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  -البحث: ملخص 
الأفراد أي أن هناك أسواقا )أو ( الأسواق بافتراض اختلاف الحاجات والرغبات بين Segmentationتأتي فكرة تجزئة ) 

قطاعات( مختلفة وكل سوق )قطاع( يشمل أفرادا يشتركون في الحاجات والرغبات لذلك يجب الأخذ بعين الاعتبار هذا 

وذلك بغرض الوصول إلى مختلف فئات  ؛التقسيم عند إعداد البرامج والاستراتيجيات التسويقية من طرف المؤسسات

السوق في حسن توجيه وتركيز الجهود التسويقية وإعداد وتصميم البرامج الملائمة لكل قطاع  المستهلكين.وتساعد تجزئة

 على حدا طبقا لخصائصه وأهميته ودرجة المنافسة فيه لتحقيق هدف أو مجموعة الأهداف المسطرة من طرف المؤسسة

المشترين والذين لهم احتياجات أو خواص نعرف عملية تجزئة السوق بأنها تقسيم السوق إلى مجموعات صغيرة من حيث 

 والأعمال تجزئة أسواق المستهلك المنتجات أو سلوكيات مميزة ويمكن أن يطلبوا منتجات مستقلة أو مزيج تسويقى مستقل

يوجد الكثير من المتغيرات التى قد تستخدم فى تجزئة أسواق المستهلك والأعمال وعلى المسوق أن يجرب حيث الخدمات و

-ت تجزئة مختلفة بمفردها وفى خليط مع بعضها البعض للوصول إلى أفضل تجزئة للسوق تشمل هذه المتغيرات :متغيرا

متغيرات جغرافية : تجزئة السوق إلى وحدات جغرافية مختلفة مثل الأمم أو المناطق أو ا لولايات أو الدول أو المدن أو 

جزئة السكانية السوق إلى مجموعات بناء على متغيرات مثل السن الأقاليم .متغيرات سكانية ) ديموغرافية ( : تقسم الت

إن المتغيرات السكانية هى الأكثر استخداما ، إذ عراق والجيل والجنسيةلدخل والعمل والتعليم والدين والأوالجنس وا

غيرات السكانية ختلاف المتالكين ورغباتهم عادة ما تختلف مع حتياجات المستهازئة السوق وذلك لسببين :إن معدل لتج

.سهولة قياس المتغيرات السكانية متغيرات نفسية : تجزئة السوق إلى مجموعات مختلفة بناء على سمات الطبقة 

الاجتماعية أو أسلوب الحياة أو السمات الشخصية .متغيرات سلوكية : تقسيم السوق إلى مجموعات بناء على معرفتهم 

قطاعات تناسبها  يةد الشركة أتقويم قطاعات السوق المختلةف يجب أن تحد بالمنتج ومواقفهم منه وإستخدامهم له بعد
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والذى يعرف بمجموعة من المشترين الذين يشتركوا فى  (Target Market)وتستهدفها لدخولها وتحديد سوق الهدف 

 الاحتياجات أو خواص مشتركة والتى تقرر الشركة أن تخدمها.

  -: المفتاحيةالكلمات 

 ملابس الاطفال سوق –ستراتيجيات التسويق ا –جزئه السوق ت – تسويق الملابس

Abstract: - 

The idea of segmentation of markets is assumed by the different needs and desires between 

individuals, ie there are different markets (or sectors) and each market (sector) includes 

individuals who share needs and desires. Market segmentation helps to guide and focus 

marketing efforts and prepare and design appropriate programs for each sector according to its 

characteristics, importance and degree of competition in order to achieve the objective or set 

of objectives set by the institution. There are many variables that can be used to segment 

consumer and business markets and the marketer should try different retail variables on their 

own. These variables include: - Geographical variables: Segmentation of the market into 

different geographical units such as nations, regions, states, states, cities or regions. 

Demographic variables: Demographic segmentation divides the market Population variables 

are the most commonly used segmentation of the market for two reasons: the average needs 

and desires of consumers usually vary with different population variables. Ease of measuring 

population variables Psychological variables: market segmentation Behavioral variables: 

dividing the market into groups based on their knowledge, attitudes and use of the product 

after evaluating different market segments. It fits your target to enter and specify the target 

market (Target Market), which defines a group of buyers who participate in the needs or 

characteristics of a joint company, which decides to serve. 

key words: -  

Clothing Marketing - Retail Market - Marketing Strategies - Kids Clothes Market 

 -مقدمه البحث: 

غير  وضلمعربين ا ةمءهداف المجتمع من خلال المواأالتى تهدف الى تحقيق  ةالاجتماعي ةنه العمليأيعرف التسويق ب

ة عبد )غاد .نالمستهلكيالمنتجين وبين الطلب غير المتجانس على السلع من جانب  بواسطة ةالمتجانس من السلع المقدم

ؤيه تى من خلال رأالقصوى ونجاح التسويق ي ةهمين العميل له الأأتسويق مفهوم قائم على فال -(2002-السلام بركات 

التى  الطريقهمدادهم بما يحتاجونه بإمل تحديد مطالبهم وأتهلكين على رى من خلال عيون المسكل جوانب العمل التجا

من  ةظمه ليس مجرد تنميه وتقديم مجموعقيقى لاى منفالتحدى الح  -(2015-) دينا محمد صالح بريقع يفضلونها

دت قدرة لما زاالتجديد وك الحاجات والرغبات والابتكار هشباع المستمر لهذلى السوق ولكن القدرة على الإإالمنتجات 

رتفاع ومع ا -(2006-ايناس رافتشباع حاجات ورغبات العملاء كلما كتب لها البقاء والنجاح فى السوق)إعلى  ةالمنظم

رات ن التطوععمال فضلا دوات ومجالات الأأالمباشرة  ومع التنوع الكبير فى بنوعيها المباشرة وغير  ةحدة المنافس

ت مشروط لمنظماصبح بقاء األومات وغيرها نتاج والتسويق وتكنولوجيا المعفى مجال تكنولوجيا الإ ةوالسريع ةالمتلاحق

 خص مجال التسويق.المجالات وبالأ هلمفاهيم والنظريات الحديثه فى هذفى مجمله بتبنى ا
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  -البحث: مشكله 

 يتها.استراتيجم تصمي معظم الشركات لاتطبق المفاهيم الحديثة للتسويق وبالتالى لا تعتبر المستهلك هو نقطة البداية فى -1

قية رصة تسويشباع حاجاتهم مما يخلق فإهلكين وعجز المنتجات الحالية عن ذواق ومطالب المستأالسريع فى التغير  -2

 للسيطرة على السوقسائحة لشركات الاستثمار والمنتجات المستوردة 
 

 البحث: أهدف

 دراسة السوق المصرى ومعرفة المشاكل والمعوقات التى تواجة عملية تسويق المنتج -1

 دراسه التسويق وبحوث التسويق للشركات -2

 تحدد أسلوب تنفيذ الأنشطة والمهام لبلوغ أهداف طويلة الأجل في سوق أو أسواق معينة -3

 الجديدة في السوقوضع خطة إستراتيجية تسويقية للمنتجات  -4

ى للوصول إل ناسبةفي تحديد أهداف واضحة للتسويق؛ حيث تُساعد هذه الأهداف المُنشأة على إعداد الخُطط الم الإسهام -5

 النتائج المطلوبة.

 قطاع سوقي مناسب مع احتياجات المستهلكين في كل مزيج تسويقي تصميم وتخطيط أفضل -6

ة مع مباشرالوصول إلى أفضل موقع تنافسيّ؛ بسبب دور تجزئة السوق في مساعدة المنشأة على تجاوز المنافسة ال -7

مع  قارنة  مالمنشآت الرئيسيّة الأخُرى في السوق؛ عن طريق توفير المُنتجات ذات الخصائص التنافسيّة الواضحة، 

 المنافسين الآخرين في الجزء المستهدف من السوق.

لمستهلكين اجات االمُنشأة على معرفة أماكن المنافسين؛ من أجل تجنُّب هذه الأماكن. دعم المنشأة لتوفير حمساعدة  -8

 .بأفضل الطُرق والوسائل مقارنة  مع المنافسين

 همية البحثأ

 هداف المنظمات أفراد وتحقيق شباع لحاجات الأإ - -1

لتى يمكن منافس ونقاط التغيرات اتراتيجيات المحتملة لكل مكانية بناء تصور حول طبيعة الاسإدراسة المنافسين و -2

 لى تحقيق ميزة تنافسية فى السوق إلها عليها وبما يؤدى ادخإ

من جهة  الشركةاف دهأالمتوافقة مع ومنافسة للتسعير سعار المنافسين مع تحديد وتطوير الطرق والسياسات الأتحليل  -3

 خرى أيات وتوقعات المستهلكين من وجهة كانمإومع 

 شرابمالغير توزيع من حيث التوزيع المباشر وتحديد سياسات ال -4

 راسة النطاق الجغرافى للسوق ونوع المستهلك ودرجة التركيز فى السوق وطبيعة السوق د -5

 البحث:حدود 

 (.ةسن12لى إ ةسن )سنطفال من لملابس الأ ةالمستهدف ةالعمري الفئةيقتصر البحث على   -

 ن(.وكمستهل – ةجار تجزئت - ةجمل )تجارطفال لتسويق ملابس الأ ةالمستهدف على الفئةيقتصر البحث  -

