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 )تا�ع(��مكونات�وعناصر�المخطط�ال�سو�قي

  :دراسة�السوق �-/2

مشروع جمع معلومات وتحليل السوق واتجاهاته بغية صياغة فكرة المشروع التسويقية وإعداد ي تتضمن دراسة السوق لأ

ضمن دورة حياته، يمر �ا ة التي كما تسمح بتحديد طبيعة السوق والمنافسة فيه والمرحلبالمبيعات،   والتوقعالتسويق  إستراتيجية

وتشمل  ،..غليف، وغيرها.حتى الت بعد البيع،ما وكل ما يختص بالجوانب التجارية: الأسعار، خصائص المنتج، خدمات 

المستهدفين والمنافسين وهيكل المنافسة والمزيج التسويقي المتوافر بالسوق وتقدير  الزبائنتقييم السوق المستهدف بما في ذلك 

  حجم السوق وجاذبيته وعوامل الطلب العرض، وذلك لتحديد الثغرات والتي تمثل فرص استثمارية واعده للمشروع. 

 إستراتيجيةوإعداد  هى منتجاتالمشروع بغية التأكد من توافر طلب كافي عل لهذاالسوق المستهدف  صاحب المشروعيدرس 

لاحظة، تحليل من مصادر مختلفة كالم لا بد من توفر معلوماتلدراسة السوق و تسويقية للمشروع ودراسة المخاطر المرتبطة به، 

بإجراء أبحاث السوق لجمع   يقوم مالكو المشروعو الوثائق، المقابلات، التواصل مع الزبائن، إعداد الاستبيانات وسبر الأراء، 

 لتحليل البيئياما شهدنا سابقا  نسىن دون أن، وتحليل المعلومات حول السوق المستهدف لصياغة فكرة المشروع التسويقية

  : دراسة السوق بدورهاويتضمن  .والبيئة (المحيط) الداخلية (القطاعي والجزئي) لمؤثرة في البيئة الخارجية الكليةللعوامل ا (المحيط)

اء كان توج سو طبيعة المنتحديد و هو عملية وصف المنتج بشكل مفصل ودقيق للزبائن، : توصيف المنتوج -/1.2

 )السلعة/الخدمةه هذ(شبع تالتي يمكن أن  صائصالخيتضمن هذا الوصف حيث تابعة لهما، سلعة أو خدمة والخدمات ال

سعر والألوان والحجم والوظائف ال :، منلهامالتي يش لمميزات والمواصفاتلمن حاجات أو رغبات وفق  الزبائن

المنافسون غير  يقدمهو ما المنافسون المباشرون أ يقدمهومقارنتها بما والاستخدامات والمواد المستخدمة في صنع المنتج، 

وهو ، ءبشراء المنتج وجعلهم يشعرون بالرضا تجاه الشرا الزبائنويهدف وصف المنتج إلى إقناع يلة، المنتجات البد المباشرين من

   .الزبائن لاتيمع تفض التوفيقيمتد لمحاولة 

وذلك  ،وتفضيلا�م ورغبا�م الزبائناحتياجات سلوك و هو عملية فهم  :المستهلكينالزبائن و تحليل  -/2.2

تركيبة الدراسة و والمستهلكين وتوفير كل المعلومات عنهم، التي تختص أساسا بالتعريف �م،  للوقوف على دراسة وتحليل الزبائن

ه، آليات الشراء وطرقه وكيفيات الشراءأسباب و وأنماط توزيعهم، و تحديد خصائصهم وطبيعتهم، ، كما يسمح بالسكانية

وكيفية  الزبائنأو أي طريقة أخرى لجمع البيانات حول ما يريده  من خلال البحث أو الاستطلاعات أو المقابلات ،وتكرارها

تصميم  في اتخاذ قرارات أساسية علىللمساعدة  يتم استخدام هذه المعلومات ثم ،لمنتجات والخدماتاستخدامهم ل

  .وتحسينها المنتجات والخدمات
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  .والمشروععمل التسويق عموما هي الحركة ذهابا وإيابا بين السوق آلية أن معناه ذلك أي 

  
  

المشروع في بدايته ف ،المحتملين الزبائنهو عملية دراسة عميقة لفئة معينة من  :تحديد السوق المستهدف -/3.2

و عبارة عن مجموعة واسعة الزبائن الذين يستهدفهم المنتج السوق المستهدف هو ، ملاالسوق بالك ييغطغير ملزم أن 

ة فاختيار السوق المستهدف، احتمالا لمنتج ما بسبب خصائصهم المشتركةويتم تحديدهم على أ�م الأكثر  ة)(سلعة/خدم

