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ما الذي قمنا بتعلمه
خلال الفصل 

يتضمن المقرر دراسة الجدوى لمشروع معين ومحدد. كيفية تأسيس و إدارة مشروع ريادي ناجح بدءاً من وضع
خطة عمل و دراسة الجدوى الاقتصادية حتى انطلاق المشروع. بالإضافة إلى دراسة السوق والمنافسين
والعملاء والعوامل الخارجية المؤثرة والقدرات المتوفرة والممكن تعلمها أو شرائها وتنتهي بالعائد

المادي المتوقع.



أهمية إعداد دراسة الجدوى الاقتصادية



متى نحتاج الى اعداد دراسة الجدوى الاقتصادية



مراحل دراسة
الجدوى

الاقتصادية



دراسة الجدوى المبدئية

هي مجموعة من الدراسات التمهيدية والمؤشرات المبدئية التي توضح للمستثمر مدى نجاح أ و فشل المشروع قبل
الشرو ع في التفاصيل البيئية والتسويقية والفنية لهذا المشروع ،كما أنها تتوقع إلى حد ما تكلفة المال المخصص

للمشروع والعائد الإقتصادي المخمن ،فتعمل الدراسة المبدئية على جمع وتحليل المعلومات من خلال البحث في الموانع
الجوهرية سواء القانونية أو غيرالقانونية فمن الممكن وجود مناطق معينة ممنوع إقامة مشاريع عليها من خلال قانون

حماية البيئة مثلاً، ومدى الحاجة إلى منتجات المشروع وهذا يتطلب معرفة حالة السوق كما يجب معرفة مدى توافر
عناصر الإنتاج كالعمالة وهل هناك قيود على إستيراد العمالة أم لا ، كما تعمل على التأكد من توافر عوامل الإنتاج

الأساسية مثل المياه والطاقة للتأكد من توافرها



ماهي أهمية الدراسة المبدئية للجدوى الاقتصادية 

تصفية واستبعاد المشروعات الاستثمارية البديلة

تجنب تحمل تكاليف باهظة  لدراسات الجدوى التفصيلية

مدى موائمة المشروع المقترح للقيم والعادات والتقاليد

مدى التعمق بالدراسات التفصيلية للجدوى



1_ التعرف على فرص الاستثمار

خطوات الدراسة المبدئية 

الوصول للمنتج جديددراسة الاحتياج



2_تصفية المشروعات
المرحلة الأولى

هل سينجم قيام المشروع الجديد اي مخالفة للنظم والقوانين  والقواعد الحكومية والاجتماعية

هل سيعارض المشروع الجديد  مع الاهداف والسياسات القومية

هل  هنالك اي قيود او احتكارات على عناصر الانتاج

هل  لايوجد حاجة ماسة الى  منتجات  مشروع الاستثمار

هل  راس المال المطلوب غير واقعي
هل  لايساهم المشروع في حل المشكلات او ملئ الفجوات

هل  هنالك منافسة قوية من الشركات  المماثلة

هل  هنالك  عوامل توثر على التسويق



خطوات القيام بدراسة الجدوى المبدئية

وصف الخصائص الرئيسية للمنتج مع بيان البدائل المتاحة في السوق

وصف سريع للسوق الحالية والمتوقعة وطبيعة المنافسة فيها

وصف مختصر للمتغيرات التكنولوجية التي تحدد موقع الإنتاج

فحص عوامل لتأكد من مدى توافرها

إعداد تقديرات لتكاليف الاستثمار وتكاليف التشغيل بشكل مبدئي



الدراسة التسويقية



لنتعرف على اساسيات الدراسة التسويقية 

تتمثل الدرسة التسويقية في التعرف على العوامل المؤثرة في الطلب ، وتحديد المصادر
المختلفة التي يتم من خلالها الحصول على البيانات التي تعين على الخطوة المحورية في الدراسة

التسويقية والتي تتمثل في تقدير الطلب المبيعات على المنتج المزمع إنتاجه في المستقبل .