 .م2018وسم صيف ملى إ م2018موسم شتاء  فى المقترحة ةعلى الفتره الزمنيه لتطبيق الخط يقتصر البحث  -

 ةنسب لزيادةعروف فى السوق وم طفال لمصنع متواجدملابس الأ لتسويق منتجات ةالتطبيقي ةث على الخطيقتصر البح   -

 مبيعات. قيق نسبهلتحومصنع جديد فى السوق  –المبيعات

 

 

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%B2%D9%8A%D8%AC_%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82%D9%8A
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%B2%D9%8A%D8%AC_%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82%D9%8A
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%82%D8%B7%D8%A7%D8%B9_%D8%B3%D9%88%D9%82%D9%8A&action=edit&redlink=1
https://ar.wikipedia.org/w/index.php?title=%D9%82%D8%B7%D8%A7%D8%B9_%D8%B3%D9%88%D9%82%D9%8A&action=edit&redlink=1
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 مصطلحات البحث

 (: م2003-غادة بركات ) marketingالتسويق  -1

ار وتسعير وابتكوتنفيذ ن التسويق هوالعملية الخاصة بتخطيط أعلى  1985مريكية للتسويق عام عرفتها الجمعية الأ

ف هداأحقيق لافراد وتشباع حاجات اإلى إتمام عمليات التبادل والتى تؤدى و الخدمات اللازمة لإأو السلع أفكار وترويج الأ

  .المنظمات

 (2006-ايناس رافت)  promotionالترويج-2

ا ما يُستخدم في مجال التسويق.   ـ عناصر ل وهناك تحديد لخمسةهو أحد عناصر المزيج التسويقي وهو مصطلح كثير 

لمباشر اتسويق المزيج الترويجي أو الخطة الترويجية. هذه العناصر هي البيع الشخصي والإعلان وتنشيط المبيعات وال

ل ار الأمواة ومقدوالدعاية ويحدد المزيج الترويجي مقدار الاهتمام الذي يجب أن يحظى به كل من الفئات الفرعية الخمس

ادة من: زيخصص لميزانية كل فئة منها. وقد يكون للخطة الترويجية مجموعة كبيرة من الأهداف تتضالتي يجب أن تُ 

ن أو المنافسي ثل علىالمبيعات أو قبول المنتج الجديد أو خلق قيمة للعلامة التجارية أو التمركز في السوق أو الرد بالم

 . تكوين صورة للشركة

 (2006- فوزيى )نه mix marketingالتسويقى المزيج  -3

كم تحى يمكن الية التنشطة التسويقالتسويق ويمثل ذلك الخليط من الأ بين رجال هزيج التسويقى مفهوما متعارفا عليالم يعد

  .المستهلكينقى معين من ولى قطاع سإفيها بواسطة الشركة والموجهة 

 (2015-)دينا محمد Pricingالتسعير   -4

لأرباح االى على ثر على المركز التنافسي للمشروع ونصيبه من السوق وبالتؤالمنتج، وهو يهو تحديد سِعر بيع التسعير 

 لب ودراسةر والطهتمام بدراسة العلاقة بين السعدراسة الجدوى التسويقية ضرورة الاالتي يمكن تحقيقها وعلى القائم ب

ف ختلااأي  سوق أولعة أو بديل لها في الس السالتغيرات التي طرأت على أسعار المنافسين كنتيجة لوجود منتجين جدد لنف

 ولية المستخدمة في صنع هذه السلع. في سعر المادة الأ

 (2015-)دينا محمد صالح  distribution "المكان "التوزيع -5

مرالمنتجات توقد  التسويق في الأساسي العنصر استهلاكها أماكن إلى إنتاجها مصادر من المنتوجات توزيع عملية عدت

 .التوزيع منافذ عبر المناسبين والمكان الزمان في تصل كي المستهلك إلى المنتج بقنوات من

 (2006- رأفتايناس ) Marketing strategyالتسويقية  الاستراتيجية -6

 بفاعلية يقيينالحق المستهلكين باستهداف المنظمة الكلية أهداف باتجاه واحد خط على وتركز تشير واضحة أهداف تحديد

 التسويق. استراتيجية لإنجاح المزيج التسويقي عناصر وتطوير المنافسون يفعله مما أكبر

 -السوق: أسُس تجزئة  1-1

اجاتهم. حلبية هم في تون بالحصول على المنتجات التي تسهي توفير حاجات المستهلكين عند شرائهم للمنتج؛ لذلك يهتمّ 

حتوي على ثاني يطبيعة الاستخدام هي تجزئة السوق إلى نوعين؛ الأول يحتوي على الأفراد الذين يستخدمون المنتج، وال

اسبة. وائد المنت والعالأفراد الذين لا يستخدمون المنتج؛ حيثُ تسعى المنشآت إلى استهداف النوع الذي يوفر لها الإيرادا

 (2007-احمد جبر ) زمن.الم: هو وصف لعدد مرات استخدام المستهلك للخدمة أو السلعة خلال مُدّة مُحددةٍ من مُعدّل الاستخدا

 بكميات قليلة والمستخدمين -بكميات متوسطة والمستخدمين -ويُقسم إلى الأجزاء الآتية: المستخدمين بكميات كبيرة 
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 -قطاعات: ه الى ئتالسوق وتجز ةدراس 1-2

خلق نيق لا تسو مسوقين وخبراءكتالي نحن الفي هذا السوق وب ةشف كل قطاع من القطاعات المتواجدندرس السوق ونكت 

ذه اف هشتالقطاعات ولا نخلق التقسيم وإنما هو موجود والاختلاف والتنوع ويكون دورنا اكتشاف هذا التنوع واك

 (2003-نانى عيسى )ع العملاء.القطاعات وتحديد الاختلافات الموجوده بين 

 1-3- للتقسيم: ةيير المتبعتحديد المعا    

من  ةل معيار هناك مجموعفي ك (الأسرةحجم  –لجنس ا – ةالمهن  - )العمرعلى  وعندما قسم السوق إلى قطاعات بناء

   ره.ختياوا ونستطيع التوجه له ا  وجذاب ا  مستهدف ا  في هذا القطاع حتى يكون قطاع موجودةالشروط لابد وأن تكون 

 -: متعددةقطاعات  ةو عدأحد اختيار قطاع وا -1-4

 1- متميزةلى قطاعات إيتم تقسييم السوق.    

 ستقبل منالمو النمو المتوقع لهذا القطاع في أقطاع أو حجم هذا ال ةالشرائي القوةخلال  من)قطاع كل  ةتقييم جاذبي –2 

 بها.تميز أخبراتي ومواردي ونقاط قوتي التي خلال توافق هذا القطاع من قدراتي و

 (0152-)ايمان يسرى الميهى  قطاعلكل  ةالمواقع التنافسي أحسناختيار - 3

 -السوق:  ةستراتيجيه تجزئا -1-5

ات نه مكون من عدة قطاعألسوق حيث تنظر لسوق على ل ةجزئر إلى تضت كثير من الشركات في الوقت الحاأتجه

ب ن جوانمل كخرى وعن السوق كراده بينما يختلف عن القطاعات الأبين أف هتجانس والتشابلباصغيره يتصف كل منها 

 .ةوالسيكوغرافية وعاداتهم الشرائي كثيرة تمل حاجات المستهلكين وتفضيلاتهم وخصائصهم الديموغرافيه

 ن أكثرحتى يكو ةى حدلكل قطاع من هذه القطاعات عل ةعداد برامج تسويقيه خاصإتطوير و لك ضرورهذ ويترتب على

ب وفي جل ةأللمنش استغلال الموارد المحدود تهلكين وفي نفس الوقت يكون أكثر كفاءة فيساحتياجات الم ةفي تلبي ةفعالي

 (2006-مأمون رأفت)ايناس  رباح.والأيرادات أعلى الإ

 2-1- السوق:  ةئلى نشوء مفهوم تجزإدت أوامل التي الع- 

ى لكبيرة إلسواق افقد شهدت الثمانينيات انقسام الأ ،كما كانت في الماضي متجانسةسواق العظمى في الأ ةلم تعد الغالبي

 شتى.واهتمامات  ةكثير البعض من نواحٍ  بعضهاعن  ةقطاعات متميزة ومختلف

 ظهور المفهوم التسويقي: 

حاجات هذه ال يم المنتجات التي تشبعالتسويق هو التركيز على حاجات ورغبات العميل وتقد ومفهوم:يل يركز على العم

سوق اعات البالتعرف على قط ةفقامت الشركات المنتج تختلف،والرغبات وسنتوصل بأن هذه الحاجات والرغبات للعميل 

يدة ائص جدخص ةوير منتجات جديدة لها وإضافومن ثم تط السوق، ةلمفهوم تجزئ فها وأصبح هناك تبنٍ وتحديدها وتوصي

درتها كيز على قع الترتجات ملإعلانية التي تناقش مختلف الزوايا التي تتمتع بها المنامنتجات الموجودة وإعداد الرسائل لل

 (2008-)خالد عبد الرازرق  مشكلاتهم.شباع الحاجات الخاصة للأفراد وحل إعلى 

 :ارتفاع المستوى المعيشي للافراد 

فلم تعد حاجات  ،ةرتفعت مستوى الحاجاوازدهارا واضحا ومع هذا الازدهار  ةت اقتصاديات العالم المتقدمة نهضشهد

