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 (المحاضرة السادسة  )

وتحدٌد الأسواق المستهدفة  تجزئة السوق

 

 :أهداف المحاضرة 

 

 

 

 

 

 

 :محتوٌات المحاضرة 

  :مقدمة

        .ماهٌة التجزئة السوقٌة: أولا

  .خطوات التجزئة السوقٌة وشروط نجاحها: ثانٌا

 .استراتٌجٌات تقسٌم السوق: ثالثا

 :مقدمة 

 تتفاوت المنظمات من حٌث قدراتها وإمكاناتها، كما تتفاوت من حٌث اهدافها واستراتٌجٌاتها. 

  ومن هنا كان لا بد على المنظمات من تجزئة الأسواق وتحدٌد الأسواق المستهدفة المراد خدمتها

بما ٌتناسب وإمكانات وقدرات هذه المنظمات من جهة، وبما ٌخدم الأهداف المسطرة لها 

. وٌتوافق مع استراتٌجٌاتها المنتهجة من جهة أخرى

  ، وهكذا فإن هذه المحاضرة تأتً لتسلط الضوء على واحد من أهم موضوعات إدارة التسوٌق

 .وتبرز أهمٌته وآلٌاته بالنسبة لمنظمات الأعمال

 .الججشئة السوكية وههيجها ةالنستة لهنظهات الأعهالنفهوم بثعزيف الطالث  .1

. إدراك الطالث للهزاحل والخطوات الجي ثهز ةها هذه العهلية .2

. إةزاس شروط إنجاح وفاعلية الججشئة السوكية .3

  .إحاطة الطالث علها ةالاسجزاثيجيات الأساسية لجلسيو السوق .4
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 ماهٌة التجزئة السوقٌة : أولا

 تعرٌف السوق  -1

هو مجموعة من الافراد 

الطبٌعٌٌن أو المعنوٌٌن الذٌن 

لدٌهم حاجات معٌنة ٌمكن 

إشباعها عن طرٌق منتجات 

وخدمات معٌنة ولدٌهم القدرة 

والرغبة والسلطة فً 

 . شرائها

 :مفهوم التجزئة السوقٌة -2

 تعرف التجزئة السوقٌة على أنها عملٌة 

عدة قطاعات  تقسٌم السوق الكلً إلى

وذلك اعتمادا على أسس  سوقٌة متجانسة،

 دٌمغرافٌة، جغرافٌة،)   ومعاٌٌر معلومة

بهدف خدمتها من خلال  (...اقتصادٌة

  المزٌج التسوٌقً المناسب
 

 : السوق المستهدف- 3

وتطرح هذه السوق على أنها 

الأهداف الاستراتٌجٌة 

التسوٌقٌة للمؤسسة والمرتكزة 

أساسا على المستهلك باعتباره 

وفً  هدف أي نشاط تسوٌقً،

ظل الشروط التً سبق 

  .تحدٌدها للسوق

:  مزاٌا التجزئة السوقٌة- 4

 

  تحقٌق ولاء المستهلكٌن

 مواجهة المنافسة .

 رفع الروح المعنوٌة للمسوقٌن .

  تحقٌق هدف المنظمة فً إشباع حاجات

المستهلكٌن 

 تطوٌر الاستراتٌجٌات التسوٌقٌة .

 

 : مساوئ التجزئة السوقٌة- 5

  ارتفاع التكلفة لان التقسٌم ٌعنً أكثر من

. مزٌج تسوٌقً

 كثرة مجهدات رجال البٌع .

  صغر حجم السوق الواحد أحٌانا، نتٌجة

.  تقسٌم السوق الواحد لعدة شرائح

 

 

 : أهداف التجزئة السوقٌة  -

  تمكٌن المنظمة من خدمة الأجزاء التً ترغب فً خدمتها وفقا لإمكاناتها وظروفها؛

  التعرف بشكل أكثر دقة على السوق المراد خدمته؛

  التحدٌد الدقٌق للأهداف التسوٌقٌة؛

  تسهٌل عملٌة تقٌٌم الأداء؛

 تحدٌد نقاط القوة والضعف والفرص والمخاطر بسهولة.  
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 :خطوات عملٌة التجزئة السوقٌة وشروط نجاحها : ثانٌا

: خطوات التجزئة السوقٌة. 1

تحدٌد أسس تشكٌل القطاعات . ا

 :السوقٌة

بحٌث ٌتحدد التقسٌم على أسس 

 :محددة

  ،(أطفال/نساء/رجال) دٌمغرافٌة 

  أوالشرقٌة المنطقة) جغرافٌة

 (سوق آسٌا/سوق إفرٌقٌا /الغربٌة

فئات مرتفعة أو ) اقتصادٌة

  (متوسطة أو منخفضة الدخل

 

التدقٌق فً الخلافات التً . ب

ٌمكن أن تتواجد داخل هذه 

 :القطاعات

وذلك بغرض الفهم الجٌد  

لمكونات هذا القطاع من خلال 

تحدٌد الخلافات الممكنة بداخله 

كالمواقف من المنتج، وعادات 

     ..الشراء، وأسلوب الحٌاة،

  :التنبؤ بالسوق الكامن. ج

حٌث ستسمح الدراسات بالتنبؤ 

بحجم السوق الكامن، وهنا 

ٌمكن أن ٌتخذ قرار الانسحاب 

 مع تطلعات ٌتناسبإذا كان لا 

  الشركة

 

