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الكتیب أو ترجمتھ أو إعادة طباعتھ بأي  الا یجوز نسخ أو اقتباس أي جزء من ھذ
صورة دون موافقة خطیة من صندوق النقد العربي إلا في حالات الاقتباس  
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ولیس   مُعد الكتیب،الآراء الواردة في ھذا الإصدار تعبر عن وجھة نظر 
 صندوق النقد العربي  وجھة نظربالضرورة 

 لى العنوان التالي: توجھ جمیع المراسلات إ

 الدائرة الاقتصادیة  

 صندوق النقد العربي 

 دولة الإمارات العربیة المتحدة  –أبوظبي  – 2818ص.ب. 

 +97126171552ھاتف: 

 +97126326454فاكس: 

 Economic@amfad.org.aeالبرید الإلكتروني: 
 https://www.amf.org.aeالموقـــع الإلكتروني: 

ھذا الكتیب یستھدف غیر المختصین في الشأن الاقتصادي والمالي في الدول العربیة 
الدراسة بمفھوم ویخاطب بشكل عام الفئة العمریة الشابة بھدف زیادة الوعي 

التسویقیة للمشاریع

2



3

الدراسة التسويقیة للمشاريع

3

 المحتوى 

 4 ................................................................................ تمھید 

 7 .................................................. .مكونات الدراسة التسویقیة1

 9 ................................................................ .الطلب والعرض2

 13 ........................................ .البیانات ومصادر وأسالیب جمعھا 3

 14 ............................... .التقدیر والتنبؤات بالطلب على المنتجات 4

 18 ...................................... .تحدید السیاسة التسعیریة المناسبة 5

 22 ........................................................................... المراجع

الدراسة التسويقیة للمشاريع

2

2023صندوق النقد العربي ©

حقوق الطبع محفوظة

الكتیب أو ترجمتھ أو إعادة طباعتھ بأي الا یجوز نسخ أو اقتباس أي جزء من ھذ
صورة دون موافقة خطیة من صندوق النقد العربي إلا في حالات الاقتباس 

.القصیر، مع وجوب ذكر المصدر

الكتیب،الآراء الواردة في ھذا الإصدار تعبر عن وجھة نظر  ولیس مُعد
صندوق النقد العربي وجھة نظربالضرورة 

لى العنوان التالي:توجھ جمیع المراسلات إ

الدائرة الاقتصادیة 

صندوق النقد العربي 

دولة الإمارات العربیة المتحدة–أبوظبي –2818ص.ب. 

+97126171552ھاتف: 

+97126326454فاكس: 

Economic@amfad.org.aeالبرید الإلكتروني: 
https://www.amf.org.aeالموقـــع الإلكتروني: 

ھذا الكتیب یستھدف غیر المختصین في الشأن الاقتصادي والمالي في الدول العربیة 
الدراسة بمفھوم ویخاطب بشكل عام الفئة العمریة الشابة بھدف زیادة الوعي 

التسویقیة للمشاریع



4

 الدراسة التسويقیة للمشاريع 

5 

)،  إنشاء خط جدید أو توسعة خط إنتاج قائم( مثلاً  لغرض زیادة الإنتاج   
 . )1شكل ( 

المفاضلة بین عدد من البدائل إلى  یضطر المستثمر  ،  في أغلب الأوقات
خاصة عند  حد التحدیات التي یواجھھا أ عتبری ھو ما و الاستثماریة المتاحة

لغرض تحقیق  مالي  إنفاق  یھ  علیترتب  حیث  ،  القرار الاستثماري  هاتخاذ
   .من المشروع  ةالمتوقع والمنفعة العائد

المستثمر  معند التاما یواجھ  التأكد  یحقق    بدیل  فضلأإختیار    یمكنھ  حالة 
  المستثمر على خبرتھ السابقة یعتمد  ف  الیقینأما في حالة عدم    ،أعلى عائد

للسوق تحدید    ودراستھ  مناسب.  أفي  بدیل  للسوق    فضل  وتشمل دراستھ 
التغیر المتوقع في أسعار  وحالة العرض والطلب،  مثل  ،  من المتغیرات  عدداً 

 . ومصادر الأموال المتاحة لھ، التقني التطور والمنتج أو الخدمة،  

، خاص المستثمر  نوعین، الأول الإلى    ونینقسم المستثمر،  في ھذا السیاق
  مستثمر أما ال  .ومنفعة  كبر عائدأتحقیق    إلى   من خلال المشروع   یسعى الذي  

في ھا  نظر  ةتلف وجھوتخ   في الحكومة،  خر فھو المستثمر العام ویتمثل  لآ ا
  من وجھة نظر المستثمر الخاص. أوسععادة التي تكون  اریع،مشال

  المستثمر الخاص:   ً ق  ی تحقلالإیرادات المتوقعة  زیادة  في    یرغب دائما
 أكبر عائد ممكن. 