الدراسة التسويقية للمشروع السياحي هي عملية تحليل وتقييم السوق المستهدفة وتحديد
الاحتياجات والرغبات والمتطلبات للعملاء المحتملين، وتحديد الخطط والاستراتيجيات اللازمة

لتسويق المنتج السياحي بفعالية وجذب المزيد من السياح والضيوف.

تعد دراسة التسويقية للمشروع السياحي أمرًا حاسمًا لنجاح المشروع، فهي تساعد على تحديد
المزايا التنافسية والفرص الجديدة وتقديم خدمات مبتكرة تلبي احتياجات الزبائن بشكل

أفضل، كما تساعد في تحديد الأسواق الجديدة والمستقبلية وتطوير استراتيجيات التسويق
المناسبة لها.

تساعد دراسة التسويقية في تحديد سعر المنتج السياحي بشكل مناسب وتقديم عروض
وخصومات ترويجية تزيد من جاذبية المنتج وتزيد من حجم المبيعات والأرباح. وتساعد أيضًا في

تحديد وسائل الترويج المناسبة للمشروع السياحي والتي تصل إلى الجمهور المستهدف
بشكل فعال.



أهمية دراسة  الجدوى التسويقية 

تحديد طبيعة السوق من حيث المنافسة المنافسة الاحتكارية ، المنافسة الكاملة 
تحديد حجم السوق الكلي على منتجات المشروع ، فإذا تبين أن المشروعات القائمة لا

توفر كافة احتياجات المستهلكين للخدمة ، فإن المشروع الجديد يمكن أن يساهم في
سد الفجوة التسويقية والتي تتمثل بالفرق بين الطلب الكلي والعرض الكلي .

تقدير نصيب المشروع من الطلب الكلي على منتجات المشروع .
تحديد الشريحة التسويقية فئة المستهلكين  التي ستتوجه إليها منتجات المشروع . 

تحديد مواصفات منتجات المشروع القادرة على إشباع الحاجات والرغبات  . 
تحديد السياسة السعرية للمشروع وذلك في ضوء د راسة أسعار المنافسين ،وتكاليف

الإنتاج . 
تحديد الأساليب التي يمكن الاعتماد عليها في ترويج وتوزيع منتجات المشروع . -

تعد دراسة الجدوى التسويقية الأساس للدراسة الفنية للمشروع أو تحديد الطاقة
الإنتاجية للمشروع وما يرتبط بذل من تقدير للتكاليف ، كما أن القيام بد راسة الجدوى
الفنية المرحلة التالية لد راسة الجدوى التسويقية  لا يمكن أن تتم إلا بعد التأكد من

وجود سوق أو طلب على المنتج



خطوات دراسة  الجدوى التسويقية 

تحديد العوامل المؤثرة في الطلب والعرض 
جمع البيانات اللازمة لإعداد  دراسة الجدوى التسويقية . 

التنبؤ بالطلب على منتجات المشروع
تحديد الفجوة التسويقية 

تمر دراسة الجدوى التسويقية بالخطوات التالية :



الخطوة الأولى في دراسة الجدوى التسويقية هي دراسة
العوامل المؤثرة في العرض والطلب . ويلاحظ أن هذه العوامل

تختلف من مجال إلى آخر ومن سلعة أو خدمة إلى أخرى بل
وتختلف الأهمية النسبية لتأثير هذ العوامل من منتج إلى آخر

وان كان هنا عوامل تعد قاسما مشتركا .



