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اتيجي  اختيار الإستر
ى
ةالعوامل المؤثرة ف

:الأهداف الخاصة بالمنتجات1.

ي تحد●
 
ا ف ً يد نوع إذ تلعب صياغة الأهداف الخاصة بكل منتج دورًا كبير

اتيجية المتبعة ..الاسير

منشأة يجب ، فإن الالاحتفاظ بالحصة التسويقية الحاليةفإذا كان الهدف هو ●

ي لدى ال
اتيجيات إثارة الطلب الانتقائ  .متعاملير  أن تلجأ إلى استخدام إسير

ي السوقأما إذا كان الهدف هو ●
 
ي ضوء أرقام أرباح معالنمو والبقاء ف

 
..  ينة ف

اتيجية الاحتفاظ بالعملاء تكون نصب عير  القائمير  ع لى العمل فإن اسير

ي 
.التسويقر



اتيجي  اختيار الإستر
ى
ةالعوامل المؤثرة ف

مدى توافر معلومات دقيقة عن تحليل الموقف . 2

:التسويقر 

إذ أن توافر تلك المعلومات من شأنه أن يؤدي إلى معرفة الفرص●

ي ذلك التنبؤ الذي يحدد الفجوة ب
 
ير  السوق التسويقية، ويستخدم ف

المرتقبة والطلب المرتقب،

ي ك●
 
ل المعلومات المتاحة عن أجزاء السوق ورغبات وحاجات الأفراد ف

.جزء، وكذلك هوية المتنافسير  الجدد للسلع والخدمات 

ا المنافسون الأساسي●
ً
ون وأهم من المعلومات المطلوب  تحديدها أيض

اتيجيات .ما يتبعونه من اسير



اتيجي  اختيار الإستر
ى
ةالعوامل المؤثرة ف

نافسىالتمدى قدرة المنشأة على استخدام وتطوير التحليل . 3

(  تحليل المنافسة)
اتيجية بعض العنا● وري أن يتوافر لواضعي الاسير صر المتعلقة إذ أنه من الض 

ي تتضمن نصيب من المنش
ي السوق بالتحليل التنافسي للسوق والتر

 
أة ف

ريات المنافسون من تحدي، وكذا المزايا التسويقية والمغيملكةومدى ما 

ي يوفرها المنافسونالبيعية
التر

ي ي●
..  تعاملون معهاتقييم سياسات التوزي    ع والبيع للمنافسير  والمتاجر التر

ة تحليل الموارد المتاحة لدى المنافسير  وتمثل المدخلات الأساسي●

..ةلأعمالهم مثل رقم الإيرادات وحجم قوة المبيعات، والطاقة الانتاجي



اتيجيات تحديد السوق المرتقبة بالنسبة استر
ى  :للمستهلكي 

خطوات لابد ان يتم قبل اختيار 3حيث تحتوي على نموذج من 

اتيجيات :الاسير

 وصف لأسواق المستخدم النهائي للسلع والخدمات وفقاً لمجموعات
.متقاربة الخصائص والسمات محدداً درجة النمو والعائد 

 المقارنة بين الاهداف الموضوعة مقدماً والمجموعات المختلفة من
الاسواق المرتقبة لتحديد دور التعامل مع أي منها في تحقيق اهداف 

.المنشأة

ارد معرفة الاسواق المرتقبة التي يتم خدمتها في ضوء الامكانيات والمو
.المتاحة ومقارنتها مع الحدود الدنيا والعليا للموارد المطلوبة

ي تحديد ومن خلال النقاط السابقة يتم تحديد احدى الاستراتيجيات الثلاثة ف.

السوق المرتقبة للمستهلكين



اتيجية عدم التجزئة ( ١ (:دةالأسواق الموح)إستر

ي : تعريفها●
ي هذه السياسة استخدام مزي    ج تسويقر

 واحد لكل تعت 

ي حالة وجود حاجات نمط
ية فئات السوق ويتم استخدامها ف 

ة الجهود وتمتاز بانخفاض تكلف. لكافة فئات المستهلكير  

. التسويقية

وط نجاحها :  شر

ة من اجمالىي عدد المستهل- كير  ان تكون هناك نسبة كبير

. ج احتياجاتها متشابهة ورغباتها متقاربة نحو المنت

 على تنظيم وتطوير وتنظ-
ً
يم وتعضيد ان يكون التنظيم قادرا

ي الذي يشبع حاجات المستهلكير  
.المزي    ج التسويقر



اتيجية( ١ (:ةالأسواق الموحد)عدم التجزئة إستر

اتيجية :  نتائج تطبيق الاسير

ة1. .تحقيق وفورات التوزي    ع على اعداد كبير

ريق الحصول على اكير عدد من المستهلكير  عن ط2.

. الاعلان

:  عيوب  ها 

بات اهمالها لبعض فئات المستهلكير  الذين لديهم رغ1.