 العام أولویات    :المستثمر  وتحدید  المنتفعین،  عدد  تقدیر  في  یرغب 
 على خطط الدولة المستقبلیة. المشاریع بناءً 
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 : تمھید

الأسالیب العلمیة من  مجموعة  المشاریع الاقتصادیة  جدوى  دراسة    تتضمن
إلى جدوى وأھمیة إقامة  بھدف الوصول ون ص خصت مفنیون  التي یقوم بھا 

تنفیذهالمشروع   مرحلتین المزمع  إلى  عادة   الجدوى  دراسة  تنقسم   .
 : ، وذلك بما یشملرئیسیتین

المرحلة ھذه  للمشروع:  تعتبر    الدراسة التمھیدیةتعُرف ب  :المرحلة الأولى
من حیث تقییم المشروع من الناحیة القانونیة   خلالھا یتم ،ما قبل الاستثمار

 المحلیة والدولیة.القانونیة تماشیھ مع البیئة مدى 

الثانیة با  : المرحلة  للمشروع تعُرف  التفصیلیة  خلال:  لدراسة  م  یتقی  ھایتم 
الع   المشروع   تنفیذ  جدوى الناحیة   إلىالمرحلة  ھذه  تنقسم  حیث  ،  لیةممن 

موضحة على النحو جدواھا، وھي    كل مرحلة تقییم  یتم خلال  خمس مراحل
 : التالي 

 التسویقیة. الدراسة  .1
 الدراسة الفنیة . .2
 الدراسة المالیة .  .3
 الدراسة الاقتصادیة للمشروع. .4
 الاجتماعیة والبیئیة للمشروع.  الدراسة .5

 

والصناعیة الاستثماریة  المشاریع  ً   عادةً   تتطلب  ً   إنفاقا ھذه  لتنفیذ    مالیا
إما    عادة، ویكون الإنفاق  استثماريأعلى عائد  تحقیق  من أجل  ،  المشاریع 

في  المشاریع  الفي   التوسع  أو  مصنع،  كإنشاء    القائمةمشاریع  الجدیدة، 
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   الدراسة التسویقیةمكونات  .1

التسویقیة الدراسة  الانتھاء    1تبدأ  القانونیة الدراسة  من  مباشرة  عند 
الاستثماري با  للمشروع  تعني  المزمع    للمشروع   القانونیةلجوانب  التي 

المعني   تھإقام البلد  المحلیة   قوانینالمع    المشروع ینسجم  بحیث  ،  في 
یقوم    ،الدولیةو الرسمیةمن    ةموافقال   أخذب  المستثمر كما  لإنشاء   الجھات 

 المشروع.

التسویقیة   الدراسة  للمشروع  تعتبر  التفصیلیة  الدراسة  مراحل  أول 
السلعةھا  فی   یتم   حیثالاستثماري،   ،  الخدمةوأ  تحلیل جمیع جوانب سوق 

إھمال الدراسة التسویقیة  كما أن  .  المتوقعة  المبیعاتتقدیر الطلب وحجم  و
قد والخدمة،  ألطلب من خلال سوق السلعة  یخلق اأن العرض  بوالاعتقاد  

 .إلى تعریض المستثمر إلى خسارةیؤدي 

تُ  التسویقیة،  الدراسة  من  الانتھاء  التوصیات  بعد  بجدوى  رفع  المتعلقة 
إلى متخذي القرار أو المستثمر، بعد ذلك  المشروع من الناحیة التسویقیة  

وتحدید صلاحیة  المتعلقة بالمشروع  بقیة الدراسات الأخرى  استكمال  یتم  
 جدوى إقامة المشروع.من مراحل كل مرحلة 

التوصلبناءً   تم  ما  التسویقیة  ر  بعدئذیمكن    إلیھ،  على  السیاسة  سم 
تتوقف الدراسة التسویقیة على تقدیر الطلب  لا  ، حیث  والتسعیریة المناسبة

-، "دراسات الجدوى وتقییم المشروعات، دار الجامعات المصریة) ( بدالعزیز محمودع 
 . لإسكندریة ا
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 جدوى المشاریع دراسة ): مراحل 1شكل (

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 . المؤلفونالمصدر: 
 

 

 

 

 

مراحل دراسة جدوى المشاریع

الدراسة التمھیدیة للمشروع

مرحلة ما قبل الاستثمار 
)دولیةالمشروع من الناحیة القانویة مع البیئة المحلیة وال طابقت(

الدراسة التفصیلیة للمشروع

التسویقیة للمشروع الدراسة. 1
الدراسة الفنیة للمشروع.2
الدراسة المالیة للمشروع. 3
الدراسة الاقتصادیة للمشروع, 4
الدراسة الاجتماعیة والبییة للمشروع. 5

 جدوى
المشروع 
من الناحیة 
القانونیة

الھدف  في كل مرحلة

وعإثبات صلاحیة المشروع في كل مرحلة من مراحل تنفیذ المشر

في  معاییر التقییم
كل مرحلة من 

مراحل الدراسات
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 مكونات الدراسة التسویقیة   :)2(  شكل

 

 

 

 

 

 

 . المؤلفونالمصدر :  

 الطلب والعرض  .2

 والخدمة، حیث  أطلب على السلعة  لیعتبر السعر أھم عامل محدد ل  :الطلب
النوع  مثل    ، فترض عند ثبات جمیع العوامل الأخرى المحددة للطلب یُ 

الكمیة المطلوبة من السلعة تزداد كلما    ،والأذواق والبدائلوالدخل   أن 
   . الأسواقنخفض ثمنھا في ا

درجة  و على  تأثیرتختلف  السلعة  السعر  على  یعرف    ،الطلب  ما  وھو 
 :  على النحو التالي  تقُاس المرونة السعریة. بالمرونة السعریة

العرض والطلب

البیانات المطلوبة ونوعیتھا

أسالیب جمع البیانات

تحدید السیاسة التسویقیة المناسبة

التقدیر والتنبؤ بالطلب
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وتشمل  یتم تغطیتھا ضمن الدراسة التسویقیة    فقط، إنما ھناك جوانب أخرى
 : البنود التالیة على 

 والخدمةأ تحدید جمیع مواقع سوق السلعة . 
 والخدمةأ تحدید منافذ توزیع سوق السلعة . 
  التسعیریة المناسبة.تحدید السیاسة 
 والخدمةأ تحدید السیاسة الدعائیة والإعلانیة للسلعة. 
 والخدمةأ تحدید الزبائن المحتملین للسلعة. 

