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 الفصل الثالث

 تقس�م سوق الخدمات المصرف�ة

�عد أن تم التعرف على الخصائص المتعلقة �سلوك الز�ائن تجاه الخدمات المصرف�ة مختلف  

أشكالها فإن الأمر یتطلب الر�ط بین سلوك الز�ائن والتقس�مات السوق�ة المختلفة، و�خاصة  

والظروف المختلفة التي تح�ط �الفرد عند إقدامه للتعامل مع  �عد أن تعرفنا على المتغیرات  

 المصارف من خلال الخدمات المعروضة.

وتقس�م السوق في المنشآت المصرف�ة �عامة والمصارف �خاصة تحتل أهم�ة واضحة في  

تحدید العلاقة القائمة بین الز�ائن والمنشآت هذه، إذ یؤخذ �الاعت�ار عند الخدمات المصرف�ة  

أنها عرضة للتبدیل والتغییر والاستبدال �سرعة �لما شعر الز�ون �عدم �فاءة الخدمات المقدمة  

 اها له. وعدم جدو 

 وفي هذا الفصل سیتم تناول الموضوع وفق المحاور الآت�ة: 

  مفهوم السوق المصرفي 

  تقس�م السوق المصرف�ة 

  تقس�م السوق والمز�ج التسو�قي 

  السوق الهدف السوقي ومناهج تقس�م 

 أسس تقس�م السوق المصرف�ة 

 مفهوم السوق المصرف�ة:

�مكن   إذ  عدیدة،  جوانب  هذه  المفاه�م  تتناول  عدیدة،  مفاه�م  شكلها  �ان  ومهما  للسوق 

 استخلاص مفهوم السوق �كونها: 

 مجموعة من الأفراد لدیهم حاجة معینة.  - ١

 معین منتج على الحصول أو  لشراء الشرائ�ة) القوة( القدرة ولدیهم -٢

 هذا المنتج  على للحصول لدیهم ما لإنفاق  الرغ�ة لدیهم -٣

 هذا.  المنتج لشراء الصلاح�ة لدیهم -٤
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  سوق   على   هذه الشروط تستخدم في تحدید مفهوم السوق �عامة. ولكن قد لا تكن مطا�قة

 الأسواق   على  ینطبق  هذا   المفهوم  في  الواردة  فالحاجة  الحالات،  �عض   في   المصرف�ة  الخدمة 

 إذ   أخرى،  أطراف  أي  مع   أو  المصرفي  الجهاز  مع  یتعامل  الز�ون:  �ان  ومهما   استثناء،  دون 

 المعروضة.  المصرف�ة مع الخدمات  إلى التعامل �قوده  و�ما  الفرد أحاس�س من الحاجة تن�ع

  فظاهرة  ،  والخدمة   السلعة  بین  یت�این  الأمر   فإن  ،  هذا   المنتج  لشراء  القدرة  �خص  ف�ما   أما 

  السلعة   بین  التأثیر   مت�این  الشرط   هذا  من  تجعل  الخدمات  بها   تتصف  والتي  اللاملموس�ة

  متمثلة   مال�ة   قدرة  من   �عرضه  أو   ینفقه  ما  مقابل   السلعة  على  للحصول  �سعى  فالفرد  والخدمة، 

  ما   الأهم�ة  في  تأتي  قد   والتي  السلعة  لشراء  تدفعه  الحاجة  أن  إذ  ،  الفرد  عند  الشرائ�ة   �القوة

  الأفراد  من  العدید  عند   تأتي  لا  المصرف�ة  الخدمات   أن  على   ،  عال�ة   �منزلة  أهمیتها  تقترن 

  إلا   المصرف�ة  للخدمة  یلجأ  لا  قد  الفرد  وأن  ،  مت�ایناً   علیها   الطلب  یبدو  إذ  ،  السلعة   �منزلة

ما    ،  واحد  وقت  في  وتستهلك  تنتج  أنها   صفاتها   من  الخدمة   وهذه  ،  القصوى   الحالات  في

 من   تقدم  قد  والتي   المطلو�ة  الخدمة   ونوع�ة  أهم�ة  س�حدد  الذي  هو  علیها  الطلب  أن  �عني

 .   مقابل دون  المصرف

  الحاجة   �حكم   المصرف�ة  الخدمات  مع  للتعامل  �میل  قد  الفرد  فإن  �الرغ�ة  یتعلق   ما   وحول

  و�ضع  الفرد  �سعى  أن  النادر  فمن  واحد،  مفهوم  في  والحاجة  الرغ�ة  تلتقي  وهنا   �الرغ�ة،   ول�س

 أو   مثلاً،  آخر   عن  مصرف  تفضیل   في   تظهر  قد  الرغ�ة   ولكن  الحاجة،   قبل  الرغ�ة   اعت�ار

  Customization  الإ�صاء  في مفهوم  یدخل  نحو  وعلى  للز�ون   المقدمة  الخدمات  تنو�ع  في

   لاحقاً. شرحه سیرد والتي

الخدمات    مع   التعامل  أن  فالمعروف  حولها،   واضح جدل  یثار  والتي  الصلاح�ة  مسألة  وت�قى

أمواله   استخدام  للز�ون في  تمنح  التي  الصلاح�ة  دون  یتحقق من  أن  �مكن  المصرف�ة لا 

المودعة �النحو المتفق عل�ه، و�فترض أن یتم ذلك �اسمه و�ذاته أو من ینوب عنه أو أن  

ولكن المسألة قد تأخذ أ�عد من ذلك و�وجود حساب �اسم فرد معین ولكن قد لا �حق    یو�له،

له استخدام أمواله أو الانتفاع بها �حكم عدم تمام أهلیته، �فتح حساب للفرد غیر ال�الغ أو  

�الطفل مثلاً ولكن الاستخدام لا یتم إلا من قبل ول�ه �أن �كون أبوه   -الذي لم تكتمل أهلیته  

 مثلاً. فالصلاح�ة هنا لا �شترط أن تكون ملازمة لصاحب الحساب  عل�ه،ئم أو القا 
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 أنواع الأسواق:

 الأسواق تصنف عادة إلى ثلاثة أنواع: 

 أولاً: أسواق المستهلكین

 ثان�اً: أسواق الصناعیین

 ثالثاً: أسواق إعادة الب�ع

ولكل من هذه الأسواق خصائصها وممیزاتها، و�ما سیلاحظ فإن الخدمات المصرف�ة تدخل  

 في أكثر من نوع من هذه الأنواع من الأسواق. 

 : أسواق المستهلكین -أولاً 

و�قصد �المستهلكین: تلك الفئة التي تحاول شراء المنتجات لغرض الاستهلاك الشخصي،  

و�فترض توافر العناصر الأر�عة   الأر�اح،ولا �قوم الأفراد بب�ع تلك المنتجات لغرض تحقیق  

   الأسواق.المشار إلیها في تحدید السوق في هذه الأنواع من 

في   �ضعون  المصرف  مع  فالمتعاملون  المستهلكین،  أسواق  من  المصرفي  السوق  و�عد 

اعت�اراتهم الحصول على الخدمة قبل �ل شيء على الرغم من ق�ام ال�عض في التعامل مع  

المصرف �غ�ة الحصول على الأر�اح، إلا أن ذلك لا یدخل ضمن هذا المفهوم لأن الهدف 

 قد   بل  الز�ائن،  عمل  تسهل  الحصول على المنفعة التي من شأنها أن  التعامل:الأساس من  

  المقدمة  الخدمات  مقابل  ومصار�ف  بنفقات   الز�ون   تحمیل  من  عدیدة  أح�ان  في  المصرف   یلجأ 

 .المصرف من إل�ه

 : الصناعیین أسواق ثان�اً:

  تشتري   التي  المنظمات  أو   والجماعات  الأفراد  تضم  الصناعیین  سوق   فإن:    عام  �شكل

  أخذنا  ما   و�ذا  الأر�اح   تحقیق  �غ�ة  أخرى   منتجات  إنتاج   في  استخدامها   لغرض  المنتجات 

  وذلك  ،  المفهوم   هذا  ضمن   تدخل  قد   المصارف  فإن  المصرف�ة  الخدمة  صناعة  �الاعت�ار

 الذین  والمتخصصین  والخبراء   الأفراد  مع  والتعاقد  والأدوات  والعدد  المكائن  �شراء   �ق�امها 

  من   عدت  الخدمة   فصناعة  ،  المختلفة  السوق�ة  للفئات   المصرف�ة  الخدمات   بتقد�م   �قومون 
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  نشاطاً   عد  الخدمات  تقد�م   مقابل  الأر�اح  وتحقیق   وعالم�اً،   محل�اً   الانتشار  الواسعة  الصناعات

