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 لثتقسن ادارة البيئت/ الورحلت الثب

 9191-9102للعبم الدراسي  / الكورس الاول التسويق هببدئ

 /تدريسي الوبدة ثنبء عبدالكرينالسبدستالوحبضرة 

 

 Industrial Markets الاسواق الصنبعيتتجزئت عنواى الوحبضرة )

Segmentation) 

 
المذكورة فً اسواق المستهلن فهً تخضع الاسواق الصناعٌة الى نفس اسس التجزئة 

 كالتالً :

السكانٌة )الصناعٌة(: ما هً الصناعات التً تشتري هذا المنتج وٌجب التركٌز  -1

 علٌها.

 الدٌموغرافٌة )حجم الشركة(: ما حجم الشركات التً ٌجب التركٌز علٌها. -2

 المتغٌرات التشغٌلٌة : -3

  التركٌز علٌها.التكنولوجٌا : ما هً تكنولوجٌا الزبون والتً ٌجب 

  حالة المستعمل/غٌر المستعمل : هل نموم بالتركٌز على غٌر المستعملٌن؟

 أم المستعملٌن بشكل كبٌر، أم متوسط أم خفٌف.

  لدرات الزبون : هل نركز على الزبائن المحتاجٌن لخدمات كثٌرة أم

 لخدمات للٌلة . أم المستعملٌن بشكل كبٌر ، أم متوسط أم خفٌف.

 لمنظمة : هل تركز الشركات ذات المركزٌة أم اللامركزٌة وظٌفة شراء ا

 فً الشراء.

 مدخل الشراء : -4

  طبٌعة العلالات المائمة : هل نركز على الشركات التً لنا معها علالات

 لوٌة أو نتجه نحو الشركات المرغوبة اكثر.

  سٌاسات الشراء العامة 

 نظم الشراء 

  ًتبحث عن النوعٌة .أم الخدمة. معٌار الشراء: هل نركز على الشركات الت

 أم السعر .

 الخصائص الشكلٌة: -5

  الموالف تجاه المخاطر : هل نركز على الشركات التً تتحمل المخاطر أم

 تلن التً تتجنبها.



2 

 

 .الولاء : هل نركز على الشركات التً تظهر ولاء عالً لمجهزٌها 

 

 المعاٌٌر الخاصة بوضع تجزئة فاعلة

 لابلة للمٌاس من حٌث حجم الموة الشرائٌة.ٌجب أن تكون تجزئة السوق  -1

 ٌجب أن تكون المنظمة لادرة أن تروج بفاعلٌة وكذلن خدمة المطاع السولً. -2

ٌجب أن تكون المطاعات السولٌة كافٌة من حٌث الحجم لتبرر خدمتها وبالتالً  -3

 تكون مربحة بالنسبة للمنظمة.

 مة تسوٌمٌاً.ٌجب أن ٌتوافك عدد المطاعات مع امكانٌة ولدرات المنظ -4

 سهولة الدخول لتلن المطاعات من حٌث لنوات التوزٌع. -5

 مراحل استراتٌجٌة تجزئة السوق 

ٌتبع مسؤولً التسوٌك فً كلا السولٌن الاستهلاكً والصناعً مراحل متتالٌة فً 

 عملٌة اتخاذ لرار تجزئة السوق وهً :

 المرحلة الأولى : تحدٌد أسس تشكٌل القطاعات السوقٌة

تجزئة السوق عندما تبحث المنظمة عن لواعد محددة والتً من خلالها ٌتم تحدٌد الأسواق تبدأ 

وهذه الأسس أو المواعد هً الخصائص الكامنة للمشترٌن والتً تسمح بتصنٌف وتحلٌل اعمك 

 للزبائن.

 المرحلة الثانٌة : تطوٌر اوضح لكل قطاع 

ملٌة فهم اكثر لزبائن هذا المطاع والأهمٌة عندما ٌتم تحدٌد لطاع محدد ، ٌموم مدٌر التسوٌك بع

لهذا الفهم هو محاولة مطابمة احتٌاجات الزبائن بشكل دلٌك لما تمدمه المنظمة من منتجات، 

بالإضافة الى معرفة الاختلافات فً نفس المطاع مثل مستوى الحٌاة، الموالف تجاه المنتج، 

 تفضٌل العلامات التجارٌة.