 

لحصول ا  إلى   جمیعھا   وتھدف  أبواب  ةخمستنقسم الدراســـة التسویقیة إلى  
للمشروع  الخدمة  و  على المعلومات الكافیة والمستفیضة عن سوق السلعة

 : )2( ، شكل إقامتھالمزمع 

 للعرض والطلب.  العوامل المحددةأھم  : تحدیدالأول الباب

   .البیانات المطلوبة عن محددات الطلب والعرض جمع: الثاني الباب

مثل  الثالث   الباب المطلوبة  البیانات  مصادر  ،  الإحصائیة   الھیاكل : 
ثم  .  الجماركو الومن  المعلومات جمع  في  سلوب  والأ منھجیة  اعتماد 

 ،...الخ)السجلات الإداریة(الاستقصاء،  المناسبة لذلك

 : تحلیل البیانات المطلوبة لتقدیر الطلب المستقبلي على المنتج الرابع  الباب
 . الخدمةو

 تحدید السیاسة التسویقة المناسبة.  :لخامسا الباب

 
 



9

 الدراسة التسويقیة للمشاريع 

9 
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 . المؤلفونالمصدر :  

 الطلب والعرض  .2
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ھذا  الواحد ف  يأما إذا كان المعامل یساو   .فیصف الطلب على أنھ غیر مرن
 أن الطلب متكافئ المرونة.  یشیر إلى 

على السعر الذي تباع  بدرجة كبیرة الكلیة للمشروع یرادات الإ توقف ت كما
أن التغیر الذي یحدث للإیرادات الكلیة یرتبط  حیث  الخدمة،  وأ  عنده السلعة

 بالسعر والمرونة السعریة.  

للمستثمر   الذي إیمكن  المناسب  السعر  تحدید  في  المناسب  القرار  تخاذ 
 .3للطلب الإیراد الحديمن خلال احتساب   سیحقق أعلى عائد ممكن

ً یعتبر الإیراد الحدي مقیاس التغیر  لمدى  التغیر في إجمالي الإیرادات إلى  ا
فإذا  بالمُرونة السعریة للطلب بدرجة كبیرة،  المباعة، ویرتبط  الكمیة  في 

یؤُدي انخفاض السعر إلى زیادة في  ،  درجة مُرونة مُرتفعة  ذوالمنتج    كان
الإیراد الحدي كما ھو مشار الیھ في المعادلة   یعرّف،  الطلب بشكل ملحوظ

)3( . 

 /(المرونة السعریة) ) 1+ (  1= السعر * (   الإیراد الحدي

 یمكن  تمییز الحالات التالیة للإیراد الحدي:وعلیھ، 

یساوي   .1 الحدي  الإیراد  یكون  متكافئ   ،صفراً عندما  الطلب  أن  أي 
 لا یتغیر بتغیر السعر. الكلي الإیراد یشیر إلى أن  ة بماالمرون

 السعریة.   من خلال سعر السلعة والمرونة

) (
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المطلوبة)  الكمیة  في  النسبي  (التغیر   = السعریة  )  QΔ(   المرونة 
 كما ھو موضح في المعادلة التالیة:    ،)  PΔ(  (التغیر النسبي في السعر) إلى

المرونة   السعریة 

ینتج    السعرتغیر في  الإذا كان  ،  مرن  بأنھ  الطلب على سلعة معینة  ویوصف 
عنھ تغیر أكبر في الكمیة المطلوبة، أما إذا كان التغیر النسبي في الكمیة 

فإن السلعة عندھا تكون   ،ر النسبي في السعربالتغیّ   مقارنةً   المطلوبة قلیلاً 
من الأمثلة على السلع غیر المرنة السلع الأساسیة (الدواء    ةسلعة غیر مرن

 .  والغذاء)

ً   یمكنكما   من   )1المشار الیھا في المعادلة (  تقدیر المرونة السعریة  أیضا
كما ھو موضح في   ، وذلكنحدار الخطي للكمیة في السعرلإ خلال معادلة ا

 التالیة:  )2(  المعادلة

   PQ loglog  

  معامل السعر    یمثلوالكمیة،  إلى  )  Qالسعر و (إلى  )  P(تشیر  حیث  
السعریة والمرونة  في ،  الواحد  من  أكبر  المرونة  معامل  یكون  عندما 

 إذا كان المعامل أقل من الواحد أما  ،مرنیصف بأنھ فإن الطلب  ،2المطلق 

العلاقة السلبي بین إرتفاع السعر والكمیة  تأخذ المرونة السعریة عادة إشارة السالب، بسبب 
 المطلوبة. 

) (

) (



11

الدراسة التسويقیة للمشاريع

11

ھذاالواحد ف  يأما إذا كان المعامل یساو   .فیصف الطلب على أنھ غیر مرن
 أن الطلب متكافئ المرونة.  یشیر إلى 

على السعر الذي تباع  بدرجة كبیرة الكلیة للمشروع یرادات الإ توقف ت كما
أن التغیر الذي یحدث للإیرادات الكلیة یرتبط  حیث  الخدمة،  وأ  عنده السلعة

 بالسعر والمرونة السعریة.  