 .    المصرفي الجهاز أنشطة من أساس�اً 

 : وهي أشكال ثلاثة الخدمات  صناعة  أسواق  وتتخذ

 من  الضرور�ة  المستلزمات  �اقتناء  تقوم   المصارف  فإن  ذ�رنا   فكما  :المنتجین   أسواق  -١

  تحقیق  ثم  ومن  للمستفیدین  الخدمات  تقد�م  تحقیق   لغرض  سو�ة  تعمل  والتي   وأفراد  وأدوات  عدد

 هذا.  عملها  من الأر�اح

  الحكوم�ة من المنشآت    أنها   نشأتها   أول  من  المصارف  عرفت  فقد  :الحكوم�ة  الأسواق  -٢

  من  �عد  المر�زي   المصرف  أن  بل  و�قامتها،   المصارف  إنشاء  مهام   الدولة  تتولى  ما   وغال�اً 

  المصارف  من  العدید  �إنشاء   الدولة  تقوم  أن  من  �منع  ولا  الحكوم�ة،  للمنشآت  الممیزة  السمات

  أو   الصناعي  المصرف  أو  الزراعي   �المصرف  معینة،  سوق�ة  لتقس�مات  المنافع   تقد�م  لغرض

 الإسكان.  مصرف

  المنافع   من  العدید  تحقیق   إلى  عملها   في  تسعى  والتي  الر�ح�ة:  غیر  المنشآت  أسواق  -٣

  تجار�ة،  غیر  مصارف  إقامة  في  أح�اناً   الدولة  س�اسة  من  تكن  وقد  معینة،  سوق�ة   ولفئات

  المتعلقة   المصرف�ة   القروض  في  الحال  هي  �ما   معینة،  لفئات  والقروض  المساعدة  تقد�م  هدفها 

  �خص   �ما  الحال  و�ذلك.  ذلك  جراء  فقاتن  أو  فوائد  أ�ة  الز�ائن  تحمیل  دون   الدور  ببناء

  لعمل   اللازمة  والمعدات  البذور  �شراء  الكفیلة  القروض  الفلاحین  ومنح  الزراع�ة  المصارف

   الفلاح

 الب�ع:  إعادة أسواق ثالثا

  مقابل   المال�ة الوساطة  یتولون   والذین)  الز�ون (  والمستفید  المنتج  بین  �الوسطاء  هؤلاء  و�تمثل

  منظمات  شكل  على  �انوا  سواء  هؤلاء،  الوسطاء  بوجود  المال�ة  الأسواق   وتشتهر  معینة،  عمولة

 �ان   سواء  واستبدالها   وتحو�لها   وصرفها   والعملات  المال�ة   �الأوراق   التعامل  مهمتهم  أفراد  أو

  التقن�ات   �استخدام  حال�اً   هذه  المال�ة  العمل�ات   اشتهرت  وقد  عالمي،  أو  محلي  نطاق   على  ذلك

 الإلكتروني.  البر�د طر�ق  عن والشراء الب�ع في  الحدیثة
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 : Market Segmentation السوق  تقس�م

  الخاص   الإجراء "  في:   تتلخص  Market Segmentation  السوق   تجزئة   أو  السوق   تقس�م

  ومنافع  حاجات  لدیهم  والذین   الأفراد  أو  الز�ائن  من  مجموعات  إلى  السوق   مجموع   بتقس�م

  الأسواق  توسعت  عندما   السوق   تقس�م  مفهوم  ظهر  وقد  ".  المنتج  ذات  من  متشابهة

  لا   والتي  الضرور�ة  الأمور  من  واسع  نطاق   على  التعاملات   إلى  الحاجة  و�اتت  والتعاملات،

 الكم   هذا  مع  التعامل  الصعب  من  جعل   والأسواق   المتعاملین  في  والتوسع  إغفالها،   �مكن

  مجموعات  إلى  وتجزأتهم  تصن�فهم  إلى  الأمر  استدعى  ما  المنظمات،   أو  الأفراد  من  الهائل 

 على  معهم  والتعامل  ودراستهم  إلیهم  الوصول  من  مكن  معینة  محددات  ضمن  أو  متجانسة 

 فاعل.  نحو

  إذ  وممیزاتها،  وصفاتها  خصائصها  في  مت�اینة  تكن  ما   غال�اً   دراستها   المراد  المجتمعات  إن

  ضمن  الفئات  ما   الواحدة،  العینة  أفراد  بین  والتقارب  التماثل   حالة   تظهر  أن   النادر  من

 معها   التعامل  من  �مكن  حصر  الأمر  یتطلب  وممیزاتها   خصائصها   في  متقار�ة  مجموعات

 س�مكن  ذلك   فإن  محددة  سوق�ة   تقس�مات  في   هؤلاء  الأفراد  حصر   تم  ما   و�ذا  فاعل،  نحو   على

 التقس�مات.  هذه من تقس�م لكل تسو�قي مز�ج تصم�م من

 :السوق  تقس�م مناهج

ن  الز�و   تر�ط   التي  الاعت�ارات  فإن  المصرفي  القطاع  في  السوق   تقس�م  مناهج  دراسة  عند

  الطرفین،ن  بی  القائمة  العلاقة   طب�عة  من  أساساً   تن�ع   معینة  خصوص�ة  تأخذ  قد  �الخدمة

 ،المصرف�ة  الخدمةمع  یتعاملون  الذین الز�ائن بین واضحاً  یبدو فالت�این

  ما،   مصرف  في  المال  من  مبلغاً   لد�ه  الذي  الز�ون   على  �طلق   الجاري   الحساب  فصاحب

  یبدو   الاختلاف  ولكن  نفسه،  الز�ون   طلب  وفق   والنقص   والز�ادة  للسحب  قابل  المبلغ  وهذا

 ما   الرصید  من  له  ومن  ارندی  مائة  �كون   �أن  �س�ط   �معدل  رصیداً   �متلك  من  بین  واضحاً 

 .المصرف ز�ائن من عدا الفردین �لا أن إلا الدنانیر، من الملایین  یتجاوز

  أو  رادیو  جهاز  لشراء  المصرف  من  �س�طاً   مبلغاً   �ستلف  الذي  الفرد  �خص  �ما   الحال  كذلك

  أو   تجاري   لعمل  الملایین  �ستلف  �الذي  مقارنة  المال  من  ال�س�طة  وحاجته  تلفز�ون   جهاز

 �ثیر  في  الثاني  عن  �ختلف   وتعامل  نهج  إلى  س�حتاج  شك  دون   ومن  فالأول  معینة،  مهمة
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  الجوانب  تخص   التي   �تلك  عدیدة،  �اعت�ارات   ستتأثر   السوق�ة  فالتقس�مات  الوجوه،  من

 والتمدن   الثقاف�ة   الجوانب  والاجتماع�ة،  الثقاف�ة   الحالة  العمر،   الدخل،  الاجتماع�ة،  والمتغیرات

 . لأخرى  بیئة من تت�این �ثیرة أخرى  واعت�ارات

 وهي:  التقس�مات من أنواع ثلاثة ضمن تقس�مها �مكن المصرف�ة السوق 

 :Total Market Approach السوق  مجموع منهج -١ 

 واحدة   ستفیدةم  ولفئة)  منفرداً (  واحداً   تسو�ق�اً   مز�جاً   المصرف  �قدم  أن  المنهج:  بهذا   والمقصود

  قد   المصرفي  القطاع  في  المنوع  غیر  �المنهج  أ�ضاً   �سمى  المنهج  وهذا  ،)واحد  سوقي  هدف(

  التقد�م   المصارف�عض  خلال    من  وذلك  محدود،  أو   ضیق  نحو  على  المنهج  هذا   �ظهر

  الطل�ة  من  للمصرف  یتقدم  من  لكل  القروض  �منح  استثناء،   دون   السوق   لمجموع  واحدة  خدمة

 المستفیدین   الطل�ة  تصن�ف  في   واعت�ارات  ضوا�ط  توضعأن    دون   معینة   مدینة  إلى  الوافدین

  �ظهر   قد  وهذا  أخرى،  اعت�ارات  أ�ة  أو   الاجتماع�ة  والحالة  والدخل  والجنس  العمر  حیث  من

 الشعب�ة.  المصارف في أح�اناً 

  على  �طبق  المعروفة  �عناصره  التسو�قي المز�ج ان التقس�م من النوع  هذا  في یلاحظ والذي 

 توز�ع   یتم  و�ذلك  واحد،  والسعر)  المنتج(  المقدمة  الخدمة   س�اسة  حیث  من  المستفیدین  كافة

  إلى   الترو�ج�ة  الرسائل  وتوجه   یذ�ر،  ت�این  دون   هذه  المستفیدة  الفئة  إلى  و��صالها   الخدمة 

