات  عبر عن عغبات وقتي

(.قد  تغير في المستربل

:المزايا

ي البيانات المستخلصة من اتستبيان و

ييانات مباشرل من المصدع الأول 

ت للمعلومات و هدف إلت معرفة  فضيل

بيعات المستهك و ستخدم في  ردير دجم الم

.  من السلعة

الاستبيان
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Delphiدلفيطريقة2. Method

خلالرحةالمقتالسلعةعلىالطلبنموبشأنتوقعاتهمعنالخبراءمنعددآراءاستطلاعيتمالبدايةفي

المرتفعةالتنبؤاتأصحابويقدمالخبراءيجتمعثم.مستقلةبصفةخبيركلالمقبلة،سنواتالخمس

الخبراءآعاءطلعاستيعادثم.المختلفةالنظروجهاتمناقشةوتتملتنبؤاتهمتفسيراالمنخفضةوالتنبؤات

.الخبراءعظممعليهيستقرتقديرإلىالتوصليتمحتىمشتركةجلساتفيالمناقشاتعملياتو ستمر
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:العيوب

قدشخصيةحدكامعلتالطريرةواه عتمد

يةالروالشخصياتحصحابفرضإلت ؤدي

.لآعائهم

:المزايا

طويلةالتوقعاتالطريرةواه لئم

خيةالتاعيالبيانات عطيديث)الأجل

دالةوفيمضللة،نتائج(وجدتإن

دميالترالمر بطةالنوعيةالتوقعات

.التكنولوجي

Delphiدلفيطريقة2. Method
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Causal Modelsالنماذج السببية 3.

ههذاستخدامثمالطلبفيتؤثرالتيالعواملعنبياناتجمععلىالأسلوبهذايعتمد

.بالطلبالتنبؤفيالبيانات

:الطلبعلىالمؤثرةالعوامل

الانفاق الاعلاني-السكان                                       -

التغيرات الاجتماعية والثقافية-سعر السلعة                                 -

الطلب على السلع البديلة والمكملة-الدخل الحقيقي                             -
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ويكل،السكانعدد.والخدماتالسلععلتالطلبازديادإلتالسكانعددزيادل ؤدي:السكان

.السكانيالنمومعدلالأسر،حدجامالأسر،عدد،(العمريةالفئات)السكان

ثباتتراضيافمنهاالمطلويةالكميةانخفضتكلماالسلعةسعراع فعكلما:السلعةسعر

.الأقرىالعوامل

تلفيخالأمركانإنو.والخدماتالسلععلتالطلبزادالدقلزادكلما:الحقيقيالدخل

.(الأساسية–الكمالية–الضروعيةالسلع)لأقرىسلعيةمجموعةمن
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في تقدير الطلب المتوقعالسعريةأهمية مرونات الطلب 

الضروريةالسلع

(قبز-منزل)(-)(السعر غيرنسبةمنحقلينسبة تغيرالمطلويةالكمية).1<السعريةالطلبمرونة

الأساسيةالسلع

(ملح-فطن-قاممواد)(-)(السعر غيرنسبةينفس تغيرالمطلويةالكمية).1=السعريةالطلبمرونة

الكماليةالسلع

(فاعوةسياعل)(-)(السعر غيرنسبةمنحكبرينسبة تغيرالمطلويةالكمية).1>السعريةالطلبمرونة
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في تقدير الطلب المتوقعالدخليةأهمية مرونات الطلب 

الضروريةالسلع

)+((الحريريالدقل غيرنسبةمنحقلينسبةيتغيرالطلب)1<الدقليةالطلبمرونة

الأساسيةالسلع

)+((الحريريالدقل غيرنسبةينفسيتغيرالطلب)1=السعريةالطلبمرونة

الكماليةالسلع

)+((الحريريالدقل غيرنسبةمنحكبرينسبةيتغيرالطلب)1>السعريةالطلبمرونة
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درجات افتراضية،  فإذا كانت الإجابة على سؤال يخص الزيادة أوالمروناتنعطي الدخليةعند حساب مرونة الطلب 