للمستثمر   الذي إیمكن  المناسب  السعر  تحدید  في  المناسب  القرار  تخاذ 
 .3للطلب الإیراد الحديمن خلال احتساب   سیحقق أعلى عائد ممكن

ً یعتبر الإیراد الحدي مقیاس التغیر  لمدى  التغیر في إجمالي الإیرادات إلى  ا
فإذا  بالمُرونة السعریة للطلب بدرجة كبیرة،  المباعة، ویرتبط  الكمیة  في 

یؤُدي انخفاض السعر إلى زیادة في  ،  درجة مُرونة مُرتفعة  ذوالمنتج    كان
الإیراد الحدي كما ھو مشار الیھ في المعادلة   یعرّف،  الطلب بشكل ملحوظ

)3( . 

 /(المرونة السعریة) ) 1+ (  1= السعر * (   الإیراد الحدي

 یمكن  تمییز الحالات التالیة للإیراد الحدي:وعلیھ، 

یساوي   .1 الحدي  الإیراد  یكون  متكافئ   ،صفراً عندما  الطلب  أن  أي 
 لا یتغیر بتغیر السعر. الكلي الإیراد یشیر إلى أن  ة بماالمرون

 السعریة.   من خلال سعر السلعة والمرونة

) (

الدراسة التسويقیة للمشاريع

10

المطلوبة) الكمیة  في  النسبي (التغیر   = السعریة  )QΔ( المرونة 
المعادلة التالیة:،)PΔ((التغیر النسبي في السعر)إلى كما ھو موضح في

المرونة السعریة

معینةویوصف سلعة على ینتجالسعرتغیر في الإذا كان ،مرنبأنھالطلب
الكمیة  في الكمیة المطلوبة، أما إذا كان التغیر النسبي عنھ تغیر أكبر في

قلیلاً السعربالتغیّمقارنةًالمطلوبة في النسبي فإن السلعة عندھا تكون ،ر
السلع غیر المرنة السلع الأساسیة (الدواء ةسلعة غیر مرن من الأمثلة على

.والغذاء)

ًیمكنكما المعادلة (تقدیر المرونة السعریةأیضا من)1المشار الیھا في
السعرلإ خلال معادلة ا للكمیة في كما ھو موضح في، وذلكنحدار الخطي

التالیة:)2( المعادلة

  PQ loglog

معامل السعر یمثلوالكمیة،إلى)Qالسعر و (إلى)P(تشیر حیث

السعریة والمرونة  في ،  الواحد  من  أكبر  المرونة  معامل  یكون  عندما 
إذا كان المعامل أقل من الواحدأما ،مرنیصف بأنھ فإن الطلب ،2المطلق

بسبب  العلاقة السلبي بین إرتفاع السعر والكمیة تأخذ المرونة السعریة عادة إشارة السالب،
المطلوبة.

) (

) (
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السعر الذي :العرض تتوقف الكمیة المعروضة من سلعة معینة على
ذلكستباع بھ، منھا، بعدة عواملیتحدد العرض ف،إضافة إلى :  نذكر

أسعار المنتجات ذات العلاقة بالمنتج.
 السوق المعنيعدد .المنتجین في
.أسعار خدمات عوامل الإنتاج
.المخزون التغییر في
العملیة الانتاجیة.والتقانيالمستوى الفني والتقنیات المستخدمة في
.العملیة الإنتاجیة أسعار السلع البدیلة والمكملة في
.الضرائب والمعونات المقدمة من الدولة

وأسالیبمصادر .3 جمعھاالبیانات

التسویق یركز  المبیعاتتحدید على خبراء  سلعةالمنالمتوقعةحجم
السوق،  لبنودباتتعلقعواملعدةعلىبناءًوالخدمة المقترح عرضھا في

التالیة:

مدى استجابة المستھلك..1
مدى استجابة المنافسین..2
البیئة المحیطة..3 الاتجاھات العامة في

المحیطةالدراسة خلالمیتحینذاك  بالظروف  الكامل  الإلمام  التسویقیة 
الدراسةوالقائمالخدمة، لذلك یحتاجوأبسوق السلعة العدید منإلىن على

بما یشمل:،من مصادر مختلفةبیانات ال

 . الحصول علیھا مصادر میدانیة ، تحتاج إلى جھد في
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ً الإیراد الحدي موجب .2 ً مرن  ةعلى السلع، عندما یكون الطلب  ا أو عندما    ا
مما   ،تكون المُرونة السعریة للطلب أعلى من واحد (بالقیمة المطلقة)

بمعدل أعلى من معدل  إلى زیادة الطلب    یؤدي انخفاض السعر  یعني أن  
 الإیرادات. انخفاض السعر مما یؤدي إلى زیادة 

ً الإیراد الحدي سالب .3 غیر مرن عندما تكون   ة الطلب على السلعیكون  ،ا
مما یعني أن   ،المُرونة السعریة للطلب أقل من واحد بالقیمة المطلقة

إنخفاض السعر یؤدي إلى زیادة الطلب بمعدل أقل من معدل إنخفاض  
 السعر مما یؤدي إلى إنخفاض الإیرادات.

