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ماھیة فجوة السوق وأنواعھا

 شریحة أو ملباة غیر حاجة ھي:السوقیةالفجوة
  كافٍ  بشكل مخدومة غیر

:الاحتیاجاتعلىالقائمةالفجوات.۱
ھالتوجدلامشكلات:الملباةغیرالاحتیاجات

.السوقفيحالیةحلول
الكنھموجودةحلول:المخدومةغیرالاحتیاجات

جودةذاتأوالثمن،باھظةكافیة،غیر
.منخفضة

یدركھالااحتیاجات:الكامنةالاحتیاجات
.یلبیھاجدیدابتكاریظھرحتىالعملاء

Market Gap: Represents an unaddressed 
requirement or an inadequately served niche 
in the existing market.
1. Need-Based Gaps:
 Unmet Needs: Problems with no existing 

solutions in the current market.
 Underserved Needs: Existing solutions are 

inadequate, too expensive, or of low 
quality.

 Latent Needs: Needs that customers don't 
realize they have until a new innovation 
appears.
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02
:والسوقیةالتشغیلیةالفجوات-۲

طیئةبالحالیةالمنتجاتتكونعندما:الأداءفجوة
.المطلوبةالمھمةأداءفيفعالةغیرأو

یصعبولكنموجودالمنتج:الوصولفجوة
.نیةالتقأوالجغرافیةالناحیةمنعلیھالحصول

التيالمیزاتأوالخیاراتفينقص:التنوعفجوة
ً تناسب .معینةفئاتأوأذواقا

بتجنیضمنالفجوةعلىالتركیز:الخلاصة
الیوممنذتنافسیةمیزةوتأسیسالمباشرةالمنافسة

الأول

2. Operational & Market Gaps
Performance Gap: When current products 
are slow or inefficient at performing the 
required task.
Accessibility Gap: The product exists but is 
geographically or technically difficult to 
access.
Variety Gap: A lack of options or specific 
features tailored to certain tastes or 
segments.
Key Takeaway: Focusing on a gap ensures 
avoiding direct competition and establishing 
a competitive advantage from day one.

Understanding Market Gaps & Their Types 
ماھیة فجوة السوق وأنواعھا
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مقدمة عن فجوة السوق  



الفجوة السوقیة= العرض > الطلب 
:الرسم البیاني

الطلب•
العرض•

الفجوة•
:ملاحظة توضیحیة

.الواردات مقابل الاستھلاك الكلي+ الإنتاج المحلي 
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02 Decoding the Market
تحلیل السوق

 

أین : تحلیل السوق
الفجوة؟
=  العرض > الطلب 

الفجوة السوقیة
:ملاحظة توضیحیة

+  الإنتاج المحلي 
الواردات مقابل 
.الاستھلاك الكلي

Decoding the 
Market: Where is 
the Gap?
Demand > Supply = 
Market Gap
Explanatory Note:
Local Production + 
Imports vs. Total 
Consumption.



vv

2 - 44

Lecture
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      قطاع الصلب في مصر: تطبیق عملي لتحلیل السوق
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02 The Data Hunt: Sources & Entities
مصادر البیانات      المصادر والجھات:

المسح المیداني : المصادر الأولیة
.والاستقصاءات

تنمیة البنك المركزي، ھیئة ال:المصادر الثانویة 
.الصناعیة، تقاریر المنافسین

مة  الجھاز المركزي للتعبئة العا:الجھة الرئیسیة

Primary Sources: Field Surveys, 
Questionnaires.
Secondary Sources: Central Bank, 
Industrial Development Authority, 
Competitor Reports.
Key Entity: CAPMAS (Central 
Agency for Public Mobilization and 
Statistics).
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حجم واتجاه الفجوة     

الفجوةواتجاهحجم
 ،(Growing(ینموالسوقھل:الرئیسيالتساؤل

؟(Shrinking(ینكمشأم ،(Static(ثابت
:)الأسھم(الثلاثالحالات
ینمو/GROWING
ثابت/STATIC
ینكمش/SHRINKING

تأنینمو،السوقكانإذا:الاستراتیجیةالقاعدة
ً كانإذا.الجدیدالطلبعلىتستحوذ ینكمش،أوثابتا

"المستھدفةالسوقیةالحصة"تنتزعأنیجب
)Target Market Share) شرسمنافسفممن
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02 Supply, Demand, and Equilibrium
العرض والطلب والتوازن

Supply & Demand Analysis والطلب العرض تحلیل

Demand (الطلب)
The quantity of a good that consumers are willing and able to 
purchase at various prices. (  ویقدرون المستھلكون یرغب التي السلعة كمیة

مختلفة بأسعار شرائھا على )
Supply (العرض)
The quantity of a good that producers are willing and able to sell 
at various prices. (  بأسعار بیعھا على ویقدرون المنتجون یرغب التي السلعة كمیة
(مختلفة
Equilibrium Point ( التوازن نقطة )

The price at which the quantity demanded equals the quantity 
supplied. ( المعروضة الكمیة مع المطلوبة الكمیة عنده تتساوى الذي السعر )

Surplus (فائض)

When quantity supplied is greater than quantity demanded. 
( المطلوبة الكمیة من أكبر المعروضة الكمیة تكون عندما )

Shortage (عجز)
When quantity demanded is greater than quantity supplied. 
( المعروضة الكمیة من أكبر المطلوبة الكمیة تكون عندما )