 .عام  نحو على السوقي التقس�م

   وهما: أساسیین، شرطین توفر �فترض فإنه التقس�م هذا مثل إقامة ولغرض 

  الخدمة  في   متشابهة  حاجات   لدیهم  السوق   مجموع  في  المستفیدین  من  �بیرة  نس�ة  -١

 . فعلاً  المتاحة  المصرف�ة

 المستفیدین  من  ترده  التي   الطل�ات  مقابلة   على  القدرة  لد�ه  تكون   أن  �فترض  المصرف  -٢

   الاحت�اجات. بهذه �في تسو�ق�اً  مز�جاً  یبتكر وأن

  ولهذا   وعملها،  نشاطها   في   خاصة  مصارف  في  ملائمة  تبدو  قد  الحالة  هذه  فإن  ذ�رنا   و�ما 

 ضمن   تعمل  ما   غال�اً   الواحد   الصنف  من  المصارف  مجموعة  أو  الواحد  المصرف  فإن  السبب

  خدمة   مهمة  المصارف  تضع   ما   وغال�اً   علیها،  متعارف  عمل  س�اقات  ووفق   موحدة  س�اسة

 تتولاها  ما   غال�اً   هذه  المصارف  مجموعة  فإن  النام�ة  الدول  وفي  الأولى،  الدرجة  في  المستفید
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۷ 

 یتم  أن  أو  المقترضین  من  الأر�اح  لتحقیق  اعت�ارات  أ�ة  الحس�ان  في  تضع  لا  وقد  الدولة،

 فوائد. بدون   القروض  منح

التعامل    أو   الاقتراض  على   الأفراد  تشج�ع  في  الدولة  س�اسة  ومن  هذه  المصارف  تلجأ   وقد 

  على   اجتماع�ة  مصلحة  تحقیق   إلى  �النت�جة  تؤدي  لأنها   المتاحة  المصرف�ة  الخدمةمع  

 �كل. المستفیدة الفئة مستوى 

 :Concentration Approachالمر�ز  المنهج -٢

  سوقي  تقس�م  صوب  التسو�ق�ة  الجهود  بتوج�ه  المصرف  �قوم  �أن   المر�ز  المنهج  یتلخص

  واحداً   سوق�اً   هدفاً   عد  الواحد  السوقي  التقس�م  واخت�ار  ، واحد  تسو�قي  مز�ج  خلال  ومن  واحد

 الصناعیین  من  �كونوا  �أن  المستفیدین  من  فئة  لخدمة  المصرف�ة  التسو�ق�ة  الجهود  توجه  �أن  ،

 وقواعد  أسس   ووفق   غیرهم  دون   بهم  خاصة   قروضاً   المصرف  �منحهم  الذین  الفلاحین  أو

  ،  للاقتراض  معروفة  أسساً   المصرف  �ضع  أن  أو  متخصصة   مصارف  خلال  ومن  معروفة

  من  لد�ه  المستفید  أن  إلا  �الاعت�ار  یؤخذ  ولا  ،  سوقي  تقس�م   من  أكثر  تناسب  قد  الأسس  وهذه

 أمام  تتاح  نسب�اً   الحجم  الكبیرة  فالقروض  المصرف،  س�اسة  مع  تتوافق  ما  والشروط  المؤهلات

 . معین برنامج وفق  التسدید على القدرة ولد�ه  بها  للانتفاع مؤهل  هو من

  قد  نسب�اً   الحجم  والكبیرة  العال�ة   القروض  وأن  و�خاصة  الكثیرة  العیوب   من  ف�ه  المنهج  وهذا

  �السلب   ینعكس  قد  السداد  في  التأخر  وأن  ،  استردادها   في  �ثیرة  مصاعب  المصرف  یلاقي

 المصرف  ومنافسة   السوق   إلى  منافسة   مصارف  دخول  إمكان�ة  أن  �ما  المصرف،  سیولة  على

  في   الب�ض  �ضع  �من  النهج  هذا  وفق   المصرف  فس�اسة   ،  فعلاً   المحتملة  المسائل  من  هي

  من   المصارف  غالب�ة  فإن  ولهذا  ،  ومحتملاً   �بیراً   �عد  المخاطرة  مجال  أن  إذ  ،  واحدة  سلة

  الفرص  وتت�ح الشروط  وتضع الم�الغ تخصص والتي للدولة و�دارتها  ملكیتها  تعود النوع هذا

 .  القروض هذه من للاستفادة المختلفة السوق�ة التقس�مات أمام

 :Muultisegment Approach التقس�مات المتعدد المنهج -٣

  في   الغال�ة  السمة  �عد  إذ   المصارف،  مختلف  في  السائد  �كون   ما   غال�اً   التقس�م  من  النوع  وهذا

  إلى  التسو�ق�ة  الجهود  بتوج�ه   المصرف  �قوم  المتعدد  المنهج  خلال  فمن  التجار�ة،  المصارف

  الشكل   السوق�ة   التقس�مات  لهذه  تسو�قي  مز�ج  من  أكثر   وابتكار  مختلفة،   سوق�ة  تقس�مات 

)١-٣( 
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۸ 

  إلى   المصرف�ة  الخدمات  مختلف  تقد�م  على  لقدرتها   المنهج  هذا  تستخدم  التجار�ة  والمصارف

  الأر�اح   وتحقیق   تعاملاتها   معدل  ز�ادة  إلى  �النت�جة  یؤدي  ما   وهذا  المختلفة،  السوق�ة  الفئات

 من  �جعل  ما   وعر�ضة،  واسعة  تبدو  الخدمات  تقد�م  إمكان�ة  وأن  و�خاصة   صورها،  �أحسن

  ذلك  فإن  منوع  نحو  على  تقدم  لم  إن  الخدمات  فإن  و�لا  وجه،  أحسن  على  استغلالها   المفید

  على   استغلالها   یتم  لم  والتي   الخدمات التسو�ق�ة المتاحة فعلا  في  هدر  إلى   �النت�جة  سیؤدى

 ذاته.  المصرف من واضح نحو

  الشروط   ف�ه تتوفر  أن �فترض شكله �ان ومهما  سوقي تقس�م أي  إلى الإشارة المهم ومن

 : الاتي في  تتلخص الشروط  وهذه فاعل، تقس�م إنه القول �مكن حتى   المناس�ة

  الز�ائن   حاجات   �انت  إذا  ف�ما   �حدد  أن  المصرفي  القطاع  أو  المصرف  من  �فترض  -  ۱

 واحدة  الز�ائن  حاجة   �انت  فإذا  ،   تجانسها   عدم  أو  السوق   تجانس   �عني  ما  ،  لا  أم  متعددة

المصرف�ة فإن من   الخدمة  في  ولكن  ،   السوق   لتقس�م  تذ�ر  حاجة   هناك   فل�ست  متعددة  وغیر

الخدمات  التعامل مع  إذ أن و   متعددة،النادر أن تكون حاجات الز�ائن غیر منوعة أو غیر  

 المصرف�ة تأخذ شكل التنو�ع والتعدد في معظم الحالات. 

بین   -٢  المقارنة  خلاله  من  �مكن  نحو  على  تقس�مه  �فترض  المصرفي  السوق  مجموع 

و�فترض اعتماد أسس للتقس�م لها علاقة �النشاط المصرفي أو    المختلفة، التقس�مات السوق�ة  

السكن وغیرها من المتغیرات ذات    الاجتماع�ة.احالة    المهنة،  �الدخل، الخدمة المصرف�ة  

 . العلاقة

 الهدف التسو�قي  المز�ج التسو�قي  التقس�م السوقي

 (مجموع السوق)  مز�ج تسو�قي واحد منهج مجموع السوق 

 تقس�م سوقي واحد  مز�ج تسو�قي واحد المنهج المر�ز

 المنهج متعدد التقس�مات

 ١مز�ج تسو�قي
 ٢مز�ج تسو�قي
 ٣مز�ج تسو�قي

 ٤تسو�قيمز�ج 

 ) ١(التقس�م السوقي رقم 
 ) ٢(التقس�م السوقي رقم 
 ) ٣(التقس�م السوقي رقم 
 ) ٤(التقس�م السوقي رقم 
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�فترض في التقس�م الواحد أن �كون من الكبر ما �مكن من خلاله من تحقیق المنافع    -٣

وأن �ل التقس�م  وأن النتائج المتوقعة من التقس�م تفوق التكال�ف الخاصة �عمل�ة    والأر�اح،

المتعارف  المعاییر  للق�اس وفق  قابلة  المقسمة تتصف �صفات  المجموعات  مجموعة من 

 وهكذا.والوزن �الكیلوغرام والأطوال �الأمتار  �السنین،فالعمر �قاس  علیها،

هل �إمكان الجهاز المصرفي من الوصول إلى التقس�م السوقي    والفاعل:والشرط المهم    -٤