 المرونة والإیراد الحدي: حساب على مثال 

عند   2019ملیون طن في عام    7أحد المنتجات السلعیة كان الطلب علیھ   
 أمریكي   دولار  110رتفع السعر إلى  ا، وعندما  أمریكي   دولار  90السعر  

 .ملیون طن 2إلى  على المنتج الطلب أنخفض ،2020 عامفي 

تشیر  التي  قانون المرونة السعریة  ، یتم استخدام  تحدید المرونة السعریةل
مقسوم  إلى  المطلوبة  الكمیة  في  النسبي  ً التغیر  في   ا النسبي  التغیر  على 

 :وذلك كما ھو موضح أدناهالسعر، 







 







 

90
90110/

7
72 =-3.21  

بدرجة    بما أن معامل المرونة أكبر من الواحد في المطلق فإن الطلب مرن
المستثمر  كبیرة یقترح على  لذلك سیاسة  تباع  إ، عندئذ  المناسبة  التسعیرة 

 تحقیق أكبر عائد. ل
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 تتوقف الكمیة المعروضة من سلعة معینة على السعر الذي   :العرض
 :  نذكر منھا، بعدة عوامل یتحدد العرض  ف ،إضافة إلى ذلك ستباع بھ،

 أسعار المنتجات ذات العلاقة بالمنتج. 
  المنتجین في السوق المعني عدد. 
 .أسعار خدمات عوامل الإنتاج 
  .التغییر في المخزون 
  والتقنیات المستخدمة في العملیة الانتاجیة.   والتقاني   المستوى الفني 
  .أسعار السلع البدیلة والمكملة في العملیة الإنتاجیة 
 .الضرائب والمعونات المقدمة من الدولة 

 
 جمعھا البیانات وأسالیب مصادر  .3

التسویق  یركز   المبیعات تحدید    على خبراء    سلعة المن    المتوقعة  حجم 
لبنود  با   تتعلق  عواملعدة  على    بناءً والخدمة المقترح عرضھا في السوق،  

 التالیة:

 مدى استجابة المستھلك.  .1
 مدى استجابة المنافسین. .2
 الاتجاھات العامة في البیئة المحیطة.  .3

 

المحیطة  الدراسة  خلال  م  یتحینذاك   بالظروف  الكامل  الإلمام  التسویقیة 
العدید من  إلى    ن على الدراسةوالقائمالخدمة، لذلك یحتاج  وأ  بسوق السلعة

 بما یشمل:  ،من مصادر مختلفةبیانات  ال

   . مصادر میدانیة ، تحتاج إلى جھد في الحصول علیھا 
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تشیر  التي  قانون المرونة السعریة  ، یتم استخدام  تحدید المرونة السعریةل
مقسوم  إلى  المطلوبة  الكمیة  في  النسبي  ً التغیر  في   ا النسبي  التغیر  على 

 :وذلك كما ھو موضح أدناهالسعر، 







 







 

90
90110/

7
72 =-3.21   

 

بدرجة    بما أن معامل المرونة أكبر من الواحد في المطلق فإن الطلب مرن
المستثمر  كبیرة یقترح على  لذلك سیاسة  تباع  إ، عندئذ  المناسبة  التسعیرة 

 تحقیق أكبر عائد. ل
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النماذج   تلك  وتمتاز  النقصان،  أو  بالزیادة  إما  البعید  المدى  على  الزمنیة 
خاصة إذا لم یتغیر ھیكل السلسلة   بقدرتھا على التنبؤ على المدى الطویل 

یحل بدل  والزمن العنصر المؤثر،  متغیر  . یعتبر  المدى  خلال ذلكالزمنیة  
الخطي،  المتغیر الانحدار  نماذج  في  التفسیریة  معادلة وعلیھ  ات  تكون 

 الاتجاه العام الخطي كما یلي: 

                               (4) 

 ) تمثل  النموذج    ),حیث  طریقة   التي معلمات  بإستخدام  تقدیرھا  یتم 
،  الخطأ العشوائي في النموذجیمُثل  ف  )ε(أما بالنسبة    المربعات الصغرى،

ثابت.بمتوسط حسابي صفري   یمثل  وتباین  الزمن  t(  المتغیر  في حین   (
من  وتبدأ   السنوات  1قیمتھ  عدد  بمقدار  واحدة  بوحدة  شكل  .  ویزداد  أما 

   .إنتشار للمتغیر موضوع الاھتمامالعلاقة فیمكن تحدیده من خلال رسم 

 

  

 

 

 

 
 

مثال الاتجاه الخطي البسیط) : 3(شكل 
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  من عدد  في  المتوفرة  المعلومات  وھي  میدانیة،  غیر  مصادر 
الجامعات،  والمصادر المحلیة والدولیة، مثل مراكز الأبحاث،  

 الإحصائیة. والھیاكل الجمارك، و
 

 بالطلب على المنتجات  التنبؤات التقدیر و .4

سالیب  منھا الأ بالطلب المستقبلي،   أسالیب وأدوات مختلفـة للتنبـؤعدة  تتوفر  
في تستعمل عادة  ، حیث  بدقتھاالأسالیب الكمیة  تمتاز  و،  نوعیةالالكمیة أو  

 . القصیر والطویل یینعلى المدلتنبؤات ا
 

تحدید الطلب  النماذج الاقتصادیة في استخدام الاقتصادیة  اتیقصد بالتنبؤ
المد  ى عل على  الخدمة  أو  والیین  السلعة  من خلال طویل القصیر  وذلك   ،

التنبؤ  استخدام   وأسالیب  الطلب  حالة  تأثر   معرفةلتحدید  التي  المتغیرات 
القائمین على الدراسات   یساعد التنبؤإضافة إلى ذلك  ،  ھبدرجة كبیرة علی

 مایلي :  الباحثین على التسویقیة و
 مناسب . العائد التحقیق و  اتالسلع والخدم ى الطلب علحجم تحدید  . 1
في  .  2 االمساعدة  الطاقة  المزمع    للمشروع الأنسب  نتاجیة  لإ تحدید 

 تطویره. 
یساھم في    بما  ،  والطلب  العرضتحقیق التوازن بین  في  المساھمة  .  3

   .خفض التكلفة وتحقیق الربحیة

المنھجیات  بسط  أمن    لاتجاه العامالتنبؤ باستخدام اسقاطات اطریقة    تعتبر
التنبؤات  المعتمدة   بھا الحركة العامة للسلسلة الاقتصادیةفي  ، والمقصود 
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النماذج   تلك  وتمتاز  النقصان،  أو  بالزیادة  إما  البعید  المدى  على  الزمنیة 
خاصة إذا لم یتغیر ھیكل السلسلة   بقدرتھا على التنبؤ على المدى الطویل 

