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 المحاضرة الرابعة

  السلوك الشرائي

 سلوك الشراء وأنواع العملاء وأدوار الشراء: أولا

 )أو استخدام(ٌعرف على أنه عبارة عن أفعال وتصرفات الأفراد فً الحصول على :  مفهوم السلوك الشرائً للمستهلك-1

 .المنتجات بطرٌقة اقتصادٌة، بما فً ذلك عملٌة اتخاذ القرارات السابقة والمقررة لتلك الأفعال

 على أنه ذلك التصرف الذي ٌبرزه المستهلك  وٌعرف أٌضا

 .فً البحث عن شراء واستخدام المنتجات والخدمات التً ٌتوقع أنها تشبع حاجاته تبعا لإمكاناته المتاحة

 : ٌمكن أن نقسم العملاء الى:تقسٌمات العملاء-2

 حٌث ٌستهدف القرار إرضاء حاجاتهم الشخصٌة؛ :قطاع الأفراد -ا

  وهم مجموعة من الأفراد ٌشكلون فٌما بٌنهم مجموعة استهلاكٌة أو ما ٌعرف بالأسرة،  وتتمٌز فً :القطاع الأسري -ب

خصائصها الشرائٌة عن غٌرها؛ 

 أي مؤسسات الأعمال والمؤسسات الحكومٌة والمنظمات التً لا تهدف إلى الربح، حٌث ٌكون لقرار :قطاع المنظمات -ج

. الشراء طبٌعة خاصة

 ٌمكن أن تصل أدوار الشراء إلى خمسة أدوار، ٌجب على رجال التسوٌق دراستها للوقوف على :أدوار الشراء- 3

 (.. الدواء، لعب الاطفال:مثال): التأثٌرات النسبٌة لمختلف أفراد وحدة اتخاذ القرار

 الشخص الذي ٌقترح لأول مرة فكرة شراء المنتج؛ :المبادر- ا

  شخص ٌكون له تأثٌر مباشر أو غٌر مباشر فً القرار النهائً؛ :المؤثر- ب

 :الخمسة التالٌة وهو ذلك الشخص الذي ٌحدد أو ٌتحكم فً أحد أو جملة أبعاد الشراء :متخذ القرار- ج

هل يجب فعلا أن نشتري؟ -

من أين نشتري؟ -

متى نقوم بالشراء؟ -

ماذا نشتري؟ -

وكيف نشتري؟ -

 وهو ذلك الشخص الذي ٌقوم بتنفٌذ إجراءات الصفقة؛ :القائم بالشراء - د

.  (أي أن عملٌة الشراء تمت لأجله)  وهو الشخص الذي ٌستعمل أو ٌستهلك المنتج :مستخدم المنتج- هـ
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 أنواع القرارات الشرائٌة: ثانٌا

 :أنواع القرارات الشرائٌة- 1

:  إلىدرجة تعقد القرار التسويقي وأهميتهٌمكن أن نقسم القرارات التسوٌقٌة استنادا إلى 

 وهو قرار لا ٌمثل موضوع الشراء المتعلق به أهمٌة كبٌرة، كما أن درجة تعقد المنتج محدودة، فضلا :القرار الروتٌنً- ا

؛ (قرار شراء الخبز)عن الخبرة السابقة بالشراء 

 وهً التً ٌحتاج فٌها العمٌل إلى قدر مناسب من المعلومات لكنها غالبا ما تكون متوفرة لدٌه أو :القرار المتوسط -ب

 (شراء جهاز تلفاز للعائلة)ٌمكن حصوله علٌها من الغٌر، كما أن عملٌة تقٌٌم البدائل المتاحة ممكنة 

 وهو الذي ٌتمٌز بصعوبة المشكلة وٌحتاج إلى قدر كبٌر من المعلومات الداخلٌة والخارجٌة، مع كثرة :القرار المعقد -ج

شراء بٌت، أو محطات نووٌة لتولٌد الطاقة الكهربائٌة )فً البدائل تتطلب تقٌٌما معقدا، علما أن عملٌة التعقد تبقى نسبٌة 

. (لبلد ما

 : إلىقرار الشرائيالوٌمكن أن نقسم 

؛ (شراء جهاز تلفزٌون مثلا) وٌتولد أساسا عن الحاجة :قرار رئٌسً-   ا

، العلامة Plasma, LCD, LED) والمقصود به جملة القرارات الثانوٌة المتولدة عن القرار الرئٌسً:قرار ثانوي-   ب

.  (...التجارٌة، المقاس، المودٌل

 

                            

 :العوامل المؤثرة فً عملٌة الشراء-2

 وٌقصد بها العوامل ذات التأثٌر النفسً كالدوافع والإدراك والاتجاهات؛ :العوامل النفسٌة -ا