الدخل  القومي ونمط توزيعهنماذج فلسفة الحياةالمتغير السكاني

العوامل المؤثرة في الطلب  

زيادة السكان
التركيب العمري للسكان

تزايد معدل المواليد

توزيع السكان بين ريف وحضر

الجنس

سلوك الأفراد

سيطرة النزعة الفردية 
في المجتمع

الأمان الاقتصادي

 انماط توزيع 
 الدخل القومي

العدالة في توزيع الدخل
وزيادة نصيب الفقراء



أسعار السلع
البديلة والمكملة

هيكل السوقسعر السلعة

العوامل المؤثرة في الطلب  

السلعة البديلة

السلعة المكملة 

يوجد علاقة عكسية بين
الطلب على سلعة

وسعره

الاستهلاك المظهري 

ارتفاع أو انخفاض السعر

السلع الأدنى منزلة

سوق تنافس تام  

سوق احتكار تام  



التجديد والموضة
وأوقات الفراغ

درجة  تدخل الدولة فيالنظرة  إلى المستقبل
النشاط الاقتصادي

العوامل المؤثرة في الطلب  

 ظهور سلع جديدة

سلع تخضع للتقادم
والتطور السريع

متفائل  بشأن المستقبل

نظرة الجمهور

الضرائب

الأعانة 

تغير الموضة وملاحقته

الترفيه

قلق   بشأن المستقبل



سعر المنتج

تكلفة عوامل الإنتاج

المستوى التقني

معدلات الفائدة

العوامل

المؤثرة

في

العرض   



جمع البيانات اللازمة لإعداد الدراسة التسويقية

مصادر اولية 

يعتبر تحديد البيانات اللازمة لإعداد الدراسة التسويقية الخطوة الثانية من خطوات
دراسة الجدوى التسويقية ، حيث تتحدد البيانات المعلومات المطلوبة في ضوء

الهدف من الدراسة  التسويقية، بالإضافة إلى تكلفة الحصول على البيانات والوقت
المنفق في تجميعها .

مصادر ثانوية 



البيانات الاولية 

الملاحظةلاستقصاء

استقصاء الحقائق

استقصاء الآراء

استقصاء الدوافع 

ملاحظة الأحداث الحالية
وتسجيلها



البيانات الثانوية

الإحصائيات السياحية السابقة التي تم جمعها من الجهات
الحكومية أو المواقع السياحية.

الدراسات والأبحاث السياحية السابقة التي تم إجراؤها في
المناطق المشابهة أو المنافسة.

 معلومات العملاء السابقين، مثل الاهتمامات والأنشطة التي
قاموا بها.

 تقارير السفر من الصحف والمجلات والمواقع الإلكترونية.
 البيانات الجغرافية والخرائط والصور الجوية.

تقارير المنافسين والأسواق المماثلة.

البيانات الثانوية



في حل توفرت البيانات التالية: 

عدد سكان المجتمع 20 مليون ، نسبة 70% من المجتمع من الاناث، نسبة
20% من الاناث فوق سن 70 ، و 30 % تحت عمر 18

فاذا كان المنتج سيقدم للسيدات واذا علمت ان الاستهلاك السنوي لكل
منتج 10 قطع سنويا وكان اجمالي الناتج المحلي يقدر ب25 مليون قطعة

ويستورد 5 ملايين قطعة  ويصدر  2 مليون قطعة  وهنالك مخزون من السنة

السابقة  يقدر ب 3 ملايين قطعة وسعر القطعة في السوق المحلي 15000

وسعر القطعة المستورد 25000 وسعر المصدر15000 ونسبة النساء ذوي

الدخل المحدود %30

الطلب- العرض
الفجوة التسويقية

المطلوب:

هل تنصح بانشاء مشروع  لهضا المنتج وفقا لدراسة السوق وفي حال

الاجابة بنعم ماهو السعر الامثل

 



حساب عدد السيدات 

عدد الاناث 20000×70%= 140000000 انثى
السيدات يمثلن 50% من اجملي الاناث

140000000× %50=7000000 سيدة 
 

الحل

الشريحة المستهدفة  هي 70% من السيدات 

7000000×%70=4900000 سيدة قادرة على الشراء

اجمالي الاستهلاك= عدد النساء القادرات على الشراء × كمية الشراء السنوي

الطلب المتوقع49000000×10=490000000 قطعة سنوية

العرض= الانتاج المحلي+ المستوردات الصادرات+ المخزون

العرض المتوقع25000000+5000000-200000+3000000 = 31000000 قطعة

18000000=31000000-49000000الطلب- العرضالفجوة التسويقية= 

نعم  ننصح بالمشروع لان الفجوة التسويقية موجبة

ماهو السعر الامثل 

يجب ان يكون متوسط سعر السوق المحلي والمستورد 

25000+10000\2=17500



التسعير

يقوم مكتب سياحي يالتواصل مع وفود خارجية للدخول الى السوق
المحلية فاذا علمت  أن عدد الوفود التي يستقطبها المكتب هي 5 وفد