یحل بدل  والزمن العنصر المؤثر،  متغیر  . یعتبر  المدى  خلال ذلكالزمنیة  
الخطي،  المتغیر الانحدار  نماذج  في  التفسیریة  معادلة وعلیھ  ات  تكون 

 الاتجاه العام الخطي كما یلي: 

  (4) 

 ) تمثل  النموذج    ),حیث  طریقة   التي معلمات  بإستخدام  تقدیرھا  یتم 
،الخطأ العشوائي في النموذجیمُثل  ف  )ε(أما بالنسبة    المربعات الصغرى،

ثابت.بمتوسط حسابي صفري   یمثل  وتباین  الزمن  t(  المتغیر  في حین   (
من  وتبدأ   السنوات  1قیمتھ  عدد  بمقدار  واحدة  بوحدة  شكل  .  ویزداد  أما 

   .إنتشار للمتغیر موضوع الاھتمامالعلاقة فیمكن تحدیده من خلال رسم 

مثال الاتجاه الخطي البسیط) : 3(شكل 
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 من عدد  في المتوفرة  المعلومات  وھي میدانیة،  غیر  مصادر 
الجامعات، والمصادر المحلیة والدولیة، مثل مراكز الأبحاث، 

الإحصائیة.والھیاكلالجمارك، و

بالطلب على المنتجات التنبؤات التقدیر و.4

الأبالطلب المستقبلي،أسالیب وأدوات مختلفـة للتنبـؤعدة تتوفر  سالیب منھا
في تستعمل عادة ، حیث بدقتھاالأسالیب الكمیة تمتاز و،نوعیةالالكمیة أو 

. القصیر والطویلیینعلى المدلتنبؤات ا

تحدید الطلبالنماذج الاقتصادیة فياستخدام الاقتصادیة اتیقصد بالتنبؤ
المدى عل على  الخدمة  أو  والیینالسلعة  من خلالطویلالقصیر  وذلك   ،

التنبؤ استخدام  وأسالیب  الطلب  حالة  تأثر معرفةلتحدید التي المتغیرات 
ذلك ،ھبدرجة كبیرة علی الدراساتیساعد التنبؤإضافة إلى القائمین على

علىالتسویقیة و مایلي :الباحثین
مناسب . العائدالتحقیق و اتالسلع والخدمى الطلب علحجمتحدید . 1
في.2 االمساعدة  الطاقة  المزمعللمشروعالأنسب نتاجیة لإ تحدید 

تطویره.
یساھم فيبما،والطلبالعرضتحقیق التوازن بین فيالمساھمة .3

.خفض التكلفة وتحقیق الربحیة

المنھجیاتبسطأمنلاتجاه العامالتنبؤ باستخدام اسقاطات اطریقةتعتبر
التنبؤات المعتمدة  بھا الحركة العامة للسلسلةالاقتصادیةفي ، والمقصود 
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السلعیة مبیعات أحد المنتجات مثال توضیحي : إجمالي : )1جدول (
2020-2005خلال الفترة

)=وحدة نقدیةالمبیعات (السنوات
2005131.3
2006138.5
2007146.1
2008154.2
2009162.6
2010171.6
2011181.0
2012190.9
2013201.4
2014212.5
2015224.1
2016229.3
2017234.6
2018240.0
2019245.5
2020251.2

2022–2021للفترة المبیعاتحجم تجاه العام لتقدیر الا : )4شكل (

(المصدر : محسوبة من بیانات  ).جدول

2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

وحدةنقدیة

المبیعات المقدرة
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  مثال تطبیقي حول اسقاطات الاتجاه العام

على البیانات    ءً بنا   2022و    2021عوام  للأالمطلوب تقدیر قیمة المبیعات  
و للمبیعات،  العامذلك  التاریخیة  الاتجاه  منھجیة  وباستخدام  ن أباعتبار  . 

الزمنیة   في ،  تزایدي  عام  تجاه تمتازبإالسلسلة  المبیعات  تقدیر  یمكن 
 ) 4تقدیر نموذج الانحدار الخطي (  أن تم ، بعدالسنوات القادمة

 

عام     والتي تصادف  )18و (  )17(تین  تكون قیمة المبیعات في السنوعلیھ  
 على النحو التالي :) أعلاه 7بإستخدام المعادلة (  )2022) و (2021(

 وحدة نقدیة 266.9=   2021عام   مبیعات .
   وحدة نقدیة 275.4=   2022مبیعات عام .
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 السلعیة مبیعات أحد المنتجات مثال توضیحي : إجمالي : )1جدول ( 
 2020-2005  خلال الفترة

 )=وحدة نقدیةالمبیعات ( السنوات 
2005 131.3 
2006 138.5 
2007 146.1 
2008 154.2 
2009 162.6 
2010 171.6 
2011 181.0 
2012 190.9 
2013 201.4 
2014 212.5 
2015 224.1 
2016 229.3 
2017 234.6 
2018 240.0 
2019 245.5 
2020 251.2 

 2022  – 2021للفترة   المبیعاتحجم تجاه العام لتقدیر الا  : )4شكل (
 
 
 
 

 
 
 

 
 
 
 

 ).جدول (المصدر : محسوبة من بیانات  

2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022

وحدة نقدیة

 المبیعات المقدرة  
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  مثال تطبیقي حول اسقاطات الاتجاه العام 
 

على البیانات    ءً بنا   2022و    2021عوام  للأالمطلوب تقدیر قیمة المبیعات  
و للمبیعات،  العامذلك  التاریخیة  الاتجاه  منھجیة  وباستخدام  ن أباعتبار  . 

