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  الثالثالفصل  –ملخص المحاضرة الرابعة 

 سلوك المستهلك النهائً

 

 سلوك المستهلك النهائً: تعرٌف أولاً:

هو النمط الذي ٌتبعه المستهلك فً سلوكه وهو ٌقوم بالبحث او الشراء او الاستخدام او التقٌٌم للسلع والخدمات والافكار التً  
 جاته وافكاره.اتشبع احتٌ

 التً تحرك جانبً العرض والطلب. لبشرٌةاالتصرفات ون, بل مجموعة من السلوكٌات وتهلكالسوق لٌس مجموعة افراد ٌشترون وٌس*تذكرّ/ 

 

 

 ثانٌاً: العوامل المؤثرة على سلوك المستهلك:

عوامل سٌكولوجٌة:  عوامل نفسٌة خاصة بالفرد تؤثر على سلوكٌاته الشرائٌة-1 
 .لاتجاهاتا –التعلم  –الادراك  –وتشتمل على: الدوافع 

 
  /شعوري (نحو  داخل الفرد والتً توجهه ) بشكل شعوري او لارغبة ( القوى الكامنة ) حاجة أو الدوافع

رغباته وحاجاته. لإشباعاتباع سلوك معٌن  
 مستوٌات من الحاجات لدى الانسان ٌوضحها هرم ماسلو المدرّج: 5هناك 

 لتحقٌق الذات.ة الحاج –لتحقٌق المكانة الحاجة  –للانتماء الحاجة  – للأمانالحاجة  –حاجات فسٌولوجٌة 

 

   البٌعٌة عن طرق الحواس الخمس والمغرٌاتالادراك/ علمٌة تلقً وتنظٌم واستٌعاب المعلومات.
 لها, وتصبح مهمة ادارة التسوٌق تقدٌم كنجاح الاستراتٌجٌات التسوٌقٌة للمنظمة على مدى ادراك المستهل ٌتوقف

 .د للرسالة التً تصله بشن المنتج او المنظمةمعلومات صحٌحة ودقٌقة تمكن المستهلك من الادراك الجٌ

 

  /ملاحظاته.و بة الفرد للأنشطة التسوٌقٌة بناءً على خبراتهاستجا التعلم
وضٌح والشرح وتقدٌم الاعلانات وتكرارها والتربته جالى تقدٌم معلومات وعٌنات من المنتج وفرصة لت ٌسعى التسوٌق

 و منطقً. والاقناع بشكل علمً 

 

  تجاه المنتج او المنظمة, وٌمكن ان ٌكون اتجاه سلبً او اٌجابً.معٌن  موقفهً اتخاذ  تجاهات/الا
 در تشكٌل الاتجاهات:مصا

 امه للمنتج.باشرة ٌحصل علٌها المستهلك باستخدم خبرة -1
 وتجارب الآخرٌن. بالتأثٌر فً اراءغٌر مباشرة  ةرخب -2
 

 الاتجاهات تتسم بالثبات والتعمٌم وٌصعب تغٌٌرها, 
المنتج ؛ تجاه  كلما كانت الاتجاهات اٌجابٌة .اقبل المستهلك على شرائه

كلما كانت سلبٌة ؛  كلما اتخذ المستهلك موقفا معارضاً للمنتج.
 سوٌق الى بناء اتجاهات اٌجابٌة عن المنتج او عن المنظمة من خلال التروٌج.ٌسعى الت

 عوامل اجتماعٌة:  - هً العوامل الجماعٌة المؤثرة على سلوكٌات الفرد الشرائٌة.2
 الأسرة. –الرأي قادة  –المرجعٌة الجماعات  –الاجتماعٌة الطبقة  –: الثقافة مل علىتوتش

  ومنظمه الثقافة/ هً مجموعة من الحقائق والرموز التً تنتقل من جٌل الى جٌل فً المجتمع وتكون محددة

.لسلوكه 

ٌسعى التسوٌق الى دراسة وتحلٌل الثقافة السائدة فً المجتمع ومتابعة تطورها ومن ثم تطوٌر الاستراتٌجٌات التسوٌقٌة 

 بما ٌتناسب مع الثقافة.

 

   /شرائح او اقسام فً المجتمع ذات خصائص متشابهة فً قٌمها اتجاهاتها وسلوكٌاتها.الطبقة الاجتماعٌة

 .الطبقة الاجتماعٌة تحدد السلوك الاقتصادي للفرد وطرٌقة شرائه واستخدامه للمنتجات

ٌج ٌسعى التسوٌق الى دراسة وتحدٌد الطبقات الاجتماعٌة التً ٌنتمً الٌها العملاء المستهدفون ومن ثم تقدٌم المز

 التسوٌقً المناسب.
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 بالفرد والتً تؤثر على سلوكٌاته: زملاء الدراسة, زملاء العمل,  هً الجماعات المحٌطةلجماعات الاولٌة/ ا

الاقارب, الاصدقاء. 

م الاستراتٌجٌات ٌسع التسوٌق الى دراسة اتجاهات وسلوكٌات الجماعات الاولٌة وٌضعها فً الاعتبار عن تصمٌ

 التسوٌقٌة.

 

  .قادة الرأي/ الافراد الذٌن لدٌهم تأثٌر قوي فً اتجاهات وسلوكٌات الاخرٌن: رجال الدٌن, الاطباء, المشاهٌر

 لمنتجات ودعمها.ثرٌن وتوظٌفهم للتروٌج عن اٌسعى التسوٌق الى تحدٌد الافراد المؤ

 

  /الأسرة 
ر الشرائً ومتخذ القرار خاذ العدٌد من القرارات الشرائٌة, وفً الاسرة مؤثر على القرامباشر فً ات تؤثر الاسرة بشكل

 الشرائً.

 احتٌاجاتها. لإشباعٌق الى معرفة دورة الحٌاة التً تمر بها الاسرة ومن ثم السعً تسوسرة دورة حٌاة, ٌسعى الللأ

دورة حٌاة الاسرة ممكن تكون ) ما قبل الزواج, الزواج الحدٌث, الاسرة التً لدٌها اطفال, زوجٌن كبٌرٌن بالسن ومعهم 

 د, كبار بمفردهم بعد زواج الابناء (.اولا