المطلوب أو الذي أبدى استعداده لخدمته من خلال مز�ج تسو�قي معین؟ وهذا �عني أن  

سوق�ة   تقس�مات  الحس�ان  في  �ضع  أن  قرر  عندما  الخاص    مختلفة، المصرف  �التقس�م 

أصحاب   الجار�ة،  الحسا�ات  الخارجي    الودائع، �أصحاب  �إمكان    وهكذا،التحو�ل  فهل 

المصرف من خدمة �ل هذه التقس�مات وتحقیق متطل�اتها من خلال مز�ج تسو�قي لكل من 

 التقس�مات. هذه 

 أسس تقس�م السوق المصرف�ة:

على أن  واضح،عند تقس�م سوق الخدمة المصرف�ة فإنه یلاحظ تنوع التقس�مات وعلى نحو 

 المتغیرات: الأسس هذه لا تخرج في جوهرها عن الأخذ �كل من 

 الجغراف�ة  -

 الد�موغراف�ة (السكان�ة)  -

 الاجتماعي  الصنف-

 أخرى -

   أشكال: ثلاثة على تكن �عامة المتغیرات أن  إلى الإشارة المهم ومن

  درجات   ،  المصرف  في  الز�ون   ورصید  والثروة  �الدخل  والنقص  للز�ادة  قابلة  متغیرات  -۱

 .  الأخرى  المتغیرات من وغیرها الحرارة

  في  نسبي  احتمال  مع  أنثى  أو  ذ�ر  الفرد،  جنس  تخص  التي  �تلك  نسب�اً   ثابتة  متغیرات  ٢

  تقبل   لا  نسب�اً   ثابتة  تكن  ما   غال�ا   فهي:  الأسماء،  و�ذلك  الفرد،  عند  فسیولوجي  لسبب  التغییر

   مثلاً. الفرد �ه �قوم معین لإجراء إلا التغییر
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۱۰ 

  فترة  من  ز�ادة  في  الإنسان  عمر  فإن  �العمر  نقص،  دون   مستمرة  ز�ادة  تشهد  متغیرات  -٣

 أن   دون   ومتتا�عة  مستمرة  ز�ادة  تشكل  الوقت  فمرور  والسنین،  والأشهر  الأ�ام  و�ذلك  لأخرى،

 یذ�ر. نقص فیها  �كن

 :الجغراف�ة المتغیرات

  المتغیرات   هذه  ومجموعة  المصرف�ة،  السوق   في  بها  الأخذ  یتم  التي   المتغیرات  أهم  من  وتعد

 تشمل:

 الز�ائن  تقس�م  أي  والمقاطعات،  المدن  �الاعت�ار  �الأخذ  الجغراف�ة،  المناطق   حسب   التقس�م

 توز�ع   على  التعرف  أن  ذلك  المدن،  أو  المناطق   أو  المقاطعات  في  الجغرافي  موقعهم  وفق 

  السوق�ة،   التقس�مات  في  المهمة  المؤشرات  من   �عد  الواحد  البلد  في  المنتشرة  المدن  على  الز�ائن

 النحو  على  لهم  خدماتها   لتقد�م  المصارف  تته�أ   أن  �فترض  أفراد   من  بها   وما  فالمناطق 

 المطلوب. 

  الوقت   أن  ذلك   . جداً   مهم  مؤشر  وهذا  ر�في،   أم   حضري   السكن:  �طب�عة  الأخذ  یتم  كذلك

 مع   التعامل  أن  �عني  ما   الحكومي،  للموظف  المتاح  �الوقت  �قارن   لا  قد  مثلاً   للفلاح  المتاح

  المصرف�ة،   �التعاملات  معرفته  الوقت،  حیث  من  معینة  خصوص�ة  ذلك  یتطلب  قد  الفلاح  فئة

  هناك   فإن  الأور��ة  الدول  من  والعدید  فرنسا   في  وحتى  الاعت�ارات،   من  وغیرها   الز�ون   ثقافة

  نها�ة  عطلة   في  حتى  ابوا�ه   �فتح  والذي  الزراعي  المصرف   اسم  تحمل  خاصة  مصارف

  أو   الفلاحین  من  الز�ائن  لفئة  المصرف�ة  الخدمات  تقد�م  لغرض  الص�اح�ة  الفترة  وفي   الأسبوع

  نها�ة   في  إلا  المراجعة  فرصة  لهم  تتاح  لا  عن  الفلاحة   وغیر  الفلاحة  في  العاملین   حتى

 الأسبوع.

 ذلك  عن  و�عبر  الواحدة،  المدینة  أو  المنطقة  في  السكان�ة  الكثافة   متغیر:  �الاعت�ار  و�ؤخذ

  الخدمات   تقد�م  لىع  العمل  �ستوجب  وهل  مثلاً،  الواحدة   المدینة  �قطنون   الذین  الأفراد  �عدد

 .لهم  المصرف�ة

 :الد�موغراف�ة المتغیرات

  قد  بل   المتغیرات،  من  الأولى  المجموعة  عن  أهم�ة   تقل   ولا  ومتعددة،  منوعة  المتغیرات  وهذه

 الأسرة،   وحجم  والعمر  فالجنس  المتغیرات،  من  الأولى  المجموعة  �فوق   ما   الأهم�ة  من  تأخذ
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۱۱ 

  الحقل   هذا  في  تدخل  متغیرات  �لها   والجنس�ة  والثقافة  والمهنة  والدخل  الفرد،  ح�اة  دورة  ومرحلة

  التعامل   في  الإناث   عن  الذ�ور  میل  عن  التعرف  ف�فترض   المصرف�ة،  الخدمات   دراسة  عند

 هذا. التعامل في  الإناث من أكثر الذ�ور میل یلاحظ  ما  وغال�اً  المصرف�ة،  الخدمة مع

  الز�ون،   بها   یتمتع  التي  �الأهل�ة   یتعلق   ما   وهذا  �ارز،  نحو  على  الجانب  هذا  في  یدخل  والعمر

 والتصرف   التعامل  حر�ة  له  تتاح  حتى  الأهل�ة  �امل  �كون   أن  �فترض  الز�ون   فإن  ذ�رنا   فكما 

 �ملكون   لا  ز�ائن  �اسم  أرصدة  هناك  أن  �ما   الز�ون،  حساب  في  التي  الأرصدة  أو  �الأموال

  �املي   غیر  الز�ائن  أو  الأطفال �ما هي الحال عند فئة    أرصدتهم،  استخدام  في   الصلاح�ة

 الز�ائن.  دىل  الكاملة �الأهل�ة �مبدأ دوماً  تقترن  فالصلاح�ة  الأهل�ة،

  تعاملاتها   تزداد  نسب�اً   الحجم  الكبیرة  فالأسر  �ارز،  موقع  في   الواحدة  الأسرة  حجم   اعت�ار   و�أتي 

  الرواتب  وتسلم والمستحقات الفواتیر فتسدید المعاملات، وشكل البیئة  لطب�عة ت�عاً  المصرف�ة

  خلال   من  تتم   أن  �قترض  المختلفة  والاحت�اجات   السلع   شراء   في  الیومي  والتعامل  والأجور

  ت�عاً   حساب  من  أكثر  للأسرة  �كن   وقد  ،  المصرف  من  فعلاً   المقدمة  المصرف�ة  الخدمات

  الحساب   لشكل  ت�عاً   حساب  من  أكثر  للأسرة  �كون   أو  ،  الأسرة  في  الواحد  الفرد  لاستقلال�ة

  قبول   إلى  المصارف  �عض  دأبت  وقد  ،  أخرى   حسا�ات  جار�اً   حسا�اً   �كون   �ان  المصرف  في

  �طاقة   خلال  ومن  المصرف،  في  واحد  حساب  استخدام  صلاح�ة  في  وزوجته  الزوج  اشتراك

  التعامل   من   �سهل  أن  من  شأنه  من  وهذا  ،  معاً   اسمیهما  �حمل  مصرفي  ش�ك  أو  مصرف�ة

 تقس�م   من  بدلاً   المصرفي  الرصید  من  المسحو�ة   الدفعة  حجم  من  و�ز�د  ،  جهة  من  الأسري 

 .  أكثر أو  قسمین إلى  الواحدة للأسرة العائد المبلغ

  أكثر   في  حساب   من  الفرد  أو  الأسرة  بتملك   العالم  أقطار  من  العدید  في  القوانین  تسمح  وقد

  في  �حسابین  الاحتفاظ  إلى   الفرد  یلجأ  أن  النادر  من  ولكن  ذلك،  تسمح  لا  وقد  مصرف،  من