الزمنیة   في ،  تزایدي  عام  تجاه تمتازبإالسلسلة  المبیعات  تقدیر  یمكن 
 ) 4تقدیر نموذج الانحدار الخطي (  أن تم ، بعدالسنوات القادمة

 
   

 

عام     والتي تصادف  )18و (  )17(تین  تكون قیمة المبیعات في السنوعلیھ  
 على النحو التالي :) أعلاه 7بإستخدام المعادلة (  )2022) و (2021(
 

 وحدة نقدیة 266.9=   2021عام   مبیعات . 
   وحدة نقدیة 275.4=   2022مبیعات عام . 
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 تحدید السیاسة التسعیریة المناسبة مثال توضیحي ل : )2(  جدول

)  5السعر عند ( الوصف 
 وحدة نقدیة 

 )6السعر عند (
 وحدة نقدیة  

 400 500 عدد الوحدات المباعة 

 2,400 2,500 المبیعات الكلیة 

 240 300 وحدة نقدیة ) 0.60تكلفة الوحدات المباعة ( 

 2,160 2,200 صافي الربح 
 

، تم التوصل إلى أن الطلب مرن  ، فقدعلى معادلة المرونة السعریة  بناءً 
 ). -1.22  بلغ حوالي ( معامل المرونة السعریةحیث أن 

معامل  ، باستخدام  فضل سعر یحقق أعلى عائدأتحدید  على ذلك، یتم    ءً بنا 
ن  أعلاه  أتشیر معادلة المرونة السعریة المشار الیھا  و،  المرونة السعریة

ً سیكون    ةطلب على السلعللالإیراد الحدي   المرونة  قیمة    باعتبار أن   مرنا
یؤدي إلى سانخفاض السعر  وعلیھ ف،  كبر من الواحد بالمطلقأالسعریة  

وعلیھ یمكن  .ات الإیراد زیادةبشكل ملحوظ، وبالتالي  علیھا زیادة الطلب
 :  التالیةكما ھو موضح في المعادلة تحدید أفضل سعر یحقق أعلى عائد 
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 حدید السیاسة التسعیریة المناسبة  ت .5

  على  ةالسیاسة التسعیریة للمنتج المزمع طرحھ في السوق المستھدفتعتمد  
كیفیة  أما  سعر المنتج .    على عدد من الإجراءات التي یكون لھا تأثیر مباشر  

وفي    ،صعب المھام التي تواجھ الشركاتأأحد  ر  بعت فیُ تسعیر المنتج الجدید  
یتم   الأحیان  السعر  بعض  وتحدید  الحدس  خلال  إتباع  من  منھجیة بدون 

واضحة أو سیاسة تسعیر تعتمد على الطبیعة الدینامیكیة للوضع التنافسي  
  .للمنتج الجدید

تكلفة   إلى استناداً    الشركات على سیاسة تسعیریة  القائمین في   عتمد بعضی
المباشرة   التكالیف  جمیع  تقدیر  یتم  حیث  المتغیرة  مثل  المنتج،  التكالیف 

بعض على العتمد  ی ثم إضافة ھامش ربح على المنتج. في حین    ،والثابتة
 مرتبطة بالعرض والطلب والسوق التنافسي للمنتج.  اتومنھجی علمیة    أسس

 ، تحقیق العائد الأقصى للربحبھدف  على المرونة السعریة المقدرة  و  ءً بناو
أو    عائد للسلعة  یمكن أن یحدد المستثمر السعر المناسب الذي یحقق أكبر

 الخدمة.
  مثال تطبیقي لتحدید السیاسة التسعیریة المناسبة 

الشركات  أن  أنفرض   الحد  ثمن  بتحدید  معینة، وبیع  قامت  تسجیل  لسلعة 
 ). 2ھذه الأسعار، جدول ( لالتي تم بیعھا  الوحداتعدد 
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 تحدید السیاسة التسعیریة المناسبة مثال توضیحي ل : )2(  جدول

)5السعر عند ( الوصف 
 وحدة نقدیة 

 )6السعر عند (
 وحدة نقدیة  

 400 500 عدد الوحدات المباعة 

 2,400 2,500 المبیعات الكلیة 

 240 300 وحدة نقدیة ) 0.60تكلفة الوحدات المباعة ( 

 2,160 2,200 صافي الربح 

، تم التوصل إلى أن الطلب مرن  ، فقدعلى معادلة المرونة السعریة  بناءً 
 ). -1.22  بلغ حوالي ( معامل المرونة السعریةحیث أن 

معامل  ، باستخدام  فضل سعر یحقق أعلى عائدأتحدید  على ذلك، یتم    ءً بنا 
نأعلاه  أتشیر معادلة المرونة السعریة المشار الیھا  و،  المرونة السعریة

ً سیكون    ةطلب على السلعللالإیراد الحدي   المرونة  قیمة    باعتبار أن   مرنا
یؤدي إلى سانخفاض السعر  وعلیھ ف،  كبر من الواحد بالمطلقأالسعریة  

وعلیھ یمكن  .ات الإیراد زیادةبشكل ملحوظ، وبالتالي  علیھا زیادة الطلب
 :  التالیةكما ھو موضح في المعادلة تحدید أفضل سعر یحقق أعلى عائد 
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حدید السیاسة التسعیریة المناسبة ت.5