.  افسير  وحاجات خاصة يمكن ان تمثل فرصة تسويقية للمن

ة لتغطية الفئات المختل2. فة والأقاليم توافر مقدرة مالية كبير

ي السوق
.  الجغرافية المتعددة ف 



اتيجية تجزئة السوق( ٢ :استر

:تعريفها

ي تعدد السياسات التسويقية بتعدد الأسواق وتس●
ع الى تعت 

لف تحقيق أقصي مبيعات معينة عن طريق الوصول الى مخت

.  فئات المستهلكير  

تير هذه وتع. وتتمير  هذه السياسة بارتفاع تكلفة التسويق●

ي صياغة 
السياسة من أهم ما يستخدمه المنتجون ف 

ي العض الحاصر  
اتيجيات ف  .الاسير



ى (٣ كت 
اتيجية التر :إستر

ي هذه :تعريفها
اتيجيةوتعت  ة الى سوق أو توجيه الجهود التسويقيالإسير

ة دون اسواق معينة مثل قيام المنشأة بإنتاج سلعة خاصة بطبقة معين

ها غير

:  المزايا

مجموعة الاستفادة من التخصص حيث تركز المجهودات التسويقية على1.

.  واحدة من المستهلكير  

ة2. اق السوق بعمق عن طريق تحقيق كمية مبيعات كبير .  اخير

ي هذه السوق 3.
 
