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كيف تستخدم استراتيجية

تجزئة السوق لتفادي هبوط مبيعاتك ..

إن الاستسلام للأمر الواقع في عالم التسويق يعتبر مأساة بلا حدود ... تفقد المؤسسات بريقها وتكبل قدرتها ... وطالما أنك تعمل في السوق فإنك تعمل في مجال مليء بالحركة ومفعم بالمخاطر .. ولكن في التسويق نستبعد عالم المستحيل .. ونتعامل مع صعوبتنا بالدراسة .. ومن الكاتب المميز  Norton Puley نسوق لكم مشكلة شركة EMERY  وهي إحدي الشركات الأمريكية الكبيرة العاملة في مجال النقل السريع للطرود والبضائع , والتي تعمل جنبا إلي جنب مع مجموعة من الشركات العملاقة في مقدمتها Federal Express فقد واجهت شركتنا خسائربلغت في عام 1990 وحدة 79 مليون دولار , وفي خلال الأربع سنوات الأخيرة الممتدة حتي نهاية عام 1994 طبقت الشركة مجموعة من الاستراتيجيات حققت الشركة أرباحاً بلغت 77 مليون دولار في العام الأخير , معظم هذه السياسات يمكن تطبيقها دون عناء في منشأتك من خلال وعلي غرار الشركات التي تبحث عن النجاح بدأت الشركة بدراسة السوق محددة نقاط القوة والضعف , فوجدت تميزاً من الشركات المنافسة في العديد من المجالات كما وجدت أيضا أنها في قطاع سوقي معين تحقق خسائر فعلية في تداول الطرود . وقد اتبعت الشركة مجموعة من الاستراتيجيات في مقدمتها :

(1)  الدخول في مجال إرسال الخطابات والطرود الصفيرة بإستخدام أسلوب التسليم                  خلال 24 ساعة ,  بالتركيز علي مؤسسات الأعمال .                                                                                                                                       

(2)  التركيز بالكامل علي القطاع السوقي الذي لا تخدمه الشركات الأخري بكفاءة وهو التسليم السريع خلال 24 ساعة للطرود المتوسطة والكبيرة    ( 70 رطل فما فوق ).

(3)  حفز الباعة علي زيادة عدد العملاء وجذب عملاء جدد من خلال نظام جديد للحوافز.
(4)  خفض التكلفة في كافة الأعمال من خلال تحليل متكامل للعناصر الداخلة في النشاط , وخاصة تكاليف تداول السلع واختصار وقت التسليم والتسلم , وتحسين عمليات المناولة .

وكانت النتائج حقا باهرة , إذ استحوذت الشركة الآن علي نحو 24% من حجم النشاط , في الشريحة الخاصة بالطرود متوسطة وكبيرة الوزن .

ويري المحلل التسويقي المتابع لهذه الخطوات البسيطة أن هذه الشركة إتخذت طريقا عكسيا من الخسارة للربح من خلال نجاح استراتيجية تجزئة السوق والتي تم بناؤها علي أساس معرفة دقيقة بحاجات العملاء , وقدرات المنافسين .

فمن ناحية درست إدارة الشركة حاجات وسلوك العملاء واستطاعت إعادة تخصيص مواردها علي الفئات الأكثر ربحا , من خلال التوزيع الجغرافي , وخطوط المنتجات , وحجم السوق والعوامل الرئيسية المؤثرة في العملية الشرائية , وكذا منافذ التوزيع المستخدمة .

واستطاعت الشركة أن تحدد بشكل واضح الأنماط الحاكمة لسلوك العملاء , وتحديد المنافع  الخاصة بكل فئة من فئاتهم , ومدي إشباع هذه المنافع من  جانب مختلف فئات المنافسين , ويمكنك أن تقوم بهذه العملية محددا فئات العملاء وفقا لأحد أو بعض المحددات ومدي إنتظام العميل في التعامل , وإتجاهاته عن العلاقة بين السعر والجودة وكذا العوامل المرتبطة بمدي إحترامه لمنشأتك وسلعك في السوق , ويتم في النهاية تقييم حاجات ورغبات العملاء ومدي إشباعها من الأداء الحالي لمنتجاتك ( مستوي جودتها _ تسليمها _ مدي جودة عمليات البيع والترويج ... إلخ ) .

ولا تنسي أن هذه الشركة قد أخذت في الحسبان قدرات المنافسين , فبينما تعكس دراستك للعملاء مدي قيامك بعملية الإشباع لحاجاتهم ورغباتهم , فإن دراستك للمنافسين تعطي صورة لقدرتك علي هذا الإشباع . وبالتالي فعليك التعرف علي كيفية تقسيمهم للسوق , ولماذا يختار العملاء منتجاتهم دون منتجاتك ؟ , وماذا قدم المنافسون للمواءمة مع أنماط السلوك الشرائي ؟ , وما هي استراتيجياتهم للمواجهة والإختراق ؟ وبالتالي فإن دراستك لنقاط القوة والضعف SWOT هو السبيل الوحيد لتحديد فرصتك في السوق وتجنب مخاطر الأعمال .

المطلوب : الوقوف علي العناصر العلمية في مجال التسويق المرتبطة بتطوير عمليات التسويق في إحدي القطاعات .
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