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 مقدمة

ان العالم الٌوم ٌشهد ثورة تكنولوجٌة معلوماتٌة فً مختلف المجالات و لاسٌما فً         

المجال الاقتصادي و خاصة الأنشطة التسوٌقٌة التً كان لابد لها أن تتوافق مع هذه 

التطورات الهابلة، و علٌه أصبح علم التسوٌق ٌلعب دورا أساسٌا فً الحٌاة الاقتصادٌة و 

فً تحسٌن الانتاج و توفٌر المنتجات و حاجات المستهلكٌن بالشكل الذي الاجتماعٌة و 

ٌنعكس اٌجابا على الاقتصاد الوطنً، كما تعبر عملٌة تجزبة السوق خطوة أساسٌة فً 

استراتٌجٌة التسوٌق، حٌث تمكنت الشركات و المؤسسات الاقتصادٌة من تخصٌص 

 مع خصابص كل شرٌحة. حملاتها التسوٌقٌة و تصمٌم منتجاتها بشكل ٌتناسب

 كٌف ٌمكن للمؤسسة دراسة السوق بشكل منهجًالاشكالٌة التالٌة: و من هنا نطرح       

 لفهم حاجٌاته و تحدٌد الفبات المستهدفة؟

 و تتفرع من الاشكالٌة الأسبلة الفرعٌة التالٌة:     

 ماهً أسس و معاٌٌر تجزبة السوق؟  ما القصود بتجزبة السوق؟ ما هً أهدافه و مراحله؟ و

و قد اعتمدنا على المنهج الوصفً من خلال وصف الظاهرة المدروسة المتمثلة فً     

 دراسة تجزبة السوق، و قد تم جمع المعلومات من الكتب، المواقع و المحاضرات.
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 المبحث الأول: ماهية تجزئة السوق.

 السوق:المطلب الأول: تعريف تجزئة 

هً عملٌة تقسٌم السوق الكلً الى مجموعات بأنها تجزبة السوق ٌمكن تعرٌف          

 و سلوكٌاتهم التجارٌة .أصغر من المستهلكٌن الذٌن ٌتشابهون فً احتٌاجاتهم أو خصابصهم 

تهدف هذه العملٌة الى تمكٌن الشركات من تصمٌم استراتٌجٌات تسوٌقٌة مخصصة      

ل مجموعة بشكل أكثر فعالٌة.تلبً احتٌاجات ك
(1)

 

 مثال:      

لدٌنا شركة تبٌع العطور، و لكنها لا تبٌع نفس العطر لكل الناس، اذ ٌجب علٌها تقسٌم   

 على حسب اهتمامات الزبابن. السوق

ٌحبون العطور الخفٌفة و المنعشة مثل العطور التً بها روابح  الشباب و المراهقٌن:     

 الفواكه و الأزهار.

 القوٌة و الفخمة.ٌفضلون العطور الرجال البالغٌن:     

 ٌحبون العطور الناعمة و الرومانسٌة.النساء:     

 ٌفضلون طابع رسمً و أنٌق.رجال الأعمال:     

 المطلب الثاني: أهداف تجزئة السوق:

 :هناك عدة أهداف لتجزبة السوق نذكر منها     

بمعنى آخر ٌهدف تقسٌم السوق الى المساعدة على زٌادة اشباع الحاجات و الرغبات: ــ 1

التعرف على حاجات و رغبات المستهلكٌن المختلفة بشكل دقٌق مما ٌساعد المؤسسة على 

  تقدٌم منتجات و خدمات مناسبة لكل فبة و بالتالً تحقٌق رضا العملاء و زٌادة المبٌعات.