وكل وفد من 5 اشخاص

فاذا كان التواصل لاستقطاب السياح من فرنسا قدرت تكاليفه بمليون
وتكاليف الوصول والعودة قدرت ب 20 مليون وتكاليف الاقامة للشخص

الواحد قدرت ب 400 الفيوميا ومصاريف الاطعام 300 الف يوميا و50

الف تنقلات  للشخص الواحد

علما ان المكتب  يدفع 2 مليون شهريا  واجور موظفين 500 الف كل

موظف ولديه 3 موظفين ونثريات  يمقدار 200 الف شهريا 

المطلوب:كم كلفة  اجور الجولة السياحية  للشخص اذا كان الوفد سيقيم

3 ايام  واجرة الدليل السياحي لليوم 500 الف 



يتم توزيعهم على عدد الوفود  3700000\5=740000 ل.س

نصيب الشخص من التكاليف الثابتة 740000\5 اشخاص=148000 ل.س

نصيب الشخص من التواصل 1000000\5=20000 ل.س

نصيب الشخص من العودة والقدوم 20000000\5 اشخاص=4000000ل.س

نصيب الشخص من الاقامة 300000×3=900000 ل.س

نصيب الشخص من التنقلان 50000×3=150000 ل.س

نصيب الفرد من الدلالة السياحية 500000\5 اشخاص=100000 ل.س لليوم

الواجد ×3= 300000

 

التكلفة

اجمالي التكاليف الثابتة

ايجار محل+ اجور + نثريات    200000+(3×500000)+ 2000000=3700000

 

6898000الكلفة الجمالية مجموع ماسبق =



تكاليف المشروع

تكاليف دراسية المشروع، تكاليف إعداد الموقع، تكاليف المباني والخدمات والمعدات والتكاليف

التأسيسية (مثل تكاليف أساسية لمشروع تكاليف الترخيص وبراءات الأختراع والتدريب والتوظيف والدعاية

وإصدار التمويل

  تكاليف رأس المال العامل وتشمل المخزون الاحتياطي والنقدية والمدينون 

احتياطي الطوارئ

 التكاليف الرأسمالية وهي التكاليف التي يحتاجها المشروع قبل البدء في التشغيل ، ويمكن تقسيم هذه :

التكاليف إلى ا{قسام الرئيسية التالية :

.1

.2

.3

تكاليف التشغيل أو التكاليف التشغيلية

هي تلك التي تنفق من أجل تشغيل المشروع وتشمل: تكاليف المستلزمات السلعية من مواد خام و وقود وقطع

غيار والاجور والمرتبات والمكافات

نحديد مصادر الاموال المطلوبة لاستغلال فرصة الاستثمار ومن ثم معدلات 

العائد المتوقع

إعداد تقديرات لأرباح مشروعات الاستثمار بصورة تقريبية



اذا كانت لدينا التكاليف المالية المرتبطة بمشروع سياحي 
مباني 50 مليون 
مكنب 7 مليون 