 . واحد وقت  في مصرفین

  في  شا�اً   �كن  قد  الحساب  صاحب   الفرد  فإن  الأسرة  في   الفرد  ح�اة  تخص   التي  المرحلة  أما 

 وهكذا،   السن  �بیر  رجل  ،   أولاد  وله   متزوج   ،   متزوجاً   �كون   وقد  ،  متزوج  وغیر  العمر   مقتبل

  غال�اً   والنساء  الرجال   من  السن  ��ار  أن   عالم�اً   فالملاحظ  ،   مختلفة  صوراً   تضم  الحالة   فإن

  المال�ة   معاملاتهم  إنجاز  المصارف  من  بدلاً   البر�د�ة  المكاتب  مع   التعامل  إلى  یلجؤون   ما 

  في   البر�د  موظف  عند  المتاح  الوقت  من  الاستفادة  و�مكان�ة   ،  التعامل   في  للسهولة   وذلك
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۱۲ 

  قد  ور�ما  ،  متاح  و�وقت �س�ط نحو وعلى الم�الغ  وحسم الرسائل و�رسال  والاستفسار السؤال

  التفرغ   وصعو�ة  العمل  لزخم  ت�عاً   المصرف  موظف  عند  أو  المصارف  في  المزا�ا   هذه  تتوفر  لا

 .  الطل�ات و�ثیرة متعددة أح�اناً  تبدو قد والتي السن ��ار لمهام

  الأفراد   دخول  على  التعرف  ف�فترض  المهمة،  المتغیرات  من  عد  -  ر�ب  دون   ومن  -  والدخل

  حساب  فتح  من   تمكنهم  الأفراد  دخول  أن  وهل  الز�ون،  دخل  �قع  الفئات  من  فئة  أ�ة  وضمن

 �فتح   للز�ون   تسمح  التي  الأرصدةالأدنى من    للحد  شروطاً   المصرف  �ضع  وهل  لهم،   مصرفي

  ما  غال�اً   نسب�اً   عال�ة  بدخول  تتصف  التي   المجتمعات  فإن  شك  دون   ومن  مصرفي،  حساب

  �ما  والوظ�ف�ة،  والمعاش�ة  الیوم�ة  تعاملاتها   في   المصرف�ة  الخدمات  مع  التعامل  إلى  تمیل

 . المصرف�ة الخدمات مع الموسع  �التعامل لهم تسمح لا  للأفراد الواطئة  الدخول  أن

مختلفة    أشكالاً   الواحد  المجتمع  �ضم  إذ  مفصل،  نحو  على  بها   الأخذ  أ�ضاً   �فترض  والمهنة

  هذه  من  ولكل  أخرى،  مختلفة  وأشكالا  والطل�ة  والعمال  والفلاحون   الموظفون   منهم  الأفراد،من  

  أو  للطالب   المتاح   �الوقت   �قارن   لا  قد للفلاح المتاح  فالوقت   التعامل،  في  خصوص�ة الفئات

  التاجر   عند  التي  غیر  هي  الطالب  عند  ونوعیتها   المصرف�ة   العمل�ات  حجم  و�ذلك  الموظف،

  الدقیق  �التعرف  ذلك  سمح  �لما   دقة  وأكثر  تفصیلاً   أكثر  التقس�م  �ان  و�لما   الموظف،   أو

 . ودقیق  مناسب نحو وعلى الفئات هذه من لأي تقد�مها  المطلوب الخدمات  على

 الأمر   یتطلب  إذ  المفهوم،  هذا  في  تدخل   التي  الأساس�ة  المتغیرات  من  العلمي  والتحصیل

 أم   مثلاً   العال�ة  الشهادات  حملة  من  أنهم  وهل  العینة  أفراد  عند  العلمي  التحصیل  درجة  معرفة

 والتحصیل.  الدراسة من الأخرى  المستو�ات  من

طب�ع�ة    یتم  متغیر  الفرد  وجنس�ة  لمعرفة  أو  إحصائ�ة  لاعت�ارات  �الاعت�ار    علاقة أخذه 

 البلدان   في  فالمصارف  ،  الواحد  البلد  في  القاطنین  غیر  من  المختلفة  الفئات  مع  المصرف

  معرفة  الضروري   من  أن   ترى   العالم   أنحاء   مختلفمن    طل�ة  یرتادها  جامعات  تضم  التي

 ما   وهذا  ،   القوم�ة  اعت�ار  وفق   مقسمین  المصرف�ة  خدماتهم  مع  یتعاملون   الذین  الز�ائن  نسب

  الأجنب�ة   المصارف  أن  المعروف  إذ  ،   الواحدة  الجامعة  في  للطل�ة  الكلي  العدد  إلى   ق�اسه  یتم

  المصارف   خلال   من  م�اشر   نحو   وعلى  یتعاملون   لكونهم   هؤلاء  الطل�ة   �سب  في   تتسابق   قد

  خلال  من  یتم  والشراء  الب�ع   و�ذلك  ،  المصارف  خلال  من  تتم  ما   غال�اً   تحو�لاتهم  لكون   هذه

 . المصرف
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۱۳ 

 : الاجتماعي  التصن�ف

  المتاح   الدخل  وقف  المصارف  في  والادخار  الإنفاق   من  الأفراد  موقف  المفهوم  هذا   في  و�دخل

  تتاح   فقد  ،  لد�ه  دخل  من   متاح  هو  ما  وفق   الإنفاق   أو  الادخار  إلى  �میل  قد  فالفرد  ،  لدیهم

  من   الرغم  على  أصلاً،  ذلك  في  یرغب  لا  قد  ولكنه  المصرف  في   ما   لادخار  الفرصة  للفرد

  إلى  أخرى   فئة  تمیل  بینما   لذلك،  م�ال  غیر  �كن  فقد الإنفاق،  في وحتى  ،   لد�ه الدخل   ارتفاع

  وهذا   ،  محدودیتها   من  الرغم  على  جار�ة  حسا�ات:    لدیها   التي  الأموال  استخدام  أو  الادخار

  مع   للتعامل  میلها   حیث  من  ،  �عامة  الشعوب  أو  الأفراد   طب�عة  إلى  �الأساس   �ستند  الأمر

 . معینة �حدود التعامل أو التعامل عدم  أو المصارف

 : السلو��ة التقس�مات

 تجاه:  �كون  أن �مكن السوق�ة التقس�مات استخدام إن

 فترة  من  والتبدیل  للتغییر  عرضة  السلو��ة  المتغیرات  فإن  شك  دون   ومن  متوقع:  سلوك  -

 البیئة.  في المختلفة والمتغیرات الظروف  في للتغیر  نت�جة لأخرى 

  الفاعل  الاتصال  �استخدام  �سمح  السلو�ي  التقس�م  إجراءات  أن  ذلك  الز�ائن:  مع  التفاعل  - 

  أو  المتاحة،  الاتصال   وسائل  مختلف  و�استخدام  والمصرف�ة   المال�ة  والمنظمات  الز�ائن  بین

 الز�ائن. أمام المتاحة المصرف�ة الخدمات استخدام خلال من  واضحة العلاقة تكن أن

  حول   معلومات  من  عل�ه  الحصول   �فترض  ما   وهذا  المستقبل�ة:  السوق   لحاجات  توقعات-

  لمجابهة  له  الاستعداد  أ�ضاً   �فترض  وما   مستقبلاً،  الز�ون   إل�ه  سیؤول   وما   السوق   مستقبل

 السوق.  في والجدیدة الفعل�ة الاحت�اجات

 �مكن  فالخدمات  الز�ائن،  من  المختلفة  النماذج  طر�ق   عن  یتم  ما  وهذا  التطبیق:  مناس�ة-

 الز�ائن. وطل�ات حاجات في الحاصلة والتغیرات یتناسب و�ما  وتعد تصمم أن من

   تخص الجوانب التال�ة: السلو��ة التقس�مات  أن  إلى الإشارة المهم ومن هذا

  فإنه   التعامل مع الخدمات المصرف�ة  یود  الذي  الز�ون   أن  أي  ):الفوائد(  المزا�ا  عن  ال�حث- 

  ما  مصرف مع التعامل  أن أي الملاءمة،  أو الضمان، ما،  خدمة على  الحصول إلى  �سعى

  المصرف  �ق�ام   المصرف،  خلال  من  علیها   الحصول  من  الز�ون   یود  خدمة  مجال  في  یدخل
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۱٤ 

المنفعة    تحقیق   تضمن  المصرف�ة   الخدمة  أن  أو  ثان،  طرف  إلى  المال  من  م�الغ   بتحو�ل

 وهكذا.  المطلو�ة

  في   المتاحة  الخدمات  أنواع   من   نوع  أي   في  إطلاقاً   یتعامل  لا  من  فهناك  :التعامل  طب�عة-