مستحضرات التجمٌل تقوم باتباع منتجات خاصة بالبشرة الذهنٌة و أخرى شركة مثال:      

للبشرة الجافة، حسب احتٌاجات كل فبة.
(2)

 

 

 ، 2112/2113شهرزاد عبٌدي، "مبادئ التسوٌق"، جامعة باتنة، كلٌة العلوم الاقتصادٌة و التجارٌة و علوم التسٌٌر، :(1)

لتسوٌق ، مدخل نظري كمً"، الطبعة الأولى، دار صفاء للنشر و التوزٌع، اٌاد عبدالفتاح النسور، "استراتٌجٌات ا:(0)

 .198ص م، 2112عمان، 
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بمعنى أنه ٌمكن الشركة من  تقسٌم السوق ٌسمح بالتحدٌد الدقٌق للفرص و التهدٌدات:ــ 2

اكتشاف الفرص المتاحة فً السوق و وجود فبات غٌر مخدومة لم تستهدفها المؤسسات بعد 

 و كذلك تحدٌد التهدٌدات المتمثلة فً المنافسة القوٌة داخل بعض القطاعات.

الخاصة بالأطفال  مؤسسة تلاحظ ارتفاع الطلب على المنتجات الغذابٌة العضوٌة مثال:     

 فتقوم باستغلال هذه الفرصة من خلال تقدٌم منتجات موجهة لهذه الفبة.

 عدم التناسب فً حاجات المستهلكٌن ٌزٌد من الحاجة الى تقسٌم السوق: ــ 3

من الضروري تقسٌم السوق حتى تستطٌع عندما تختلف احتٌاجات الناس كثٌرا ٌصبح     

 الشركة التعامل مع كل فبة بشكل مناسب.

تمكن عملٌة تجزبة السوق من زٌادة فاءة و فعالٌة البرامج التسوٌقٌة للمؤسسة: رفع كــ 4

فعالٌة البرامج التسوٌقٌة من خلال توجٌه الموارد و التركٌز على الفبات الأكثر ربحٌة و 

 تحقٌق نتابج اٌجابٌة بأقل التكالٌف.

ستراتٌجٌة توفٌر معلومات دقٌقة و كافٌة عن كل قطاع ٌسمح بالتحدٌد الجٌد للاــ 5

على معطٌات و معلومات دقٌقة أي من خلال تجزبة السوق تحصل المؤسسة التسوٌقٌة: 

حول كل شرٌحة من شرابح السوق مما ٌساعد على وضع استراتٌجٌات تسوٌقٌة مدروسة و 

 فعالة .

شركة ملابس تعتمد فً حملاتها الاعلانٌة على وسابل التواصل الاجتماعً  مثال:   

سنة المهتمة بالموضة. 25و  18لاستهداف فبة الشباب بٌن 
(1)

 

 المطلب الثالث: مراحل تجزئة السوق:

لتحقٌق التجزبة الفعالة للسوق و تقدٌر مختلف القطاعات السوقٌة المحتملة، ٌتطلب ذلك     

و فهم خصابصه، و لذلك وجب على رجل لتً ٌبحث عنها المستهلك معرفة المنافع ا

 التسوٌق اتباع خمس خطوات أساسٌة لتجزبة السوق نوجزها فٌما ٌلً:

 

 : المرجع السابق نفسه.(1)
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 الدراسة أو المسح لتحدٌد أسس تشكٌل القطاعات السوقٌة: المرحلة الأولى:

تبدأ تجزبة السوق عندما تقوم المؤسسة بالبحث عن قواعد محددة لٌتم من خلالها تحدٌد     

الأسواق، و هذه الأسس هً واحدة أو أكثر من الخصابص الكامنة للمستهلكٌن و التً تسمح 

بتصنٌف و تحلٌل أعمق، و هذه المرحلة توصف بأنها دراسة مسح ٌقوم بها الفرٌق 

المقابلات الاستكشافً، بهدف تحدٌد العوامل و المؤثرات التً تلعب  بإدارةالمختص بالبحث 

بالاستعانة بإعداد استبٌان حول الجور الأساسً لدفع الأفراد الى اتخاذ القرار، و هذا 

المواصفات و مدى أهمٌتها، ادراك و تقٌٌم العلامة، نماذج استخدام المنتج، المواقف اتجاه 

ٌة للسكان و دراسة توزٌعهم الجغرافً و العوامل النفسٌة صنف المنتج، العوامل الدٌمغراف

 لهم.