:الانخفاض في الدخل وتأثيره على الطلب على المنتج ستكون كالتالي

2سيأخذ هذا السؤال درجة مرونة .    نعم، سيتأثر كثيرا

0.5سيأخذ هذا السؤال درجة مرونة .     نعم، سيتأثر قليلا

0سيأخذ هذا السؤال درجة مرونة .            لايتأثرلا، 

.الدخليةثم نقوم بضرب درجة المرونة في نسب الإجابات وجمع نواتج الضرب للحصول على مرونة الطلب 



مروعمعتناقصي أثيرهولكنالجديدلللسلعيالنسبةالطلبعلتالتأثيرفيحوميتهيزداد:الاعلانيالانفاق

.مستمراالإعلنياتنفاويكونحنذلكيتطلبالزمن

المستوىيادلفزاتستهلكنمطعلت ؤثروالثرافيةاتجتماعيةالتغيرات:والثقافيةالاجتماعيةالتغيرات

والخدماتلعالسيعضعلتالطلبزيادلإلت ؤديالمرحلعملزيادلواتجتماعي،الثرافياتنفتاحالتعليمي،

وسائلالوالجاوزل،السريعةالوجباتالأطفال،لعبالسياعات،التليفزيونات،الغساتت،الثلجات،مثل

.(.....الترفيهية،
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طلبعلتطرديايوثرالمكملةالسلععلتالطلب:المكملةالسلععلىالطلب

لتعالطلبتنخفاضمؤشرالمكملةالسلعةعلتالطلبفانخفاضالسلعة،

.(اتسمنتعلتالطلبيخفضالتسليحدديدعلتالطلبنرص).السلعة
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السلعةلبطعلىعكسيايؤثرالبديلةالسلععلىالطلب:البديلةالسلععلىالطلب

.خرىالأالسلعةعلىالطلبمنيقللالبديلةالسلعةعلىالطلبزيادةلأنالأخرى

.الحاجةنفستشبعلأنهابينهافيماالسوقتقتسمالبديلةالسلع

.(نادكولبنالمراعيلبن/والدجاجاللحم)



التاليةالسنةفيالمتوقعالطلبحجممعادلة(Dt+1)يساويالاعتبارمحلالسلعةعلى:
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معدل النمو 

السنوي في 

الطلب

معدل النمو 

الجزئي 

الراجع 

لزيادة 

السكان

معدل النمو 

الجزئي 

الراجع 

رالسعلتغير 

معدل النمو 

الجزئي 

ر الراجع لتغي

الدخل

معدل النمو 

الجزئي 

الراجع لزيادة

الانفاق 

الاعلاني

:بالصيغة التالية( فجوة طلب السوق في السنة)Dtويمكن تقدير 

Dt = k X

Dt
الطلب الكلي

المتوقع في
 tالفترة 

:ويمكن اختبار مدى كفاية الطلب السوقي لاستيعاب إنتاج المشروع بالتحقق من توفر الشرط التالي

Dt / Q > 1

Q = الحد الأدنى للحجم الأمثل للمشروع

نسبة الأفراد

المتوقع أن

يقبلواعلى
شراء السلع

العدد الكلي
للفئة المستهدفة



مثال 

شركة أحذية ترغب إنتاج موديل جديد
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وادد، إذن يافتراض حن كل شاب سيستهلك في السنة دااء: (سنة الأساس)تقدير طلب السوق في السنة الأولى 1.

 =D(اتستبيان)نسبة الطلب ( * من التراعير)العدد الكلي للفئة المستهدفة :طلب السوو في سنة الأساس يساوي

0.20 x 7,500,000 = 1,500,000D = 

:تقدير النمو في الطلب2.