تيجار محل 500 الف شهريا 
رواتب 500 الف شهريا

فواتير ماء وكهربا 100 الف
مصاريف بوفيه 50 الف 

نثريات 200 الف  
 
ماهي مصاريف التاسيس وماهي التكاليف الثابتة 

والمتغيرة علما ان الدورة الانتاجية هي 15 يوم



تكاليف التاسيس = الاصول الثابتة + اصول متداولة+لدورة انتاجية واجدة

50000000+7000000+525000= 57525000

تكاليف التشغيل = تكاليف ثابتة+ تكاليف متغيرة 
1050000

تكاليف متغيرة= فواتير+ بوفيه+نثريات  
350000

تكاليف ثابتة= ايجار+ رواتب 
700000

تكاليف الدورة 1050000\2=525000



التنبؤ بالطلب على منتجات المشروع :

يساعد التنبؤ بالطلب على منتجات المشروع في تقييم ما إذا كان هذا الطلب كافياً لتحقيق عائد مناسب

يساعد التنبؤ بالطلب على تحديد الطاقة االنتاجية للمشروع ، و أسلوب الانتاج والتكنولوجيا المستخدمة ،

و الموقع الجغرافي ، وتصميم المنتج . 

 يساعد التنبؤ بالطلب على وضع خطة الانتاج في المشروع ، وتحديد احتياجاته من المواد األولية ،

والمخزون ، مع تحديد المكونات المصنعة 

تؤدي دقة التنبؤ إلى تحقيق التوازن بين الانتاج والطلب المتوقع ، الذي يساعد في خفض التكلفة ، و

زيادة الربحية . 

يعتبر التنبؤ بالطلب على السلع والخدمات من الأمور اأالأساسية  المحددة لكثير من سياسات

واستراتيجيات المنظمة أو المشروع الخاصة بتطوير المنتجات ، وتحديد الاسعار ، و تحديد االحتياجات من

القو ى العاملة 

 يستخدم التنبؤ لتقدير درجة اختراق السوق التي يسعي المشروع لتحقيقها .



أشكال التنبؤ

التنبؤ بنقطة والتنبؤ بمدى

التنبؤ بعد التحقق وقبل التحقق

لتنبؤ المشروط والتنبؤ غير المشروط



أساليب التنبؤ بالطلب

 بعد االنتهاء من تجميع البيانات والمعلومات التسويقية اللازمة لتقدير الطلب المتوقع على منتجات

المشروع و التأكد من صحتها ، يمكن اتلاعتماد  على العديد من أساليب التنبؤ التي يمكن استخدامها في

التنبؤ بالطلب المستقبلي على منتجات المشروع 

، ويتوقف اختيار طريقة ما وتفضيلها على أخرى على كم البيانات المتوفرة ونوعها، وطبيعة السلعة أو

الخدمة محل البحث ، ظر وف السوق، ومدى خبرة رجال اإلدارة والتسويق و غيرها  من العوامل. وبشكل عام

يمكن التمييز بين أربع طرق مختلفة لتقدير الطلب وهي ؛

الأساليب الوصفية ، الأساليب الاقتصادية ، نماذج الساسل الزمنية ،
النماذج السببية



الاساليب االوصفية

تمتاز الأساليب  الوصفية باعتمادها على الخبرة والتقدير الشخصي ، ويفضل استخدامها في حالة تقديم منتج جديد،

وفي حالة عدم وجود بيانات يمكن استخدامها في التنبؤ، وفي حالة عدم االستقرار الاقتصادي واالجتماعي في

المجتمع ، وحدوب تطور تكنولوجي سريع ، ومن أهم هذ الاساليب  التي تستخدم

طريقة آراء
المديرين

التنفيذيين

 تم تقسيم الخبراء إلى مجموعات
صغيرة وطُلب من كل مجموعة

تحديد مستوى الطلب على الخدمة
باستخدام مقياس من 1 إلى 10. تم

تحليل النتائج وتقدير المتوسط   
لتحديد مستوى الطلب العام على

الخدمة.

