


الكرك،  �أ�سواق  في  والخدمية  التجارية  الأن�شطة  لتطوير  مجالات  هناك 
والمزار، والطفيلة، ومعان, بالإ�ضافة �إلى فر�ص �إ�ستثمارية عديدة.

تم �إجراء درا�سة م�سحية حول �سلوك الم�ستهلك والتجار في محافظات الكرك، 
والمزار،  )الكرك،  في  التجارية  الغرف  بين  ما  بالتعاون  ومعان،  والطفيلة، 
والطفيلة، ومعان( وكل من جامعات م�ؤته، والطفيلة التقنية، والح�سين بن 
طلال، وبدعم من برنامج التنمية الاقت�صادية )�سابق( الممول من الوكالة 

 .)USAID( الأمريكية للإنماء الدولية

�أظهرت نتائج الدرا�سة �أن هناك فر�صة لزيادة حجم الن�شاط التجاري في 
والخدمية،  التجارية  للأن�شطة  ال�سوقية  الح�صة  وزيادة  الدرا�سة  مناطق 
المناف�سة  خا�صة  بتناف�سيتها  والإرتقاء  القائمة،  الأن�شطة  تطوير  خلال  من 
ال�سعرية، والا�ستثمار في الأن�شطة غير الم�ستغلة داخل مناطق الدرا�سة والتي 

يتوجه جزء كبير ن�سبياً من الم�ستهلكين لتغطيتها من خارج تلك المناطق.

يتوجه ما ن�سبته 21% من الم�ستهلكين لتغطية احتياجاتهم من خارج محافظات الكرك والطفيلة ومعان. يعني ذلك �أن التجارة الداخلية لديها 
فر�صة التو�سع بن�سبة 21%. بينت الدرا�سة �أن الفر�ص ال�ضائعة موجودة في الأعمال التالية:

ن�شاط بيع قطع ال�سيارات. يتجه حوالي )50%( من الزبائن �إلى الأ�سواق خارج محافظاتهم ل�شراء متطلباتهم من قطع غيار ال�سيارات.  	.1
فالزبائن موجودون �إذا ما توفرت الب�ضاعة المطلوبة ب�سعر ونوعية مناف�سة لما يبحث عنه في �أماكن تبعد ع�شرات الكيلومترات عن مكان 

اقامته.  

�إن�شاء مراكز  �أن الا�ستثمار في  �أي  �صيانة المركبات. يتجه حوالي )44%( من طالبي هذه الخدمة �إلى عمان والعقبة لغايات ال�صيانة.  	.2
�صيانة حديثة تتمتع بثقة زبائنها مجدية كما هي تجارة قطع الغيار. ازدهار هذا الن�شاط يتطلب ا�ستقطاب ذوي الكفاءة من الفنيين 

الم�ؤهلين، و�سي�ؤدي الى ت�شغيل المزيد من �أبناء منطقتك.

الأطفال، ومواد  و�ألعاب  والأقم�شة،  والأحذية،  والموكيت، والملاب�س،  وال�سجاد  والأثاث،  والمفرو�شات،  الكهربائية،  الأجهزة  بيع  ن�شاطات  	.3
البناء، حيث �أن حوالي )29%( من م�شتريات الم�ستهلكين تذهب الى خارج المنطقة، وهذا ي�شكل دافعاً �أمام العاملين في هذه الأن�شطة 

لتطوير �أعمالهم وتوفير �سلع م�شابهة في الجودة ومناف�سة للأ�سعار في �أ�سواق عمان والعقبة.

بالن�سبة  ال�سعر  �أهمية  �أقل من  لي�ست  العامل  ف�أهمية هذا  ال�شراء؛  المنتج" عند  "فترة �صلاحية  �أولوياته  �سلم  الم�ستهلك ي�ضع في  �أن  �إعلم  	•
له، فقد بينت الدرا�سة �أن �أكثر من 43% من الم�ستهلكين الم�شمولين في الم�سح ي�ضع هذا العامل في ر�أ�س الأولويات عند ال�شراء. لذلك احر�ص 
�أخي التاجر على عر�ض المنتجات ذات فترة ال�صلاحية الطويلة لأن الم�ستهلك يتجه �إلى التخزين للحماية من ارتفاع الأ�سعار و�أي�ضاً يعي 

خطورة �شراء المنتج المنتهية �صلاحيته على �سلامته. �إن ذلك يحميك من خ�سارتين ثقة الم�ستهلك واتلاف الب�ضائع.

�شرائه  عند  البيع  بعد  ما  خدمات  من  المزيد  �إلى  يتطلع  الم�ستهلك  	•
هذه  في  عبر  فالم�ستهلك  والملاب�س.  والمفرو�شات  الكهربائية  الأجهزة 
الكهربائية  للأجهزة  وال�صيانة  الكفالة  توفر خدمة  الدرا�سة عن عدم 
والتنزيلات.  الملاب�س  وتعديل  والتبديل  الترجيع  خدمة  �أو  والمفرو�شات 

لذلك، �أخي التاجر، تميز بما تقدمه من خدمات ما بعد البيع لمنتجك.

من  ي�أتي  الربح  "�أن  مبد�أ  اتبعت  �إذا  �أرباحك  لزيادة  فر�صة  هناك  	•
الربح"،  هام�ش  زيادة  خلال  من  فقط  ولي�س  المبيعات  حجم  زيادة 
ذلك  ف�إن  المنتجات  بع�ض  �أ�سعار  خُفّ�ضت  �إذا  �أنه  عن  عبر  فالم�ستهلك 
بالترويج  التاجر  �أخي  اهتم،  �إذن  المنتج.  من  المزيد  �شراء  �إلى  يدفعه 
الخ�وصمات  ومنح  الأ�سعار  على  العرو�ض  تقديم  خلال  من  لمنتجاتك 
ب�أ�سعار  البيع  على  واحر�ص  الم�شتريات،  وحجم  قيمة  على  الت�شجيعية 

ثابتة، �إذا كنت مقتنعاً بتناف�سية هذه الأ�سعار.

مكان  ونظافة  ال�سلع،  وت�سويق  وت�صنيف  وترتيب  عر�ض  طريقة  �إن  	•
العر�ض تجذب الم�ستهلك وت�شعره بالمتعة عند الت�سوق، وكذلك الاهتمام 
تكلفة  من  ذلك  يزيد  قد  دائماً.  زبونا  منه  تجعل  حاجاته  واحترام  به 

تجارتك في حينه ولكن مردود ذلك يكون على المدى الأبعد. 

ال�سلع  في  التنوع  زيادة  �إلى  يتطلع  الم�ستهلك  �أن  الدرا�سة  بينت  	•
التنوع،  هذا  ال�سعر.  حيث  من  �أو  النوع  حيث  من  كان  �سواء  المعرو�ضة 

عزيزي التاجر، يزيد عدد الزبائن ويو�سع �شريحة المتعاملين معك.