(a معدل النمو السكاني يين الشباب = معدل نمو الطلب الراجع لنمو السكان =r =2٪

(bمعدل نمو الطلب الراجع لنمو الدقل =Xi = مرونة الطلب الدقليةx معدل النمو السنوي لمتوسط الدقل الحريري=

الحل
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2 X 2.5 = 5%

يتم إيجاد معدل نمو الطلب الراجع لنمو السكان ومعدل نمو الطلب الراجع لنمو الدخل ومعدل نمو الطلب الراجع

:خطوات3لزيادة الإنفاق الإعلاني في 

Dt = k X



الوزن النسبيالسنة

Wt = 1\T

معدل نمو الانفاق على 

الاعلان

معدل نمو الطلب الراجعللاعلانمرونة الطلب 

للاعلان

1

(الأساسسنة)

----

21\1 = 13٪1.5٪4.5%

31\2 = 0.53٪1.5٪2.25%

41\3 = 0.333٪1.5٪1.5%

(cاتعلنياتنفاولزيادلالراجعالطلبنمومعدل=Xa=الإعلنيةالطلبمرونةxنمومعدل

الإعلانلتأثيرالنسبيالوزنxالإعلانعلىالإنفاق
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:التنبؤ بالطلب خلال السنوات الأربعة 3.

معدل نمو السنة

الطلب للسكان

معدل نمو 

الطلب للدخل

معدل نمو 

الطلب للإعلان

معدل نمو 

Fالطلب الكلي 
الطلب الكلي 

المتوقع

1
(سنة الأساس)

----1.5

22%5%4.5%11.5%1.673

32%5%2.25%9.25%1.828

42%5%1.5%8.5%1.983

:يتم التنبؤ بطلب السوق باستخدام الصيغة التالية 

Dt+1 = Dt (1 + Ft) 
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= 1.5 (1+0115) = 1.5 * 1.115 = 1.673    …….



لعمليةالأقرىالفرعيةالأودافومنككلالسووطلب رديرعنالسايرةالنرطةفي كلمنا

.اتقتصاديعمرهطوالللمشروعالمتوقعةالمبيعاتدجم رديريالطلبالتنبؤ

:حالتينبيننفرقفإنناجديدةسلعةيقدمالمشروعكانإذا

.الخدمةحوالسلعةواهيردمالايالوديدالمشروعوواتعتباعمحلالمشروعحن-1

.الخدمةحوالسلعة رديمفيالمشاعيعمنnعدديشترك-2

:فإنالأولىالحالةفي

:حي،المتوقعالسوقيالطلب=للمشروعالمتوقعةالمبيعات

Dit= Dt

بالطلبالتنبؤلعمليةالفرعيةالأهدافتابع

:تقدير حجم مبيعات المشروع: ثانيا

سميرة المالكي.أ



:فإنالخدمةأوالسلعةتقديمفيالمشروعاتمنnعدداشتركإذا

المتوقعالسوقيالطلبxالسوقمنالنسبيالنصيب=للمشروعالمتوقعةالمبيعات

فيالنسبيهانصيب حديديسهلالتيالحجمالكبيرلالمشروعاتدالةفيالأسلوبوااويصلح

.السوو

:فإنالحجمفيمتماثلةالسوقفيالمشروعاتكانتإذارياضيةوبصيغة

Dit= 1/n (Dt)
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.وي طلب السوو المتوقعDtديث حن 



للمشروعالمبيعات المتوقعةالطلب الكلي المتوقعالسنة

11.5000.500

21.6730.558

31.8280.609

41.9830.661

:التنبؤ يالمبيعات المتوقعة قلل السنوات الأعيعة4.
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شركات أحذية لها نفس الخطط،3من المثال السابق إذا كان الطلب الكلي المتوقع كما في الجدول أدناه وهناك 

أوجدي حجم المبيعات السنوي المتوقع؟

Dit= 1/n (Dt): من المعادلة التالية

:ديث

(3= مشروعي الرائم + عدد المشاعيع المنافسة مشروعين )n= عدد المشروعات المنافسة 

t =Dtالطلب الكلي المتوقع في الفترل 

:سيكون دجم المبيعات السنوية كالتالي

Dit= 1/3 . Dt                    

=0.33 * 1.500 = 0.500         …….



