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 (المحاضرة الخامسة  )

 ( 2)بحوث السلوك الشرائً 

 (تحلٌل الأسواق الصناعٌة)

 

 :أهداف المحاضرة 

 

 

 

 

 

 :محتوٌات المحاضرة 

  :مقدمة        

 .ماهٌة الشراء النظامً وأهمٌته  :أولا 

 .خصائص الشراء النظامً والعوامل المؤثره فٌه  :نٌااً ثا 

 :مقدمة 

  هذه العملٌة المحكومة , إن فهم سلوك المستهلك ٌعتبر مرحلة ضرورٌة من مراحل العملٌة التسوٌقٌة

 فالمستهلكون ببساطة بإمكانهم إبداء,بهاجس تلبٌة حاجات المستهلك لٌست إطلاقا بالعملٌة السهله 

أو انهم قد لاٌعرفون بالضبط مالذي ٌرٌدون , (لاٌشترون)الرغبة فً شراء منتج ما لكنهم لاٌفعلون 

 .كما أنه بإمكانهم أتخاذ قراراتهم فً آخر لحظة تبعا لظروفهم المحٌطة,شراءه

  ومن هنا كان على مسؤولً التسوٌق أن ٌقوموا بتحلٌل الأحتٌاجات وفهم طرٌقة الإدراك لدى الزبائن

 .سواء فً أسواق المستهلك أو فً الأسواق الصناعٌة وهو ماٌعنً الأهتمام بسلوكهم الشرائً 

 علما  أن خصوصٌة الأسواق الصناعٌة تستدعً تسلٌط الضوء علٌها بشكل مناسب. 

 

 . تعرٌف بمفهوم الشراء الصناعً وأهمٌته  -1

 إدراك الطالب لخصائص الشراء فً الأسواق الصناعٌة مقارنة بأسواق  -2

 .الأستهلاك 

 . الإحاطة بمختلف المتدخلٌن فً الشراء الصناعً وأدوارهم المختلفة  -3

 . فهم أهم العوامل المؤثرة فً قرار الشراء الصناعً  -4
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 ماهٌة الشراء النظامً وأهمٌته : أولا

 :ٌمكن تقسٌم العملاء الىتقسٌمات العملاء  (1

 :قطاع الأفراد- أ

حٌث ٌستهدف القرارإرضاء 

 .حاجاتهم الشخصٌة
 

 :القطاع الأسري- ب 

وهو مجموعة من الأفراد ٌشكلون فٌما 

أو ماٌعرف مجموعه أستهلاكٌة بٌنهم 

وتتمٌزفً خصائصها الشرائٌة , بالأسرة

 .عن غٌرها
 

 :قطاع المنظمات- ج 

أي مؤسسات الأعمال 

والمؤسسات الحكومٌة 

والمنظمات التً لاتهدف إلى 

حٌث ٌكون لقرار , الربح

 .الشراء طبٌعة خاصة
 

 :مفهوم الشراء النظامً  (2

 

 (نهائٌٌن)مستهلكٌن: إن تصنٌف المشترٌن إلى 

 (نظامٌٌن)ومشترٌٌن 

ٌتوقف على هوٌة المشتري والغرض من 

 فإذا أشترى أحد العاملٌن فً شركة ما,الشراء

كان , سٌارة للشركة أو لكً تستخدم فً أعمالها

 أشترها لفائدته الشخصٌةأما إذا ,مشترٌا نظامٌا 

 .فهً سلعة استهلاكٌة وهو مستهلك نهائً

 

 ٌمكن تعرٌفه وفقا لكل من 

webster&wind  

 :على أنه 

عملٌة اتخاذ القرار التً من خلالها تقوم المنظمة )

 "السلع والخدمات"بتحدٌد احتٌاجاتها من المنتجات 

وتكتشف وتقوم وتختار مختلف العلامات 

 (والماركات والموردٌن

 

 

 

  التً ,من كل الأفراد والمنظمات,ٌمكن أن نسمٌه أٌضا بسوق المنظمات ٌتشكل السوق الصناعً الذي

 .تقتنً السلع والخدمات من أجل إنتاج سلع وخدمات أخرى

 والمنظمات ,المنظمات الصناعٌة :ومن بٌن القطاعات  الرئٌسٌة المعنٌة بالسوق الصناعً نجد