 :التنبؤ بالحصة السوقٌة للمنظمة. د

وهو أمر ترتهن به أهداف المنظمة وٌرتبط 

بطاقتها الإنتاجٌة،  

علما أن التنبؤ بالحصة 

تحدده دراسة   السوقٌة للمنظمة ٌعتبر أمرا

 المنافسٌن

السوقً  (أو عدة قطاعات)اختٌار القطاع . هـ

 :المستهدف

فقد تختار المنظمة قطاعا سوقٌا واحدا 

،  (المنطقة الشرقٌة لوحدها مثلا)

أو عدة قطاعات سوقٌة 

النشاط على مستوى ثلاثة مناطق أو قطاعات )

  ،(سوقٌة

وذلك إنما ٌتم بمراعاة إمكانات الشركة ومقارنة  

  .التكالٌف والعوائد عن كل قطاع
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 :شروط التجزئة الفاعلة -2

 إمكانٌة القٌاس لحجم وقدرة الشراء الناتج عن تقسٌم السوق حتى ٌمكن المقارنة والمفاضلة؛  

 كقنوات  معٌنةإمكانٌة الوصول للقطاع المستهدف وذلك خاصة من خلال الوصول لجوانب 

  التوزٌع مثلا؛

 إمكانٌة تحقٌق درجة ربحٌة مناسبة؛  

 ،أي الدرجة التً ٌمكن من خلالها تصمٌم برامج تسوٌقٌة فعالة لخدمة القطاعات  إمكانٌة التنفٌذ

  .المستهدفة

 :استراتٌجٌات تقسٌم السوق : ثالثااً 

 

  : الكلًالسوقاستراتٌجٌة - 1

وهو وضع مزٌج تسوٌقً واحد لكل السوق، 

 هذه الاستراتٌجٌة ، علما أن دون تقسٌم محدد

 . هً نادرة

حٌث تستخدم من قبل المنظمات التً تنتج منتجا 

واحدا أو خطا وحدا لأنها تفترض أن جمٌع 

الزبائن فً السوق لدٌهم حاجات متشابهة نحو 

منتج واحد ومن ثمة فهً تقدم لهم مزٌجا تسوٌقٌا 

واحدا، أي منتجا واحد بسعر واحد وبرنامج 

توزٌع موحد وسٌاسة إشهار موحدة للوصول إلى 

. معظم الزبائن فً السوق

 

 

 

    مزٌج تسوٌقً موحد               كامل السوق 

 

 

  :استراتٌجٌة التركٌز السوقً -2

عندما تجد المنظمة نفسها أمام سوق تتشكل من - 

أفراد ومنظمات ذوي احتٌاجات مختلفة للمنتجات 

وتكون مزاٌا التعامل مع مجموعة واحدة تتناسب 

مع ظروف المنظمة، فإنها تفضل استخدام مزٌج 

تسوٌقً واحد ٌوجه نحو مجموعة واحدة من 

المشروبات ).المستهلكٌن الذٌن تتشابه رغباتهم

( الغازٌة وغٌر الغازٌة، والملائمة لمرضى السكري

إن هذه الاستراتٌجٌة تسمح بالتخصص وتركٌز - 

الجهود والموارد وتلائم المنظمات ذات الموارد 

المحدودة؛ لكن ٌعاب علٌها الخوف من تحول 

العملاء، ودخول منافسٌن جدد، أي أنها تعتمد على 

. وضع البٌض فً سلة واحدة

 

مزٌج تسوٌقً     

 

  1قطاع 

  2قطاع 

  3قطاع 
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 استراتٌجٌة التعدد - 3

وهنا تجد المؤسسة أنه من الأنسب لها تقسٌم السوق إلى مجموعات تبعا لمدى تشابه كل - 

بحٌث تكون قادرة وفقا لذلك على  مع أكثر من مجموعة فً حدود إمكاناتها، ثم التعامل مجموعة،

. إتباع أكثر من مزٌج تسوٌقً

والاختلاف هنا ٌكون فً جملة عناصر المزٌج التسوٌقً، وتمتاز هذه الاستراتٌجٌة بأنها تمكن - 

. المنظمة من خدمة عدد متنوع من القطاعات السوقٌة والحصول على مبٌعات كبٌرة، إلا أنها مكلفة

 

 
 

 

 

 
                                          

 

  وعموما فإن المفاضلة ما بٌن الاستراتٌجٌتٌن السابقتٌن تتم وفقا لعدة عوامل منها ما ٌتعلق مثلا

 بالمنتج ومنها ما ٌتعلق   أو مدى وفرة المعلومات، كتصور الإدارة للمخاطر،بالشركة

 .  بالسوق كدرجة المنافسة ومنها ما ٌتعلق كدورة حٌاته وحجم المبٌعات
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ..دمعة قصٌد / .. إعداد 

  1مزيج تسويقي 

  2مزيج تسويقي 

  3مزيج تسويقي 

 

  1قطاع 

  2قطاع 

  3قطاع 
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