
 مبادئ التسوٌق

 ملخص الفصل الرابع

 ك النهائًرار الشراء لدى المستهلق

 

 أولاً: خطوات اتخاذ القرار الشرائً:

 الشعور بالحاجة: -1
 ته, تحرك هذه الرغبة دوافع بداخله) سلعة أو خدمة ( ٌشبع احتٌاجاٌشعر المستهلك بحاجته لمنتج 

 تٌاجاتٌسعى التسوٌق الى اثارة هذه الاحتٌاجات من خلال الاعلان عن منتجات تلبً تلك الاح

الوقت ( وهنا تحدٌد  –المعلومات تحدٌد  –باع تلك الحاجة ) تحدٌد الاتجاه بعد أن ٌحدد المستهلك حاجته, ٌبدأ فً تحدٌد متطلبات اش

 ٌسعى التسوٌق الى توفٌر المعلومات التً تساعد المستهلك على اتخاذ القرار.

 

 تحدٌد البدائل المتاحة: -2
 والبٌئة المحٌطة وامكانٌاتهتتوقف سرعة اتخاذ القرار الشرائً على طبٌعة الحاجة التً ٌشعر بها المستهلك 

 طش واتجاهه مباشرة لشراء المٌاه.عوره بالعفً حالة بعض المنتجات فإنه ٌتحرك بسرعة دون التفكٌر فً بدائل مثل ش

 د البدائل المتاحة امامه للشراء.ولكن فً حالت أخرى حٌث ترتفع المخاطر مثل شراء سٌارة أو حاسب آلً فإنه ٌحد

زٌد من المعلمات وتأنًّ فً ٌشعر بحاجته لمذ القرار أو فً هذه الحالة ٌجب أن ٌكون لدى المستهلك معلومات وخبرات سابق لاتخا

 المقارنة.

 

 لحصول المستهلك على المعلومات التً تمكنه من تحدٌد البدائل:هناك مصدرٌن  -

  فً برامجها التروٌجٌة لشركاتاالمعلومات التجارٌة التً تقدمها 

 حٌطٌن به.مأو اقربائه او ال المعلومات الاجتماعٌة التً ٌحصل علٌها المستهلك من اصدقائه  

 

 تقٌٌم البدائل: -3
 حاجته: لإشباعبٌن البدائل المتاحة امامه  المقارنةالتً ٌستغرقها المستهلك فً الزمنٌة  هناك عدة عوامل تؤثر فً الفترة

 التً ٌبحث عنها  لنسبة له ونوعٌة المنفعةضرورة الحاجه با مدى 

  ه والمعلومات المتاحة لهالمستهلك وخبرتشخصٌة 

  التً ٌتحملها المستهلكلتضحٌة والمخاطر اسعر المنتج باعتباره الجانب الاهم من 

ٌسعى التسوٌق هنا الى عرض المغرٌات البٌعٌة ) توضٌح المنافع , خصومات , .... إلخ ( بما ٌجعل المستهلك ٌتحرك وٌتخذ  

قراره الشرائً.  

 

 رار الشراء والقٌام به:اتخاذ ق -4
 -الشراء كمٌة  –اللون  –وٌبدأ فً اتخاذ قرارات فرعٌة ) الشكل  الحاجه التً تتطلب اشباعها تأثٌرهنا ٌتحرك المستهلك تحت 

 .... إلخ (  -طرٌقة الدفع 

 

والتأكٌد على أنه اتخذ القرار ( إلى طمأنة المستهلك ممثل فً رجال البٌع او المتعاملٌن مع المستهلك وٌسعى التسوٌق هنا ) 

 . الصحٌح

 

 ما بعد الشراء: -5
 ته.انافع مع احتٌاجاته وتوقعبعد شراء المنتج ٌبدأ المستهلك بالتقٌٌم وتحدٌد المنافع التً حصل علٌها ومدى توافق تلك الم

أو اذا تعددت البدائل أمامه  منزل ( كان سعر المنتج مرتفع ) سٌارة أو وطبٌعة المستهلك تجعله متشكك أو غٌر واثق خاصة اذا

 وتقاربت فٌما بٌنها. 

 بالتأكٌد على صحة قراره أو خطأه.المنتج على مدى رضاه على ب للتأثٌر اب واصححٌطون به من اقارل المخكما ٌتد

ٌق المنفعة المرجوة والارشادات والتوجٌه بشأن استخدم المنتج وتحقتهم بتقدٌم المعلومات ومتابع خدمة العملاءهنا تتضح أهمٌة 

 وتوضٌح الطرق الخاطئة فً استهلاك المنتج. 
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 ثانٌاً: أدوار الشراء: 

 

 :Initiator اصحاب فكرة الشراء  -1
 هم اللذٌن ٌبادرون بالحدٌث عن منتج معٌن ومزاٌاه ومنافعه 

نوع معٌن من غسالات الملابس, الأب أو ابنه ٌتحدثون عن مزاٌا ماركة معٌنة لسٌارة عائلٌة ) ربةّ منزل تتحدث عن مزاٌا 

 كبٌرة (

 

 : Influencersاصحاب التأثٌر فً فكرة الشراء  -2
 باتخاذ القرار الشرائً والقٌام بعملٌة الشراء ون الى اقناع المستهلك هم الافراد الذي ٌسع

معٌنة, مصممة الازٌاء التً تقنع الفتاة أو الام بفستان معٌن, ردل البٌع الذي ٌقنع ٌقنع والده بشراء سٌارة  ) الشاب الذي

 المستهلك بمنتج معٌن ( 

 

 : Deciders مقررو الشراء  -3
 هم الذٌن ٌمتلكون سلطة القرار الشرائً 

 راء اثا جدٌد للمنزل( ) رب الاسرة فً حالة شراء سٌارة, الام فً حالة شراء مستلزمات طفل, الاثنان معاً فً حالة ش

 

 : Buyers المشترون الفعلٌون  -4
 ذها بالفعل اختنفٌذ قرارات شرائٌة تم ات وٌتولون مسئولٌة عملٌة الشراء بإتمامهم اللذٌن ٌقومون 

 لأنهم غالبا ٌقومون بتحدٌد مكان الشراء.على هذه بتقدٌم هداٌا  للتأثٌروٌسعى مسئولً 

 وجه لمكان معٌن للشراء (خادم او الولد الذي ٌقوم بالت) ال

 

 : Usersالمستعملون  -5
 للمنتج والمستفٌد الرئٌسً هو المستهلك النهائً 

) الاطفال هم المستفٌد الرئٌسً من شراء ملابس خاصه بهم, والأم هً المستفٌد الرئٌسً من شراء اجهزة مساعدة فً 

  تجهٌز الطعام(