.الداقليالسووويكل-1

.الخاعجيةالمنافسة-2

.المشروعودف-3

بالطلبالتنبؤلعمليةالفرعيةالأهدافتابع

:للمشروعالاقتصاديالعمرخلالالمتوقعالسعرتحديد:ثالثا

من بين الأهداف الأخرى لدراسة السوق تحديد السعر المتوقع للسلعة ، حيث أن السعر يتأثر بعدة

:عوامل أهمها
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:ملاحظة

عسيتم تقدير السعر المتوق

في المشاريع عن طريق

الاسترشاد بالمشروعات 

التي تقدم سلعة أو خدمة 
.انمنافسة أو من خلال الاستبي



هيكل السوق الداخلي: أولا

السعر المتوقعالسوقحجم المشروع

ئدالساالسووسعرووالمتوقعالسعرةكاملشبهمنافسةسووفييعملبياصغير نسالمشروع

فيةاتدتكاعيالروليبعضيتمتعيانسبكبيرالمشروع

.السعر حديد

:عنصرينحساسعلتيتحددالسعر

ctالمتوسطةالتكلفة
dالمستهدفالريحمعدل

تهلكللمسالشرائيةالرولمراعالمنيدت

.السعر حديدعند

Pt = ct (1+d)
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درجة المنافسة الخارجية: ثانيا

المتوقعالسعرجودة منتجات المشروع

.العالمي/يجب حن يكون السعر حقل من السعر الدولي.حقل من جودل منتجات المشروعات المنافسة

من العالمي يأكثر/يجب حت يزيد السعر عن السعر الدولي.مساوية لجودل منتجات المشروعات المنافسة

. كلفة الشحن والتأمين
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المشروعهدف:ثالثا

السعر المتوقعهدف المشروع

.لسوقياالسعرمنحقليسعروالبيعاتقتراوسياسةا باع.(الرريبجلالأفيالأقلعلت)السوومنالنسبيالنصيب عظيم

.تملينالمحللمنافسينممكنسعرحدنتمنحقليسعرالبيع.السووإلتجددمنافسيندقولمنع



(1)مثــــــال

فرد من الشباب3530وفقا لنتائج استبيان أجرته شركة بيت الكعك لإنتاج منتج جديد هو كعكة الدونات على 

:البالغين في مدينة الرياض، حيث كانت الأسئلة ونتائج الاستبيان كالتالي

هل تفضلون استهلاك المنتج الجديد؟ -1

73%

27%

تفضيل المنتج

نعم

لا

إذا زاد دخلك ، فهل سيزيد ذلك من شرائك للمنتج الجديد؟-2

22%

33%

45%

مرونة الدخل

نعم بشكل 
كبير

ليلنعم بشكل ق

لا لن يتأثر
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:فإذا أعطيتي البيانات التالية من التقارير السنوية والاستبيان

.مليون2عدد الشباب البالغين في مدينة الرياض -

.٪3معدل النمو السنوي لفئة الشباب في مدينة الرياض -

.٪2معدل النمو السنوي لمتوسط الدخل الحقيقي -

.٪2معدل النمو السنوي للإنفاق على الإعلان -

.1.6مرونة الطلب للإعلان -

. سنوات4مشاريع منافسة للمنتج الجديد وعدد سنوات المشروع هي 6وحيث يوجد 

:المطلوب

.التنبؤ بالطلب خلال العمر الاقتصادي للمشروع-1

.التنبؤ بالمبيعات خلال العمر الاقتصادي للمشروع-2
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الحـــل

