
:  الجزء الأول 

نشاء الأعمال الصغيرة إ

والمتوسطة  

لبرامج ابتكار شركات المستقب



دراسة جدوى
المشروعات الصغيرة والمتوسطة



همية دراسة الجدوى أمعرفة مفهوم و•

كتساب القدرة على دراسة الجدوى إ•

التسويقية 

كتساب القدرة على دراسة الجدوى الفنية إ•

كتساب القدرة على دراسة الجدوى الماليةإ•

ختيار مصادر التمويل الأنسب إتقييم و•

للمشروع 

في نهاية الجلسة نتوقع التالي 



نماذج عمل العصف الذهني طرح الأسئلة 
المباشرة 

عرض 
باوربوينت 

النقاش 
الجماعي 

منهجية التدريب 



المحاور التدريبية 

دراسة الجدوى التسويقية 

دراسة الجدوى الفنية 

ختيار مصادر التمويل إدراسة الجدوى المالية و 

ساسية لدراسة الجدوى لأالمفاهيم ا



 (م ما زال قيد الدراسة أوهل هو قائم حالياً ) هل تمتلك مشروع صغير

ن قمت في الماضي بإعداد دراسة جدوى لمشروعك ؟أهل سبق و

ن قمت بإعداد دراسة جدوى لمشروع صف لناا تجربتاكأفي حال سبق و

هم التحديات التي واجهتك ؟أوما هي 

 ما هي توقعاتكم من الدورة التدريبية ؟..

التوقعات 

دقائق 3



توقعات المشاركين 

اكتب التوقعات 
على ورق الحائط



الاختبار القبلي 



ة دراسإعداد سوف تمتلكون القدرة على 

رة الصااغيعكمتفصايلية لمشااريجادوى 

والمتوسطة   

ا فيهاباد  القاادرين علاى كموالتي تجعل

بنجاح أو اساتددامها فاي الحصاول علاى 

. ممولين أو شركا 

الفوائد 



عصف ذاتي 
تعريف دراسة الجدوى؟ 

دقائق 3



ح تعرف دراسة الجدوى بأنها أسلوب علمي لتقدير احتمالات نجاا

فكرة مشروع قبل التنفيذ الفعلي 

نة قدرة المشروع أو الفكرة الاستثمارية على تحقيق أهداف معي

.صاحب المشروع/للمستثمر

 ًب الذي عليها اتداذ قرار الاستثمار المناسالوسيلة التي يتم بنا

.يحقق الأهداف المنشودة

تعريف دراسة الجدوى 



-:تجيب على العديد من التساؤلات مثل

ما هو أفضل مشروع يمكن القيام به؟

لماذا يتم القيام بهذا المشروع دون غيره؟

أين يتم إقامة المشروع؟

:أهمية دراسة الجدوى 



ما هو أفضل وقت لإقامة المشروع وطرح منتجاته؟

من هي الفئة المستهدفة في المشروع؟

كيف سيتم إقامة المشروع؟

؟...ما مدى حاجة المشروع من عمال وآلات

:أهمية دراسة الجدوى 



كم سيكلف المشروع؟

هل سيحقق أرباح أم لا؟

ما هي مصادر تمويل المشروع؟

كيف أختار مشروع من مجموعة مشاريع بديلة؟

 كيف أثبت أن المشروع مجدي اقتصادياً؟

:أهمية دراسة الجدوى 



لماذا نقوم بإعداد

دراسة الجدوى؟



تقلل من احتمالية فشل المشروع وتقلل من هدر رأس المال           .

تساعد في المفاضلة بين المشاريع المتاحة                      .

تحقق الاستغلال الأمثل للموارد الاقتصاديّة المتاحة.

تدعم عمليّة التنمية الاقتصادية والاجتماعية.

تعزيز من الثقة بالنفس والنجاح.

