المحاضرة السادسة
سابعأ: التخلص من المنتج
من جمال التسويق ومن دقه خبراء التسويق أنه يتم دراسه كيف يتخلص العميل من المنتج ، ولا يختصر دور التسويق على بيع المنتج فقط لا بل ينظر المسوقين إلى مرحله مابعد الشراء والعلاقه الحقيقة معا العميل تبدا فعلياً بعد عمليه الشراء والحصول على المنتج ، أساس العلاقه والولاء رجوع المستهلك لشراء المنتج مرة اخرى من الشركه وهلا لاعميل راضي ام غير راضي وهل اشبع احتياجه المنتج ، ويتم النظر ايضا والتدقيق في عمليه وطريقه تخلص العميل من المنتج الذي تم بيعه له بهاطريقه ..
وهاذه الطريقه تقدم ثلاثه فوائد لتسويق والشركات للعميل والمجتمع :
فإن هذه الخطوه دراستها والتفكير فيها والتعمق في تأملها وملاحظتها ومعرفه كيفيه تخلص العميل من المنتج هذه الخطوة تبين دقه و عمق الفكر التسويقي في دراسه سلوك المستهلك ، وايضا من اهم فوائدها انها تخلق فرص تسويقيه وعلاقة جديده بين المسوق وبين المستهلك ؛ وكثير من الاحيان عند دراستنا للمستهلك وكيفيه تخلص المستهلك ومساعدته في كيفيه التخلص من المنتج الشركه تحقق ميزتين جديدتين : أما ان تحقق فرصه تسويقيه جديده  بحيث تكون عمليه بيع جديه بين المستهلك والشركه ويصبح هناك عمليه بيع جديده وفرصه جديده أو طريقه التخلص من المنتج تخلق لشركه افضليه لمنتجها بمعنى ، عند الفكير بطريقه تخلص العميل من المنتج وساعدته بتخلص من المنتج بطريقه أمنه ومناسبه بطريقه يمكن يعيد استغلال المنتج أو العبوه ، هُنا أنا حققت ميزه وافضليه وتعظمت الفائده والمنفعه حتى بعد ماينتهي المنتج والعميل يستخدم المنتج راح يخليه يرجع يستخدم المنتج لانه قدم له فائده إيضافيه بإعاده استخدام العبوه او في طريقه اخرى كما سيتضح بعد قليل
الفائده الاولى: من عمليه التخلص من المنتج بنسبه لشركه أنها تخلق فرصه تسويقيه ..
مثل: ( عندما يشتري المستهلك ثلاجه أو أي اجهزه تكون بالغالب معمرة للمستهلك ومتعبه عادتن المستهلكين يتخلصون منها عندما تتوقف عن العمل او تتوقف أو تكلفه استمرارها اكبر من الجديد منها .. وعند قدوم شركه بعرض علي أعطني الجهاز القديم وستبدله بجهاز جديد  وبكذا ساعدتني بتخلص من المنتج وبنسبه لشركه خلقت فرصه جديده وبنت علاقه جديده قد تستمر لفتره اطول وتعبر فائده تسويقيه لركه استفاد منها العميل بمساعدته بتخلص من المنتج ساعدته على الحصول على منتج جديده وتقديم منفعه له وبنسبه لها عمليه جديده وعلاقه جديده وعمليه بيع جديده وهذه تعتبر منفعه من دراسه ..
الفائده الثانيه : حمايه للمستهلك ، وعند التخلص من المنتج قد يكون هناك خطر على المستهلك أو على اقارب المستهلك وعند التفكير في طريقه التخلص من المنتج نحن نساعد المستهلك على حمايه نفسه من عمليه التخلص من المنتج ولحمايه المجتمع من المخلفات التي قد تضر الافراد والبيئه ..