وقطاع ,ومنظمات الصناعات الٌدوٌة ,والمنظمات المنجمٌة , والمنظمات الغابٌة,الفلاحٌة 

 .......وشركات التأمٌن,والبنوك,وشركات النقل,البناء

  من حجم التعامل ٌتم مع %50أن أكثر منلقد أكدت الدراسات التحلٌلٌة للأسواق والمشترٌن

 .مماٌوضح أهمٌة دراسة هذه الأسواق والأنشطة الموجهة للمشتري النظامً,السوق النظامً 

 :تصنٌف المتعاملٌن فً السوق الصناعً وأهمٌته  (3
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  خصائص الشراء النظامً والعوامل المؤثره فٌه:ثانٌااً 

 

 :خصائص الشراء النظامً  (1

 :فإن الأسواق الصناعٌة لدٌها جملة من الخصائص تتمٌز بها ,مقارنة بأسواق الأستهلاك 
                           

 

 :قلة المشترٌن- أ
 

 إذا من الواضح أن عددالمشترٌن الصناعٌٌن

 . هو أقل بكثٌر من المستهلكٌن العادٌٌن
 

 

 :شراء أكثرأهمٌة- ب 

فبالنظر لعددالأسواق الصناعٌة نجد أن نواة صغٌرة 

من الزبائن تمثل الأهم فً رقم ألأعمال لهذه الأسواق 

من %80 أي أن,80/20 وهو ماٌعرف بقاعدة,

 من المشترٌن%20 الشراء ٌقوم به

 :ترتكز العلاقات التجارٌه - ج

ضمن إطار محدود بٌن الموردٌن وزبائنهم 

وعادة ماتكون هذه ,(ٌمثلون عددا قلٌلا)المهمٌن 

 .العلاقات مكثفة

 

 

 :وجود نوع من التركٌز الجغرافً - د 

 .وٌستهدف هذا تخفٌض نفقات البٌع
 

 :عدم مرونة الطلب بشكل كافً- ه 

بمعنى أن الطلب الصناعً الكلً خاصة فً 

الأجل القصٌر لاٌتأثركثٌرا بتغٌرات 

صانع الأحذٌه لاٌشتري كمٌات :مثلا)الأسعار

كبٌرة من الجلد عندما تكون الأسعار 

 (ولا أقل عندما ترتفع الأسعار,منخفضة

والسبب ٌرجع إلى تعقٌدات جهاز الإنتاج ,

وكون السلع المعنٌة المشتراة تدخل بقٌمة ,

 .ضعٌفة فً المنتج المصنع 

 

 :مهنٌة واحترافٌة القائمٌن بالشراء- و 

أي أن الشراء الصناعً ٌقوم به مختصون ٌكون 

لذا ,هاجسهم الدائم تحسٌن أسالٌبهم وطرقهم الشرائٌة

فعلى المورد امتلاك قوة بٌع قوٌة تكون لها مكانتها 

 .فً الأسواق الصناعٌة 

 :تعدد المتدخلٌن فً عملٌة الشراء- ز 

عموما ٌتدخل العدٌد من الأشخاص فً القرار 

فإن , المعقده وبالنسبة للمشترٌات, الشرائً

 . للجان مشكلة من الخبراءالقرارات ترجع

 الشراء المباشرمن المصنعٌن فً أغلب الأحوال- ح 

خاصة فً حالة المنتجات ,بدل اللجوء للوسطاء,

 .معقدة تقنٌا أو مكلفة جدا
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تسمٌة مركز الشراء على وحدة اتخاذ القرار فً المنظمة  (webster&wind)ٌطلق كل من 

مجموعة الأفراد والجماعات التً تتدخل فً مسار القرار المتعلق  :"وٌعرفانه على أنه ,

  "وتتوزع فً مابٌنها الأهداف والمخاطر,بالشراء 

 :إن مركز الشراء ٌشتمل على كل أولئك الذٌن ٌقومون بتأدٌة أحد الأدوار الرئٌسٌة التالٌة

 

 وعادة ماٌكون هو المستعمل,(لأول مرة) وهو الذي ٌصدر الطلب الأولً :صاحب المبادرة- أ
 

 

وفً العدٌد من الحالات ٌتولى مهمة إعداد ,وهو الذي ٌستخدم السلعة أوالخدمة:المستعمل- ب

 .دفتر الشروط الأولً 
 

 

ونعنً به كل شخص ٌكون له تأثٌر مباشرأو غٌر مباشر ٌمارس من خلاله تأثٌرا : المؤثر- ج

وعادة ماٌتمتع ,إنه ٌشارك فً إعداد دفتر الشروط والبحث عن الموردٌن ,على قرار الشراء

 (عضو بمكتب دراسات أو مستشار),وقدٌكون من داخل أو خارج المنظمة ,بنفوذ الخبرة

 

 

 

 

 

 

 

 

