الإدراك الحسي وسلوك المستهلك
تعريف الإدراك :
الإدراك هو الصورة التي يكونها الفرد عن العالم الخارجي أو البيئة المحيطة أو هو عملية اختيار المثيرات الحسية وتنظيمها وتفسيرها بطريقة تجعل منها معنى للفرد وتجعلها متسقة من وجهة نظرة مع العالم حوله .
· باختصار : ان عملية الإدراك كيف نفهم العالم حولنا في كل لحظة من لحظاتنا نعيش بيوم مليء من المثيرات والأصوات والألوان التي حولنا وعلمية الإدراك المقصود فيها أن كل مثير حولي أعطية صورة معينة , بدون عملية الإدراك لا نستطيع أن نفهم شيء حولنا , عملية الإدراك عملية جوهرية وأساسية و مهمة جداَ في التسويق بشكل مهم
علاقة التسويق في عملية الإدراك :
أنا أسوي إعلانات وأصنع منتج وأقوم بحملات الترويج وجهود ترويجية في كل مجالات الأنشطة الترويجية من ناحية الغلاف و التوزيع و...الخ كله من اجل أن أوصل معلومة للمستهلك يدرك منتجي يدرك أعلاني يدرك بالطريقة الصحيحة اللي أنا أبغاها تكون في عقلة وذهنه , ولذالك عملية الإدراك ليست عملية مشاعر وأحاسيس بل إنما عملية عقلية تتم في العقل والذهن وبالتالي نحن نهتم بعملية الإدراك كمسوقين نريد من العميل أن يدرك كل الجهود التسويقية ويدركها بشكل صحيح .
و عملية الإدراك تتم في 3 مراحل رئيسية :
1-مرحلة الاختيار ( الاختيار وهو حولك مثيرات عديدة واسعة وكبيرة مثل علبة المناديل والمكيف ..والخ فكل المثيرات اللي حولي واختيار المثير الذي انتبه إلية وأركز  وأعطية اهتمام وبعد ما أدرك إلى المثير وأحس بالمثير من خلال النظر او الشم او السمع يبدأ إدخال هذه المعلومة إلى الدماغ ويبدأ عملية التنظيم والترتيب ثم عملية إعطاء معنى في التفسير )
2- مرحلة التنظيم
3-مرحلة التفسير 

مراحل الادراك الحسي:
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العوامل المؤثرة في الانتباه :
· العوامل الموضوعية :(هي عوامل مرتبطة بالمثير نفسه )
· الشدة : كل ما كان المثير شديد كل ما كان فرصة إدراكه  اكبر, وكل ما كانت الشدة متدنية كل ما كان في فرصه إن ما ندرك هذا المثير .شدة المثير ستؤثر على هل نسمع هل نشوف هل نشاهد هذا اللون ام لا.
· الحجم : كل ما كبر حجم المثير كل ما كان فيه فرصة ندركه والعكس .
· التغير والحركة : كل ما كان المثير يتحرك كل ما أدركنا أكثر. والعكس.
· التضاد والتباين : مثلاً إعلان ملون له انتباه أكثر من الإعلان الأبيض والأسود.
· الانفراد : مثلا أعلن في جريدة أو مجله ليس فيها إعلانات غير إعلاني تكون الفرصة أكثر من المبوبة .
· الجدة والحداثة : كل ما كان التجديد والتحديث فيه فرصة أكثر في الإدراك.
· الموقع :  كل ما كان الموقع مميز ويلفت النظر كل ما كان الإدراك أكثر. 
· العوامل الداخلية :(هي عوامل مرتبطة بالمستهلك بالمستقبل بالشخص نفسه)
· الدوافع والحاجات 
· الميول والاهتمامات 
· التعب 
· العوامل المادية الخارجية المحيطة بالفرد (الإضاءة , شدة الحرارة ,البرودة ...)