الحاجات النفسية  خرى التي تستهدف إشباعإنما تعدى إلى السلع والخدمات الأو ةعلى السلع الضروري ةفراد مقتصرالأ

المفهوم يتم تبنيه في  ذاسباب التي جعلت هتفع سقف حاجاته، ومن الأ، وكلما تحسن دخل الفرد ارفرادوالاجتماعيه للأ

  Tracy).زداداوالخصائص التي يبحثها في المنتج تالي الصفات ال، وبشخاص تحسنن مستوى المعيشي للأأالسوق هو 

Diane Cassidy) 
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 ةاشتداد المنافس: 

ن بأ سوق سأكتفلريد الدخول أوعندما  ،سوقلل ا  واحد ا  وقطاع واحد ونقدم منتج ةواحد ةويخدم شريحالجميع  يهتمعندما 

نتجاتها متمييز وأحتاج أن اركز على قطاع معين في السوق،  اهفي النجاح وأستمر ةولذلك عند الرغب ةحامي ةهناك منافس

 وتوجه الركه ،عن منتجات المنافسين وجعلها مختلفه وأكتشاف إحدى الثغرات في السوق لا يحتلها منافس وأركز عليها 

ز إعداد مرك طريقن عاهتمامها لقطاع معين من المستهلكين او عدد قليل من القطاعات التي لا يعيرها المنافسون أهتمام . 

لعالمة افسي لقع التنمة وفريدة وإعداد الموهمية ويوفر لمستهلكي القطاع ميزة أ موقع تنافسي خاص بعلامتها التجار

 قويا.هما ارتباطا ضمرتبطان ببع

 ةيلي مخف ةمعين همة في إرياء صورة ذهنيةم ةللموقع التنافسي للعلامة هو خطو ةالمناسب ةيار الاستراتيجين اختإإذ  

 )Mintel-2009(المستهلكين 

 

 اعات المستهدفة: أختيار القط -2-2

 -المركز: التسويق  ةاستراتيجي-

 ةأي ر معخآخر أو دور آيوجد منتج  ولا يوجد تنوع ولا فقط،وحدة  شريحةعلى  فقط،حد اتعني التركيز على قطاع و

  .شريحة

 المزايا:  

 المستهلكين    ةحاج ةتلبي 

 ةانخفاض التكلف       

  أفضلوضع تنافسي 

ا بشكل صمم منتجهلأنها ت ؛لتميزاحاجات المستهلكين و ةلتلبي ةفيكون هناك فرص ةمعين فئةفي  ةتتخصص الشرك )عندما -

 . والموارد(أقوى ولا يكون هناك تشتت للجهود 

  (عالية ةأكبر ومنفع ةللمستهلكين وقيم ا  باعويعطي رضا وإش ةيعطي معرفيو ةالتخصص يعطي قو )دائما -

   :العيوب 

 ا(قويالمنافسين الأ ةلأن السوق صغير خاصسوف يكون له تأثير؛ منافس ممكن يدخل  أي)كبار دخول منافسين 

 تنتهي(السوق صغير ممكن تتغير الحاجات والرغبات أو  ن)لأ انقراض السوق

 التمييزي.استراتيجيه التسويق -

لك نايكون هسو خر،المنتج الآسيكون له منتج مستقل عن  وكل قطاع وأكثر،التركيز على قطاع واحد واستهدف شريحتين 

 توزيع.نتاج وطريقه إتكلفه وسيكون هناك ايضا خط 

 للخدمات(كان هناك أكثر من قطاع كان هناك تشتت لموارد وكان فيه ضعف  كلما) -

 (التكلفةوتعددت القطاعات وطريقه تصنيع المنتج زادت  تعددت المنتجات في التسويق كلما) -

 المزايا:

  .ومستمرة ةخرى باقينتهى سوق معين يبقى عند القطاعات الأائنان حتى لو مهناك نوع من الاط (أ

 .هعليالسوق واسع وكبير ولا يوجد ضرر فإن المنافسين  ةحتى عند تعدي (ب

 عيوبها:

 ةالمرتفع ةالتكلف   

 التسويق المركزي مع ةستكون أقل مع المقارن ةوالقيم ةالمنفع.  
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قاط ان لديه نكوكلما  ات لتنافس في الاسواقءوعندها كفا ةعالية وقدر ةومتان قوية ةمالي ةعندها مكان ةما تكون الشرك)عند

 التمييزي(ن تستخدم التسويق أقوة كلما استطاعت 

 :في السوق ةلابس جديدنتجات مطرح م -3-1

م أساس قيا التي هيما في العملية التسويقية فمن خلاله تتم عملية التبادل بين المنتج والمستهلك وهميعد السوق عنصرا 

بأكمله  م السوقفالسوق إذا ضرورة حيوية لوجود التسويق، وفي أغلب الأحيان لا يمكن للمؤسسة أن تخد عمليا،التسويق 

مية ول ثم لأهطلب أختبارها كماى تحديد الأسواق المستهدفة وث إللهذا سنتناول في هذا المبح اجانسهبنفس الطريقة لعدم ت

نتج ي تسويق متبعة فتقسيم السوق بالنسبة للمنتج الجديد في المطلب الثاني بالإضافة إلى مختلف السياسات التسويقية الم

 (2011-نشوى عبد الرؤوف توفيق  جديد(

 المطلب الأول: تحديد الأسواق المستهدفة

   :مريكية تقترح تعريفين هماعاريف التابعة لجمعية التسويق الأمعان مختلفة فلجنة التللسوق المستهدف 

 ات.الخدمومجموع القوى أو الشروط التي في ضوئها يتخذ المشترون والبائعون قرارات ينتج عنها انتقال السلع  -1

 الطلب الكلي للمشرفين المتحصلين لسلعة أو خدمة. -2

 هم.س هو المكان أو المنطقة التي يقوم فيها المشترون والبائعون بوظائفوالمفهوم الشائع لدى عامة النا

 أن:من خلال هذه التعاريف يتبين لنا 

 السوق يتكون من أناس يبيعون ويشترون السلع، والخدمات. -1

 السوق تتحكم فيها قوى العرض والطلب، -2

 السوق مكان تنتقل فيه ملكية السلعة. -3

 فقط وإنما من طلبات قطاعات مختلفة في السوق.السوق لا يتكون من الطلب الكلي  -4

 ستراتيجية التسويقية المناسبة على المؤسسة أن تقوم بتحديد القطاعات السوقية لإعداد وتصميم الا

 السلعى السوقي، أي تحديد الحصة السوقية للمؤسسة.

 اختبار أحد الأسس والمعايير لتقيييم السوق المستهدف من طرف المؤسسة ومن بين  :الثانيةالخطوة 

 هذه المعايير نذكر:

 قتصادية.الا –جتماعية التقسيم على أساس العوامل الا -1

 التقسيم على أساس جغرافي. -2

 ديمغرافي.التقسيم على أساس  -3

 السلعة.التقسيم على أساس فائدة  -4

ة ليها، إضافإتجاتها أي القطاعات التي تستطيع المؤسسة أن توصل من ،تحديد القطاعات السوقية الممكنة :الثالثةالخطوة 

 88إلى تحقيق إشباع حاجات ورغبات المستهلكين في ذلك القطاع.

 أمام جميع ع البيعالتنبؤ بحجم الطلب في كل قطاع من القطاعات السوقية، من أجل تحديد احتمالات فر :الرابعةالخطوة 

 البائعين لذلك المنتج.

قطاع  في كل : هي التنبؤ بنصيب كل مؤسسة في كل قطاع حيث يتم تحديد نصيب المؤسسة من المبيعاتالخطوة الخامسة

 من القطاعات السوقية التي يتم تحديدها.

: تحديد أو تقدير التكلفة والعائد من خدمة كل قطاع، حيث تقوم بمقارنة بين التكلفة والعائد لكل قطاع من لخطوة السادسةا

 تلك القطاعات المبينة التي يمكن أن تحقق النجاح في ذلك القطاع.
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في سوق  لدخولاد من أن مة كل قطاع من القطاعات لأهداف المؤسسة، حيث يجب، التأكء: تقييم مدى ملاالخطوة السابعة

 جديد لا يؤدي إلى الضرر أو عدم تحقيق الأهداف المسطرة من طرف المؤسسة.