  ثالثة  وفئة  المتاحة،  الخدمات  مع  یتعاملوا  أن  �حتمل  من  أخرى   مجموعة  وهناك  المصرف،

 من   التعامل  في  الت�این  ذلك  �عني  ما   وهكذا،  المصرف�ة  الخدمات  مع  مرة  لأول  تتعامل  من

 لأخرى.  فئة

  الفئات   أن  �عني  ما   ما:  عال�ة،  أو  معتدلة  أو  واطئة  تبدو  أنها   وهل  للمصرف:  الولاء  درجة  -

 هذه.  تعاملاتها  درجة  في تت�این المختلفة  السوق�ة

  نحو   وعلى  عال�ة  أنها   وهل   والمصارف،  الز�ائن  بین  التعامل  درجة  أي  :الاستخدام  معدل  -

 واطئاً.  أو معتدلاً  الاستخدام �ون  أم و�ثیر مكثف

  للخدمات   ق�اساً   الشيء  �عض  معقدة  تبدو  قد  المصرف�ة  للسوق   السوقي  التقس�م  أن  یبدو  وهكذا

 الشيء  �عض ومت�اینة منوعة  المصرف�ة الخدمات  لكون   الأخرى 

 السوق:  لتجزئة العام المدخل 

The General Approach to Segmenting Market 

  ثلاثة   في  وتحدید الخطوات  السوق   تجزئة  مفاه�م  في  جاء  ما   عرض  إلى  الدخل  هذا  و�هدف

 هي:  رئ�س�ة مجالات 

 .Market Segmentation السوق  تجزئة - ١

 Market Targeting)  السوقی الهدف( السوق  استهداف -۲

  Market Positioning السوق  موقع-٣

  طرق،   �قسم �عدة  أن  �مكن  والسوق   عدة،  �طرق یت�اینوا    والمشتر�ن  مشتر�ن،  یتضمن  السوق 

 تق�م  على  بناء  السوق،  تقس�م  إجراءات  التقی�م،  نموذج  التقس�م  مستو�ات  تتفحص  سوف  وهنا 

 . الفعّال  التقس�م  ومتطل�ات  )،Business Markets(السوق   أعمال المستهلكین،



ة  الس�نة الرابعد. غیداء سل�ن                                                                                  �امعة حماة 
 كلیة �قتصاد                                                                                            التسویق المصرفي 

 
 

 

۱٥ 

ة  خطو   �ل  في  التسو�ق   إدارات  قبل  من  بها   الق�ام  الواجب  النشاطات  یبین  التالي   والشكل

 ومجال: 

 

 ثم  ومن  إش�اعها   �قصد  منفردة  أو  مجتمعة  المشتر�ن  ومتطل�ات  خصائص   مراعاة  �جب  حیث

  ونشر   تأس�س  ثم  ومن  مستهدفة  أسواقاً   تمثل  �ونها   التجزئة  لإدخال  أكثر  أو  سوق   اخت�ار 

 التال�ة:   الشروط   التحقیق  الاعت�ار بنظر أخذین  الأسواق  تلك  في الخدمة تلك  منافع

  الجید   الفهم  خلال  من  المحدودة  الفرص  إلى  الوصول  سهولة  للمنشأة   التجزئة  تحقق   -أ

 .) شر�ات أفرادا أو( المستهلكین مجموعات

  وفق  تصح�حها   �غ�ة  التسو�قي  المز�ج  عناصر  �ل  التسو�ق�ة  البرامج  تغطي  أن  �جب-  ب

 المستهدفة.  التجزئة   تتطلبها  التي الخاصة  المتطل�ات 

ضرورات تش�ع    تتطل�ه،مراعاة متطل�ات تنفیذ الاسترات�ج�ة الفعالة لتجزئة السوق وما    -ج  

 .هذا النوع من حاجات المستهلكین

 

 

 

 تحدید مفاه�م التمر�ز -٥تقی�م جاذب�ة �ل جزء.                -٣.             تحدید متغیرات التجر�ة  -١

 الممكنة للتجزئة المستهدفة                                                                                   

 

 اخت�ار وتطو�ر ور�ط و -٦اخت�ار التجزئة المستهدفة.             -٤تطو�ر الجوانب الناتجة               -٢

 عن التجزئة                                                                     وصل مفاه�م التمر�ز المختارة   

                                                      

 السوقي  التمر�ز الاستهداف التجزئة خطوات) ۳-۲( الشكل
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۱٦ 

السوق   تجزئة  (إجراءات)   The Procedure of Marketمراحل 

Segmentation   

�ستخدم ال�احثون التسو�قیون مدخلاً شائعاً في �حوث التسو�ق وتعرف �خطوات أو إجراءات  

 تجزئة السوق وهي:

یتم �موجبها مسحاً استطلاع�ا من قبل ال�احث،    :  Survey Stageمرحلة المسح    -۱

الدخل،   لدیها دافع�ة واتجاهات وسلوك معین في مجالات (مستوى  و�ر�ز على مجموعة 

 المنتوج.. الخ)   والمار�ة المفضلة، أنماط واستعمال

�ستخدم ال�احث "التحلیل العاملي" وغیره، �قصد    : Analysis Stageمرحلة التحلیل    -٢

إ�جاد الارت�اطات غیر المطلو�ة (المرافعة) ثم �ستخدم التحلیل (العنقودي) لتحدید عدد معین  

  التقس�مات. لتغط�ة الفروق بین الأجزاء أو 

الصورة    -٣ تكو�ن  مجموعة   :Profiling Stageمرحلة  تظهر  التحلیل  هذا  �موجب 

 ٥٥٢اعتمادها للتجزئة. (  والأسس التي �مكن  والسلوك،(عنقود) وسماتها الخاصة للمواقف  

.Kotler, 1997. p( 

التجزئة   تخلقها  التي  التسو�ق�ة   Market Segmentationالفرص 

Opportunities 

والفرص و�كون �أهداف    المنتوج،التجزئة تساعد الشر�ات في مواصلة أر�عة أنماط في طرح  

 . تسو�ق�ة

حیث �قوم المصرف بز�ادة مب�عاتها على    :Market: Penetrationالتغلغل السوقي    -١

 . حساب حصة المصارف المنافسة 

المنتوج    -٢ منتوج :  Product Developmentتطو�ر  �عرض  المصرف  �قوم  حیث 

 جدید للسوق الحال�ة من خلال توس�ع مدى الخدمة. 

  في   الموجود  المنتوج  تطو�ر   خلال  من  : Market Development  السوق   تطو�ر  -٣

 .  جدد) مستعملین( مشتر�ن �إ�جاد وذلك  جدیدة أسواق 
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۱۷ 

  وعرض  مختلفة   جدیدة  أسواق   إلى  التحرك   خلال  من:   Diversificationالتنو�ع   -٤

-Dibb, 1994. pp. 62))  الجامعات  لطل�ة  تعل�م�ة  قروض  تقد�م  مثل(  جدیدة  منتجات

68). Disposable Razors 

تحلیل    مثل:   متعددة  مجالات   في  التجزئة   تحققها   التي  الاولى  الفوائد  إلى  �الإضافة   هذا

  من   والاستفادة  والخارج�ة،  الداخل�ة  الموارد  استخدام  تحسین  المنافسین،  تحلیل  المستهلكین،

 استرات�ج�ة.  لأغراض التجزئة عمل�ات تخط�ط  في  التجزئة

 :المستهدف  السوق  استرات�ج�ة اخت�ار على المؤثر العوامل 

Factors Affecting Choice of Target Market Strategy 

 مجموعة ي  تراع  أن  لها   بد  لا  المستهدفة  للأسواق   معینة  استرات�ج�ة  اخت�ار  الشر�ة  تحدد  عندما 

 مثلاً:  ومنها  الاخت�ار  هذا على  تؤثر التي العوامل من

 والمستعملین. المستهلكین  حاجات -١

 واله�كل.  الحجم حیث  من المنتوج سوق  - ٢

 السوق�ة.  الحصة /المصرف سمعة -٣

 المصرف. و�مكان�ات   موارد-٤

 . المنافسة شدة-٥

   الاقتصاد�ة. والمقای�س التسو�ق  /الإنتاج  متطل�ات  - ٦
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۱۸ 

 : العوامل  هذه التالي الشكل و�وضح 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ): المستهلكین( المشتر�ن أسواق  تجزئة  أسس

Bases for Segmentation Consumer Markets 

 أن  �مكن  لتي|   مختلفة  متغیرات   مجموعة  ضوء  في  المستهلكین  أسواق   تجزئة  تجري   أن  �مكن