.
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02 Revenue Estimation Concept
الإیرادات تقدیر مفھوم

  ىإل السوقیة الفجوة ترجمة :الإیرادات تقدیر
.مالیة أرقام

Revenue Estimation: Translating the 
market gap into financial figures.
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02 Steel Sector Market Gap Analysis (2007-2016)
)۲۰۱٦-۲۰۰۷(تحلیل الفجوة السوقیة في قطاع الصلب  



| #  | السنة |  | 4300     | 600      | 20100          | 5700           | 6100  | 4100        |            |
| 2012  | 6  | 15900        | 5000     | 720      | 20500          | 5900           | 6700  | 4600        |            |
| 2013  | 7  | 16100        | 5500     | 890      | 21000          | 6300           | 7200  | 4900        |            |
| 2014  | 8  | 16500        | 6800     | 1000     | 22000          | 6400           | 7900  | 5500        |            |
| 2015  | 9  | 18000        | 7500     | 1200     | 24000          | 6700           | 8500  | 6000        |            |

| 2016  | 10 | 21000        | 8100     | 1400     | 27500          | 7200           | 10000 | 6500        |            |
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02 From Gap to Revenue
       من الفجوة إلى الإیرادات  
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02 Predicting Future Gap 
التنبؤ بالفجوة المستقبلیة 
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02 Two Revenue Estimation Methodologies
  الإیرادات تقدیر منھجیتا 

إلى الأعلى من منھجیة  
الأسفل

الكلي السوق من نبدأ
 احصتن إلى تدریجیاً ننزل

المستھدفة
الضخمة للأسواق مناسبة
 إلى الأسفل من منھجیة  

الأعلى
ةالتشغیلی العملیات من نبدأ

الكلیة الإیرادات إلى نصعد
  الجدیدة للمشاریع مناسبة

والمحلیة

 Top-Down Approach
Start from total market 
(TAM)
Filter down to target 
share
Suitable for large 
markets
  Bottom-Up 

Approach
Start from operations
Build up to total revenue
Suitable for new/local 
projects
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02 Introduction to Marketing Costs
التسویق تكالیف في مقدمة

 
 الوقود ھو بل ؛مصروف مجرد لیس التسویق"

".الإیرادات محرك یحرك الذي

الوعي (Awareness)
اومنتجاتن بوجودنا المستھدف السوق تعریف

 الاستحواذ (Acquisition)
المال یدفعون عملاء إلى المھتمین تحویل
الاحتفاظ (Retention)

.أخرى مرة للشراء العملاء عودة ضمان

"Marketing is not just an expense; it 
is the fuel that drives the revenue 
engine."
 Awareness
Making the target market aware of 
our existence.
 Acquisition
Converting interested leads into 
paying customers.
 Retention
Keeping customers coming back for 
more.
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02 Cost Classification
التكالیف تصنیف
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02 Budget Determinants
التسویق میزانیة محددات 

Purchasing Power
الشرائیة القدرة

Can the target audience in this area afford 
your product?

ً  قادرة المنطقة ھذه في المستھدفة الفئة ھل  شراء على مالیا
؟منتجك

Channels Used
المستخدمة القنوات

Each platform has a different 
cost.Instagram ads vs 

Google ads vs Influencers.
مختلفة تكلفة منصة لكل  تختلف انستقرام إعلانات .

جوجل اعلانات أو المؤثرین تكلفة عن .

Geographic Scope
الجغرافي النطاق

Are you targeting a single 
neighborhood, a city, or multiple 

regions?
ً  تستھدف ھل  تجارة أم كاملة؟ مدینة واحدا؟ً حیا

ً  تتطلب إلكترونیة متعددة؟ لمناطق شحنا
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02 Budgeting Methods
طریقة حساب المیزانیة   

 Percentage of Sales
المبیعات من نسبة •

  Objective and Task Method
والمھام الأھداف طریقة •
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02 Marketing costs: Coffee Shop Example
مثال المقھى     : تكالیف التسویق



Thank You


	Slide Number 1
	Slide Number 2
	Slide Number 3
	Slide Number 4
	Slide Number 5
	Slide Number 6
	Slide Number 7
	Slide Number 8
	Slide Number 9
	Slide Number 10
	Slide Number 11
	Slide Number 12
	Slide Number 13
	Slide Number 14
	Slide Number 15
	Slide Number 16
	Slide Number 17
	Slide Number 18
	Slide Number 19
	Slide Number 20
	Slide Number 21
	Slide Number 22
	Slide Number 23
	Slide Number 24
	Slide Number 25
	Slide Number 26
	Slide Number 27
	Slide Number 28
	Slide Number 29
	Slide Number 30
	Slide Number 31
	Slide Number 32
	Slide Number 33
	Slide Number 34
	Slide Number 35
	Slide Number 36
	Slide Number 37
	Slide Number 38
	Slide Number 39
	Slide Number 40
	Slide Number 41
	Slide Number 42
	Slide Number 43
	Slide Number 44
	Slide Number 45
	Slide Number 46
	Slide Number 47
	Slide Number 48
	Slide Number 49
	Slide Number 50
	Slide Number 51
	Slide Number 52
	Slide Number 53
	Slide Number 54
	Slide Number 55
	Slide Number 56
	Slide Number 57
	Slide Number 58