نها لأ ؛الفعلية الخطوة دوتع المستهدف،ختبار السوق امؤسسة عند القيام بعملية : وهي آخر خطوة تقوم بها الالخطوة الثامنة

  .بالخطوات السابقةتمثل الدخول الفعلي في قطاع السوق المختار بعد القيام 

 طفال لسوق ملابس الأ ةالتطبيقي ةالدراس-4-1

 ةتجاري مةعلاسم طفال التى تحمل ابس الأمن ملا ةتسويق مجموع ةوضع استراتيجي ةلعملي ةوالتحليلي ةالتطبيقي ةالدراس

 فى السوق المحلى ةوتحقق التنافسي

 طفال:الألملابس  ةتسويقي ةعايير عمل استراتيجيم -4-2

 ةكلمتشابمن خلال تحليل للعوامل ا طفالتكار استراتيجيه تسويق لملابس الأاهتمت الدراسه بموضوع استحداث واب

بتكار لال للهدف الخاص تسلسل وتشابك الموضوعات للوصو ةيدفعنا لدراس الذيمر الأ ةناجح ةستراتيجيللوصول لا

 ال.طفمن المنتجات فى مجال ملابس الأ ةمجموعطفال من خلال تسويق فى مجال ملابس الأ ةتسويقي ةاستراتيجي

 :التاليةيرتبط بالمحاور  ةتسويقي ةن انشاء استراتيجيإوحيث 

 دراسه السوق  -

 السوق ةتجزئ -

 سلوك المستهلك  ةدراس -

 سلوب التسويق والمبيعاتأ -

 سلوب التسعيرأ -

 سلوب الترويج أ -

 سلوب التوزيعأ -

 عدادإ يةكيفعن  ةرشادات عامإوذلك بوضع  ة؛عداد خططهم التسويقيإالصناعيين فى  ةالى مساعد ةتهدف هذه الدراس

  ة.يقها على مختلف القطاعات الصناعيتطب ةمكانيإخذ فى الاعتبار التسويق مع الأ ةخط

 مستهلكين(اللى إبتوجيه تدفق السلع من المنتجين  ةالنشاطات المتعلق ةنها خطإ التسويق( )خطةات تعريف أكثرمن 

 -: الإجرائيةالخطوات 

محور  ور وكلمحا هسلوك المستهلك والتجار وتتضمن عداستبينات حول  ةفى صور ةالعملي ةعداد الدراسإب ةقامت الباحث

 محورين التركيز على تمو الاطفالملابس الجاهزة حول عمليه شراء ملابس الب ةلخاصا ةعلى عدد من الاسئل يحتوي

 والتجار.من المستهلك  السعر لكل – ةساسين هما اتجاهات الموضأ
 

 -: التطبيقية ةالدراس نتائج -4-3

 -للمستهلك: نتائج الاستبيانات  أولا:

 نتائج المحور الأول: أهمية مواكبة الملابس لاتجاهات الموضة عند اتخاذ قرار الشراء

 ةحسب الموض الألوان المتجددةتفضيل المستهلك لشراء الملابس ذات  -1

 الملابس ذات التفصيل الجديد المبتكرتفضيل المستهلك لشراء  -2

 ةوالتطريز الجديد ةشكال الطباعأالملابس ذات  المستهلك لشراءتفضيل  -3

 تقليديه من حيث الشكل والتكرارالغير تفضيل المستهلك لشراء الملابس  مدى -4

 ةالجديد ةقمشالملابس ذات الأ تفضيل المستهلك لشراء -5

 الشراء ةوعملي ةاتباع الموض ةعمليثير على أله ت ةسرن الوضع الاقتصادى للأإ -6
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 نتائج المحور الثاني: أهمية السعر عند اتخاذ قرار الشراء

 ةسعارها منخفضأالملابس التى تكون  فضل المستهلكي -1

 يةالخارج ةملبس من حيث الشكل الجمالى للقطعاختيار ال تفضيل المستهلك -2

 ةخاماتها حتى لو مرتفعها مع جود م اسعارءفضيل المستهلك الملابس التى تتلات -3

 وقات الخصوماتأتفضيل المستهلك الشراء فى  -4

 واقل سعر للمنتج أفضلتفضيل المستهلك البحث عند الشراء عن  -5

 -للتجار: ثانيا نتائج الاستبيانات 

   لتجارانتائج المحور الأول: أهمية مواكبة الملابس لاتجاهات الموضة عند اتخاذ قرار الشراء لدى  

 .ةحسب الموض ةلوان المتجددبيع الملابس ذات الأتفضيل التجار  -1

 ةومبتكر ةلابس التى تفاصيلها جديدبيع الم تفضيل التجار -2

 ةدوالتطريز الجدي ةشكال الطباعأع الملابس التى بها تفضيل بي -3

 للتميز عن باقى المحلات ةتفضيل اتباع الموض -4

 والتكرارتقليديه من حيث الشكل الغير تفضيل بيع الملابس  -5

 ةالجديد ةقمشتفضيل بيع الملابس ذات الأ -6

  التجار لدى الشراء قرار اتخاذ عند السعر أهمية الثاني: المحور نتائج 

 و ظروف الطلب  أ ةالسلع ةتفضيل تحديد السعر وفقا لطبيع -1

 علان على سعر الملابس  الترويج والإ ةتأثير عملي -2

 تأثير السعر على حجم المبيعات   -3

 مبلغ هامش ربح ةضافإساس أتفضيل التسعير على  -4

 سعار المنافسينأساس أالتسعير على  -5

 وضع سعر منخفض لبعض الملابس لجذب العملاء -6

 لكلمستهلالمحور الأول: أهمية مواكبة الملابس لاتجاهات الموضة عند اتخاذ قرار الشراء 

 حسب المتجددة الألوان ذات الملابس تفضل هل

 الموضة

 النسبه التكرار 
النسبه 

 الفعليه

النسبه 

 التراكميه

Valid 

 6.0 6.0 6.0 6 محايد

 45.0 39.0 39.0 39 موافق

 موافق

 بشدة
55 55.0 55.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   

 ومبتكرة جديدة تفاصيلها التي الملابس تفضل هل

 النسبه التكرار 
النسبه 

 الفعليه

النسبه 

 التراكميه

Valid 

 17.0 17.0 17.0 17 محايد

 62.0 45.0 45.0 45 موافق

 موافق

 بشدة
38 38.0 38.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0   
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ان اغلب  البيانى نجديتضح من جدول والشكل 

 المستهلك علىالاجابات عن مدى عن مدى تفضيل 

حسب الموضه  الالوان المتجددهشراء الملابس ذات 

ن موافق كانت أ( %55بنسبه ) علىبشده أهى موافق 

جمالى إ( من %6بنسبه ) ا  ( وكان محايد%39) ةبنسب

جع اهتمام المستهلك فى اختيار وير  .العينةحجم 

اتجاهات  ةالى رغبتهم فى مواكب  ةلوان المتجددالأ

 . ةالموض

ن أ( نجد 13البيانى ) ل( والشك13يتضح من جدول )

شراء  لىالمستهلك عغلب الاجابات عن مدى تفضيل أ

على أموافق  هيوالملابس ذات التفصيل الجديد المبتكر 

( %38) ةن موافق بشده كانت بنسبأ( %45) ةبنسب

  .العينة( من اجمالى حجم %17بنسبه ) ا  وكان محايد

 كين  بشكل الملابسلى اهتمام بعض المستهلإويرجع  ذلك 

 فى اختيار ملابسهم .  ةالمبتكر ةالجديد

 

 زوالتطري الطباعة شكالأ بها التي الملابس تفضل هل

 الجديدة

 النسبه التكرار 
النسبه 

 الفعليه

النسبه 

التراكمي

 ه

Valid 

 6.0 6.0 6.0 6 محايد

 42.0 36.0 36.0 36 موافق

 موافق

 بشدة
58 58.0 58.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  
 

 باعات  ةعملي على ثيرأت له ةسرللأ الاقتصادى الوضع هل

 الشراء ةوعملي ةالموض

 النسبه التكرار 
النسبه 

 الفعليه

النسبه 

 التراكميه

Valid 

 اوافق لا

 بالتاكيد
6 6.0 6.0 6.0 

 الى اوافق لا

 ما حد
11 11.0 11.0 17.0 

 46.0 29.0 29.0 29 محايد

 77.0 31.0 31.0 31 موافق

 100.0 23.0 23.0 23 بشدة موافق

Total 100 100.0 100.0  
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ن أ( 14البيانى ) ل( والشك14يتضح من جدول )

 المستهلك لشراءجابات عن مدى تفضيل غلب الإأ

 هيو ةشكال الطباعه والتطريز الجديدأالملابس ذات 

كانت  ا  ن موافقأ( %58) ةبنسب علىبشده أموافق 

( من اجمالى %6) ةبنسب ا  ( وكان محايد%36) ةنسبب

اهتمام المستهلك فى  لىإويرجع  ذلك   العينه.حجم 

كل الجديد فى الطباعه اختيار  الملابس ذات الش

 نظر المستهلك تعطى شكلا   ةنها من وجهوالتطريز لأ

 لملابس الاطفال . يا ّ جمال

غلب أن أ( 21البيانى ) ل( والشك21يتضح من جدول )

ثير أله ت ةسرابات عن مدى الوضع الاقتصادى للأجالإ

موافق هى  ،الشراء ةوعملي ةاتباع الموض ةعلى عملي

( موافق %29) ةبنسب ا  ان محايد( %31) ةبنسب علىأ

( %11لى حد ما بنسبه )إوافق أ( ولا %23) ةبنسب ةبشد

  .العينةجمالى حجم إ( من %6) ةكيد بنسبأوافق بالتأولا 

ثير أسره له تن  الوضع الاقتصادى  للأأويرجع  ذلك  

 .للملابس  ةالشراء واتباع الموض ’كبير على عملي

 