لماذا نقوم بإعداد دراسة الجدوى؟ 



ماهي مكونات 

؟الجدوى دراسة 
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التمويل 

المكونات الرئيسية لدراسة الجدوى



اسئلة مباشرة: مراجعة 

اكتب السؤال 
على ورق الحائط

تعريف دراسة الجدوى

أهمية دراسة الجدوى والأسئلة التي

تجيب عليها 

لماذا نقوم بدراسة الجدوى

مكونات دراسة الجدوى 



التسويقية دراسة الجدوى

المشروعات الصغيرة والمتوسطة

:  المكون الأول 



دراسااة الجاادوى التسااويقية هااي ماان أهاام الدراسااات 

:التي تنفذ لأي مشروع، والذي نهدف من خلالها إلى

قياس حجام الساوق الفعلاي و المتوقاع لمنتجاات

المشروع محل الدراسة 

لماذا نقوم بإعداد دراسة الجدوى التسويقية ؟ 



، المنااتت، السااعر، المكااان)تحديااد الماازيت التسااويقي 

وبماا المناسب للعملا  والأسواق المستهدفة،( الترويت

. يلبي حاجاتهم ورغباتهم

لماذا نقوم بإعداد دراسة الجدوى التسويقية ؟ 



المنتج
:ما هي خصائص المنتت 

اللون-
الحجم-
الشكل-
التغليف-
الخ,,, -

السعر

ما هو السعر المنافس -
.الذي سأقدم به المنتت 

هل هناك خصم ؟-
هل هناك رسوم أخرى ؟-

المكان

.سأبيع المنتتأين -
هل يوجد موزعين -
مكانهل يوجد-

.افتراضي 

الترويج

كيف سأعلن عن المنتت-
ما هي المزايا الرئيسية-

.التي سأعلن  عنها 

المزيج التسويقي 



جاوهري ، أن دراسة الجدوى تساهم فاي الإجاباة عان ساؤال

هل هناك جدوى من تنفيذ المشروع وبطريقة تضامن:هو

هاذا تسويق منتجاته أو خدماته وتلقى قبول المنتفعين من

. المشروع 

لماذا نقوم بإعداد دراسة الجدوى التسويقية ؟ 



وتتمثل أهم مدرجات هذه الدراسة والتاي يجاب أن يتضامنها تقريار دراساة 

:الجدوى التسويقية ما يلي 

حجم الطلب المتوقع علاى منتجاات أو خادمات المشاروع المقتارح ،مثاال •

( .ألف وحدة أو طن سنويا 55.000متوقع بيع )ذلك 

، مثال الحصة التسويقية للمنشاة من السوق المحلى أو السوق العالمي•

فااي الساانة الأولااى % 30الحصااة التسااويقية ماان السااوق المحلااى )ذلااك 

...(.في الستة الثانية ،وهكذا % 35،و

) مثااال ذلااك . لبيااع الساالع أو خاادمات المشااروع هالسااعر المتوقااع طرحاا•

فاي السانة الأولاى ،علاى أن ياتم تدفاي  $ 20تقديم السلعة أ بسعر 

(.$ 15السعر لظروف المنافسة في السنة الثانية الى 

ماهي اهم مخرجات دراسة الجدوى 



ة وتتمثل أهم مدرجات هذه الدراسة والتي يجب أن يتضمنها تقرير دراسا

:الجدوى التسويقية ما يلي 

أفضل مزيت بيعاي يمكان تقديماه مان منتجاات أو خادمات المشاروع •

ساوف ياتم تقاديم المنتجاات أ ،س ، ف ، فاي ) المقترح ، مثال ذلاك 

، السانة الأولاى للمشاروع ، ثام يتباع ذلاك تقاديم المنتجاات أ ،س ،ع

(.ويتم سحب المنتت ف

لا  حجم ونوع ومب) أفضل مزيت تسويقي للمشروع والذي يتمثل في •

الحملااة الإعلانيااة للمشااروع ، سياسااة التوزيااع التااي سااوف يتبعهااا

الأجال ، المشروع ، سياسة البيع سوا  البيع النقادي أو بالتقسايط أو ب

ع هل ونظام العمولات بنسبة أو شرائح ، والعملا  المرتقبين للمشرو

من القطاع الداف أم العام والحكومة ؟،هل لشركات أم أفراد ؟

ماهي اهم مخرجات دراسة الجدوى 



ما هي مكونات 
الجدوى التسويقية دراسة 



نبذة عامة عن المشروع.

أهداف المشروع.

دراسة المنافسين.

دراسة العملا  و المستهلكين.

 دراسة حجم السوق

تحليل البيئة التسويقية للمشروع.