 تحلٌل أوضح لكل قطاع:  المرحلة الثانٌة:

ٌتم تحدٌد قطاع محدد، حٌث ٌطبق رجل التسوٌق الأسالٌب بعد دراسة المرحلة السابقة     

من أجل الرٌاضٌة و التحلٌلٌة المناسبة، بهدف اٌجاد العلاقات و البحث عن العوامل المؤثرة 

التوصل الى تحدٌد المجامٌع التً ترتبط و تتأثر بعوامل معٌنة و ٌكون لها رد فعل و سلوك 

مختلف، و فً هذه المرحلة ٌقوم رجل التسوٌق بعملٌة فهم أكثر لزبابن هذا القطاع، و 

 محاواة مطابقة احتٌاجات المستهلكٌن بشكل دقٌق مع ما تقدمه المؤسسة من منتجات.

 التنبؤ بالسوق الكامن: ثة:المرحلة الثال

و فً هذه المرحلة ٌتم القرار على الاستمرار أو عدم الاستمرار فً متابعة التجزبة و    

الى أن المبٌعات المتوقعة فً كل قطاع تتم دراسته ٌتقرر دراستها، و السبب فً ذلك ٌعود 

على ضوبها فٌما اذا كانت خدمة هذا القطاع تبرر الاستمرار فً التحلٌل.
(1) 

  

(1)
، كلٌة العلوم الاقتصادٌة و العلوم التجارٌة و علوم  3: سلٌمانً نورة، "محاضرات فً التسوٌق"، جامعة الجزابر 

 .21، ص 2121/2121التسٌٌر، قسم العلوم التجارٌة، الموسم الجامعً 
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 التنبؤ بالحصة السوقٌة: المرحلة الرابعة:

 بالإمكانفً هذه المرحلة تكون المؤسسة قد قررت المبٌعات فً السوق المستهدف، فانه    

التقدٌر و التنبؤ بالحصة السوقٌة و هنا ٌجب ملاحظة قوة و تأثٌر المؤسسات بعدها 

المنافسة، و فً هذه الأثناء أٌضا ٌجب تطوٌر استراتٌجٌة تسوٌقٌة دقٌقة لخدمة القطاع أو 

 المستهدفة.القطاعات 

 مرحلة تجزبة السوق و اختٌار القطاع السوقً المستهدف: المرحلة الخامسة:

و اعتبارها ٌتم تحدٌد المجامٌع و تعرٌفها و ذلك استنادا الى العوامل التً تم حصرها    

محددة لخصابص هذه المجموعة ، حٌث ٌتم جدولة هذه المجامٌع من خلال المعلومات و 

تمت فً المراحل السابقة، و هذه العملٌات تؤهل رجل التسوٌق لتقرٌر عملٌة التحلٌل التً 

فٌما اذا كانت خدمة هذه القطاعات تحقق الأهداف التسوٌقٌة بعد احتساب التكالٌف و الربح 

و العابد على الاستثمار المتوقع من كل قطاع سوقً مستهدف.
(1)

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(1)
 : المرجع السابق نفسه.
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 أسس و معايير تجزئة السوق. المبحث الثاني:

 المطلب الأول: أسس تجزئة السوق الاستهلاكية:

  التجزبة الدٌمغرافٌة:ــ 1      

 الدٌمغرافٌة هً علم دراسة خصابص السكان.

المعاٌٌر المستخدمة: العمر، الجنس، الحالة الاجتماعٌة، الدخل، الوظٌفة، المستوى التعلٌمً، 

 حجم الأسرة.

ٌقسم رجل التسوٌق السوق على أساس حاجات و رغبات المستهلكٌن  العمر:ــ 1ـ 1       

بناءا على فباتهم العمرٌة، فحاجات الطفل تختلف عن حاجات المراهق التً بدورها تختلف 

 ......(.41، أقل من  11على حاجٌات الشٌوخ و الكهول) أكثر من 

فمثلا السٌارات كانت تصمم  حاجات الذكور تختلف عن حاجات الاناثــ الجنس: 2ـ1      

على حسب ذوق الرجال لكن مع زٌادة عدد النساء و المستخدمٌن لها أصبحت بعض 

 النساء أٌضا و ذوقها.الشركات تدرس 

 أعزب، متزوج، مطلق، أرمل. ــ الحالة الاجتماعٌة:3ـ1     

باختلاف عسكري، طبٌب، أستاذ، مهندس تختلف حاجٌاتهم ــ المهنة أو الوظٌفة: 4ـ1     

 المهنة من حٌث الملبس و اللوازم.....