، والدخل وأسلوب الحياة، يةافر غلجا ادبعلأوا يةالعمر  اتفئال: مثل دراسة شرائح السوق خلال خلالها من ومن تتحدد من

تكمن في التحديد، و أهمية هذا عن  ورغبا�م وسلوكيا�م الشرائية الزبائن حيث تكشف عن احتياجات ،....نائزبالة يعطب

   .ة، من تطوير المنتج إلى اختيار القنوات التسويقية المناسبةالتسويقي قدرته على توجيه جميع قرارات

تتماشي مع إمكانية المشروع من جهة ومن جهة أخرى مع ستهدفة سياق، فإن عملية اختيار السوق المهذا الفي 

  التي تتناسب معها.ة ريحخصوصية الش

 الزبونبسبب التغيرات في سعر المنتج أو دخل  الزبونأي وسيلة لنمذجة كيفية تغير سلوك  هو :تقدير الطلب -/4.2

يتضمن تحليل الطلب التعرف على احتياجات الزبائن الحاليين أي  في الممارسة العملية، ب،أو أي متغير آخر يؤثر على الطل
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، فتقدير الطلب يحاول الشرائية وتصنيفا�م، وكذا الكميات المطلوبة وفق خصائصها المميزة ا�مسلوكيوالمحتلمين، تحديد 

  تحديد الروابط بين مستوى الطلب والمتغيرات التي تحدده.

يعتمـد هـذا التقـدير علـى  ،في فـترة زمنيـة معينـة الزبـائنالمنـتج الـتي سـيطلبها تقدير الطلب هو عملية توقـع كميـة ، أخرىغة يوبص

اسـتخدام مجموعـة ، وهـو عمليـة حيويـة تتطلـب تحليل البيانات التاريخية، الاتجاهات السـوقية، والعوامـل الاقتصـادية والاجتماعيـة

تحســـين دقـــة  للمؤسســـاتمـــن خـــلال فهـــم العوامـــل المـــؤثرة وتطبيـــق الطـــرق المناســـبة، يمكـــن  ،متنوعـــة مـــن الأســـاليب والأدوات

 تقديرا�ا وبالتالي تعزيز نجاحها في السوق

ونوعا تصنيف الزبائن وسلوكا�م، يمكن تقدير الطلب وتوقعه كما و ، تحليل الاحتياجاتو وتحليل الكميات المباعة، بدراسة 

   لنوعية المعتمدة في تقدير الطلب.وما يستوعبه، وفقا للطرق الكمية وارجمته نقدا، وهذا التقدير يعبر عن السوق ككل وت

 ،هو عملية تحليلية �دف إلى تحديد الكمية المطلوبة من منتج أو خدمة في فترة زمنية معينة :العرضتقدير  -/5.2

وذلك بتحديد المنافسين، جيدا حتى تتمكن المشروع من الانطلاق والاستمرار في السوق، وتحليله عرض لابد تقدير ال

  ا مستقبلا.هوتوقع زمنيا ا�مر و �م وسلوكهم، وتتبع تطا�م، مبيعا�م، وتحديد قدراجلات منتيتشك

تقدير يمكن أن يكون  ،الزبائنيعتمد هذا التقدير على مجموعة من البيانات التاريخية، التوجهات السوقية، وتحليل سلوك  

 العرض مفيدًا في مجالات مثل الإنتاج، المبيعات، والتوزيع.

تعتبر الحصة السوقية من المفاهيم الأساسية في عالم الأعمال والتسويق، حيث  :تحديد الحصة السوقية -/6.2

يستخدم هذا المقياس لإعطاء  ،بيعات السوق في فترة زمنية محددةمعينة مقارنة بإجمالي م مؤسسةتعكس النسبة المئوية لمبيعات 

  .ين فيهفيما يتعلق بالسوق والمنافس المؤسسةفكرة عامة عن حجم 

ن مليل العرض والطلب والمنافسة والمستهلكين : تحاصر السابقة الذكرنل عليها من العمن خلال المعلومات التي تحصو 

من  حصة السوق يتم احتساب، قته الإنتاجية وقدراته التسويقيةالمشروع بحصته السوقية على ضوء طا توقعيالمستطاع الآن أن 

يساعد فهم كما ة،  خلال الفترة وتقسيمها على إجمالي مبيعات الصناعة ككل خلال نفس الفتر  المؤسسةأخذ مبيعات  خلال

 على تقييم أدائها في السوق، وتحديد استراتيجيات النمو، وتحليل المنافسة.  المؤسساتالحصة السوقية 

  

  

 

  