 هما:   رئ�سیتین مجموعتین تشكل

  اتجاهاتهم،   وتشمل   :Consumer Characteristics  المشتر�ن  خصائص  -أ

 . والنفس�ة وخصائصهم الجغراف�ة، والسكان�ة،

استجا�ة    وتشمل  :Consumer Responses  �استجا�اتهم  متعلقة  خصائص -ب

 و�مكن المشتر�ن عرض  التجار�ة،   للعلامة  ولائهم  المناس�ات   ستخداماتا  ،المشتر�ن للمنفعة

 التالي:   الشكل في مبین هو �ما )  أ(  في المكورة  الخصائص

 سمعة المصرف والحصة السوق�ة )الحجم/اله�كل(سوق المنتوج 

 استرات�ج�ة 

 السوق 

 المستهدف

 مواد إمكان�ات المصرف 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

المعاییر ) الإنتاج/التسو�ق( شدة المنافسة 

 الاقتصاد�ة

 المستهدف السوقي   استرات�ج�ة اخت�ار على المؤثرة العوامل) ۳-۳( لشكلا
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۱۹ 

 

الأسس والتغیرات �جب مراعاتها عند ق�ام المصرف �التجزئة في ضوء خصائص  هذه  أن  كما  

 المشتري في المجالات التال�ة: 

الد�موغراف�ة    -١ التي  :  Demographics Variableالمتغیرات  المتغیرات  تلك  وهي 

 ). الد�انة وغیرها  العرق،�ستخدمها ال�احثون والمتعلقة (�العمر، الجنس، العائلة، 

الاجتماع�ة    -٢ الاقتصاد�ة  والتي  :  Socio-Economics Variablesالمتغیرات 

 تتعلق �الدخل والوظ�فة والثقافة (درجة التعلم والطب�عة الاجتماع�ة)  

من حیث موقع المشتري إن �ان في  :  Geographic Locationالموقع الجغرافي    -٣

 المدینة أو المحافظة أو الأر�اف.. الخ. 
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۲۰ 

وتتضمن   :Personality, Matters and Lifestyleالدوافع ونمط الشخص�ة    -٤

 النشاط الاجتماعي والانتماء إلى النوادي والرحلات.. الخ.

السوق�ة  -  ٥ المحتملین:  Market Densityالكثافة  المستهلكین  عدد  إلى   في   وتشیر 

  تتطلب   المنخفضة  الكثافة  ذات  الأسواق   لأن  للتجزئة،  مهم  �كون   المتغیر  وهذا  واحدة،   منطقة

 . العال�ة  الكثافة ذات  الأسواق  من أكثر  توز�ع ونشاطات للمب�عات  إعلانات

 Product Related Behavioral  �المنتوج   المتعلقة  السلو��ة   الخصائص  -٦

Characteristics:  حیث   المنتوج  اتجاه   المستهلك  سلوك   أساس   على   السوق   تجزئة   و�مكن  

  مناس�ة. الأكثر  التسو�قي المز�ج عن صورة  للسوق  �عطي

  منافع   �موجب   السوق   تجزئة   وهي  :Benefit Segmentation  المنافع  تجزئة-٧

  علاقة   هناك   �أن  افتراض  على   تقام  التجزئة  أنواع  أكثر   أن  من  �الرغم   المنتوج  من  المستهلك

 . المستهلك وحاجات المنتوج بین

 Requirements for Effective  الفعالة   التجزئة  متطل�ات

Segmentation : 

 وذات  مفیدة  تكون   ولكي  فعالة،  التجزءات  �ل  ل�ست  ولكن  السوق،  لتجزئة  طرق   عدة  هناك 

 التال�ة:   الخصائص تتضمن أن �جب فاعل�ة

   الشرائ�ة. القوة الحجم، حیث من الق�اس: -١

 .  التجزئة هدف لتحقیق  �افي حق�قي لحجم تكون  أن): ماد�ة(  حق�قة -۲

 التسو�قي.  المز�ج  تطو�ر على وقابلیتها التجزئة إلى الوصول سهولة -٣

 المختلفة.  برامجها خلال من المشتر�ن  لمختلف للاستجا�ة العال�ة القدرة لها  -٤

 جذاب.   و�شكل التجزئة  لخدمة  الفعّالة برامجها  خلال من �النشاط  تتسم -٥

  حاجاتهم   تكون   ز�ائن  من  مؤلفة  تكون   أن  �جب  المشخصة   فالأجزاء  فعالة  تكون   أن  -٦ 

   الأخرى. الأجزاء في  الحاجات عن �ثیراً  مختلفة ولكنها  الواحد،  الجزء في نسب�اً  متجانسة
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 تحدید   على   قادراً   �كون   أن  المصرف  على  ف�جب"  للتحدید  قابلة  التجزئة   خطة  تكون   أن  -٧

 ق�اسها.  الصعب من  التي المتغیرات �عض وهناك المقترح الجزء  في الز�ائن

  تحقیق   فرصةتحدد، تزداد    التي   الأجزاء  عدد  ازداد  و�لما "  مر�حة  التجزئة   خطة  تكون   أن  -٨

 . ق�مة إضافة وفي   المنتوج توج�ه في  الدقة

  �قوم  التي   التجزئة   خطة   من   الاستفادة  على   قادر  المصرف  �كون   أن  �جب  التطبیق  قابل�ة  -٩

 بوضعها. 

 :Segment Structural Attractircnes للتجزئة اله�كل�ة الجاذب�ة

  بورتر   قام  ولذا  المنشود،  الر�ح  تحقق   لا  ولكن  ونمواً،  المرغوب  الحجم  التجزئة  تحقق   قد

 الأمد،  طو�لة   �التجزئة  الخاصة  لله�كلة  الجاذب�ة  تحدد  التي  الخمسة  للقوى   نموذج  بتصم�م

 ذلك:  یوضح التالي  والشكل

 

 

 

 

 

 

Industry الصناعیون   المنافسون   -١                                            

Competitors 

 Potential Entrants                     الصناعة  في المحتملون  الداخلون -٢

 Buyers                                           المشترون  -٣

 Suppliers                                          المجهزون  -٤

                                   Substitutes             البدائل ه

 الداخلون المحتملون في الصناعة

 (تهدید المنافسة)

 المنافسون الصناعیون 

 (المنافسة على التقس�مات)

 البدائل

 تبدیل البدائل

 مجهزون 

 قوة المجهزون 

 مشترون 

 قوة المشترون 

 التجزئة   ه�كل جاذب�ة  تحدد التي الخمسة القوى ) ٥-٣( الشكل
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 أن: نجد حیث للتجزئة، اله�كل�ة للجاذب�ة تهدیداً  تشكل المذ�ورة القوى  إن

 عدائیین. أو أقو�اء المنافسین �عض �كون  قد -١

�كون الداخلون الجدد �ملكون طاقات وموارد �بیرة تساعدهم على تنم�ة  من المحتمل أن    -

 حصصهم السوق�ة. 

تشكل البدائل التهدیدات جد�ة �شكل مستمر على �افة المنتوجات حیث إنها تضع حدوداً  -٣

 للأسعار و�التالي للأر�اح المتوقعة مما یتطلب المراق�ة المستمرة لهذه البدائل. 

 عند تزاید قوة المشتر�ن في المساومة هذا یتطلب عروض مغر�ة.   -٤ 

�شكل المجهزون قوة لا �ستهان بها في مجال المساومات وعرض الأسعار أو تحدید   -٥

الكم�ات المجهزة وخصوصاً عندما تكون هناك ندرة واضحة في البدائل مما یتطلب تشكیل 

 تحالفات أو تنو�ع المجهز�ن.

 Market Targetingالأسواق المستهدفة 

السوق المستهدف �أنه تجزئة خاصة تش�ع حاجة ذلك السوق أو �أنه �مثل    Bennett�عرف  

 جماعات من المشتر�ن تسعى المنظمة إلى خدمتهم. 

 

 

 : یلي �ما  �اختصارها  الاخت�ار  أنماط  توض�ح مكن�و 

  ق�ام  وهي  :Signal Segment Concentration  المر�ز�ة  المنفردة  التجزئة  -١

 واحدة. لخدمة واحد سوق  �اخت�ار المصرف

 ) الأنماط الخمسة لاخت�ار السوق المستهدف٦-٣الشكل (
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 المصرف   �ختار  الحالة  هذه  في  :Selective Specialization  انتقائي   تخصص  -٢

 المتعددة،   الجزئ�ة  �التغط�ة  المتمثلة   الاسترات�ج�ة   هذه  إن  والجذا�ة،   المناس�ة  الأجزاء  من  عدد

 المصرف.  تواجه قد التي المستقبل�ة  المخاطر من تقلل

  في   منتجات  عدة  الاخت�ار  هذا  و�مثل  :Market Specialization  سوقي   تخصص  -  ٣

 معینة.  لفئة واحدة سوق 

  المصرف  تخصص  �مثل  وهو  :Product Specialization  إنتاجي   تخصص  -٤

 سوق�ة.  أجزاء لعدة معین منتوج على وتر�یزه

  حاجات  تغط�ة  أو  خدمة  المصرف  �حاول  وهنا   :Full Coverage  �املة  تغط�ة-٥

 �ان   إن  الإسكان  بنك  مثل  الكبیرة  المصارف   في  حاصل  هو  �ما  الجماعات  أو  المشتر�ن

 �أعداد  وتوزعه  واحد  تسو�قي  مز�ج  تستخدم   �موج�ه  والذي  ممیزة  غیر   أو  ممیزة  أسواق  في  ذلك

 كبیرة.

