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 لثتلسن ادارة البيئت/ الورحلت الثب

 9191-9102للعبم الذراسي  / الكىرس الاول التسىيك هببدئ

 /تذريسي الوبدة ثنبء عبذالكرينالخبهستالوحبضرة 

 

 ( تجزئت السىقعنىاى الوحبضرة )

 
  the marketهفهىم السىق

السوق فً اللغة هو المولع الذي ٌجُلب الٌه المتاع والسلع للبٌع والشراء حٌث ٌشُار له بالمكان 

الذي ٌجتمع فٌه الأفراد البائعون والمشترون. أما تعرٌف السوق لدى كُتاب التسوٌك فٌشٌر الى 

حاجة حيث يتكون السوق من جميع الزبائن الكامنين الذين يشتركون في رغبة أو مفهوم آخر: 

 . ولديهم القدرة على الانخراط في العمليات التبادلية لإشباع تلك الرغبة أو الحاجة

وٌنظر كُتاب التسوٌك الى البائعٌن على انهم ٌشكلون الصناعة والمشترون ٌشكلون السوق ، 

ومن هذا المنطلك من الضروري تبٌان انواع الأسواق : الأسواق الاستهلاكٌة التً تعُرض فٌها 

د المابلة للاستهلان الشخصً )كتب، ملابس، طعام، .....( ، الأسواق الصناعٌة التً الموا

تعرض فٌها المواد المابلة للاستخدام المباشر وغٌر المباشر فً عملٌة انتاج المنتجات من اجل 

بٌعها كالمطن والمطاط والحدٌد،.... بناءً على ذلن ٌمكن ملاحظة اختلاف حاجات ورغبات 

ٌة وممارسة شرائهم فً الأسواق المختلفة وهذا ما ٌبرز وجود حاجة الى تجزئة الزبائن ونوع

 .السوق

 Market Segmentationتجزئة السوق  

هً العملٌة التً ٌتم من خلالها تمسٌم السوق الكلً الى عدة مجامٌع أو لطاعات متجانسة من 

منها : العوامل السكانٌة،  خلال الاهتمام المشترن للأفراد داخل كل لطاع اعتماداً على عوامل

والنفسٌة ، والمولع الجغرافٌة وذلن لخدمة تلن الاسواق الفرعٌة من خلال ما ٌعرض من 

 منتجات.

 : وٌعتمد مفهوم تجزئة السوق على ثلاث فرضٌات هً

 .إن المستهلكٌن مختلفون 

 .إن اختلافات المستهلكٌن لها صلة باختلافات طلب السوق 

 ٌ مكن عزلها من بٌن السوق الاجمالً الكلً.ان لطاعات المستهلكٌن 
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ان الهدف الرئٌسً لتجزئة السوق الى لطاعات هو ان معظم البائعٌن غٌر راغبٌن فً تمدٌم 

وانما ٌسعون الى تنمٌط ما منتجاتهم للمشترٌن على اساس تحمٌك رغبة كل زبون على حدة 

 فً جمٌع الحالات. لذا فأن تجزئة السوق لاٌمكن استخدامها ٌمدمونه الى زبائنهم 

 اهمية تجزئة السوق

 تمدم تجزئة السوق العدٌد من الفوائد للمنظمة والمجتمع وهً كالتالً :

إن منظور التجزئة ٌمود الى تعرٌف اكثر دلة للسوق من حٌث حاجات المستهلن ، ولهذا  -1

 فإن التجزئة تحسن من فهم الإدارة للزبون.

فإنها تكون بوضع افضل لتوجٌه برامجها حالما تفهم الإدارة حاجات المستهلن ،  -2

 التسوٌمٌة والتً سوف تشبع هذه الحاجات وبالتالً توازي طلب السوق.

إن البرنامج المستمر لتجزئة السوق ٌموي من لدرات الإدارة فً ممابلة احتٌاجات  -3

 السوق المتغٌرة .

وة وضعف من خلال تجزئة السوق تكون الادارة لادرة بشكل افضل على تمٌٌم مواطن ل -4

 المنافسٌن.

تمود التجزئة الى تحدٌد دلٌك للأهداف التسوٌمٌة كما تمكن الإدارة من تمٌٌم الأداء بشكل  -5

 مستمر.

 Consumer Market Segmentationأساليب تجزئة سوق المستهلك 

 هناك عدة أساليب لتجزئة سوق المستهلك وهي :

 Geographic Segmentationالتجزئة الجغرافية  - أ

بالتجزئة الجغرافٌة تمسٌم السكان الى لطاعات متجانسة من حٌث المولع ٌمصد 

الجغرافً : مثل سكان المدن، سكان المرى أو البادٌة، أو حتى ٌمكن التمسٌم داخل 

 غرب العاصمة.-المدٌنة الواحدة مثل منطمة شمال العاصمة

 Demographic Segmentationالتجزئة الديموغرافية  - ب

كان الى مجموعات أو لطاعات متجانسة اعتماداً على : العمر، مستوى ٌمصد بها تمسٌم الس

الدخل، المهنة، المستوى التعلٌمً، حجم الأسرة، الدٌانة، النوع )ذكر، انثى(. وتعتبر التجزئة 

 الدٌموغرافٌة أهم الاسس المتداولة لتمٌٌز مجموعات المستهلكٌن وذلن لسببٌن: 
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هو ان حاجات المستهلكٌن وتفضٌلاتهم ومعدلات استخدامهم مرتبطة بشكل كبٌر  الأول:

 بالمتغٌرات السكانٌة.

 هو ان المتغٌرات السكانٌة سهلة المٌاس ممارنة بالمتغٌرات الأخرى. الثاني:

 Psychographic Segmentationالتجزئة النفسية  -ج

التكوٌن النفسً للأفراد مثل :  ٌمصد بها تمسٌم السكان الى مجموعات متجانسة من حٌث

 الشخصٌة، المحبة، الكراهٌة، مستوى المعٌشة، المٌادة، الطبمة الاجتماعٌة.

التً ٌنتمً الٌها الأفراد تؤثر بشكل لوي على تفضٌلاتهم  Social Classفالطبمة الاجتماعٌة 

الشركات لهذا  لمنتجات معٌنة مثل: السٌارات، الأثاث المنزلً، السكن،....وتنبهت الكثٌر من

 الأمر فبدأت بتصمٌم منتجاتها لتلائم طبمات اجتماعٌة بعٌنها.

  Behavioral Segmentationالتجزئة السلوكية  -د

ٌمصد بهذا النوع من التجزئة )المنفعة( التً ٌتولع الأفراد حصولها عند شرائهم أو استعمالهم 

للمنتج حٌث ٌتم تمسٌم الأفراد الى مجامٌع على اساس : معرفتهم، موالفهم، استخدامهم، 

 واستجابتهم لمنتج معٌن . 

 وٌنمسم هذا النوع من التجزئة الى لسمٌن رئٌسٌٌن:

  نسبة الاستخدامUsage Rate  حٌث ٌمكن تجزئة السوق لمستخدمً المنتج الى نسبة :

 متدنٌة، متوسطة، وعالٌة.

  حالة الولاءLoyalty State  ٌمكن تجزئة السوق الى انماط ولاء المستهلن ً : اٌضا

 . Brand Loyaltyوٌمصد به الولاء للعلامة التجارٌة 

 

 

 

 