 المحور الثاني: أهمية السعر عند اتخاذ قرار الشراء للمستهلك

 من فضلأ مرتفع بسعر واحد منتج شراء تفضل هل

 منخفض بسعر منتج من كثرأ شراء

 
 النسبه التكرار

النسبه 

 الفعليه

النسبه 

 التراكميه

Valid اوافق لا 

 ما حد الى
48 

48.0 48.0 48.0 

 93.0 45.0 45.0 45 محايد

 100.0 7.0 7.0 7 موافق

Total 100 100.0 100.0  
 

 فقط للمنتج سعر قلأو فضلأ عن الشراء عند تبحث هل

 النسبه التكرار 
النسبه 

 الفعليه

النسبه 

 التراكميه

Valid 

 حد الى اوافق لا

 ما
20 20.0 20.0 20.0 

 67.0 47.0 47.0 47 محايد

 83.0 16.0 16.0 16 موافق

 100.0 17.0 17.0 17 بشدة موافق

Total 100 100.0 100.0  
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ن أ( 29البيانى ) ل( والشك29يتضح من جدول )

 تفضيل شراءجابات عند سؤالهم عن مدى غلب الإأ

من  أكثرمن شراء  أفضلمنتج واحد بسعر مرتفع 

لى إوافق أكانت النسبه هى لا ومنتج بسعر منخفض 

 هبنسب ا  محايدن أ( %48بنسبه ) على، أماحد 

جمالى حجم إ( من %7موافق بنسبه )و%( 45)

ية شراء الماركات العالمية فهي غالن أيلاحظ  .العينة

جدا وأسعارها لا تناسب الجميع وكثيرا  ندخل إلى 

توكيلات الملابس الموجودة فى المولات التجارية 

قط قد تساوى شراء طاقمين أن قطعة واحدة ف لنجد

تهلك فى شراء منتج مناسب سالم ةن رغبأكاملين 

 فضل بكثير من منتج سعرو مرتفع .أالثمن 

 أن( نجد 31البيانى ) ل( والشك31يتضح من جدول )

جابات عن مدى تفضيل البحث عند الشراء عن غلب الإأ

على بنسبه أللمنتج فقط هى محايد قل سعر أو فضلأ

ن وأ( %20) ةوافق الى حد ما بنسبأ%( ان لا 47)

( من %16( وموافق بنسبه )%17به )بنسموافق بشده 

م معيار أساسي لمعظ ن السعرأيلاحظ  .العينةجمالى حجم إ

 نأالشراء  ةساسى لعملينه ليس العامل الأإالمستهلكين. 

الشرائيه  ةلقدرلى اإقل سعر يرجع أفضل وأالبحث عن 

 للمستهلك والتي تتعلق بالدخل المتاح للمستهلك.

 

 لتجارلمواكبة الملابس لاتجاهات الموضة عند اتخاذ قرار الشراء المحور الأول: أهمية 

 الألوان ذات الملابس بيع علي تحرص هل

 الموضة حسب المتجددة

 
 النسبه التكرار

النسبه 

 الفعليه

النسبه 

 التراكميه

Valid 6.0 6.0 6.0 3 محايد 

 32.0 26.0 26.0 13 موافق

 موافق

 بشدة
34 68.0 68.0 100.0 

Total 50 100.0 100.0  
 

 جديدة تفاصيلها التي الملابس بيع علي تحرص هل

 ومبتكرة

 
 النسبه التكرار

النسبه 

 الفعليه

النسبه 

 التراكميه

Valid الى اوافق لا 

 ما حد
7 14.0 14.0 14.0 

 42.0 28.0 28.0 14 محايد

 80.0 38.0 38.0 19 موافق

 100.0 20.0 20.0 10 بشدة موافق

Total 50 100.0 100.0  
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أن ( 75البيانى ) ل( والشك75يتضح من جدول )

حسب  ةلوان المتجددتفضيل بيع الملابس ذات الأ مدى

( %68على نسبه )أ ةموافق بشد وهي ةالموض

( من %6) ومحايد بنسبه( %26) وموافق بنسبه

عين والتجار راء الموزآن أ. نجد ةاجمالى حجم العين

حدث أالمستهلك فى اقتناء  ةرغبتهم و رغبعن مدى 

 %.68ذلك بنسبه و ةلوان حسب الموضالأ

مدى  نأ( 76البيانى ) ل( والشك76يتضح من جدول )

تفضيل بيع الملابس التى تفاصيلها جديده ومبتكره هى 

( %28( ومحايد بنسبه )%38على نسبه )أق مواف

لى حد ما إ وافقولا أ( %20وموافق بشده بنسبه )

راء الموزعين آن أ. نجد ةجمالى حجم العينإ( من 14%)

 ةومبتكر ةعن مدى رغبتهم فى بيع ملابس جديدوالتجار 

عوامل  ةن المستهلك يهتم بعدن يوجد فروق معنويه لأإ

 شكلوده ليس فقط اللوان و الجمنها والخامات و الأ ةمختلف

 ةالمبتكر للقطع

 

 الطباعة اشكال بها التي الملابس بيع علي تحرص هل

 الجديدة والتطريز

 
 النسبه التكرار

النسبه 

 الفعليه

النسبه 

 التراكميه

Valid 2.0 2.0 2.0 1 محايد 

 48.0 46.0 46.0 23 موافق

 موافق

 بشدة
26 52.0 52.0 100.0 

Total 50 100.0 100.0  
 

 المحلات باقى عن للتميز الموضه اتباع يتم هل

 
 النسبه التكرار

النسبه 

 الفعليه

النسبه 

 التراكميه

Valid حد الى اوافق لا 

 ما
6 12.0 12.0 12.0 

 50.0 38.0 38.0 19 محايد

 84.0 34.0 34.0 17 موافق

 100.0 16.0 16.0 8 بشدة موافق

Total 50 100.0 100.0  
 

 

 

مدى ( 77البيانى ) ل( والشك77يتضح من جدول )

 ةشكال الطباعأتفضيل بيع الملابس التى بها 

نسبه  علىبشده أهى موافق  ةوالتطريز الجديد

 ومحايد بنسبه( %46%( وموافق بنسبه )52)

 .ةجمالى حجم العينإ%( من 2)

راء الموزعين والتجار عن مدى رغبتهم فى آن أنجد 

( مدى 78يانى )الب ل( والشك78يتضح من جدول )

لتميز عن باقى المحلات هى محايد ل ةتفضيل اتباع الموض

 وموافق بشدة( %34( وموافق بنسبه )%38على نسبه )أ

( من %12لى حد ما بنسبه )إ وافق( ولا أ%16) بنسبه

ار عن راء الموزعين والتجآن أ. نجد ةجمالى حجم العينإ

المحلات للتميز عن باقى  ةمدى رغبتهم فى اتباع الموض
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 ةوالتطريز الجديد ةشكال الطباعألابس التى بها بيع م

 ةم بعدن المستهلك يهتيوجد فروق معنويه لأ هنكما أ

لوان و الجوده و منها الخامات والأ ةعوامل مختلف

 و التطريز.أكل الخارجى ليس فقط شكل الطباعه الش

ليس فقط من  ةن اتباع الموضلأ ةفروق معنوي وجود

للتميز  خرىأنه يوجد دوافع إ السوق،فى  ةساليب المنافسأ

 .فى السوق ةعن باقى المحلات المنافس

 

 التجار لدى الشراء قرار اتخاذ عند السعر أهمية الثاني: المحور

 فظرو أو السلعة لطبيعة وفقا   السعر تحديد يتم هل

 الطلب

 النسبه التكرار 
النسبه 

 الفعليه

النسبه 

 التراكميه

Valid 

 اوافق لا

 بالتاكيد
1 2.0 2.0 2.0 

 الى اوافق لا

 ما حد
6 12.0 12.0 14.0 

 40.0 26.0 26.0 13 محايد

 86.0 46.0 46.0 23 موافق

 100.0 14.0 14.0 7 بشدة موافق

Total 50 100.0 100.0  
 

 الملابس السعر تحديد في المنافسة تؤثر هل

 النسبه التكرار 
النسبه 

 الفعليه

النسبه 

 التراكميه

Valid 

 8.0 8.0 8.0 4 بالتاكيد اوافق لا

 حد الى اوافق لا

 ما
9 18.0 18.0 26.0 

 52.0 26.0 26.0 13 محايد

 88.0 36.0 36.0 18 موافق

 100.0 12.0 12.0 6 بشدة موافق

Total 50 100.0 100.0  
 

  

دى ( م85البيانى ) ل( والشك85يتضح من جدول )

و ظروف أ ةالسلع ةتفضيل تحديد السعر وفقا لطبيع

بنسبه ( محايد %46على نسبه )أ الطلب موافق

لى إوافق أ( ولا %14بشده بنسبه ) %( وموافق26)

 (%2كيد بنسبه )أبالت وافق( ولا أ%12حد ما بنسبه )

 راء الموزعينآموافقه   . نجد ةجمالى حجم العينإمن 

و أ ةالسلع ةلتجار عن تحديد السعر وفقا لطبيعوا

 ظروف الطلب  .

( مدى 86البيانى ) ل( والشك86يتضح من جدول )

 للملابس موافقفى تحديد السعر  ةير المنافسثتفضيل تأ

لى إوافق أ%( ولا 26%( محايد بنسبه )36على نسبه )أ

( ولا %12بنسبه ) ةموافق بشد( %18حد ما بنسبه )

. ةجمالى حجم العينإ( من %8كيد بنسبه )أبالت وافقأ

فى تحديد  ةعلى تأثير المنافس ةنلاحظ وجود فروق معنوي

 السعر للملابس .