التسويقيةمكونات دراسة الجدوى 



تحليل استراتيجيات المزيت التسويقي:-

المنتجات أو الددمة.

التسعير.

التوزيع/ المكان.

الترويت.

التسويقيةمكونات دراسة الجدوى 



لة يتم الإجابة على الأسئأنعند وصف المشروع يجب 

:التالية 

 (حتياجاات غيار الملبااة فاي الساوق ، ماا لاماهي ا

ه هي الفرصة المتاحة ، كيف سيلبي المشروع هاذ

الاحتياجااات ؟ ، لماااذا هااذا المشااروع دون غيااره؟  ،  

ماان هاام عماالا ه ؟ ، وكيااف ساايتم عملااة؟ ، ومتااى 

(ومن المسئول عنه؟ 

المشروعنبذة عن 



:ية يتم الإجابة على الأسئلة التالأنعند وصف المشروع يجب 

ما هي شكل مؤسستنا وما هي وظيفتها ؟

من هم الذين سوف تتعامل معهم؟

 خدمات الشركة / نبذة عن منتجات

نبذة عن تطور منتجات الشركة

 ماهي الميزة الحاكمة التي تتمتع بها في سوقك ؟

أين يمكن أن نقدم منتجاتنا ؟

ما هي خططنا في التقدم والنمو ؟

ما الذي تسعى إليه الشركة في المستقبل ؟

المشروعنبذة عن 



تطبيق عملي

تطبيااق عملااي حااول صااياغة نبااذة عاان 

مشاااروع خااادمي ، مشاااروع ) مشاااروع 

(  تجاري

، يتم تقسيم المشاركين الاى مجموعاات

مجموعااة تدتااار مشااروع خاادمي وأخاارى 

مشروع تجااري وتقاوم بكتاباة نباذة عان 

المشروع ، وفقااً لنماوذج دراساة الجادوى  

  ..



فردي نشاط 
عن المشروع نبذة 



:صفات3المنافس بالنسبة للمشروع هو من يتملك 

 يبيع نفس المنتت أو منتت بديل.

  يستهدف نفس العملا.

  لديه مزايا لكسب العملا.

من هم المنافسين ؟ 



:يجب أن ندرس المنافسين لنعرف 

...بماذا يتميزون 
 بالسعر.

بالمنتت.

 بالددمات.

 نقاط قوتهم ونقاط ضعفهم.

  كيف يكسبون العملا.

 كيف سننافسهم.

لماذا ندرس المنافسين 



: بالسعر 
ساااتراتيجية  التساااعير  التاااي يتبعهاااا إماااا هاااي 

تهلك سعر المناتت للمسا) المنافسين في السوق 

ة ، تجاار الجملا) النهائي ، سعر المناتت للوساطا  

(  التجزئة  

ما هي مميزات المنافسين ؟



:بالمنتت   
مااا هااي تشااكيلة المنتجااات الداصااة بالمنافسااين ا

حجاااام منتجاااات أجاااودة منتجاااات المنافساااين ا ، 

الخ .. المنافسين  ، شكل المنتت النهائي  

ما هي مميزات المنافسين ؟



(    :ثنا  وبعد البيع أقبل و) الددمات 
  ساوا) ما هي الددمات التي يوفرها المنافسين للعمالا  

( للتجار ، أو المستهلكين النهائيين 

.  نقاط قوتهم ونقاط ضعفهم 
إمكانيااة ماديااة  ، ) هاام نقاااط قااوة المنافسااين أمااا هااي 

( إمكانيات بشرية  ، إمكانية المنافس في السوق 

ما هي مميزات المنافسين ؟



)   ما هي  سياسة التحفيز التي يتبعها المنافساين فاي جاذب العمالا

( المستهلكين النهائيين ا التجار 

تري اشا: قتناا  العباوة الأكبار ماثلًا إتحفيز المستهلك النهاائي علاى 

ة ومباي االحجم الكبير من معجون الأسنان  واحصال علاى الفرشا

الأسنان مجاناً  

ن علاى زياادة مبيعااتهم ما( تجار الجملة ا التجزئة ) تحفيز الوسطا  

، خلال منحهم خصومات سعرية على الشرا  بكميات تجارياة كبيارة

ل فضال عمياألاى مداازن الوساطا  ، تكاريم إالبيع الأجل، التوصيل 

الخ من المحفزات ... نهاية كل سنه وتقديم جائزة مغرية له 

ما هي مميزات المنافسين ؟



ن كيف نجمع بيانات المنافسي

:يمكن أن نجمع البيانات عن المنافسين بعدة طرق 

 آرا  العملا  المتعاملين معهم.