الفائده الثالثه : حمايه البيئه والبتالي يكون هناك فرصه لأعاده التدوير للمحافظه على البيئه ولا يصبح هناك خطر على المجتمع والأن لو نلاحظ علبه الببسي الان اصبح الغطاء مدمج معا العبوه وحتى لو تم الاستغناء عن العبوه يصبح الغطاء ملاصق لها .
مما قد يجعل هناك منتج مفضل للمستهلك لأنه المنتج يمكن اعاده استخدامه لأحقا بعد عمليه استهلاك المنتج .
فعندما يصبح عبوه المنتج يمكن إعاده استخدامه في نفس المنتج كا العطور كأعاده تعبأتها وبكذا استطاعت الشركه تفضل منتجها واستخدامه في نفس المنتج أو استخدام اخر بعيد عن الاستخدام الاساسي ..
 عمليه التخلص من المنتج بالنسبه للعميل : ( نحن كامسوقين نتامل في هذه الخطوه ونحاول مساعده العميل في التخلص منها بطريقه تحقق لنا وللعميل منفعه في نفس الوقت )
التخلص منه نهائياً: الاهداء – المبادلة ممكن تكون من نفس الشركه – البيع - القاءه بالقمامة – التبرع 

الاحتفاظ بالمنتج: تخزينة ( لقيمه في نفس الشخص-  لا يحمل قيمه في الوقت الحالي)– استخدامه في غرض جديد( مثل علبه الجبن) – استخدامة في الغرض الاصلي ( العطور- احبار الطابعات )
التخلص منة مؤقتاً: تأجيرة – اقراضه
التعامل مع القرار الشرائي لحل مشكله ..
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أن القرار الشرائي يمر بـ 7 خطوات .. 
ويعتبر من اهم النماذج واقربها دقه وعلميه ..
بعض النماذج تنظر بأنها مشكله يمر بها العميل وبتالي أي قرار شرائي للعميل يعتبر مشكله وهاذه المشكله تصنف إلى اربع تقسيمات  أو اصناف أو قرارات .( درجه مشكله معقدة جدا – درجه مشكلة روتينيه جدا – وبينهم مستويين متوسطه- محدود وبسيط) 
متى يكون بسيط !ومتى يكون روتيني ! ومتى يكون متوسط !ومتى يكون معقد ! على حسب الوقت مثل ماهو ظاهر بالجدول
· في اسلوب حل المشكله الروتيني : الوقت قصير جدا ولا تحتاج إلى وقت لتفكير وغالبا الانواع التي يوجد بها وقت كافي يكون فيها عمليات تفكير إما لتجمع المعلومات او التقييم..
وفي القرار الروتيني انت لا تحتاج إلى جهد في جمع معلومات ولا تفكير ولا في التقييم..
· وفي الحل الروتيني بدائل شرائيه كثيره  ومتشابهه جدا ..
· لايتطلب كثره المعلومات لانه متكرر وبسيط...
· في اسلوب حل القرار بأسلوب معقد ومسهب : هنا يحتاج إلى وقت طويل لحاجه إلى جمع معلومات لكل بديل وخصاص وسعر هذا البديل وايضا في عمليه التقييم بحاجه إلى جهد ووقت للوصول للقرار السليم..
· وعندما نتحدث عن وجود البدائل في الحل المعقد المسهب : يوجد بدائل كثيرة متنوعة وغير واضحة وكل مازادت البدائل زادت المشكله ، وكل ماكانت البدائل قليله او محدوده قلت المشكله لان كل مازادت البدائل قد تختلف المواصفات عن بعضها وهنا تزيد المشكله وسأحتاج ان استغني عن صفات وخصائص غير موجوده في البديل الاخر وقت امر بمرحله من التشوش..
· [bookmark: _GoBack]يحتاج إلى كميه كبيره من المعلومات  ويحتاج إلى اهتمام المشتري كبير بالمعلومات من أين نشاء لأننا نستثمر بمبالغ كبيره فنحتاج لتأكد من المعلومات من اين اتت