 ؤ بالسوق الكامنالمرحلة الثالثة : التنب

هذه المرحلة هً التً تمرر الاستمرار أو عدم الاستمرار فً متابعة التجزئة ودراستها والسبب 

فً ذلن ٌعود الى أن المبٌعات المتولعة فً كل لطاع مدروس تمرر فٌما اذا كان المطاع جدٌر 

 بالاستمرار والتحلٌل. 
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 المرحلة الرابعة : التنبؤ بالحصة السوقٌة

كون المنظمة لدر لررت المبٌعات فً السوق المستهدف ، فإنه بالإمكان بعدها التمرٌر بعدما ت

 والتنبؤ بالحصة السولٌة، وهنا ٌجب ملاحظة لوة وتأثٌر الشركات المنافسة.

 المرحلة الخامسة : اختٌار قطاع سوقً محدد

تنبؤ السابمة ٌصبح من خلال المعلومات التً تم الحصول علٌها فً المراحل السابمة ، وعملٌة ال

لدى الادارة الرؤٌة الواضحة لتمرٌر فٌما اذا كانت خدمة هذه المطاعات تحمك الأهداف التسوٌمٌة 

 بعد احتساب التكالٌف، الربح، والعائد على الاستثمار.

  استراتٌجٌات الوصول للأسواق المستهدفة

حتٌاجات اسواق مستهدفة هنان استراتٌجٌات تحمك افضل توافك بٌن ما تمدمه المنظمة وبٌن ا

محددة حٌث ٌعتبر هذا التوافك حٌوٌاً لنجاح جهود التسوٌك فً السوق وتتمثل الاستراتٌجٌات فً 

 الآتً :

 استراتٌجٌة التسوٌق غٌر المتنوع أو التسوٌق الجماهٌري - أ

تستخدم هذه الاستراتٌجٌة من لبل مؤسسات تنتج منتجاً واحداً أو خطاً انتاجٌاً واحداً لٌتم 

توزٌعه على جمٌع المستهلكٌن باستخدام مزٌج تسوٌمً واحد. هذه الاستراتٌجٌة تفترض 

 أن جمٌع الزبائن فً السوق المستهدف لدٌهم حاجات متشابهة نحو منتج محدد.

 استراتٌجٌة التسوٌق المركز - ب

ٌطلك على السوق الذي ٌتشكل من الافراد والمنظمات ذوي الاحتٌاجات المختلفة نحو 

بالأسواق غٌر المتجانسة، وبناءً على ذلن فإن المنظمة تكون لادرة على المنتجات 

تطوٌر مزٌج تسوٌمً فاعل فً اشباع جزء صغٌر من السوق الكلً اكثر من لدرتها 

 على تمدٌم مزٌج تسوٌمً ٌصلح لجمٌع الأفراد فً السوق الكلً.

 استراتٌجٌة التسوٌق المتنوع  -ج

مؤسسات تمدم منتجات متعددة وتستخدم لها برامج تستخدم هذه الاستراتٌجٌة من لبل 

تسوٌمٌة مختلفة مصممة لإشباع حاجات أو لطاعات سولٌة مختلفة ، حٌث تهدف هذه 

الاستراتٌجٌة لخدمة لطاع كبٌر من السوق الاجمالٌة. مثال )اذا نجحت شركة 

ساء(. متخصصة بالملابس الرجالٌة فً تسوٌك منتجاتها ثم الحمتها بملابس اطفال والن
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أي انها تصمم مزٌج تسوٌمً لكل لطاع سولً محدد. من ممٌزات هذه الاستراتٌجٌة 

بأنها تتٌح للمنظمة خدمة جمٌع المطاعات والحصول على مبٌعات كثٌرة، واستغلال 

 افضل للطالة الانتاجٌة غٌر المستغلة.

 راد جدد.أما عٌوبها فإنها تستلزم ارتفاع فً التكالٌف لشراء مواد جدٌدة وتوظٌف اف

 استراتٌجٌة التسوٌق غٌر المتنوع                                    

 المزٌج التسوٌمً

 

 استراتٌجٌة التسوٌق المتنوع                                       

 مزٌج تسوٌمً

 

 تسوٌمً مزٌج

 

 مزٌج تسوٌمً

 

 استراتٌجٌة التسوٌق المركز                                        

 

 

 

 

 

    

 

 

 المزٌج التسوٌمً

 (1لطاع )

 (2لطاع )

 (3لطاع )

 السوق                 

 (1قطاع )             

 (2قطاع )            

 (3قطاع )            