...  كالسن والمهنة والنواحً الاقتصادٌة والمهنٌة والجغرافٌة:العوامل الدٌمغرافٌة -ب

  وٌقصد الجماعات المرجعٌة والعائلة والأدوار التً ٌلعبها الفرد ضمن هذا الإطار؛ :العوامل الاجتماعٌة -ج

 مجموعات أجٌال، مجموعات جهوٌة،)  بما فٌها الثقافة العامة للمجتمع أو ثقافة الأفراد الفرعٌة :العوامل الثقافٌة -د
.  (...مجموعات دٌنٌة

 خطوات صنع القرار الشرائي :ا ثالث

شعور  :مثلا)من ذلك  خارجٌة، التً ٌمكن أن تثار كاستجابة لمؤثرات داخلٌة أو أو الشعور بالمشكلة، :ٌد المشكلةد تح-1
أو رؤٌة منتج أفضل معروض بشكل جٌد فً محل  المستهلك أن الاستخدام الحالً لأحد المنتجات لا ٌحقق الغرض منه،

 .(ما

: فإنه ٌمكن أن نجد نوعٌن من السلوك تبعا لشدة الحاجة لدى الإنسان،: البحث عن المعلومة -2

  اهتمام مدعوم تجاه أي معلومة متعلقة بهذه الحاجة؛

 مما ٌتطلب من المسوقٌن التعرف إلى المصادر التً سٌلجأ إلٌها) الحاجة إلى البحث النشٌط عن المعلومة 
 .(المعلومات  للحصول علىالمستهلك
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وإنما ٌقوم كذلك بمقارنتها بمثٌلاتها من  المستهلك بطبٌعته لا ٌبحث فقط عن مدى جودة أو رداءة السلعة،: تقٌٌم البدائل -3
: مثال) وٌكون إعداده وفقا لمعاٌٌر معتمدة لدٌه السلع الأخرى حتى ٌتكون لدٌه سلم أولوٌات تفضٌلً ٌختار على أساسه،

 (.شراء كمبٌوتر محمولمقارنة أنواع الأجهزة والخصائص عند 

غٌر أن المستهلك قد لا   بالسلعة التً تحوز على الترتٌب الأول فً الأفضلٌة؛ المستهلك ٌفترض أن ٌتعلق:قرار الشراء -4
: ٌفعل ذلك متأثرا بـ

  آراء ومواقف الآخرٌن؛

 (انخفاض مفاجئ فً الدخل) العوامل الظرفٌة غٌر المتوقعة .

 

  بالنظر لمحورٌة العمٌل فً التسوٌق فإنه لابد من التعرف على شعوره اللاحق للشراء الذي :الشعور اللاحق للشراء-5

 :إما أن ٌتصف

 (الذي ٌجب تفعٌله وتعزٌزه) بالرضا،  

  وإما أن ٌكون المضادة، الدعاٌة التخلً عن السلعة،)  شخصٌاإما أن ٌكونرد فعل، ببالاستٌاء الذي قد ٌترجم 

. (احتجاجات جماعٌة دعاوى قضائٌة،) عمومٌا

  المشتري النظامي : رابعا

ومشترٌن نظامٌٌن ٌتوقف على هوٌة  (نهائٌٌن) إن تصنٌف المشترٌن إلى مستهلكٌن: مفهوم الشراء النظامً وأهمٌته-1

فإذا اشترى أحد العاملٌن فً شركة ما سٌارة للشركة أو لكً تستخدم  فً أعمالها كان  المشتري والغرض من الشراء؛

  .فهً سلعة استهلاكٌة وهو مستهلك نهائً أما إذا اشتراها لفائدته الشخصٌة مشترٌا نظامٌا،

 :خصائص الشراء النظامً-2 

 ؛ شراء أكثر أهمٌة حٌث أن نواة صغٌرة من الزبائن تمثل الأهم فً رقم الأعمال -أ 

فعادة ما تكون مكثفة؛  كز العلاقات التجارٌة ضمن إطار محدود،تتر -ب 

بمعنى أن الطلب الكلً خاصة فً الأجل القصٌر لا ٌتأثر كثٌرا بتغٌرات  عدم مرونة الطلب بشكل كاف، -ج 

ولا أقل بكثٌر   من الجلد عندما تكون الأسعار منخفضة،كمٌات كبٌرةصانع الأحذٌة لا ٌشتري : مثلا) الأسعار

؛ (عندما ترتفع الأسعار

مهنٌة واحترافٌة القائمٌن بالشراء؛  -د 

خاصة فً حالة المنتجات معقدة تقنٌا  بدل اللجوء للوسطاء، الشراء المباشر من المصنعٌن فً أغلب الأحوال، -ه 

 .جد مكلفة أو

 

   

 

 

 

 

 