أمً، شهادة تعلٌم، ابتدابً، متوسط، ثانوي، جامعً، فكلما زاد ــ المستوى التعلٌمً: 5ـ1    

 المستوى الثقافً زاد مستوى جودة المنتجات المختارة.

قارورات  .... مثلا شركات المشروبات الغازٌة ٌصممون 6، 2،4ــ حجم الأسرة: 6ـ1    

.ل للعابلات الصغٌرة أو المتوسطة 1ل أو  1.5ل للعابلات الكبٌرة و 2
(1)

  

 

 

(1)
: رمزي بودرجة، " مطبوعة بٌداغوجٌة بعنوان التسوٌق"، المركز الجامعً عبدالحفٌظ بوالصوف، مٌلة، معهد العلوم 

 .47 ــ45، ص 2119/2121الاقتصادٌة و التجارٌة و علوم التسٌٌر، الموسم الجامعً 
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 ــ التجزبة الجغرافٌة:2

لدٌهم غالبا نفس المتطلبات و تختلف  الأفراد الذٌن ٌعٌشون فً نفس المنطقة الجغرافٌة   

عن متطلبات المنطقة الأخرى، فمثلا متطلبات الأرٌاف متشابهة لكنها تختلف عن متطلبات 

 التقالٌد..... الجغرافٌة أو العادات والمدن و هذا الاختلاف قد ٌكون سببه الرقعة 

من الأسس الجغرافٌة أٌضا الظروف المناخٌة فمنتجات المناطق الحارة تحتاج الى مكٌفات 

 و ملابس خفٌفة مقارنة مع المناطق الباردة التً تحتاج الى مدفبات و ملابس صوفٌة.

 ــ التجزبة الاجتماعٌة و الثقافٌة:3

اعٌة و الثقافات و القٌم و المعتقدات و تعنً تقسٌم السوق على أساس الطبقات الاجتم       

 التً ٌؤمن بها أفراد المجتمع.

 )المستوى التعلٌمً، الوظٌفة، الدخل(الطبقات الاجتماعٌة : ــ 

حٌث نلاحظ أن الفنادق تقدم خدماتها لأفراد من طبقات مختلفة، فبعضها ٌحاول استقطاب    

عكس، هناك فنادق تستهدف طبقة زبابن من خلال عرض خدمات تتوافق مكانتهم الثرٌة و ال

 اجتماعٌة أدنى بخدمات تتوافق مع قدراتها المالٌة.

لكل دولة عادات و موروث ثقافً خاص بها، ضمن الثقافة  الثقافة و الثقافات الفرعٌة:ــ 

 الكلٌة للبلد نجد ثقافات فرعٌة هً التً تصنع قطاعات سوقٌة حقٌقٌة.

 ــ دورة حٌاة العابلة:

 شاب حدٌث الزواج                متزوج و معه أولاد                    شٌخ، كهل  

 

 

 ٌحتاج الراحة،              ٌحتاج أثاث و شقة                   ٌحتاج حفاظات و أدوات

مدرسٌة و ألعاب                الاستجمام و السفر                                           
(1) 

 

 

(1)
 .48، 47: بودرجة رمزي، مرجع سابق، ص 
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الذهنٌة تعتبر هذه المتغٌرات صعبة نظرا لارتباطها مع الحالة  ــ التجزبة النفسٌة:4

 للمستهلك و المتغٌرة باستمرار:

 أنشطته، اهتماماته، ماذا ٌحب و ماذا ٌكره.ــ أسلوب و نمط الحٌاة:   

 انطوابٌة، متفاخرة، بسٌطة.....شخصٌة منعزلة، ــ شخصٌة المستهلك:   

 احترام الذات، حسن الانجاز......ــ الآراء و القٌم:   

فمثلا الأشخاص الذٌن ٌرٌدون أن ٌكونوا محترمٌن و متفاخرٌن ٌقتنون سٌارات فاخرة و    

 ألبسة الموضة.