أسلوب استقصاء
آراء رجال البيع

أسلوب استقصاء
آراء المستهلكين



الاساليب الاقتصادية 

 أسلوب المرونات

مرونة الطلب الدخلية

مرونة الطلب الدخلية = التغير النسبي في الطلب ÷ التغير النسبي في الدخل

في ضوء البيانات التالية عن الدخل والطلب للمنتج س ، المطلوب تقدير
الطلب الفردي والكلي عام 2021، باستخدام أسلوب مرونة الطلب

الدخلية، علماً أن الدخل يتوقع أن يصل إلى 4400 في عام 2021

العام                      2019            2020              2021
الطلب                  2000              2600                           

الدخل               3500                3850
؟
؟



 أسلوب المرونات

مرونة الطلب السعرية
تبين مرونة الطلب السعرية مقدار التغير في الطلب على منتج نتيجة تغير سعر ، وتقاس بقسمة التغير

النسبي في الطلب على التغير النسبي في السعر، وبالتالي تحسب مرونة الطلب السعرية من حلال العالقة
التالية

مرونة الطلب السعرية = التغير النسبي في الطلب ÷ التغير النسبي في السعر
نعود للمثال السابق ونستذكر سويتاًًًًَُ

طلب عديم المرونة

طلب لا نهائي المرونة

طلب مرن

طلب غير مرن 

طلب متكافئ المرونة 

طلب على منتج ردي 

01

1

1

_



مثال

ليكن لدينا البيانات التالية عن عدد الرحل لشركة سياحية 
السنة                                  2021                    2022                 2023

عدد الرحل                            50                         70                          ؟
السعر                              100000                   20000             250000

 ماهي عدد الرحلات  المتوقعة لعام 2023 اعتمادا على المرونة السعرية 



ليكن لدينا البيانات التالية عن عدد الرحل لشركة سياحية 
السنة                                  2021                    2022                 2023

عدد الرحل                            50                         70                          ؟
السعر                              100000                   20000             250000

 ماهي عدد الرحلات  المتوقعة لعام 2023 اعتمادا على المرونة السعرية 

1.المرونة السعرية لعامي 2021\2022

(عدد الرحل في 2022 – عدد الرحل في 2021\ عدد الرحل في 2021) ÷ ( السعر في

2022- السعر في 2021 \ السعر في 2021) 

((20-50)÷50) ÷((10000-200000)÷100000)= 0.4

1>0.4  الطلب غير مرن

2. المرونة السعرية لعامي 2022\2023

(عدد الرحل في 2023 – عدد الرحل في 2022\ عدد الرحل في 2022) ÷ ( السعر في

2023- السعر في 2022 \ السعر في 2022) 

((x-70)÷70) ÷((200000-250000)÷200000)= 0.4

X=77



للتذكرة 
دراسة السوق هي تحديد الشريحة

المستهدفة
الدراسة التسويقية: هي استراتيجية الدخول

الى هذه الأسواق



الدراسة الفنية 



مفهوم د راسة الجدوى الفنية وأهميتها

تعد� د ا رسة الجدوى الفنية العمود الفقري والمحور الأساسي لدراسة الجدوى الاقتصادية فدراسة الجدوى الفنية تحدد
مدى إمكانية تنفيذ المشروع من عدمه ، أي مدى وجود وتوافر المقومات الأساسية لنجاحه، وذلك من الناحيتين

التقنية والهندسية .
تكمن أهمية دراسة الجدوى الفنية من حيب أنها تساعد في تحديد كل من موقع المشروع ، الطاقة الإنتاجية ، كمية

وأسلوب الإنتاج ، كما أنها توفر البيانات الضرورية لعملية تقدير التكاليف الرأسمالية والتشغيلية ، وبالتالي فإن أي خطأ
فيها سيؤدي إلى خطأ في تقدير الاحتياجات التمويلية للمشروع من ناحية ، وصافي التدفق النقدي الذي يتوقع أن

يتولد عن المشروع من الناحية الأخرى .
يحتاج إعداد د را سة الجدوى الفنية لتوافر بيانات عن السوق ، المنتج ، التجهيزات ، المواد الأولية ، ويتم الحصول عليها

من د راسة الجدوى التسويقية ، الاتصالات مع الوكلاء والموردين ، التصاميم الهندسية .