:تقدير النمو في الطلب-1

: من خلال معادلة تقدير النمو في الطلب

)(
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:الخطوة الأولى

:وهو عبارة عن تقدير طلب السوق في السنة الأولى Dtنقوم بإيجاد 

= Dtالعدد الكلي للفئة المستهدفة xنسبة الراغبين في شراء المنتج 

٪73= من خلال الاستبيان نستطيع استخراج نسبة الراغبين في شراء المنتج 

.مليون2ومن خلال التقارير السنوية فإن العدد الكلي لفئة الشباب يبلغون 

:بالتالي

Dt = 2,000,000 x 73% = 1,460,000

: و سيتم ذلك في ثلاث خطوات كالتالي
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:الخطوة الثانية 

r, Xi, Xa: وهي Fنقوم بإيجاد مكونات 

(A تمثلr معدل نمو الطلب الراجع لمعدل نمو السكان وهي نسبة معطاة من التقارير السنوية وتساويr = 3%

(B تمثلXiمعدل نمو الطلب الراجع لنمو الدخل وتحسب كالتالي:

= Xiمعدل نمو الدخل الحقيقي xالدخليةمرونة الطلب 

:الدخليةسنقوم بإيجاد مرونة الطلب ٪ 2معدل نمو الدخل الحقيقي معطى من التقارير السنوية ويساوي وحيث أن 

:الدخليةمرونة الطلب 

سنقوم بضرب أرقام المرونة الافتراضية في نسب الإجابات من الاستبيان ونجمع عمليات الضرب للحصول على مرونة

:كالتاليالدخليةالطلب 
= (0.22 x 2) + (0.33 x 0.5) + (0.45 x 0) = 0.44 + 0.165 + 0 

0.605= الدخليةمرونة الطلب 

:الآن نوجد معدل نمو الطلب الراجع لنمو الدخل 

Xi = 2 x 0.605 = 1.21%                                                      

وكما ذكرنا فإننا نعطي الإجابات أرقام مرونة افتراضية

:وهي

لنعم بشكل كبير2

لنعم بشكل قليل0.5

للإجابة لا0

هل حسب الاستبيان فإن السؤال الخاص بالدخل إذا زاد الدخل ف

:سيزيد ذلك من شرائك للمنتج؟ كانت الإجابات كالتالي

٪ أجابوا بنعم بشكل كبير  22

٪ أجابوا بنعم بشكل قليل33

٪ أجابوا بلا 45
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C ) تمثلXaمعدل نمو الطلب الراجع لزيادة الإنفاق الإعلاني وتحسب كالتالي:

الوزن النسبي لتأثير الإعلان xمعدل نمو الإنفاق الإعلاني xمرونة الطلب الإعلانية 

معدل نمو الطلب للإعلان
Xa

مرونة الطلب للإعلان يمعدل نمو الإنفاق الإعلان يالوزن النسب
W = 1/T

السنة

- - - - 1

3.2٪ 1.6 2٪ 1 2

1.6٪ 1.6 2٪ 0.5 3

1.05٪ 1.6 2٪ 0.33 4

:وحيث أن معدل نمو الإنفاق ومرونة الطلب الإعلانية معطاه سنقوم بإيجاد معدل نمو الطلب من الجدول حسب القانون أعلاه

نوجد حجم التنبؤ بالطلب خلال الأربع سنوات بتطبيق المعادلة:الخطوة الثالثة
Dt+1 = Dt (1+F) 

F = r + Xi + Xa

D F Xa Xi r السنة

1,460,000 - - - - 1

1,568,186 7.41% 3.2% 1.21% 3% 2

1,659,297 5.81% 1.6% 1.21% 3% 3

1,740,260 5.26% 1.05% 1.21% 3% 4
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:تقدير حجم المبيعات المتوقع للمشروع خلال الأربع سنوات-2