 ــ التجزبة السلوكٌة:5

ة بداٌة لبناء قطاعات السوق ٌعتقد الكثٌر من المسوقٌن أن متغٌرات السلوك هً أفضل نقط  

 و هناك العدٌد من المعاٌٌر نذكر منها:

و تعتبر شركة المشروبات الغازٌة أكثر المنظمات استخداما لهذا ــ معدل الاستخدام:    

من  %21الذي ٌعنً أن  21×81المعٌار، و فً هذا الصدد أنشأ بارٌتو قانون ٌسمى 

 من رقم الأعمال. %81الزبابن ٌحقق 

المستهلك الذي ٌشتري منتج الاستخدام المنزلً ٌختلف عن المنتج ــ موقف الاستخدام:   

 المقدم كهدٌة.

 لكل مستهلك هدف أو غرض ٌجعله ٌتخذ قرار شراء منتج ما.ــ هدف الاستخدام:   

 تعنً تحدٌد المنفعة التً تبحث عنها كل فبة من فبات المستخدمٌن.ــ المنافع المتوقعة:   

 سنان بماء الجلً لجذب فبة الأطفال الراغبٌن بالطعم الحلو.معجون الأ

معجون الأسنان موجه للمدخنٌن بمادة خاصة تحافظ على برٌق الأسنان و لمعانها.
(1) 

 

 

 

 

(1)
 .51ــ  48: المرجع السابق، ص 
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 المطلب الثاني: أسس تجزئة السوق الصناعية:

 ــ الخصابص السكانٌة أو الدٌمغرافٌة: 1   

 و تشمل مجموعة من المعاٌٌر:       

ٌقصد به مجال عمل المؤسسة فهناك مجموعة كثٌرة من القطاعات ــ معٌار الصناعة:     

 التً قد تعمل ضمنها المؤسسة مثل: الزراعة، الصناعة، التجارة و الخدمات.

 ٌقصد بها المنطقة الجغرافٌة التً تعمل ضمنها المؤسسة.ــ موقع المؤسسة:    

 ــ المتغٌرات الشغلٌة:2

 و تشمل ما ٌلً:   

 ٌقصد بها نوعٌة تكنولوجٌا المستهلك التً ٌجب أن تركز علٌها المؤسسة.ــ التكنولوجٌا:   

حالة المستخدم التً ٌجب أن تتعامل مع المؤسسة مثل: المستهلك ــ حالة المستخدم:   

 المتكرر، المستهلك الجدٌد.

ها مستوى السلعة أو الخدمة التً ٌحتاجها المستهلك و التً ٌقصد ب ــ قدرات المستهلك:  

 تناسب قدراته الشرابٌة و الاستهلاكٌة.

 ــ طرق الشراء: 3

 تشمل أٌضا مجموعة من المتغٌرات أهمها:

هنا ٌبحث فً موقع وظٌفة الشراء فً القرار الاداري فٌما اذا ــ تنظٌم وظٌفة الشراء:   

دابرة لوحدها تخضع لصلاحٌات فً الشراء و تنخفض فٌها أو كانت كانت جزء من قسم 

 درجة المركزٌة أو ترتفع.

و ٌقصد بها حالة الشركات و مؤسسات الأعمال التً تتعامل ــ عدد العلاقات القابمة :   

 معها، و مدى قوة العلاقات التً تتمتع بها هذه المؤسسات مع زبابنها فً السوق.

ٌقصد بها نوعٌة العلاقات أو مؤسسات الأعمال التً تتعامل امة: ــ السٌاسات الشرابٌة الع  

معها.
(1)

 

 

(1)
 .199: اٌاد عبدالفتاح النسور، مرجع سابق ، ص 
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و ٌقصد بها تحدٌد اتجاهات الشركات و مؤسسات الأعمال فً تجدٌد المعاٌٌر الشرابٌة:  ــ

 الخدمة أو السعر.معاٌٌرها الشرابٌة، و منها قد ٌهتم مثلا بمستوى الجودة أو 

 ــ العوامل الموقفٌة أو المؤسسٌة :4

ٌقصد بها المؤسسات التً تخدمها اما عن طرٌق الخدمة أو ــ الضرورة ) الالحاح(:    

 التوصٌل المفاجا أو السرٌع لها.