 لحادي والعشروناالعدد  -لخامس االمجلد                     مجلة العمارة والفنون والعلوم الانسانية                       

191 

 الملابس سعر على علانوالإ الترويج ةعملي تؤثر هل

 النسبه التكرار 
النسبه 

 الفعليه

النسبه 

 التراكميه

Valid 

 12.0 12.0 12.0 6 بالتاكيد اوافق لا

 حد الى اوافق لا

 ما
13 26.0 26.0 38.0 

 62.0 24.0 24.0 12 محايد

 92.0 30.0 30.0 15 موافق

 100.0 8.0 8.0 4 بشدة موافق

Total 50 100.0 100.0  
 

 المبيعات حجم على السعر يؤثر هل

 النسبه التكرار 

النسبه 

 الفعليه

النسبه 

 التراكميه

Valid 

 2.0 2.0 2.0 1 بالتاكيد اوافق لا

 حد الى اوافق لا

 ما
13 26.0 26.0 28.0 

 50.0 22.0 22.0 11 محايد

 72.0 22.0 22.0 11 موافق

 100.0 28.0 28.0 14 بشدة موافق

Total 50 100.0 100.0  
 

  

( مدى 87البيانى ) ل( والشك87يتضح من جدول )

علان على سعر الترويج والإ ةير عمليثتفضيل تأ

لى حد إوافق أ( لا %30على نسبه )أ الملابس موافق

( لا اوافق %24محايد بنسبه )( %26) ما بنسبه

( %8) ةبنسب ( وموافق بشده%12كيد بنسبه )أبالت

وجود فروق معنويه نلاحظ و. ةجمالى حجم العينإمن 

علان على سعر الترويج والإ ةعلى تأثير عملي

 .الملابس

( مدى 88البيانى ) ل( والشك88يتضح من جدول )

على أ المبيعات موافق بشدهير السعر على حجم ثتفضيل تأ

( محايد %26) ما بنسبهلى حد إوافق أ( لا %28نسبه )

 ( من%2كيد بنسبه )أوافق بالتأ( لا %22)وموافق بنسبه 

على  ةنلاحظ وجود فروق معنويو. ةجمالى حجم العينإ

تسعير أي منتج له ن وأتأثير السعر على حجم المبيعات 

 .على حجم المبيعات التي يمكن تحقيقها تأثيره المباشر

 

 طفاللتسويق ملابس الأ ةالمقترح ةمخطط الاستراتيجي

 -السوق: ولا تقسيم أ

 :كالتالى ولاد(أ –بنات طفال )الألملابس  ةالمستهدف ةالعمري الفئة

 سنه1 سنتين سنوات4 سنوات 6 سنوات8 سنوات10

 1:2من  2:4 4:6 6:8 8:10 10:12
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 طفال كالتالىلملابس الأ ةالمستهدف ةالعمري الفئةمتطلبات 

 ةبملابس هذه الفئ ةالمتطلبات الخاص

 4لى إمن سن سنه 

 سنوات

 ةالراح-1

 ةالمتان -2

 الارتداء ةسهول -3

 ةالعناي ةسهول -4

 ةلوان المميزالأ -5

 ةالقطني ةالملائم ةقمشالأ -6

 الوزن ةخفيف ةاقمش -7

 ةتصميمات الملائمال -8

 ةبملابس هذه الفئ ةالمتطلبات الخاص

 10الى  6من سن 

 سنوات

 ةالراح -1

 ةلمتان -2ا

 ةلوان المميزالأ -3

 التطريز -4

 ةالطباع -5

 المكملات -6

 م الملائمالتصمي -7

 ةالعناي ةسهول -8

 ةقمشو الأأ ةلوان للطباعثبات الأ -9

 

 -السوق: دراسه 

ا بين سعارهأطفال تتراوح على الماركات فى سوق ملابس الأأمن  دلها اسمها تع تنتج ماركاتشركات   - ولى:الأ الفئة

  .خرىأتم التوزيع على محلات ماكن يبها فى بعض الأ ةلها محلات خاص -وزيع محلى وتصديرلها ت ةوالمتوسط ةالعالي

حلات يع محلى فقط لها مها توزل ةسعارها متوسطأ ةفى السعر والجود ةطمتوس تنتج ماركاتشركات   -: الثانية الفئة

  .خرىأماكن يتم التوزيع على محلات بها فى بعض الأ ةخاص

  .مقليسعر منخفض لها توزيع محلى على الإو ةقليل ةطفال ذات جودأشركات تنتج ملابس  -: الثالثة الفئة

 ةيلاستراتيجاى السوق لتحقيق مخطط ف ةطفال لشركأملابس  من منتجاتقبل الباحث تم تسويق عدد  السوق من ةبعد دراس

 ةالوصول لنتائج الخط ةالمقترح
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  المبيعات والتجزئة ونسبة ةالتى تم تسويقها على تجار الجمل مثال لبعض المنتجات

 الموديلات ماكن التوزيعأ

 1.2رقم  ةتجار جمل

 لقاهرها -لمقطم ميدان النافورها –شركه ندى 

 

مكتب توزيع -والتوزيع  ة. للتجارةالرحم شركة

ستاذ /عماد محمد حسني طفال جمله. الأأملابس 

 -سابا باشا  -لاف ش مختار عبد الحليم خ 10العنوان

 –ول لدور الأا - ةالسويسري ةالقنصليبجوار 

 ةالاسكندري

 

 

 الصافى بةضري جمالى بعد الخصمالإ جمالى قبل الخصمالإ سعر الثرى بالثرى الكمية

 ج37600  0.0 37600 38000 1000 38

 

 تجار جمله 3.4رقم 

 

مكتب توزيع -الرحمه. للتجاره والتوزيع  شركة

محمد  ملابس اطفال جمله. الاستاذ /عماد

لاف مختار عبد الحليم خ ش 10حسني العنوان

 - ةالسويسري ةليبجوار القنص -سابا باشا  -

 ةندريالاسك –ول الدور الأ

 طنطا– ةغل عيال للجملمحل ش

 نصر ةمدين – أستارمكتب لاكى 

 

 

 الصافى ضريبة جمالى بعد الخصمالإ جمالى قبل الخصمالإ سعر الثرى الكميه بالثرى

 ج82.300 0.0 82300 82500 1500 55
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 ةتجار تجزئ ةتجار جمل 5رقم.

 

مكتب -. للتجاره والتوزيع ةالرحم شركة

توزيع ملابس اطفال جمله. الاستاذ /عماد 

ش مختار عبد  10محمد حسني العنوان

ليه بجوار القنص -سابا باشا  -الحليم خلاف 

 لاسكندريها –لدور الاول ا -السويسريه 

 القاهره -نيو بيبى

 جراند مول المعادى

محل )سيتي كيدز( 

في سان ستيفانو 

ومحطة مصطفى 

 كامل بالاسكدنريه

 Pleaseمحل 

 

 الصافى ضريبة جمالى بعد الخصمالإ جمالى قبل الخصمالإ سعر الثرى بالثرى الكمية

 ج124.300 0.0 124.300 124.500 1500 83

 

 6رقم  تجار جمله تجار تجزئه

امام مسجد علي بن ابي محل )بريماما( 

 طالب بالاسكندريه

محل )انجل داست( اخر شارع كفر عبده  

 عنده ماركة ديزني بالاسكندريه

محل )سيتي كيدز( في سان ستيفانو ومحطة 

 مصطفى كامل بالاسكدنريه

 Pleaseمحل 

محل شغل عيال 

 نطاط–للجمله 

 

مكتب لاكى استار 

  مدينه نصر –

 

 الصافى ضريبة جمالى بعد الخصمالإ جمالى قبل الخصمالإ سعر الثرى بالثرى الكمية

 ج49.300 0.0 49.300 49.500 900 55

 

 اات بهالمبيع ةفى السوق وتوضيح نسب ةغير معروف ةطفال لشركخر لتسويق ملابس الأآمثال 

 وموقع الكترونى  ةوالتجزئ ةتم التسويق من خلال تجار الجمل

 ماكن التوزيعأ

تسويق  الموديلات

 الكترونى
 ةتجار جمل ةتجار تجزئ

صفحه 

Esperame 

fashion 

ماما( امام مسجد علي بن محل )بري

 بالاسكندريه ابي طالب

محل )انجل داست( اخر شارع كفر 

عبده عنده ماركة ديزني 

 بالاسكندريه

محل )سيتي كيدز( في سان ستيفانو 

 ومحطة مصطفى كامل بالاسكدنريه

طنطا ش  mamy Please محل

الحلو مع علي بك امام مستشفى 

 الشروق

-والتوزيع  ة. للتجارةالرحم شركة

. ةطفال جملأمكتب توزيع ملابس 

الاستاذ /عماد محمد حسني 

ش مختار عبد الحليم  10العنوان

بجوار  -سابا باشا  -خلاف 

الدور  -القنصليه السويسريه 

 لاسكندريها –الاول 

 نطاط–محل شغل عيال للجمله 

 دينه نصرم –استار مكتب لاكى 

 

  قيمه المبيعات 5300 7050 300
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صفحه 

