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 دراسة جدوى تسويق المنتجات للشركات والأفراد 

تم من خلالها تحديد الأهداف وكافة المدخلات ويتم بعدها جمع وتحليل البيانات والمعلومات التي تخص دراسة الجدوى ي

السوق والعملاء المستهدفين، وبعد القيام بالسابق يتم تقييم مدى التنافس وتحليل كلاا من الاتجاهات السوقية والفرص 

 والتهديدات التي يحتمل حدوثها 

يجية التسويق وتقدير التكلفة ووضع التقديرات المالية للمشروع ثم صياغة التقرير النهائي وبعدها يتم اختيار استرات

 الخاص بالاستنتاجات وتوصيات بتسويق المنتج أو الخدمة.

 مراحل تحليل الجدوى التسويقية 

ا تتمثل فيما ، نوضح أنه يوجد مراحل خاصة بهمن خلال تعرفنا على دراسة جدوى تسويق المنتجات للشركات والأفراد

 يلي: 

 .تحديد المستهلكين المستهدفين ودراسة السلوكيات والاحتياجات الخاصة بهم 

 .التأكد من فعالية استراتيجية التسويق المختارة 

 .تحليل القنوات التسويقية المناسبة لتوزيع المنتج أو الخدمة 

 طلب والعرض وتحديد المنافسين.تقييم السوق عن طريق دراسة ال 

  تقييم النتائج المالية المتوقعة والربحية المحتملة للمشروع من خلال استخدام البيانات والاستنتاجات التي تم

 الحصول عليها عبر عملية التحليل.

 أدوات وتقنيات إعداد دراسة الجدوى التسويقية 

 راسة الجدوى التسويقية: في النقاط التالية نوضح لكم أدوات وتقنيات إعداد د

 .البيانات الإحصائية والدراسات السوقية لتحديد احتياجات الزبائن 

  الأبحاث الخاصة بالجوانب التقنية والتكنولوجية مثل التحليلات الاحصائية وبرامج المحاكاة لتقدير النتائج

 المالية.

 ق والأرباح المتوقعة.التقارير المالية والتكاليف ليتم عن طريقها تحديد تكاليف التسوي 

  الوسائل تحليلية مثل تحليلSWOT  .لتقييم نقاط القوة والضعف والفرص والتهديدات 

 أهم العوامل المؤثرة في دراسة الجدوى التسويقية

 هناك بعض العوامل التي لها تأثير على دراسة الجدوى التسويقية، وهي تتمثل في التالي:

 تي لها دور في تحديد نجاح الاستراتيجية تسويقية.الظروف الاقتصادية والاجتماعية ال 

 .احتياجات الزبائن، وتفضيلاتهم، وسلوكهم التسويقي 

 .التأثيرات القانونية والبيئية على دراسة الجدوى الخاصة بالتسويق 

 .المنافسين مع مراعاة التحليل الدقيق لهم لضمان وضع خطط تسويقية فعالة 

 .تحليل كافة العوامل مهم لاتخاذ قرارات استراتيجية مستقبلية ناجحة 

 

 