تهتم الشركات و مؤسسات الأعمال بتطبٌقات أو استخدامات معٌنة للسلعة، و ــ التطبٌق:   

 عن بقٌة استخدامات المنتجات الأخرى. هً التً تختلف

هناك بعض المؤسسات التً تقوم بطلب كمٌات كبٌرة من السلعة و بعضها ــ حجم الطلب:   

 قد ٌطلب كمٌات صغٌرة منها.

 ــ الخصابص الشخصٌة: 5

 توجد أٌضا مجموعة من المعاٌٌر :   

بذلك تقدٌم الخدمة للشركات التً نقصد ــ التشابه بٌن المنتج و البابع) درجة التوافق(:     

 لدٌها نفس القٌم و توعٌة الأفراد التً توجد فً الشركة البابعة.

المؤسسات مثل الأفراد منها من ٌقوم بانتاج المخاطرة و ٌؤثر ــ المٌل لتحمل المخاطرة:     

 فٌها، و منها من ٌقوم باستلام هذه المخاطرة من السوق.

المكان هو تقدٌم الخدمة لمؤسسات الأعمال التً تظهر ولاء نقصد فً هذا ــ الولاء:    

مرتفع للموردٌن أو العكس.
(1)

 

 

 

 

 

 

 

(1)
 .211: اٌاد عبدالفتاح النسور، مرجع سابق، ص 
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 المطلب الثالث: المعايير الفعالة لتجزئة السوق:

ٌجب ٌعتمد نجاح عملٌة اختٌار معاٌٌر تجزبة السوق على الكثٌر من الشروط التً    

 توفرها فً الاختٌار، و من هذه الشروط:

امكانٌة قٌاس جمٌع الشرابح السوقٌة المستهدفة، حتى ٌتمكن مسؤولً  ــ قابلٌة القٌاس:1

التسوٌق من المقارنة و المفاضلة بٌن الأسواق الجزبٌة بسهولة، للحكم على فعالٌة درجة 

 القٌاس.

القدرة على تقدٌم مزٌج تسوٌقً مناسب ٌمكن من خلاله جذب انتباه الزبابن و ــ التأثٌر: 2

خلق السلوك الشرابً.
(1)

 

سهولة و قدرة الوصول الى الشرابح السوقٌة المستهدفة، و سرعة  ــ امكانٌة الوصول: 3

الاتصال بالسوق و التعامل معه.
(2) 

قٌة الناتجة عن عملٌة التجزبة ٌجب أن تكون الشرابح السو ــ الاعتبارٌة )حجم كافً(:4

واسعة و مربحة لجعلها كأسواق مستهدفة متمٌزة، كما ٌمكن للمنظمة من الاستفادة من انتاج 

 كمٌات كبٌرة من السلعة لتقلٌل تكلفة الوحدة و زٌادة الربح.

الشرابح السوقٌة ٌجب أن تكون مختلفة من حٌث الحاجات و التفضٌلات. ــ الملاءمة: 5

التجزبة الفعالة للسوق أن تكون حاجات المستهلكٌن للسلعة متباٌنة فان كانت حٌث تتطلب 

 غٌر متباٌنة و لا تظهر فوارق جوهرٌة فلا داعً لتقسٌم السوق.

أي أن ٌسمح معٌار التجزبة للمنظمات بخدمة الأجزاء السوقٌة المستهدفة قابلٌة التنفٌذ: ــ 6

ها المحدودة.مع الأخذ بعٌن الاعتبار امكانٌاتها و وسابل
(3)

 

أن تكون عملٌة تجزبة السوق مجدٌة اقتصادٌا أي أن الاٌرادات الناتجة عنها  ــ الربحٌة:7

أكثر من مصروفاتها.
(4)

 

(1)
كلٌة العلوم الاقتصادٌة و العلوم التجارٌة و  ،3: بشطولة خدٌجة، "مطبوعة فً التسوٌق العملٌاتً"، جامعة الجزابر 