عةحجم المبيعات المتوق
Dti

الطلب الكلي المتوقع
Dt

السنة

208,571.4 1,460,000 1

224,026.5 1,568,186 2

237,042.4 1,659,297 3

248,608.5 1,740,260 4

:يتم إيجاد حجم المبيعات من المعادلة 

Dit= 1/n . Dt       

المشروع القائم + تمثل عدد المشروعات المنافسة nحيث أن 

n :وبما أن عدد المشاريع المنافسة هي ستة مشاريع بالتالي ستكون قيمة 
n = 6 + 1 = 7

والتي أوجدناها في الفقرة السابقة ، وبتطبيق معادلة حجم المبيعات سنحصل على حجم المبيعاتDtوبالتعويض بقيمة 

: خلال السنوات الأربعة للمشروع
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(2)مثـــــــال 

تحصل المشروع على المعلومات التالية من بعض التقارير الرسمية ومن. ترغب إحدى الشركات تطوير لعبة أطفال جديدة

:من الأسر1350استبيان على عدد 

a . من الأسر رغبة في شراء اللعبة الجديدة بالأسعار المقترحة567أبدت.

b . أسرة853600عدد الأسر المستهدفة.

c . 1.5معدل النمو السنوي للأسر٪.

d . 2معدل النمو السنوي لمتوسط الدخل الحقيقي٪.

e . 0.7الدخليةمرونة الطلب٪.

f . 2معدل النمو السنوي للإنفاق على الإعلان٪.

g . 1.4مرونة الطلب للإعلان

h. يتناقص تأثير الإعلان بعد السنة الأولى للإنتاج بمقدارWt = 1/T حيثTعدد السنوات.

i. سنوات4العمر الاقتصادي للمشروع.

j. مشروعات أخرى تنافس المشروع في بيع لعب الأطفال3يوجد هناك.

:المطلوب

.سنوات4احسبي المبيعات المتوقعة للمشروع خلال -1

٪ ، علما بأن التكلفة المتوسطة لهذه اللعبة5احسبي سعر البيع المتوقع للسلعة الجديدة إذا كان معدل الربح المستهدف -2

. ريال95ريال وتكلفتها الحدية 93الجديدة تبلغ 
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الحـــــــــل

:المبيعات المتوقعة-1

:Dtأولا نوجد الطلب المتوقع في السنة الأولى 

= Dtالعدد الكلي للفئة المستهدفة xنسبة الراغبين في شراء المنتج 

:نوجد النسبة كالتالي

567

٪42= 0.42= ــــــــــــ 

1350

853600X0.42= إذن الطلب المتوقع في السنة الأولى 

Dt = 358512أسرة   

معدل نمو الطلب الراجع للإعلان+ معدل نمو الطلب الراجع للدخل + معدل نمو الأسر = معدل نمو الطلب الكلي 

(. من المعطيات)٪ r =1.5معدل نمو الأسر

0.7X2 ٪ =1.4٪= معدل نمو الطلب الراجع للدخل 

الوزن النسبي لتأثير الإعلان xمعدل نمو الإنفاق الإعلاني xمرونة الطلب الإعلانية = معدل نمو الطلب الراجع للإعلان 

سميرة المالكي.أ



معدل نمو الطلب للإعلان
Xa

مرونة الطلب للإعلان معدل نمو الإنفاق الإعلاني الوزن النسبي
W = 1/T

السنة

- - - - 1

2.8٪ 1.4 2٪ 1 2

1.4٪ 1.4 2٪ 0.5 3

0.93٪ 1.4 2٪ 0.33 4

:حجم التنبؤ بالمبيعات 

المبيعات المتوقعة

D .¼=
الطلب الكلي المتوقع  D F Xa Xi r السنة

89,628 358,512 - - - - 1

94,736.8 378,947.2 5.7% 2.8% 1.4% 1.5% 2

98,810.5 395,241.9 4.3% 1.4% 1.4% 1.5% 3

102,594.9 410,379.7 3.83% 0.93% 1.4% 1.5% 4

¼فإن النصيب النسبي للمشروع 3حيث أن عدد المشاريع المنافسة Dit= 1/n . Dtمن المعادلة  
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:سعر البيع المتوقع-2