 : Levels of Marketing Segmentation السوقي التقس�م مستو�ات

 الجهود  تقد�م  هو  السوق   تقس�م  �أن  و�قوم   السوقي،   للتقس�م  مستو�ات  أر�عة  Kotler  �حدد

  مستو�ات  أر�عة  تعطي  أن  �مكن  والتي  السوق�ة،  أهدافه  على  للمصرف  الأحكام  أو   الدقة   لز�ادة

 وهي:

 Segment Marketing                              )التقس�م(  الأجزاء تسو�ق  -۱

                 Niche Marketing )الدق�قة(  الخاصة المجموعات تسو�ق  -۲-

                                       Local Marketing المحلي التسو�ق  -٣

 Individual Marketing                                        المفرد تسو�ق  -٤

 واسع.) �إنتاج  (یرت�ط وال�ائع یلتزم    Mass Marketingالتسو�ق الواسع    الواسع:التسو�ق  

هذه   واستخدام  (المشتر�ن)  المستهلكین  لجم�ع  واحد  لمنتج  الترو�ج  و�ذلك  واسع  وتوز�ع 

 المشتر�ن،) وذلك عندما قدم مودیل أمن س�ارة فورد الجم�ع  Henry Fordالاسترات�ج�ة ( 

والمحاولات التقلید�ة في    واحد.و�ذلك استخدمتها شر�ة �و�ا �ولا عندما �انت تنتج حجم  

والتي �مكن أن   المنخفضة.والتي تقود إلى التكال�ف    الواسعة، التسو�ق الواسع خلق الأسواق  
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إلا أنه حصل هناك نقاط عدیدة أدت إلى    عال�ة،تترجم إلى أسعار متدن�ة أو مساهمات  

 صعو�ة. والتي جعلت من التسو�ق الواسع أكثر  السوق،ز�ادة تفتیت 

 Microومن هنا عادت العدید من المنظمات عن التسو�ق الواسع إلى التسو�ق الجزئي  

Marketing   التال�ة: بواحد من المستو�ات الأر�عة 

 : Segment Marketing الجزئي (الأجزاء)التسو�ق  -١

تطبق   المصارف  أسواق  في  (معرفة  معروفة  �بیرة  مجموعات  من  یتكون  السوق)  (أجزاء 

Segment M    تتنوع الذین  المشتر�ن  الجغراف�ة،    الشراء،قوة    احت�اجاتهم،لتمییز  المواقع 

نفس    الشراء،مواقف   في  الشراء  �ل   الوقت،عادات  مع  یتصل  أن  المصرف  �ستط�ع  لا 

 معینة. ولذلك �حاول المصرف أن �جد تقس�م مناسب �غطي سوق  انفراد،مستهلك على  

في سوق الخدمة المصرف�ة هناك من تجده ی�حث عن الراحة قرب موقع المصرف والآخر  

هي نقطة وسط بین    Segmentationوالـ    الخ،عن ملاءة المصرف وآخر عن الأمان ...  

 المنفرد.التسو�ق الواسع والتسو�ق 

  ورغ�اتهم،فمن خلال التقس�م �مكن تجم�ع المستهلكین في مجموعات متشابهة في حاجاتهم   

تقدم   المستهلكین س�طلبون حلقات خاصة و�كونوا أكثر سعادة عندما  ومثال    لهم،و�عض 

وقد تكون هناك منافسة    الممیزة،على ذلك في خدمة التفاوت �طلب الز�ائن �عض الأش�اء  

 شدیدة. 

 Niche Marketime) المحددة (المجموعة المحراب تسو�ق -٢

  عرضیین،   ومدخنین  المدخنین   مثل  السوق،  في   واسعة   المجموعات  تعر�ف  السوق   تقس�م

  بدقة   المجموعات  تحدید.  أو  تعر�ف  ضد  Niche ال  مدمنین،  ومدخنین  منتظمین،  ومدخنین

 عادة  والمسوقین  �سهولة،  تخدم  أن  �مكن  لا  احت�اجات  لدیهم  من  رائد   صغیر  �سوق   نموذج�اً 

  تقس�مات   خلال  من  مفرد  بتقس�م)  Niche  والمحراب  الفراغ (  Identify)  �حددون (  أو  �صنعون 

  ت�حث   والتي  �صفات  ممیزة   أو  سمة  ذات   مجموعة  خلال  من  المجموعة  بتعر�ف  أو  فرع�ة،

 ودق�قة.  خاصة منافع عن

  الصغیرة   المصارف  وخاصة)  كسوق (  صغیر  لأنه  واحد  منافس  عادة  �جذب  Niche وال

 الصغیرة.  للمصارف Niche ال تترك العادة في الكبیرة والمصارف
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 :Local Marketing الواقع)( المحلي  التسو�ق -٣

 برامج  إقل�مي من خلال  أو  محلي  مستوى   على  �التسو�ق   متزاید  �شكل  �أخذ  السوقي  الهدف

 المستهلكین المحلیین.  المجام�ع والرغ�ات �الاحت�اجات ) محكمة ( دق�قة

 :Individual Marketing الفردي التسو�ق -٤

 واحد  من  التسو�ق  أو  الفرد  للمستهلك  التسو�ق   تقس�م  إلى   �قود  للتقس�م  الأخیر  المستوى   إن

  غامضاً   �ان  سائداً   �ان  الذي  الواسع  التسو�ق  إن  )،(One to One Marketing  واحد  إلى

  وظهر   منفردة،  خدمات  على  الحصول  یودون   �انوا  المناطق   في  المستهلكین  أن  هو  والحق�قة

  مجال   في  وخاصة  �بیر  �شكل  Business -to- Business Marketing  الـ  مفهوم

 على   التجهیز  على  القدرة  وهو  ،Mass Customization  مفهوم  ظهر  وهنا   الكمبیوتر.

 مستهلك.  �ل احت�اجات لمعرفة  والاتصالات  تصم�م الخدمات في الواسع التفرد  أساس

 Product Positioning المنتوج   (موقع) مر�ز

  على   ما   سوق   في  �حتله   الذي   المكان  ذلك   �أنه  المنتوج)  موقع (  أو  مر�ز)  Wind(  �عرف

  السمات   أو  الخصائص  من  مجموعة  �أنه  Harrison  عرفه  وقد  المستهلك،  �فهمه   ما   نحو

 ر.والسع والنوع�ة، والمكانة، القوة،  حیث من المستهلك بها  �عرفها التى

  فهم   على  �عتمد  الأخرى   المنتجات  بین  المنتوج)  وضع(   مكانة  �أن  تتضح  أعلاه  التعار�ف  من

  الذي )  المر�ز (  المكان  ذلك   لمعرفة  معینة  خطوات  تحدید  یتطلب  مما   المستهلكین  و�دراك

 یلي:  �ما ) Dibb(  و�حددها  متسلسلة، خطوات  وهي المنتوج  �شكله

 المحدد.  السوق   في  التجزئة نوع تحدید -١

 تستهدفها.  التجزءات  من أي تحدید -٢

 . عند الشراء لهم �النس�ة  المهم الشيء  هو وما  المستهدفین الز�ائن �عتقده  لما  الفهم -٣

 المستهلكین. وحاجات  توقعات مع خصوصاً  ینسجم الذي المنتوج تطو�ر -٤

 المستهدف. المستهلك تصور �عكسها  �ما المنتوج مكانة تقی�م - ٥

  أن  من والتأكد  المنافسة  المنتجات  بین المنتوج  مكان تُظهر التي  الصور إحدى اخت�ار  -٦ 

 المستهدفین. المستهلكین أفكار أو رغ�ات مع ینسجم الموقع  هذا
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۲٦ 

  السعر  جهز  نفسه  الوقت  في  ترو�ج�ة  حملة  ووجه  المستهدفین  المستهلكین  اخت�ار  -٧ 

 �الترو�ج). ( �المنتوج المناسب

 

 


