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 " تطبيقات وحلول   - دراسة الجدوى للمشاريع الصغيرة    "

 
 

 محتوى تعريفي: دراسة الجدوى وأهميتها في إدارة المشاريع 

 
 تعريف دراسة الجدوى وأهميتها في تقليل المخاطر وزيادة فرص النجاح  

 :التعريف 
دراسة الجدوى هي تحليل مُنظم يهدف إلى تقييم إمكانية تنفيذ مشروع أو فكرة ما بناءً على معايير 

اقتصادية، فنية، قانونية، وتسويقية. تُعتبر أداة استراتيجية تُساعد في تحديد مدى واقعية المشروع  
 .واحتمالات نجاحه قبل استثمار الموارد المالية والبشرية

 :الأهمية

تكتشف الدراسة العقبات المحتملة مسبقًا )مثل نقص التمويل، صعوبات   :تقليل المخاطر  •
 .تقنية، أو منافسة شديدة(، مما يُسهم في تجنب الخسائر أو تعديل الخطة لمواجهة التحديات

توفر بيانات دقيقة حول تكاليف المشروع، العوائد المتوقعة، والفرص   :اتخاذ قرارات مستنيرة •
 .التسويقية، مما يُعزز قرار الاستثمار أو التخلي عن الفكرة

 .تحدد الأولويات وتُوجه الاستثمارات نحو الجوانب الأكثر ربحية :تحسين كفاءة الموارد  •

تضمن أن المشروع مُتوافق مع احتياجات السوق والإمكانيات الفنية  :زيادة فرص النجاح •
 .والمالية للشركة

 
 



 مركز مهارات الريادة للتدريب 
 

 دراسة الجدوى التسويقية: تحليل السوق واستراتيجيات التسعير 

تُعد دراسة الجدوى التسويقية ركنًا أساسيًا لضمان توافق المنتج أو الخدمة مع متطلبات السوق. 
 :تشمل أهم محاورها

 :أ. تحليل السوق 

تحديد الخصائص الديموغرافية )العمر، الجنس، الدخل(  :فهم الجمهور المستهدف  •
 .والسلوكيات الشرائية للعملاء المحتملين

 .تقدير عدد العملاء المتوقعين وحجم الطلب على المنتج :قياس حجم السوق  •

دراسة نقاط القوة والضعف لدى المنافسين، وحصصهم السوقية،   :تحليل المنافسة •
 .واستراتيجياتهم التسويقية

تحليل العوامل الخارجية المؤثرة )مثل التغيرات التكنولوجية، القوانين، أو   :التوجهات السوقية •
 .الاتجاهات الاجتماعية(

)نقاط القوة، الضعف، الفرص، التهديدات(   SWOT استخدام أدوات مثل :أدوات التحليل  •
 .(التحليل السياسي، الاقتصادي، الاجتماعي، التكنولوجي، البيئي، القانوني) PESTEL أو

 :ب. استراتيجيات التسعير 

 :التسعير عامل حاسم في جذب العملاء وتحقيق الربحية. تشمل الاستراتيجيات الشائعة

تحديد السعر عن طريق إضافة هامش ربح إلى التكلفة   :التسعير على أساس التكلفة  •
 .الإجمالية للإنتاج

 .مقارنة أسعار المنافسين ووضع سعر مُنافس مع الحفاظ على الجودة :التسعير التنافسي •

 .تحديد السعر وفقًا لما يعتقده العملاء عن قيمة المنتج :التسعير على أساس القيمة •

طرح المنتج بسعر منخفض لجذب العملاء، ثم   :(Penetration Pricing) استراتيجية الاختراق  •
 .رفعه تدريجيًا
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بدءًا بأسعار مرتفعة لفئة "المبتكرين" أو "المتحمسين"، ثم تخفيضها  :Skimming استراتيجية  •

 .مع مرور الوقت

 :أهمية تحليل التسعير 

 .ضمان تغطية التكاليف وتحقيق أرباح •

 .(اقتصادي .vs فاخر) تعزيز الصورة الذهنية للمنتج •

 .التكيف مع حساسية العملاء للسعر •

 
 :الخلاصة

دراسة الجدوى ليست مجرد خطوة روتينية، بل خريطة طريق تحمي المستثمرين من المخاطر غير  
المُحسوبة وتُعزز فرص النجاح عبر تحليل علمي للسوق والمالية والتشغيل. أما الجدوى التسويقية  

تحديد   فتُعتبر القلب النابض لهذه العملية، إذ تضمن أن المنتج سيُلبّي حاجة حقيقية في السوق، مع
 .سعر يجذب العملاء ويحقق التوازن بين الربحية والاستدامة

 