: السلعة الجديدة تعمل في سوق احتكاري ولذلك فإن سعر البيع المتوقع هو

Pt = ct (1+d)

Pt = 93 (1+0.05) 

 97.65 =ريال  
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ماذا يجب أن تحتوي الدراسة التسويقية؟

:أدوات التسويق -1

.  المكان–الترويج والإعلان –المنتج –السعر 

.بالتعليق على كل نقطة من هذه العناصر في شكل جدول

:تحديد أقسام السوق-2

.بوضع المعايير في جدول منظم

:تحديد مرحلة نمو الصناعة-3

.الخ والتبرير لذلك.... البدء أو النمو : هل هو في مرحلة . بتحديد المرحلة التي يمر بها المشروع

:  تحديد استراتيجية التسويق-4

: بتحديد الأبعاد الثلاثة واختيار الاستراتيجية المناسبة للمشروع من الاستراتيجيات الموجودة

ستراتيجية التمييز ماهي الاستراتيجية الأنسب؟ استراتيجية التركيز أو ا. )تحديد النصيب النسبي للمشروع من السوق-

(.أو استراتيجية قيادة التكلفة أو كلاهم

تيجية تطوير ما هي الاستراتيجية الأنسب للمشروع؟ استراتيجية الاختراق أو استرا. )تحديد علاقة المنتج بالسوق-

(.السوق أو استراتيجية تطوير المنتج أو كلاهم

وسيع السوق أو ماهي الاستراتيجية الأنسب للمشروع؟ استراتيجية المنافسة أو ت. )تحديد الموقف التنافسي للمشروع-

(.  كليهما
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:التنبؤ بالطلب-6

.في البداية يتم ذكر عدد الأشخاص الذين تم توزيع الاستبانة عليهم ونوعية هذه الفئة المستهدفة-

:يتم تحليل الاستبيان عن طريق تنظيم الأسئلة والإجابات عليها بالرسم البياني وتحليل الإجابات في جدول بهذا الشكل -

التحليل الرسم البياني الأسئلة

٪ يسكنون في منزل ملك56

٪ يسكنون في منزل ايجار30
ةيسكنون في منازل حكومي14٪

Pie Chart السكن الخاص بك؟ما نوع-1

ملك

ايجار
حكومي

:تقدير الطلب المتوقع والمبيعات المتوقعة خلال العمر الاقتصادي للمشروع-7

المنتج أو ( تفضيل)في البداية نضع السؤال الخاص بالمنتج أو الخدمة الذي وضعناه في الاستبيان والذي يخص شراء 

.الخدمة مع وضع النسب بالإجابة بنعم ، لأن هذه الإجابة تمثل نسبة الراغبين في اقتناء المنتج أو الخدمة

حيث نقوم بترتيب هذه المؤشرات في جدول يحتويالمؤشرات الاقتصادية المستخدمة في التنبؤ بالطلب نضع عنوان : ثانيا

: على الأرقام والنسب التي تخدمنا في التنبؤ بالطلب ونقوم باستخراجها من التقارير والإحصاءات الرسمية مثل

.الخ...... نسبة الإناث –نسبة الذكور –معدل النمو السكاني –متوسط دخل الفرد –عدد السكان 

ثالثا نقوم بإكمال جميع الخطوات لتقدير الطلب والمبيعات كما في تمارين المحاضرة بالتفصيل مع مراعاة أخذ النسب من 

.الاستبيانات أو من التقارير السنوية

:تقدير الأسعار المتوقعة -8

عن طريق أسئلة الاستبيان والمقارنة مع أسعار المشاريع المنافسة مع الأخذ بالاعتبار تكاليف الشحن والتوصيل، للمشاريع 

.التي تتطلب ذلك
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Slogans