التحليل الدقيق والمتكامل

العوامل الواجب مراعاتها عند اعداد دراسة الجدوى الفنية

الوقت والجهد المبذول

الدراسة الفنية 

البيانات والمعلومات المطلوبة لإجراء دراسة الجدوى الفنية

بيانات ومعلومات عن السوق

بيانات ومعلومات عن المنتج

بيانات ومعلومات عن المواد الأولية

بيانات ومعلومات عن الموارد البشرية



تقدير الطاقة الإنتاجية للمشروع 
اختيار موقع المشروع 

تخطيط العمليات الإنتاجية 
تقدير تكاليف المشروع

مكونات دراسة الجدوى الفنية



نقطة التعادل

يعد تحليل نقطة التعادل أمر  هام في دراسات جدوى المشروعات الاستثمارية، وذلك باعتبار
ننا من معرفة المستوى الأدنى من النشاط الذي يمكن للمنشأة عند الاستمرار في يُمك�

نشاطها دون الخروج من السوق.
يتطلب تحديد نقطة التعادل لمشروع استثماري ما تقدير المبيعات من خلال الدراسة

التسويقية وتقدير التكاليف من خلال الدارسة الفنية للمشروع، حيث كلما انخفضت نقطة
التعادل ازدادات فترة المشروع لتحقيق الأرباح وانخفضت في تحقيق الخسارة.

ق المشروع عندها ربحاً أو خسارة، حيث يمكننا تعريف نقطة التعادل بأنها النقطة التي لا يحق�
تتساوى عند هذ النقطة الإيرادات الكلحية والتكاليف الكلية (التكاليف الثابتة + التكاليف

المتغيرة) .



نقطة التعادل



نقطة التعادل
تبيع إحدى المنشآت الوحدة الواحدة من منتجها بسعر 15 ليرة سورية، وتبلغ قيمة مبيعاتها

رة فتبلغ 2000,000 ل.س. 3,000,000 ل.س، والتكاليف الثابتة 1,000,000 ل.س، أما التكاليف المتغي�
كما علمنا أن الطاقة الإنتاجية القصوى لهذ المنشأة = 300,000 وحدة إنتاج.

المطلوب: حساب ما يلي:
- كمية التعادل وقيمتها.

- ربح المنشأة عند مستوى مبيعات 180,000 وحدة.

- ربح المنشأة عند مستوى مبيعات 220,000 وحدة.
- حجم المبيعات الذي يضمن للمنشأة تحقيق صافي رب ح قدر 100,000 ل.س وقيمة المبيعات التي

تحقق ذلك .



نقطة التعادل

كمية التعادل وقيمتها

ويمكننا الحصول على قيمة نقطة التعادل أيضاً بالشكل الآتي:



نقطة التعادل

ربح المنشأة على مستوى مبيعات 180,000 وحدة

ض في العلاقة الآتية: نعو�



نقطة التعادل
ربح المنشأة على مستوى مبيعات 220,000 وحدة

هذا يعني أن المنشأة عندما تبيع فقط 220,000 وحدة من منتجها ستربح 100,000 ل.س.
 حجم المبيعات الذي يضمن للمنشأة تحقيق صافي ربح قدره 200,000 ل.س وقيمة المبيعات

التي تحقق ذلك.

هذا يعني أن المنشأة يجب أن تبيع 240,000 وحدة من منتجها لكي تربح 200,000
ل.س. أي ما قيمته 240,000 × 15 = 3,600,000 ل.س.



حالات استخدام تحليل نقطة التعادل

حالة ربحية المنشأة بتحديد كمية الإنتاج وعلاقته بالتكاليف والأرباح في
الأجل القصير.

� حالة تحديد كمية الأرباح المتوقعة عند كل مستوى من مستويات
الإنتاج.

� حالة وضع برمج بديلة واستتراتيجيات مختلفة للمنشأة كتجديد الآلات
مثلاً. حالة اتخاذ قرار بإضافة سلعة بديلة



الدراسة المالية 










