 .26، 25، ص 2121/2122الموسم الجامعً  علوم التسٌٌر،

(0)
لبنى شكاكطة، حكٌمة مواهبة، " مذكرة تخرج لنٌل شهادة ماستر، أثر تحلٌل السوق على بناء المٌزة التنافسٌة فً : 

 .113، ص 2115/2116، قالمة، الموسم الجامعً 1945ماي 8المؤسسة الاقتصادٌة"، جامعة 

(3)
  .58: بودرجة رمزي، مرجع سابق ، ص 

(2)
     .26: بشطولة خدٌجة، مرجع سابق، ص 
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 :NIKEالجانب التطبيقي: دراسة حالة حول شركة 

مثالا بارزا على كٌفٌة  استخدام تجزبة السوق لاستهداف فبات مختلفة  NIKEتعتبر شركة   

 أن الرٌاضٌٌن لدٌهم احتٌاجات و تفضٌلات متنوعة بناءا NIKEمن العملاء بفعالٌة، تدرك 

على رٌاضاتهم، مستوى المنافسة و الأسلوب الشخصً. لذلك قامت الشركة بتطوٌر خطوط 

 انتاج و حملات تسوٌقٌة مخصصة لكل شرٌحة من السوق الرٌاضً.

 فً التجزبة: NIKEاستراتٌجٌات      

 ــ التجزبة بناءا على نوع الرٌاضة:      

، و الهواة مع منتجات مصممة NIKE RUNNINGــ موجهة للعدابٌن المحترفٌن         

 و الراحة.لتحسٌن الأداء 

 مع تركٌز على الدعم و الحركة. NIKE Basket Ballــ تستهدف لاعبً كرة السلة         

مع منتجات تجمع بٌن الأناقة و  NIKE Golfــ مخصصة لعشاق رٌاضة الجولف         

 الأداء.

 ــ التجزبة الدٌمغرافٌة:    

ٌأخذ بعٌن الاعتبار الاحتٌاجات و  NIKE Womenنتجات مخصص للنساء ــ خط م       

 التفضٌلات الخاصة بهن.

 تجمع بٌن المتانة و التصامٌم الجذابة. NIKE KIDSــ منتجات مصممة للأطفال       

 ــ التجزبة الجغرافٌة:   

بتعدٌل استراتٌجٌاتها التسوٌقٌة و منتجاتها للتناسب مع الثقافات و  NIKEتقوم      

 .التفضٌلات المحلٌة فً مختلف الأسواق العالمٌة

 نتابج استراتٌجٌات التجزبة:

 من خلال   

 بتقدٌم منتجات تلبً احتٌاجات محددة لكل شرٌحة. :ــ تعزٌز رضا العملاء   

 ــ زٌادة الحصة السوقٌة: من خلال استهداف فبات متنوعة من المستهلكٌن.   

 ــ تعزٌز الولاء للعلامة التجارٌة عبر التواصل الفعال مع العملاء و تلبٌة توقعاتهم.   
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 خاتمة

لٌست مجرد اق البحث حول تجزبة السوق، ٌمكننا أن نستنتج أن الأسوختام هذا فً      

و الطلب و تأثرها ل بٌن العرض أماكن للبع و الشراء، بل هً بٌبات دٌنامٌكٌة تعكس التفاع

 بالاتجاهات الاقتصادٌة و الاجتماعٌة .

من خلال تجزبة السوق ٌتضح أن نجاح أي منتج أو خدمة ٌعتمد بشكل كبٌر على فهم     

مضافة، كما أن التكٌف مع التغٌرات فً  ل المنافسةّ، و تقدٌم قٌمةحتٌاجات العملاء، تحلٌا

ن فً تعزٌز فرص النجاح فً من التقنٌات الحدٌثة ٌساهماتفضٌلات المستهلكٌن و الاستفادة 

السوق و تجزبته تظل أداة حٌوٌة لأي مستورد ٌسعى الى السوق. و علٌه فان دراسة 

 الاستدامة و النمو فً بٌبة تنافسٌة.
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