 المرحلة ١: الدراسة أو المسح لتحديد أسس تشكيل القطاعات السوقية : المرحلة ٢: تحليل و تطوير أوضح لكل قطاع : في  هذه المرحلة  يقوم خبراء تجزئة السوق بتحليل قطاع مختار،  باستخدام الأساليب الرياضية لتحديد المجموعات ذات العوامل وردود الفعل الفريدة.  ثم يتعرف مدير التسويق بعد ذلك على عملاء القطاع، المرحلة ٣ : التنبؤ بالسوق الكامن :  والسبب في ذلك هو أن المبيعات المتوقعة لكل قطاع من القطاعات المدروسة يتم تحديدها في ضوء ما إذا كانت الخدمات في هذا القطاع تبرر الاستمرار في التحليل،  والتي يتم حسابها وفقاً للمعادلة التالية: المبيعات المحتملة للسوق المحتملة × الحصة السوقية. المرحلة ٤: التنبؤ بالحصة السوقية :  تتنبأ المؤسسة بحصتها السوقية بعد تحديد مبيعات السوق المستهدفة. المرحلة ٥: مرحلة تجزئة السوق و اختيار قطاع سوقي محدد : يتم تحديد المجموعات بناءً على العوامل الرئيسية،
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