 (.عميل خفي ) التعامل معهم

تجربة منتجاتهم أو خدماتهم.

بحاث الانترنت أ

 المواقع المتدصصة بعمل الدراسات السوقية



تطبيق عملي

دراسة المنافسين 

لى يتم تقسيم المشاركين ا

مجموعاااات عمااال بحساااب 

العاادد، كاال مجموعااة تقااوم 

بدراساااة المنافساااين وفقااااً

لنمااااوذج دراسااااة الجاااادوى 

.التسويقية 



نشاط منزلي فردي دراسة المنافسين 

مشروعي



ويتم فيها تحديد من هم العمالا  الاذي سيساتهدفهم

وأفضل طريقة لاذلك هاي فاي تقسايمهم، المشروع

إلى قطاعات صغيرة لنصال إلاى تحدياد واضاح لهام ، 

ويجدر الإشارة أن العميل بالنسابة للمشاروع هاو مان

:صفات3يتملك 

دراسة العملاء 



من هم عملاء مشروعك

من يحتاج المنتت 

تمن يمتلك القدرة الشرائية لشرا  المنت

ت صاحب القرار بشرا  المنت

1

3

2



حتياجااات ورغبااات وتطلعااات العماالا ، واحااد ماان إدراسااة 

ه الركائز الأساسية في دراسة الجادوى، ويجادر الإشاارة بأنا

حتياجااات إالددمااة علااى إشااباع أوكلمااا زادت قاادرة المنااتت 

يق ورغبات العملا ، كلما ساعد ذلك في كسب العملا  وتحق

هادف ختلاف الإمعدلات بيع مرتفعة، ويدتلف المستهلكين ب

الشاارا  بغاارض الاسااتددام ، :  المسااتهلك ) ماان الشاارا  

( الشرا  بغرض إعادة البيع : الوسطا  

المنتجمن يحتاج 



ك كلما زادة القدرة الشرائية للعمالا  ، كلماا سااعد ذلا

..على زيادة معدلات الاستهلاك ، والعكس صحيح 

من يمتلك القدرة الشرائية
لشراء المنتج أو الخدمة 



يكاونأنصاحب القرار عناد الشارا  لايس بالضارورة 

ب الأم والأ) المسااتهلك نفسااه ، فعلااى ساابيل المثااال 

( هام مان يمتلكاون قاارار شارا  الملاباس لأطفااالهم  

ك نه من الضروري دراسة ومعرفة  من يملإوبالتالي ف

. قرار شرا  المنتت 

المنتجصاحب القرار بشراء 



ماان هاام العماالا  المرتقبااون بالتحديااد ؟  العماالا  المسااتهدفين  •

( الجنس والعمر والدخل والمكان )

