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o محلات التجزئة الى استخدام استراتيجية خاصة في عرض البضائع داخل المحل التجاري بهدف مساعدة  يلجأ مديرو

 المستهلك على حل مشكلته الاستهلاكية وتيسير اتخاذ قراره الشرائي

o ل وأثناء وبعد عملية الشراءتبذل منشآت الاعمال الناجحة كل جهدها من اجل التعرف على ما يدور بخلد المستهلك قب 

تفهم الكيفية التي يتخذ بها قرارات الشراء والانشطة التي يقوم بها خلال تلك العملية حتى تستطيع ان توفر له  -

 المعلومات التي يبحث عنها وتيسر له الحصول عليها 

 لة إقناعه بان قراره بشراء منتجاتها هو قرار صائبتقدم له المشورة أثناء وبعد الشراء محاو  -

 القرارات المتعلقة بتخصيص الموارد المتاحة له بين أوجه الإنفاق المختلفة -1

o من القرارات قيام المستهلك بالاختيار بين إنفاق كل الموارد المالية المتاحة له أو إدخار بعضها عيتضمن هذا النو 

o ( أيكما يشمل تحديد توقيت الانفاق  )تخصيص الموارد الزمنية المتاحة له 

o ؤثرة في عملية التخصيصتختلف العوامل والاعتبارات الم 

 القرارات الخاصة بشراء نوع معين من المنتجات من عدمه -2

o يتعلق بالاختيار بين انواع السلع والخدمات المعروضة 

o تتأثر بعدة عوامل من أهمها قائمة الاولويات التي يضعها المستهلك لنفسه 

o يهتم مسؤولو التسويق بهذا النوع من القرارات 

o  لها تأثير كبير على حجم اسواق الاستهلاكية 

 القرارات المتعلقة بشراء علامة تجارية معينة أو تصميم أو طراز خاص -3

o يتعلق بالعلامة التجارية فيما –لك هتشير الى الاختيارات الخاصة بالمست– 

o  بشكل وطراز وتصميم المنتج الذي سيشتريهتشمل اختيارات المستهلك المتعلقة 

o ئية دراسة وبحثااكثر انواع القرارات الشر 

 تجارية التي يرتادهاالقرارات المرتبطة باختيار المحلات ال -4

o تقديم ما يسعى المستهلك الى شرائهفي  –حيث اشتداد المنافسة من  – يشبه قرار اختيار العلامة التجارية 

o تتنافس المحلات التجارية في جذب المستهلك لها لإقناعه بشراء المنتجات اللازمة لهم منها 

o  الاعلان المؤدي الى الاستجابة المباشرة والتسوق باستخدام الكتالوجاتمثال : 
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ما قبل مرحلة 

 الشراء

 

 بالمشكلةالشعور  -1

↓ 

 عن المعلوماتالبحث  -2

↓ 

 البدائل المتاحةتقييم  -3

↓ 

 البديل الافضلاختيار  -4

 ↓ 

 الشراء -5 الشراءمرحلة 

 ↓ 

بعد مرحلة 

 الشراء

 المنتج اثناء الاستهلاك وبعدهتقييم  -6

↓ 

 من المنتجالتخلص  -7

 

 : احدى المشاكل الاستهلاكية والشعور بالحاجة الى حلهامواجهة  -1

o التي تحدث في الحالة الحالية للفرد لتغيرات ا 

من نقطة المخزون كلما اقترب  بالمشكلةحساس لايزداد ا) المخزون من السلعة لدى المستهلكنضوب  -

 (الصفر

 لك عن المخزون الحالي من السلعةاء المستهضرعدم  -

 يؤدي الى خفض الانفاق المالي() الموارد المالية للمستهلكتناقص  -

o دث في الحالة المرغوبةالتي تحلتغييرات ا 

 حاجات جديدة لدى الفردنشوء  -

 رغبات جديدة لدى الفردنشوء  -

 منتجات جديدة في الاسواقظهور  -

 الى شراء المنتجات الاخرى المكملةالحاجة  -

 : عن المعلومات ذات العلاقة بالمشكلة وجمعهاالبحث  -2

o  داخليةمصادر 

 فيما يتعلق بالمشاكل المماثلة ةالمصادر التي ترتبط بالمستهلك وتشمل خبرته السابقهي  -

o  خارجيةمصادر 

 :وتشمل  مصادر المعلومات الخارجية التي يحصل عليها المستهلك من البيئة التي حولهتمثل  -

  حكومية , مستقلةتجارية  – (غير شخصيةرسمية )مصادر , 

  (شخصيةغير رسمية )مصادر 

 متاحة : البدائل التقييم  -3

o العوامل المؤثرة في عملية التقييم  

 كانت الحاجة الى المنتج ماسه كان مجهود التقييم اقلكلما  -

 ت اهمية المنتج بالنسبة للمستهلك كان مجهود التقييم اكبرازدادكلما  -

 في عملية الشراء زاد الجهد المبذول في عملية التقييم زادت درجة المخاطرة المدركةكلما  -

 كانت البدائل معقدة طالت عملية التقييمكلما  -

o  ها المستهلك الىت التجارية التي يعرفاالعلامتنقسم : 

 الغير فعالةالمجموعة  -
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 المرفوضةالمجموعة  -

 الحيويةالمجموعة  -

 : البديل الافضلاختيار  -4

o  اسلوب المستهلك في اختيار البديل الافضل على عدة عوامل :يتوقف 

 التي يعلقها المستهلك على الشراءالاهمية  -

 المستهلك وتجاربه السابقة خبرة  -

 نهاء عملية الشراءالوقت المتاح له لإكمية  -

 التسويقي لمنشآت الاعمالالنشاط  -

o  تيار بين البدائلمن اساليب الاخ مجموعات 5هناك : 

 الفرعيةالانواع  الرئيسيةالانواع 

 الاختيار في حالات الاهتمام الكبير بالشراءاساليب 
 التعويضيالاسلوب  -1

 الاختيار المرحلياسلوب  -2

 الاختيار في حالات الاهتمام القليل بالشراءاساليب 

 (غير التعويضيةالشمولية )الاساليب  -1

 الاقترانيةالقاعة  -

 الخياريةالقاعدة  -

 المعجميةالقاعدة  -

 الحذفاسلوب  -2

 التكراراسلوب  -3

 الاختيار التجريبياساليب 

 في ظل الولاء للعلامة التجاريةالشراء  -1

 طبقا للشعور الايجابي العامالاختيار  -2

 الاندفاعيالشراء  -3

  الاختيار بين انواع المنتجات البديلةاساليب 

  لمحلات التجاريةالاختيار بين ااساليب 

 

 الشراء تمام ا -5

عندما يكون الاداء الفعلي للمنتج اكبر من او يساوي توقعات  يتحقق الرضاءالمنتج اثناء الاستهلاك وبعده : قييم ت -6

 وقعات المستهلك عنهنتج اقل من تعندما يكون الاداء الفعلي للم ويتحقق عدم الرضاءالمستهلك عنه 

o  منتج في الوقت المناسب تقديم  –ة المتان –الثبات  –الكياسة  –الخواص عدد  –الاداء )  هي :جودة المنتجات ابعاد– 

 الملكية الخاصة بالعلامة التجارية(حقوق  –العام والجوانب الجمالية الذوق 

o  هو نوع من عدم التوازن النفسي الناتج من تلقي المستهلك لمعلومات متضاربة بعد اتخاذه  النفسي بعد الشراء :الصراع

 مما يدفعه الى محاولة تخفيضه او معالجتهراء لقرار الش

 من المنتج :التخلص  -7
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