Esperame 

fashion 

محل )بريماما( امام مسجد علي بن 

 ابي طالب بالاسكندريه

 خرآمحل )انجل داست( -- 

 mamy Please –محل 

مام أطنطا ش الحلو مع علي بك 

 مستشفى الشروق

-اره والتوزيع الرحمه. للتج شركة

طفال جمله. أمكتب توزيع ملابس 

الاستاذ /عماد محمد حسني 

ش مختار عبد الحليم  10العنوان

بجوار  -سابا باشا  -خلاف 

الدور  -القنصليه السويسريه 

 لاسكندريها –الاول 

 نطط–محل شغل عيال للجمله 

 دينه نصرم – أستارمكتب لاكى 

 -المنصورى لملابس الاطفال

 طنطا

 

 

  قيمه المبيعات 5300 7050 600

صفحه 

Esperame 

fashion 

محل )بريماما( امام مسجد علي بن 

 ابي طالب بالاسكندريه

ع خر شارآمحل )انجل داست(  

كفر عبده عنده ماركة ديزني 

 ةسكندريبالإ

 mamy Please –محل 

مام أطنطا ش الحلو مع علي بك 

 مستشفى الشروق

 نطاط –محل شغل عيال للجمله 

 دينه نصرم – أستارمكتب لاكى 

JUNIOR  جونيور لملابس

 لمحله الكبرىا –الأطفال 
 

  قيمه المبيعات 7000 5000 1500

صفحه 

Esperame 

fashion 

محل )بريماما( امام مسجد علي بن 

 ابي طالب بالاسكندريه

محل )انجل داست( اخر شارع -- 

كفر عبده عنده ماركة ديزني 

 بالاسكندريه

محل )سيتي كيدز( في سان ستيفانو 

 مصطفى كامل بالاسكدنريهومحطة 

نطا طmamy Please - محل 

ش الحلو مع علي بك امام مستشفى 

 الشروق

-اره والتوزيع الرحمه. للتج شركة

طفال جمله. أمكتب توزيع ملابس 

الاستاذ /عماد محمد حسني 

ش مختار عبد الحليم  10العنوان

ر جواب -ابا باشا س -خلاف 

لدور ا -القنصليه السويسريه 

 الاسكندريه –ول الأ

 نطط–محل شغل عيال للجمله 

 دينه نصرم –مكتب لاكى استار 

 

 

  قيمه المبيعات 7500 3000 1000

صفحه 

Esperame 

fashion 

مام مسجد علي بن أ( محل )بريماما

 ابي طالب بالاسكندريه

خر شارع كفر آمحل )انجل داست( 

عبده عنده ماركة ديزني 

 بالاسكندريه

نو سان ستيفامحل )سيتي كيدز( في 

 ومحطة مصطفى كامل بالاسكدنريه

-الرحمه. للتجاره والتوزيع  شركة

مكتب توزيع ملابس اطفال جمله. 

الاستاذ /عماد محمد حسني 

ش مختار عبد الحليم   10العنوان

بجوار  -سابا باشا  -خلاف 

الدور  -القنصليه السويسريه 

 لاسكندريها –الاول 

 نطاط–محل شغل عيال للجمله 

 

  المبيعات ةقيم 8700 2000 700
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صفحه 

Esperame 

fashion 

خر شارع كفر آمحل )انجل داست( 

عبده عنده ماركة ديزني 

 بالاسكندريه

محل )سيتي كيدز( في سان ستيفانو 

 ومحطة مصطفى كامل بالاسكدنريه

طنطا ش mamy Please - محل 

مام مستشفى أالحلو مع علي بك 

 الشروق

 طنطا– ةمحل شغل عيال للجمل

JUNIOR  جونيور لملابس

 الكبرى ةلالمح –الأطفال 

 

  قيمه المبيعات 5000 1500 500

صفحه 

Esperame 

fashion 

محل )بريماما( امام مسجد علي بن 

 ابي طالب بالاسكندريه

محل )انجل داست( اخر شارع كفر  

عبده عنده ماركة ديزني 

 بالاسكندريه

محل )سيتي كيدز( في سان ستيفانو 

 ومحطة مصطفى كامل بالاسكدنريه

-الرحمه. للتجاره والتوزيع  شركة

مكتب توزيع ملابس اطفال جمله. 

الاستاذ /عماد محمد حسني 

ش مختار عبد الحليم  10العنوان

ر جواب -ابا باشا س -خلاف 

لدور ا -القنصليه السويسريه 

 لاسكندريها –ول الأ

 نطاط–محل شغل عيال للجمله 

 

  قيمه المبيعات 4000 2500 1500

 

 -: بهال التى تم التعام ةالميداني ةلتسويق والمبيعات من خلال الدراسل ةالطرق المقترح

 تمييز يف هموتس العميل احتياجات لىع تؤثر اتالمنتج بيعل خلاقة حاتمقتر وجود من بد لا

 الأخرى. المنافسة والشركات الشركه

 وتوزيعه المُنتج وصول تعزيز في همتس حيث المنتجات؛ تسويق في مفيدةال الطُرق من هي بالمنتج: الخاص السّوق بناء -1

 طبيعة تّجاها الثقة تعزيز على ذلك ويُساعد لنهائيين،ا المستهلكين أو لأفرادل المُباشر البيعب لبدءا ريقط نع لسّوق؛ا داخل

  عنه. راجعة تغذيّة وبناء لوماتعم لتوفير الرئيسيّ  المرجع صفتهمب العُملاء لىع والاعتماد لمنتج،ا على الطلب

 في هميُس حيث المنتج؛ لتسويق وفعّالة ناجحة قناة بصفته الإنترنت أهمية مدى إدراك هو الإنترنت: شبكة استخدام -2

 مُتخصِّص إلكتروني بموقع الاستعانة لالخ من أو بالمُنشأة، لخاصا الإلكترونيّ  لموقعا على الاعتمادب لسّوقا لىإ الوصول

  وتسويقها. نتجاتالمُ  ببيع

 المطلوب، المنتج لتسويق الكبيرة المتاجر أحد مع والتواصل التعاون على الاعتماد هو الكبيرة: المتاجر مع التعامل -3

 التي التحديات من هي لمناسب:ا المشتري اختيار الآتية: الأمور نفيذت على المتاجر نم النوع ذاه عم لتعاملا جاحن ويعتمد

  الكبير. الحجم اتذ المتاجر داخل لمناسبينا المستهلكين نع البحث ثناءأ ةالمُنشأ صاحب تواجه

 .للمستهلكين والبيع للتوزيع جاهزا   يكون أن على والحرص المنتج، حول ةتوضيحي عروض تقديم -4

 -: الميدانية ةطفال من خلال الدراسلتسعير منتجات ملابس الأ ةالطرق المقترح

 لمبيعات.ا قلة لىإ ذلك فيؤدى غالي() السوق ناسبي لا ا  سعر وضعت فإذا والأرباح بيعاتالم على يعتمد السعر وضع

 وقله وندرته فوائدهو المنتج على التسعير ريقةط اختيار يعتمدو عيوبو ميزاتم ريقةط كللف التسعير ريقةط اختيار عند –

  الفرد. ودخل الاقتصادي والوضع لسلعةل تقبلهم ومدى لجمهورا من لمستهدفةا والفئة المنافسين
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 -: مقترحةطرق تسعير 

 ماكن وكل المحلات(ى للمستهلك )السعر موحد فى كل الأتوحيد سعر البيع للمنتج النهائ -

 مكان(ال سياسةالتجار لوضع السعر حسب  )تركو المحل أجمله توحيد السعر لبائع ال -

 - ها:ب تعاملال تم التى التسعير طرق

 الإنتاج بحي كنسبة مئوية من تكلفةو الخدمة وإضافة هامش رألتكلفة إنتاج السلعة  ا  )الخدمة( وفقتم تسعير المنتج -

 فى الربح أتبدسعار تدريجيا حتى الأ لزيادةلعملاء ثم لجأنا عدد من ا أكبرتم تسعير بعض المنتجات بتكلفه اقل لجذب  -

 -: الميدانية ةخلال الدراس طفال منالألترويج ملابس  ةالطرق المقترح

 -: المقترحةطرق الترويج 

 من كبيرة قاعدة وكسب بها للتعريف الشركة وأ المشروع بداية في لانالإع وخصوصا المختلفة الترويج وسائل مااستخد -

 العملاء.