المزايااا والمنااافع ) مااا هااي المزايااا والمنااافع التااي يبحثااون عنهااا •

أسباب الشرا  ؟/ المتوقعة 

( أماكن تواجدهم ) أين تجدهم حتى يتعاملون معك ؟ •

( توقيتات الشرا  ) متى يأتون إليك ؟ •

( جماعي ، فردي ) كيف يقومون بالشرا  للمنتت والاستددام ؟ •

ما هو معدل الشرا  ؟•

ما هو معدل تغير السوق ؟ وكيف سيؤثر ذلك على شركتك ؟ •

ي  دراسة العملاء تجيب على التال



بستهلاك والاستددام للمنتجات ومعدل الطللإعادات ا•

.ولا  العملا  للمنتجات والددمات الأخرى  •

رضااا العماالا  عاان متطلبااات الحصااول علااى المنااتت أو •

. .الددمة 

.متى يزيد الطلب على المنتجات والددمات •

سااباب قااد تغياار قناعااات العماالا  للتحااول ماان منااتت أو أ•

.خدمة إلى أخرى 

يالتالدراسة العملاء تجيب على 



القدرة الشرائية/ السعر •

سرعة الوصول •

الجودة •

التركيبة •

( قبل وبعد ) الددمات المصاحبة •

ي  دراسة العملاء تجيب على التال



تطبيق عملي

دراسة العملا   

يااتم تقساايم المشاااركين الااى

مجموعات عمل ، كال مجموعاة 

تقاااوم بدراساااة العمااالا  وفقااااً 

لنمااااااوذج دراسااااااة الجاااااادوى 

التسويقية 



نشاط منزلي فردي دراسة العملاء  

مشروعي



:  تقوم دراسة السوق على أساس التالي  

: حجم العرض 

العرض يتمثال فاي كافاة الدادمات والمنتجاات التاي يقادمها •

.المنافسين المحليين سواً  كان إنتاج محلي ، أو مستورد

هاا المنافسين المتواجدين خارج نطااق الدولاة التاي تعمال في•

.وتستهدف سوقك عبر الأسواق الإلكترونية 

حجام العارض للمنتجاات + حجم العرض للمنتجاات المحلياة •

.المستوردة 

دراسة حجم السوق 



ال

اب كتا. التقارير المحلية الصادرة عان السالع والدادمات •

الإحصا  السنوي للدول 

التقارير الدولية الداصة بالتجارة أو الصناعة •

.الاتحادات والغرف التجارية  في الصناعة •

الشااااركات المتدصصااااة فااااي الدراسااااات والبحااااوث •

التسويقية

استشاريو التسويق والمبيعات  •

كيف نحصل على 

حجم العرض 



: دراسة أساستقوم دراسة السوق على 

:حجم الطلب  
جمالي الطلب على المنتجات والددمات من جميع فئااتإ•

د العماالا  والمسااتهلكين سااواً  المتواجاادين علااى صااعي

هنطاق سوقك أو خارج

ة يدرس بعناية على مستوى الدولأنحجم الطلب يجب •

.ككل، وعلى مستوى نطاق التواجد للمشروع 

دراسة حجم السوق 



في حال توت الاستهلاك والاستعمال •

:مرونة فر البيانات التاريدية للطلب•

متوسط استهلاك الفرد •

السعرية معدلاالطلب •

:نماذج السلاسل الزمنية•

المتوسط المتحرك البسيط •

التنبؤ بدط الاتجاه العام •

الإنحدار •

الطلب؟كيف نحصل على حجم 



تطبيق عملي

تقدير حجم الطلب 

لاااى إيقاااوم المااادرب باااالرجوع 

نشاط تقدير حجام الطلاب فاي 

، حااال تااوفر البيانااات التاريديااة

ويااتم شاارح كاال طريقااة ماان 

.طرق تحديد حجم الطلب 



في حال لام تتاوفر بياناات ياتم الحصاول علاى حجام 

:  الطلب عبر التالي 

: الطرق الكمية •

استقصا  اتجاهات المستهلكين •

بيانات عينة احصائية •

:شدصيةالطرق ال•

خبرة رجال البيع •

خبرة الإدارة •

الطلب؟كيف نحصل على حجم 



: دراسة أساستقوم دراسة السوق على 

الفجوة السوقية 

الفجااوة السااوقية  تتمثاال فااي عاادم قاادرة جميااع •

جاات المنافسين على توفير طلب العملا  من المنت

.والددمات 

سباب الفجوة السوقية أتدرس أنيجب •

دراسة حجم السوق 



: دراسة أساستقوم دراسة السوق على 

الحصة السوقية 

ات هي حصتك وحصة جميع المنافسين من المنتج•

.والددمات المباعة في السوق 

تعرف مقادار الحصاة الساوقية المتوقعاة أنيجب •

. لمنتجاتك وخدماتك في السوق 

دراسة حجم السوق 



: أنعند دراسة السوق يجب 