صعوبة دخول منافسير  ف

:عيوب  ها

يؤثر خطورة هبوط الطلب الخاص بهذه المجموعة لأي سبب من الاسباب مما 

 لاعتمادها الكامل على مجموعة واحدة من المستهلكير  
ً
ا .  تأثير خطير



Niche Market Strategyتجزئة السوق 

انسة، تقسيم السوق لقطاعات متج: تعريف تجزئة السوق ●

ي تبح
ث المنشأة مع النظر إلى كل قطاع باعتباره هدف تسويقر

ي مناسب
.لكل فئةعن تحقيقه عن طريق تكوين مزي    ج تسويقر



لماذا تجزئة السوق؟

.لأن السوق يتكون من مجموعات مختلفة من المستهلكير  ●

ة لأقسام السوق● .لاكتشاف الطبيعة المتمير 

ي لم تشبع بعد●
.تحديد الحاجات التر



:مزايا تجزئة السوق 

ا لكي تستطيع الإدارة أن تت●
ً
فهم تحديد السوق تحديدا دقيق

ي ال مستهلك المستهلك وتجيب على السؤال الذي يقول لماذا يشير

هذه السلعة بالذات؟ 

ي تحقق أقص●
 إشباع إمكانية وضع برامج التسويق بالطريقة التر

ي درجة اشب
 
، إذ أن الزيادة ف اع ممكن لحاجات هؤلاء المستهلكير 

كير  على دراسة مجموعة أصغ
ي نتيجة للير

.ر من الأفرادالمستهلك تأئر

ويقية التعرف على أسباب القوة ومظاهر الضعف للمنشآت التس●

.المنافسة

.نةتوزي    ع وتخصيص الموارد التسويقية بأفضل طريقة ممك●

اسة تحديدا أهداف التسويق تحديدا دقيقا، وذلك عن طريق الدر ●

ي الطلب
 
ات المؤثرة ف .المستمرة للمتغير



:أنماط تجزئة السوق

ي ذلك وجود Homogenousالتوزي    ع المتجمع ●
، ويعت 

ي السوق لديها نفس مستويات التفضيل ل
لعاملير  مجموعة ف 

.معا

ي الانتشار الكبير لرغباdiffusedالتوزي    ع المنتشر ●
ت ، ويعت 

ها .وحاجات المستهلكير  وتباينها وتغير

، ويطلق على هذا التوزي    ع clusteredالتوزي    ع العنقودي ●

.التقسيم الطبيعي للمستهلكير  



ى  .أسس تجزئة سوق المستهلكي 

خصائص السكان( 1

نوعية العملاء( 2

ا لانطباعات المستهلك وأفكاره تجاه ا( 3
ً
لمنتجات التقسيم وفق

التقسيم وفقا للمنافع ( 4



ى المنشآت  كا)أسس تجزئة أسواق مشتر (:تالشر

ا للمنطقة الجغرافية ( 1
ً
:التقسيم وفق

رب  ها حيث يبير  هذا التقسيم اماكن توطن الصناعات ومدى ق●

ي من المواد الخام أو الطرق أو المستهلكير  ويؤثر هذا التق
سيم ف 

ي المنشأة
.  سياسات الاتصال والبيع والتوزي    ع ف 

:حجم المنشآت المتعاملة (2

يهيمكن تقسيم المنشآت ● ةالمشير ومتوسطة الى منشآت كبير

ة .  وصغير



ى المنشآت  :أسس تجزئة أسواق مشتر

:فلسفة الإدارة (3

الأدئ  من حيث وضوح درجة التفويض من الادارة العليا للمستويات

ي اتخاذ القرارات الادارية 
 
.ودورها ف

:نوعية النشاط ( 4

الخ ...د تقسم الصناعات الى قسمير  استخراجية مثل الزراعة والصي

نوك و تحويلية مثل النقل والاتصال والتجارة والتمويل والب

.  والتأمير  



محددات استخدام فكرة تجزئة السوق

ي كاف
 
ي كافه المجالات وف

 
:ة الأسواق لا يمكن استخدام فكرة تجزئة السوق ف

ونة يجب أن تكون خصائص القطاعات المكقابلية السوق للقياس ،( 1

كا انللسوق قابلة للقياس ، فلا يمكن تقسيم السوق الخاص بشر )  ت للطير

،ومن أهم(يخافون من ركوب الطيارات ولا يخافون من ركوب الطيارات

.  المقاييس العدد ومجموعات السن ومجموعات الجنس 

ي تكون منها السوق والجدوى التجزئة ،( 2
ي يجب أن تكون الأجزاء التر

تر

النسبة لأعمال تمثل حجما اقتصاديا ب-يمكن توجيه الجهود التسويقية اليها

ة تمثل خ دمتها المنشأة؛ اذ انه لا جدوى من تقسيم السوق الى اجزاء صغير

ا على المنشأة .عبئا كبير



محددات استخدام فكرة تجزئة السوق

اس قد يكون من الممكن تحديد وقيإمكانية تنفي ذ التجزئ ة ،( 3

ي كثير من الأحيان يصعب توجيه الجهد ال
ي الأسواق،الا انه ف 

تسويقر

.المطلوب الى فئة معينة 

جزئة مزيدا يجب ان تعكس الترد الفعل التسويقر تجاه التجزئة ، ( 4

قياس من القوه لسياسات المنشاة التسويقية لذا فإنة من المطلوب

التالىي فإن رد فعل المستهلك تجاه قيام المنشأة ومدى تقييمه لها،وب

.ذلك سوف ينعكس على التنبؤ بأرباح المنشأة 



اتيجيات إثارة الطلب إستر

اتيجيات اثارة الطلب  :هنالك نوعير  من اسير

اتيجيات إثارة الطلب الأولى استر
  
اتيجيات إثارة الطلب الانتقائ  استر



اتيجيات إثارة الطلب  إستر

اتيجيات اثارة الطلب الانت ي اسير
قائ 

اتيجية الاحتفاظ-1 اسير
.بالعملاء الحاليير  

اتيجية الاكتسا-2 ب اسير
بجذب عملاء جدد من 
ير  العملاء السابقير  والحالي

.للمنافسير  

اتيجية اثارة الطلب الأو لى اسير

زيادة عدد مستخدمي -1
المنتجات 

اء  عن - ي الشر
 
زيادة الرغبة ف

.طريق المغريات البيعية

اء  عن - زيادة القدرة على الشر
فرص-طريق تقديم اسعار اقل 
البيع بالتقسيط

اء -2 :زيادة معدلات الشر

ثل توسيع قاعدة استخدام المنتجات م-
ى قليل الدسم  كامل-خالى  الدسم -لي 

الدسم

ل زيادة معدلات استهلاك المنتج  مث-
.كوبونات الصحة والنظافة

تشجيع الاحلال عن طريق اعادة -
التصميم مثل التلفزيونات ذات 

. الشاشات المسطحة



اتيجيات الريادة والتبعية  إستر

 
ً
اتيجيات ريادة السوق : أولا كات العملاقة) اسير هي و (  :الشر

تقود أي التر تحصل على أكير حصة تسويقية وهي التر المنشأة 

ات سعرية او تقديم المنتجات او التكنولوجيا ال ي تغيير
جديدة ف 

كة : ها مثال. السوق وتحقق تغطية سوقية مناسبة لمنتجاتها شر

و  ي المشر
ي السيارات وكوكاكولا وبيبسي ف 

. بات الخفيفةتويوتا ف 

كات الرائ ي تتبعها الشر
اتيجيات التر اتيجية ) دة ومن امثلة الاسير اسير

اتيجية الدعم-التطوير اتيجية المواجهة -اسير اتيجية ا–اسير سير

اتيجية الجودة-التهديد (.  اسير



كات التابعة  اتيجيات الشر إستر

 
ً
كات التابعة : ثانيا اتيجيات الشر كات ا: اسير لتر تحتل هي الشر

ي او
ي السوق المركز الثائ 

ك) الثالث على الاكير ف  ات الناشئة الشر

ي امكانيتاها اقل من الشر ( أو المتوسطة
كات وهي عادة تكون ف 

كات الرائدة باعتبار ان ها المنافس الرائدة وتمثل خطورة على الشر

.الرئيس لها 

اتيجية الظل او السير خلف
كات اسير كات وتتبع هذه الشر الشر

كات ا اتيجية النمو و بالتالىي فان الشر
لتابعة رغم القائدة أو اسير

ي معركة تنافسية مع الشر 
كات الرائدة انها لا تتطور إلىي الدخول ف 

اتيجيتها الخاصة بالنمو والبقاء وتت بع سياسات الا انها لها اسير

كير  
ي التجزئة والير

.      أدق ف 