 بصورة الهدايا الجديدة.تقدم والخدمات بالمنتجات للتعريف والهدايا المجانية كالعينات أساليب تنشيط المبيعات مااستخد -

 للسلع مكملة سلع الهدايا هذه تكون من وغالبا ،معين مبلغ حدود في مشتريات وأ المنتج من معينة كمية شراء عند مجانية

 العميل يشتريها التي

 - بها: تعاملال تم التى الترويج طرق

  طفالالأ بملابس الخاصه المنتجات من ينمع عدد بشراء السعر ربط -

  لشراءل معين تاريخ لمده خصم كوبونات عمل -

  .شغاله لىإ الموديلات على هداياك ةالراكد الموديلات عمل -

  الشراء فى دائم الشبه للعميل خصم عمل -

  له فاتوره ولأ على الجديد للعميل خصم عمل -

  معين تصميم ركود لتجنب واحد كموديل وبيعهم موديلين تركيب -

  المنافسين عن لميزه طفاللأ كلعب هدايا ضافهإ -

 على والمحافظة جدد عملاء لكسب الجمهور على عرض المنتجات بغرض ةالمحدد الفترات فى المعرض فى الاشتراك -

 .الجمهور لدى )المؤسسة( للشركة الذهنية الصورة وتحسين ،نيالحالي العملاء

 :الدراسةنتائج 

 استعمالهم للسلعة.تقسيم المستهلكين على أساس اتجاهاتهم وكيفية  -1

 استخدام أكثر من أساس قد يعطينا معلومات أفضل عن أفراد السوق. -2

 خدمة القطاع السوقي المستهدف وذلك بتصميم سلع تتلاءم مع خصائص ورغبات أفراد هذا القطاع. -3

رة، الدخل ل الأسالحياة، العادات والتقاليد، دخ الاجتماعية، نمطالأخذ بعين الاعتبار بعض الخصائص منها: الطبقة  -4

 .الخ.والمنقولة، .......الشخصي، الممتلكات العقارية 

  التشطيب والتغليفولوان والأ ةالتصميم حسب الموض ةومراعا ةاتباع عنصر الجود -5

 التعامل المرن فى التسعير  سياسةاتباع  -6

  .كل منتج والعميل ةلنوعي ةليات التسعير الملائمآوضع   -7

مكن شباع مإقصى أنتاج لتحقيق نتجين للعمل على تحسين عمليات الإيصالها للمإالبحث عن ردود فعل المستهلكين و -8

 المعلومات عن المنافسين  بكافةلى تزويدهم إضافه لحاجاتهم ورغباتهم بالإ

https://www.mtwersd.com/2018/03/Promotion.html
https://www.mtwersd.com/2018/03/Promotion.html
https://www.mtwersd.com/2017/11/Stimulate-sales.html
https://www.mtwersd.com/2017/11/Stimulate-sales.html
https://mtwersd.com/views-supermarket-products/
https://mtwersd.com/views-supermarket-products/
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 ج قائم تقديم سعر منخفض كعلاوه لشراء منتج ما لتحفيز شراء احجام مختلفه لمنتو -9

 –الجوده  –الاستعمال  ةولسه -للونا–مثل الشكل  ةعديد خدمات لطلبات المستهلكين من نواحٍ تقديم السلع وال مراعاة  -10

 السعر.

 -التوصيات: 

 .تنافسفهم سلوك المستهلك بحيث يتمكن القائمون على العمليات التسوقية من الاحتفاظ بالزبون في بيئة ال -1

 لتتناسب مع رغبات وحاجات المستهلكتطوير السلعة أو تغييرها  -2

 على الطبقات الاجتماعية للمستهلك د الأسعار المناسبة للمنتج بناءتحدي -3

 تطوير استراتيجيات تسويقية مختلفة يكون هدفها التأثير في الزبون وتحفيزه على شراء المنتج -4

 طفالفى مجال تسويق ملابس الأ ةالدراسات العلمي زيادة ةضرور -5

 طفال والتسعير لملابس الأ ةيلدراسات التسويقا زيادة ةضرور -6

 طفال الملابس للأ ةبصناع ةالمرتبط ةالدراسات السيكلوجي زيادة ةضرور -7

اريه ت التجوتنظيم السجلايضا مساعدتهم فى اختيار الموقع أئه على تدريب رجال البيع عندهم مساعده تجار التجز -8

 .ةريالمفاوضات التجاه وتدربيهم على فنون عرض البضاعه وفن يبوالمحاس

تعلق فيما ي ةتكاليف عن مصادر التوريد الملائمخفيض تووصولها و ةبين طلب البضاع ةالزمني ةتقصير الفتر -9

 بالمشترى الصناعى

 ة.بيعيلمناطق الديد اوتح ةعوام القادمبؤ بمبيعات الأنوالت رشادهم فى مسلكياتهم مع الزبائنإلتدربيهم و ةوضع برامج فعال

 -المراجع: قائمه 

 -العربيه: المراجع 

 -الكتب: 

 –الرياض الشقري، ، مكتبة"والتطبيقات صريةالع المفاهيم-المستهلك سلوك "وآخرون، طلعت الحميد عبد ،اسعد -1

2005. 

-1 as3d-3bd al7myd  6 l3twa5rwon،" slwok almsthlk-almfaهym al39rytowalt6by8at”، mktbto 

al48ry ،alrya'9 – 2005 

، شر والتوزيعة العصرية للنالاستراتيجيات والتطبيقات، الطبعة الثاني، المكتب التسويق، المفاهيمإدارة  -أحمد ،جبر -2

 2007مصر،

2-gbr- a7med-  edarto altswoy8،almfahym alastratygyatwalt6by8at al6b3to althany ،almktbto 

al39ryto lln4rwaltwozy3 ،m9r،2007 

 الجامعية لمطبوعاتا .الأول، ديوان الأولى، الجزء الطبعة ،“) البيئية التأثير عوامل (المستهلك سلوك - عيسى، عناني -3

 م2003 ،عكنون بن التوزيع،و للنشر

3-3ysy -3nany - slwok almsthlk)3woaml altathyr alby2yto (" ،al6b3to alawoly،algz2 

alawol،dywoan. alm6bwo3at algam3yto lln4rw altwozy3 ،bn 3knwon  ،2003m 

 

 -العلميه: الرسائل 

 المنزلى؛كليه الاقتصاد  الجاهزة؛اعليه التسويق الالكترونى فى مجال الملابس ف -عنوانب -عبد الرؤوف نشوى ،توفيق -1

 م2011-ماجستير رسالة حلوان؛جامعه 

-twofy8-n4woy 3bd alr2wof- b3nwoan- fa3lyh altswoy8 alalktrwony fy mgal almlabs 

algahzto؛ klyh ala8t9ad almnzly؛ gam3h 7lwoan؛ rsalh magstyr-2011m 
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الجديدة  لمنتجين فى تسويق منتجاتهم من الملابس الجتهزة فى ظل المتغيراتتفعيل دور ا -ايمان محمد حسن  ،حسونة -2

 2009-ماجستير  –امعة المنوفية ج –لية الاقتصاد المنولى ك –فى السوق 

- 7swonh- ayman m7md 7sn - tf3yl dwor almntgyn fy tswoy8 mntgathm mn almlabs algthzto 

fy zl almt'3yrat algdydto fy alswo8 – klyto ala8t9ad almnwoly – gam3to almnwofyto – 

magstyr -2009 

لوجيا يه من خلال تكنوعنوان تطوير استيراتيجيه تصميم الحملات التسويقيه الاعلانب -مأمون  رأفت ايناس ،شومان -3

 2006-دكتوراة رسالة ن؛حلواجامعه  التطبيقيه؛كليه الفنون  -المعلومات 

-swoman-aynas raft mamwon - b3nwoan t6woyr astyratygyh t9mym al7mlataltswoy8yh 

ala3lanyh mn 5lal tknwolwogya alm3lwomat - klyh alfnwon alt6by8yh؛ gam3h 7lwoan؛ rsalh 

dktworato-2006 

 -بسلتوظيف فن المديا فى تصميم وتسويق الافكار التصميمة للملا ارسال قواعد -عبد الرازق  خالد ،التوابعبد  -4

 2008-معة حلوان جا -لية الفنون التطبيقية ك-رسالة دكتوراة 

-3bd altwoab-5ald 3bd alraz8 - arsal 8woa3d ltwozyf fn almdya fy t9mymwtswoy8 alafkar 

alt9mymto llmlabs- rsalto dktworato -klyto alfnwon alt6by8yto - gam3to 7lwoan -2008 

جامعة  -لية الفنون التطبيقية ك--ماجستير سالةر -احمد: العوامل المؤثرة فى نجاح التسويق الشخصى غازى، احلام -5

 2006-حلوان

-3azy -a7lam a7md: al3woaml alm2thrto fy nga7 altswoy8 al459y- rsalh magstyr--klyto 

alfnwon alt6by8yto - gam3to 7lwoan-2006 

 رسالة-امعه حلوانج -هكليه التجار -واقع بحوث التسويق فى المؤسسات الصغيره والمتوسطه  -الله  عبد ،يوما -6

 2007-ماجستير

-maywo-3bd allh -wa83 b7woth altswoy8 fy alm2ssa l9'3yrhwalmtwos6h - klyh altgarh- 

gam3h 7lwoan-rsalh magstyr-2007 

 سالةر–عايير عمل اسم وعلامة تجارية فى تصميم وصناعة الملابس الجاهزة دراسة بعض م -يسري  إيمان ،الميهى -7

 م2015-طجامعه دميا–ليه الفنون التطبيقيه ك -دركتوراه

-almyhy-  eyman ysry - drasto b3'9 m3ayyr 3ml asmw3lamto tgaryto fy t9mymw9na3to 

almlabs algahzto –rsalh drktworah- klyh alfnwon alt6by8yh –gam3h dmya6-2015m 

 والعلوم الفنونو العمارة مجلة" المصری للطفل الوطنی الحس لتنمية کمدخل الملابس تصميم"  وجدی رشا خليل، -8

 2 الجزء 10العدد الانسانية

khalyl, rshaan wajdy " tasmym almalabis kmdakhil ltnmyt alhs alwtny liltifl almsry" majalat 

aleamarat walfunun waleulum al'iinsaniat aledd10 aljuz' 2 
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