( كمي، نقدي ) تحدد حجم العرض •

(  كمي، نقدي ) تحديد حجم الطلب •

معدلات تغير العرض والطلب•

البيانات التاريدية لمعدلات العرض والطلب •

حصااائيات المتوقعااة لمعاادلات تغياارات العاارضلإالبيانااات وا•

. والطلب في المستقبل 

الفجوة السوقية المتوقعة سواً  الآن أو في المستقبل•

.  الحصة السوقية المتوقعة لمنتجات وخدماتك •

عضا  السوق أ•

.حواجز الدخول الى السوق •

دراسة حجم السوق 



تطبيق عملي

دراسة حجم السوق  

يااتم تقساايم المشاااركين الااى

مجموعات عمل ، كال مجموعاة 

تقاااوم بدراساااة حجااام الساااوق 

وفقاااً لنمااوذج دراسااة الجاادوى 

التسويقية 



نشاط منزلي فردي دراسة حجم السوق 

مشروعي



البيئياة التساويقية هاي مجموعاة مان المتغيارات التاي تاأثر•

.دا  الشركات أبطريقة مباشرة وغير مباشرة على 

لهذا دا  الشركات في السوق بالمحيط البيئي ، وأعادة ما يتأثر •

أنعند دراسة جدوى المشروعات الصاغيرة والمتوساطة يجاب 

ثر هذه المتغيرات أيتم دراسة 

البيئية 

التسويقية 



:  المتغيرات البيئية الدارجية 

من هم المتغيرات البيئية الدارجية التي يتم فاي العاادة تضامينها ضاأ•

جتماعية ، المتغيارات الديموغرافياةلإالمتغيرات ا) دراسة الجدوى هي 

قتصاااااادية ، المتغيااااارات لإ، المتغيااااارات السياساااااية ، المتغيااااارات ا

الخ  ..التكنولوجية ، العولمة 

أو المناتتأوقد تشكل المتغيرات الدارجياة فرصاة أو تهدياد للشاركة •

.الفكرة محل الدراسة 

رات البيئية  الخارجية يالمتغ

(العامة ) 



.النشاط أودا  الشركة أحدد المتغيرات البيئية التي تأثر على •

رتب المتغيرات والمؤشرات البيئية الدارجية من حيث الأهمية •

.كثر تأثيراً على النشاط أو الشركة لأقم بدراسة المتغيرات ا•

( فرصة أم تهديد) ذا كان تأثير المتغيرات يشكل إحدد ما •

. يرات غمثل مع هذه المتلأحدد ماهية التعامل ا•

كيف يتم دراسة المتغيرات 

الخارجية العامة؟؟ 



تطبيق عملي

دراسة اثر المتغيرات الدارجية

يااتم تقساايم المشاااركين الااى

مجموعات عمل ، كال مجموعاة 

يااااارات غتقاااااوم بدراساااااة المت

الدارجيااة وفقاااً لنمااوذج دراسااة 

الجدوى التسويقية 



نشاط منزلي فردي دراسة المتغيرات البيئية 

مشروعي



: المتغيرات البيئية الدارجية  

طااار الداااف بشااركات لإهااي جميااع المتغياارات البيئيااة التااي تقااع فااي ا•

الجهاات الحكومياة ) طاار هاذه المتغيارات إومنظمات الأعمال ويدخل فاي 

تحاااادات الداصاااة بالنشااااط ، الماااوردين ، لإالمتدصصاااة ، الجمعياااات وا

.. دد   المنافسين ، مزودي الددمات اللوجستية ، المنافسين الاداخلين الجا

( الخ 

ناتت المأوقد تشكل المتغيرات الدارجية الداصة فرصة أو تهديد للشركة •

.أو الفكرة محل الدراسة 

رات البيئية الخارجية  يالمتغ

(  ةالخاص)



رات ثر البيئية الدارجياة الداصاة يمكنناا دراساة المتغياأعند دراسة 

: الداصة التالية 

كلماا قال عادد الماوردين زادت ) دراسة قوة التفاوض للماوردين •

( القوة التفاوضية للموردين والعكس صحيح 

كلماا زاد حجام العارض وكاذا ) دراسة قوة التفاوض للمشتريين •

عااادد المنتجاااات والدااادمات المنافساااة زادت القاااوة التفاوضاااية 

(  للمشتريين والعكس صحيح  

كيف يتم دراسة المتغيرات 

الخارجية الخاصة؟؟ 



هة نواع المنتجاات المتشاابأتكلما زاد) شدة المنافسة •

ا من حيث الدصائص كلما زادت شادة المنافساة ، كلما

ما زادتكلاللازم للبد  في نشاط المالقل حجم رأس

.شدة المنافس 

كلمااا زاد عاادد الااداخلين الجاادد فااي ) الااداخلين الجاادد •

(نشاط ما زادت تهديدات الداخلين الجدد 

الددمات البديلة أوالمنتجات •

رات البيئية  الخارجية يالمتغ

(ةالخاص)



