الحالات المطلوبه للمناقشه في ماده التسويق 
الحاله الاولى :-

ص277 الحاله العمليه رقم 9/2
             (كيف تستخدم استراتيجية تجزئه السوق لتفادي هبوط المبيعات)
ان الاستسلام للأمر الواقع في عالم التسويق يعتبر مأساه بلا حدود .. تفقد المؤسسات بريقها وتكبل قدرتها .. وطالما انك تعمل في السوق فأنك تعمل في مجال ملئ بالحركه ومفعم بالمخاطر ..ولكن في التسويق نستبعد عالم المستحيل .. ونتعامل مع صعوباتنا بالدراسه..ومن الكاتب المميز Norton Puley نسوق لكم مشكله شركه EMERYوهي احدى الشركات الامريكيه الكبيره العامله في مجال النقل السريع للطرود والبضائع , والتى تعمل جنبا الى جنب مع مجموعه من الشركه العملاقه في مقدمتها Federl Express فقد واجهت شركتنا خسائر بلغت في عام 1990 وحده 79 مليون دولار ,وخلال الاربع سنوات التاليه الممتده حتى نهايه 1994 طبقت الشركه مجموعه من الاستراتيجيات حققت الشركه ارباحا بلغت 77 مليون دولار في عام 1994 , معظم هذه السياسات يمكن تطبيقها دون عناء في منشأتك من خلال وعلى غرار الشركات التى تبحث عن النجاح بدأت الشركه بدراسه السوق محدده نقاط القوه والضعف فوجدت تميزا من الشركات المنافسه في العديد من المجالات كما وجدت ايضا انها قطاع سوقي معين تحقق خسائر فعليه في تدوال الطرود . وقد اتبعت الشركه مجموعه من الاستراتيجيات في مقدمتها :
1-  الدخول في مجال ارسال الخطابات والطرود لبصغيره باستخدام اسلوب التسليم خلال 24 ساعه بالتركيز على مؤسسات الاعمال
2- التركيز الكامل على القطاع السوقي الذي لاتخدمه الشركات الاخرى بكفاءه وهو التسليم خلال 24 ساعه للطرود المتوسطه والكبيره (70 رطل فما فوق)
3- حفز الباعه على زياده عدد العملاء وجذب عملاء جدد من خلال نظام جديد للحوافز
4- خفض التكلفه في كافه الاعمال من خلال تحليل متكامل للعناصر الداخله في النشاط وخاصه تكاليف تدوال السلع واختصار وقت التسليم والتسلم,وتحسين عمليه المناوله.
وكانت النتائج حقا باهرة اذ استحوذت الشركه الان على نحو 24% من حجم النشاط في الشريحه الخاصه بالطرود المتوسطه وكبيره الوزن.
ويرى المحلل التسويقي المتابع لهذه الخطوات البسيطه اتخذت طريقا عكسيا من الخساره للربح من خلال نجاح استراتيجيه تجزئه السوق والتى تم بناؤها على اساسا معرفه دقيقه بحاجات العملاء وقدرات المنافسين
فمن ناحيه درست اداره الشركه حاجات وسلوك العملاء واستطاعت اعاده تخصيص مواردها وعلى الفئات الاكثر ربحا من خلال التوزيع الجغرافي وخطوط المنتجات وحجم السوق والعوامل الرئيسيه المؤثره في العمليه الشرائيه وكذا منافع التوزيع المستخدمه
واستطاعت الشركه ان تحدد بشكل واضح الانماط الحاكمه لسلوك العملاء وتحديد المنافع الخاصه بكل فئه من فئاتهم ومدى اشباع  هذه المنافع من جانب مختلف فئات المنافسين ويمكنك ان تقوم بهدذه العمليه في التعامل واتجاهاته عن العلاقه بين السعر والجووده وكذا العوامل المتربطه بمدى احترامه لمنشأتك وسلعك في السوق ,ويتم في النهايه تقييم حاجات ورغبات العملاء ومدى اشباعها من الاداء الحالى لمنتجاتك (مستوى جودتها –تسليمها-مدى جوده عمليات البيع والترويج – الخ)
ولاتنسى ان هذه الشركه قد اخذت في الحسبان قدرات المنافسين فبينما تعكس دراستك للعملاء مدى قيامك بعمليه الاشباع لحاجاتهم ورغباتهم ,فأن دراستك للمنافسين تعطي صورة لقدرتك علي هذا الاشباع . وبالتالي فعليك التعرف علي كيفيه تقسيمهم للسوق ولماذا يختار العملاء منتجاتهم دون منتجاتك؟ وماذا قدم المنافسون للمواءمة مع انماط السلوك الشرائي؟ وما هي استراجياتهم للمواجهه والاختراق ؟ وبالتالي فأن دراستك لنقاط القوه والضعف SOWT هو السبيل الوحيد لتحديد فرصتك في السوق وتجنب مخاطر الاعمال.
المطلوب: الوقوف على العناصر العمليه في مجال التسويق المرتبطه بتطوير عمليات التسويق في احدى القطاعات .
المصدر Amacom,8,1995.
انتهت 