السوق المستھدفتعتمد  علىةالسیاسة التسعیریة للمنتج المزمع طرحھ في
یكون لھا تأثیر مباشر  .على عدد من الإجراءات التي المنتج كیفیة أماسعر

تواجھ الشركاتأأحد ربعت فیُتسعیر المنتج الجدید  وفي،صعب المھام التي
یتم  الأحیان  السعر بعض  وتحدید  الحدس  خلال  إتباع من  منھجیة بدون 

الطبیعة الدینامیكیة للوضع التنافسي واضحة أو سیاسة تسعیر تعتمد على
 .للمنتج الجدید

فيعتمد بعضی سیاسة تسعیریةالقائمین تكلفة إلى استناداًالشركات على
المباشرة  التكالیف  جمیع  تقدیر  یتم  حیث  المتغیرةمثلالمنتج،  التكالیف 

حین ،والثابتة المنتج. في بعض علىالعتمدی ثم إضافة ھامش ربح على
للمنتج.اتومنھجیعلمیةأسس مرتبطة بالعرض والطلب والسوق التنافسي

وءًبناو المرونة السعریة المقدرة  للربحبھدف على ، تحقیق العائد الأقصى
أكبر السعر المناسب الذي یحقق أوعائد للسلعةیمكن أن یحدد المستثمر

الخدمة.
التسعیریة المناسبة مثال تطبیقي لتحدید السیاسة

الشركات أنأنفرض  الحد  ثمن  بتحدید  معینة، وبیع قامت  تسجیللسلعة 
). 2ھذه الأسعار، جدول (لالتي تم بیعھاالوحداتعدد 
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الذي یحقق أعلى عائد   المتغیرة (  =السعر  التكلفة  × (المرونة    ) معدل 
 = + المرونة السعریة) )1السعریة / ( 

  60.0*
22.11

22.1










 =5.466    ×0.60  =3.28 

3.28یكون في حدود     فإن أفضل سعر یمكن أن یحقق أعلى عائد  ،علیھ
نقدیة و وحدة  جدول ،  عدد3(   یوضح  ال  اً )  المباعة ل  فرضیاتمن  لكمیات 

 .الأسعار المحددة من قبل الشركةب

الكمیات المباعة عند مختلف الأسعار المقترحة إجمالي : )3(جدول 
 وصافي الربح 

السعر 
 الكمیة المباعة

الربح الصافي   تكلفة الوحدات المباعة  المبیعات
 وحدة نقدیة

×وحدة نقدیة   0.60( كمیةالسعر×ال وحدة نقدیة
 الكمیة) 

6.00 400 2,400 240 2,160 
5.00 500 2,500 300 2,200 
4.17 625 2,606 375 2,231 
3.28 781 2,718 468 2,250 
2.90 976 2,832 585 2,246 
2.42 1,220 2,954 732 2,221 
2.02 1,525 3,082 915 2,166 
1.68 1,907 3,204 1,144 2,059 
1.40 2,384 3,337 1,430 1,907 
1.17 2,980 3,486 1,788 1,698 
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 البیع  عند مختلف أسعار صافي الربح): 5شكل (

 

 )3جدول (من بیانات الالمصدر: 

حدود  في    یحقق أعلى عائد یقع  یمكن أنأن أفضل ســعر    )5(   شكلالیوضح  
   للوحدة.  3.28

ً   كما تم الإشارة ً   السعریلعب    ،سابقا في تحدید الكمیة المطلوبة،    دوراً ھاما
د الطلب على  یتحدتساھم بدرجة كبیرة في  عوامل أخرىعدة إلا أن ھناك 

التالیة  و  السلعة العوامل  ونوعیة  الخدمة، وتختلف جمیع  باختلاف طبیعة 
 السلعة:

  دخل المستھلك 
  أسعار السلع البدیلة والمكملة 
  ذوق المستھلك 
  جودة السلعة 
  عدد السكان ومعدلات النمو 
  التدخل الحكومي 
 (تنافسي ، احتكاري،...الخ ) شكل السوق

)وحدة نقدیة(الأسعار 

صافي
الربح ال
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الذي یحقق أعلى عائد  المتغیرة(=السعر  التكلفة  × (المرونة) معدل 
= + المرونة السعریة) )1السعریة / (

  60.0*
22.11

22.1










=5.466  ×0.60=3.28

عائد،علیھ حدود فإن أفضل سعر یمكن أن یحقق أعلى 3.28یكون في
نقدیة و وحدة  جدول، عدد3( یوضح  الاً)  المباعة لفرضیاتمن لكمیات 

.الأسعار المحددة من قبل الشركةب

الكمیات المباعة عند مختلف الأسعار المقترحة إجمالي : )3(جدول 
وصافي الربح

السعر
المباعة الكمیة

المباعةالمبیعات الوحدات الصافيتكلفة الربح
نقدیة وحدة

نقدیة ×وحدة نقدیة0.60(كمیةالسعر×الوحدة
الكمیة)

6.004002,4002402,160
5.005002,5003002,200
4.176252,6063752,231
3.287812,7184682,250
2.909762,8325852,246
2.421,2202,9547322,221
2.021,5253,0829152,166
1.681,9073,2041,1442,059
1.402,3843,3371,4301,907
1.172,9803,4861,7881,698
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،المعھد"أسالیب التنبؤ الاقتصادي")، جسر التنمیة 2003جمال قاسم (.1
للتخطیط. العربي

أحمد.2 جلال ، نبیل  للمشروعات)1994( عز  الجدوى  "دراسات  ،
الجدیدة"، مكتبة عین شمس.
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الإسكندریة.-دار الجامعات المصریة
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