تطبيق عملي

دراسة اثر المتغيرات الداصة  

يااتم تقساايم المشاااركين الااى

مجموعات عمل ، كال مجموعاة 

يااااارات غتقاااااوم بدراساااااة المت

الدارجيااة وفقاااً لنمااوذج دراسااة 

الجدوى التسويقية 



نشاط منزلي فردي دراسة المتغيرات البيئية 

مشروعي



ي عند دراسة البيئة الداخلية يتم عاادة دراساة المازيت التساويق•

ساوق للتعرف على الاستراتيجية التاي يتبعهاا المنافساين فاي ال

من خلال التركيز على 

ما هي استراتيجية العملا  •

ماهي استراتيجية المنتت•

ما هي استراتيجية التسعير  •

ما هي استراتيجية التوزيع •

ما هي استراتيجية الترويت•

تحليل استراتيجية المزيج 

التسويقي 



استراتيجية المنتج 

عند دراسة استراتيجية 

المنتت عادة ما يتم 

التركيز على التالي 

المنتجات 

الجودة 

الأحجام 

والعبوات 

التعبئة 

والتغليف 

التصميم 

المكونات 
الميزة 

التنافسية 

الضمان 

الاسم 

التجاري 

سياسة 

الإرجاع 

خدمات قبل 

وبعد البيع 



استراتيجية التسعير 

عند دراسة استراتيجية 

التسعير عادة ما يتم 

التركيز على التالي 

سعر البيع 

هامش الربح 

العمولات الدصومات 

طريقة 

التسعير 



استراتيجية التوزيع  

عند دراسة استراتيجية 

التوزيع عادة ما يتم 

: التركيز على التالي

سياسة 

التحصيل  أسلوب

التغطية 

حلقات البيع 

قنوات البيع 

سياسة البيع

فترة الائتمان 

والتسهيل 
الضمانات 

طاقم البيع 

فروع 

العمولات 

الأهداف 

البيعية 



استراتيجية التوزيع  

عند دراسة استراتيجية 

التوزيع عادة ما يتم 

: التركيز على التالي

قدرة 

التفاوض مع 

العملا  
طرق 

التحصيل 

المتبعة 

تكاليف 

النقل 

نظام 

التدزين 

نظم 

المبيعات 

فترة الائتمان 

والتسهيل 
أسلوب البيع 

التعامل مع 

العملا  

إدارة العمل 

البيعي 

نماذج العمل 

الداصة 

الميزة 

الفريدة 



استراتيجية الترويج  

عند دراسة استراتيجية 

الترويت عادة ما يتم التركيز 

: على التالي

إعلان 

تقليدي 

إعلان 

الكتروني 

تنشيط 

المبيعات 

العلاقات 

العامة 

المواد 

والمستلزمات 

الإلكترونية 



استراتيجية العملاء  

عند دراسة 

استراتيجية العملا  

عادة ما يتم التركيز 

: على التالي

النوع 

ذكر ا أنثى  العمر 

الحالة 

الاجتماعية 

المستوى 

المعيشي 

والقدرة 

الشرائية 

المستوى 

الثقافي

الوظيفة 

طرق 

الاستهداف 
الددمات 

السابقة 

واللاحقة 

رضا العملا  

ولا  العملا  

التواجد 

السلوك 

الشرائي 

عادة 

الاستددام 

القيمة 

المفقودة 

لدى العملا  



تطبيق عملي

استراتيجية التسويق 

يااتم تقساايم المشاااركين الااى

مجموعات عمل ، كال مجموعاة 

اً تقااوم بدراسااة التسااويق  وفقاا

لنماااوذج تحليااال اساااتراتيجيات

.التسويق للمنافسين 



نشاط منزلي فردي دراسة استراتيجيات التسويق 

مشروعي