ذلك الشخص الذي تؤول إلٌه سلطة اتخاذ القرار  الفعلٌة فً أختٌار  وهو:متخذ القرار- د

 .الموردٌن

 

توكل إلٌه رسمٌا مسؤولٌة التفاوض حول وهوذلك الشخص الذي :القائم بعملٌة الشراء- ه

غٌر أنه ٌتدخل خاصة فً إبرام , إنه ٌعطً رأٌه حول بعض الخصوصٌات, شروط الشراء

فإنه ٌتعٌن علٌه الرجوع  شراء هامة ومعقدة علما أنه فً حالة وجود عملٌة,الصفقات التجارٌه 

  .منه درجة الأعلى إلى المسؤولٌن

 .وتتمثل فً الجهة التً تعطً موافقتها على تمرٌر طلب الشراء: جهة المصادقة- و

 

فقد ٌتعلق الأمر مثلا بموظف بمصلحة الشراء ٌختلق حواجز أمام  :المتحكم بالمعلومة- ز

 .مورد ماتمنعه من التواصل مع المستعمل أو متخذ القرار

 المتدخلون فً الشراء الصناعً (2
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   :                العوامل المؤثره فً الشراء الصناعً  ( 3

بأن وبالنسبة لغالبٌة المنظمات فإننا نفترض ,لقد تم تطوٌر العدٌد من المقاربات لبٌان هذه العوامل

بحٌث ٌفضل قراره الشرائً الموارد الموارد  الذي ,المشتري ٌكون محكوما بالهدف الأقتصادي

ٌؤكد على الدوافع الشخصٌة للمشتري كما أن هناك من ,الجودة | السعرٌعرض أفضل علاقة للثنائً

 .الحساسة للأمتٌازات أو الساعٌة وراء تقلٌص حجم الأخطار

  *وفً الواقع إن المشتري تحكمه عوامل موضوعٌة كما تؤثر فٌه أخرى ذاتٌة *

 

إذا كان هناك تساو أوتقارب فً عروض المجهزٌن فإن المشتري ٌمكن أن ٌتأثر بدوافع شخصٌة " 

فسٌكون أكثر مسؤولٌة , وبالمقابل فإنه فً حالة وجود فروق حساسة بٌن المنتجات المعروضة ,

 "وٌولً الأهمٌة للعوامل العقلانٌة

 

 

 

 :المتغٌرات البٌئٌه - أ

 

, تقع خارج نطاق مجال مراقبة المنظمةو

 :ومن أهمها

 مستوى الطلب. 

 الدورة الأقتصادٌة. 

 سعر النقود. 

 التكنولوجً التقدم. 

 ًالمضمار السٌاس. 

 المنافسة. 

 

 

 :المتغٌرات التنظٌمٌة- ب

 :ضمن ذلك لدٌنا

 

 سٌاسات وأهداف المنظمة. 

  (سٌاسة المكافأت)إجراءات المنظمة 

  مركزٌة أولا مركزٌة )الهٌكلة الإدارٌة لها

 (تسلسل السلطة,

 نظام سٌر المعلومات والإتصالات. 
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 : متغٌرات العلاقات البٌئٌة للأشخاص - ج

 

وتؤثر فً قرار مسار الشراء على اعتبار أن 

مركزالشراء فً حد ذاته ٌقتضً تداخلا بٌنٌا 

من الأشخاص فً النفوذ وفً مختلف العلاقات 

مكانة الفرد بالمنظمة )الخاصة بعملٌة الشراء

 (ومدى تأثٌره فٌهم ومعرفته لهم,

 

إنه من غٌر المعقول أن ٌتجاهل البائع "

بل على العكس ٌجب ,علاقات من هذا النوع

نظام )علٌه أن ٌبنً لنفسه ماٌمكن أن نسمٌه 

 ٌسمح له بفهم ومعرفة مدى (ذكاء تسوٌقً

 .تأثٌر هذه العلاقات

 

 

 :المتغٌرات الفردٌة- د
 

على مسؤولً التسوٌق الإحاطة بهذه المتغٌرات 

وإدراك الدور الذي تقوم به لدى كل متدخل فً 

ذلك لأن لكل متدخل إدراكه ,عملٌة الشراء

الخاص وتفضٌلاته النسبٌة المتعلقة بخصائص 

 .المنتج والموردٌن

 

: كما ٌمكن أن ٌندرج ضمن ذلك عوامل آخرى

, ومستوى التكوٌن , والدخل , كالسن

والمواقف , والمسؤولٌات المهنٌة والشخصٌة 

 .تجاه الأخطار

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 ...أعوام / ... إعداد 
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