الأجهزة الحسية في الإنسان : يستقبل الإنسان المعلومات الخاصة بالمؤثرات الخارجية عن طريق حواسه الخمس ونسمي تلك المعلومات بالمدخلات الحسية ومنها ( استجابته الأفراد  للألوان – للروائح – للأصوات – اللمس – التذوق (

المستويات الحسية لدى الأفراد :
1- الحد الأدنى (المطلق) للإحساس : هو أقل مستوى يستطيع الفرد عنده الشعور بإحساس ما بحيث إذا قلت قوة المثير الحسي عنه ينعدم تأثيره على الفرد  )لا يتساوى عند كل الأفراد( .
2- الحد الأقصى( النهائي(  للإحساس : هو أقصي مستوى يستطيع الفرد عنده الشعور بإحساس ما . وبذلك فأن لكل فرد مجالا يستطيع فيه ملاحظة المثيرات الخارجية عن وعي  )لا يتساوى عند كل الأفراد( .
3- الفرق المميز للإحساس : ويسمي الإحساس ألتبايني وهو المقدار الذي يجب أن يزيده المثير الحسي حتى يشعر الفرد بوجود فرق في الإحساس

عوائق الإدراك الحسي :
1- عوائق مرتبطة بالمؤثرات التسويقية : تختلف محصلة الإدراك الحسي لدي المستهلكين باختلاف طبيعة المثيرات الحسية التي يستخدمها مديرو التسويق في برامجهم التسويقية والترويجية والتي قد يكتنفها بعض الغموض .
2- عوائق نفسية مرتبطة بالمستهلك ومنها :
- التعرض والانتباه الانتقائي للمثيرات الحسية : وهو درجة ملاحظة الفرد لمؤثر متواجد في محيط أجهزة الاستقبال الحسية لديه .
وأهم عوامل تؤثر في تعرض المستهلك للمثيرات الحسية ما يلي :
1-خبرة الفرد وتجاربه الماضية .
2-اليقظة الإدراكية للفرد )أي درجة استعداده لملاحظة المثيرات الحسية المحيطة به( وهناك علاقة عكسية بين اليقظة الإدراكية للفرد ومستوى الإشباع لحاجته
3-درجة تكيف الفرد مع المثير الحسي.

· التحريف الانتقائي للمثيرات الحسية :
· الحكم على الأشياء من خلال مظهرها الخارجي .
· الحكم على الأشياء طبق ا لصورة نمطية مسبقة .
· الحكم على الأشياء باستخدام عناصر لا علاقة لها بها .
· الحكم على الأشياء طبق ا للانطباع الأول عنها .
· التسرع في الحكم على الأشياء والقفز الى النتائج .
المخاطر المدركة : هي الشعور بعدم التأكد الذي يخامر المستهلك عندما لا يستطيع الحكم على النتائج المترتبة على قراراته الشرائية .
أسباب إدراك المخاطر الشرائية :
1-طبيعة المستهلك : هناك عدة عوامل تؤدي بالمستهلك الى درجة عالية من المخاطرة وهي :
- درجة الإحساس العام بالمخاطرة-    الموارد المالية المتاحة   - ثقة المستهلك في قدرته الشرائية 
- الخبرة السابقة بالمنتج    - الخبرة الشرائية .
2- طبيعة المنتج : بعض المنتجات بها مخاطر أكبر من غيرها مثل الأجهزة الالكترونية والكهربائية 
3- طبيعة الموقف الشرائي : تزيد المخاطرة عند الشراء بالبريد أو الهاتف .
4- ثقافة المجتمع : تتوقف درجة المخاطرة جزئيا على طبيعة المجتمع وثقافته وتختلف من مجتمع إلى أخر .
أنواع المخاطر المدركة :
1. المخاطر المالية : شعور المستهلك بأن المنتج الذي أشتراه لا يساوي ثمنه .
2. المخاطر الوظيفية : شعور المستهلك بأن المنتج لن يؤدي وظيفته كما هو متوقع .
3. المخاطر البدنية : شعور المستهلك بأن المنتج سيتسبب في إيذاءه .
4. المخاطر النفسية : شعور المستهلك بأن المنتج سيسبب له الآم نفسية جراء استخدامه .
5. المخاطر الاجتماعية : شعور المستهلك بأن المنتج سيسبب له حرج اجتماعي .
6. المخاطر الزمنية : شعور المستهلك بضياع الوقت في شراءه للمنتج .

وسائل تخفيض المخاطر المدركة :
1-جمع المعلومات اللازمة عن المنتج قبل الشراء    4- الشراء من المحلات التجارية المشهورة .
2- الولاء لعلامة تجارية معينة                        .5- شراء أغلى المنتجات .
3-شراء العلامة التجارية الأكثر شهرة                6- الحصول على تأكيد بجودة المنتج .
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