
1 

دروس�ع���ا��ط����مقياس��----------------------------------------------------------- 

                                                  ال�سو�ق

 

 موج�ة�لطلبة�السنة�الثانية�جذع�مش��ك�تخصص�علوم�ال�سي��

 محاضرات����ال�سو�ق

  لوك�المس��لك

----------------------------------------------------------- سليما�ي�محمد������������������

  

 �لية�العلوم��قتصادية�والتجار�ة�وعلوم�ال�سي��

  قسم�علوم�ال�سي��

   

موج�ة�لطلبة�السنة�الثانية�جذع�مش��ك�تخصص�علوم�ال�سي��

 سليما�ي�مـحمد

  

  

  السنة�ا��امعية

2022 -2023 

محاضرات����ال�سو�ق

لوك�المس��لكس
 العميل�من��و 

سليما�ي�محمد������������������. د

�لية�العلوم��قتصادية�والتجار�ة�وعلوم�ال�سي��

قسم�علوم�ال�سي��
 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 

  

 
موج�ة�لطلبة�السنة�الثانية�جذع�مش��ك�تخصص�علوم�ال�سي��

   

سليما�ي�مـحمد. د: إعداد

  

محاضرات����ال�سو�ق



2 

دروس�ع���ا��ط����مقياس��----------------------------------------------------------- سليما�ي�محمد������������������. د

                                                  ال�سو�ق

 

  المس��لكسلوك��- محاضرة

  

  ما�ية�سلوك�المس��لك�- أولا

  :�عر�ف�سلوك�المس��لك - 1

�فراد�عند� أ�شطة�ذ�نیة،�عاطفیة�ومادیة�یباشر�ا: "ھلمست�لك�ع���أناسلوك� Wilkieعرف�و�ل�ي�

 ا��اجات�ا�اختیار�م،�شرائ�م،�استعمال�م�وتخلص�م�من�السلع�وا��دمات�ع���النحو�الذي��شبع��

  ."والرغبات

  :المس��لكمن��و� - 2

مصط���المس��لك��ستخدم�و "  ذلك�ال��ص�الذي�يملك�المال�والرغبة����الشراء" :المس��لك�بأنھ�عرف�

للتعب���عن�نوع�ن�من�الوحدات��س��لاكية��ما�المس��لك�ال��ا�ي�و�المس��لك�التنظي���والذي��سميھ�

  .  الصنا���المستخدمالبعض�

 بأنھ�أي���ص��ش��ي�منتجات�بقصد�تلبية�حاجاتھ�ورغباتھ،��المس��لك�ال��ا�ي�أو�الفردي�عرف�

 أي�الشراء���دف��س��لاك�ال��ا�ي،

 وكذا�المؤسساتفيعرف�ع���أنھ��ل�المؤسسات��قتصادية��المس��لك�التنظي���أو�الصنا���عرف��

غ���ال�ادفة�للر�ح�سواء��انت�ت�بع�القطاع�العام�أو�القطاع�ا��اص�وال����ش��ي�ع���أساس�يومي�

  .منتجات�بقصد�تلبية�احتياجا��ا�أو�احتياجات�شر�ات�أخرى،�أي�الشراء�ع���أساس�تنظي��

 ملاحظة��امة:  

���لأنھ�يتم�من�قبل�شراء�جما قرار� شراء�المس��لك�التنظي����و�أنھ�دائما��عت�� قرار�� إن�ما�يم��

  و�ذلك��شبھ��عت���اتخاذ�قرار�جما���،بمركز�الشراءمجموعة�من��قسام�داخل�المؤسسة��س���

collective decisionmaking�،� طبيعة�المش��يات����حالة�المس��لك�التنظي���م�مة��وعادة�ما�ت�ون
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�مر�الذي�لا�ينطبق��أغلب��حيان�س�ب�ت�لف��ا�العالية�ولذا�فإن�القرارات�الشرائية�ت�ون�معقدة�����

  . مس��لك�ال��ا�يالقرارات�الشرائية�للدوما�ع���

  :ع���سلوك�المس��لك�ةالعوامل�المؤثر  - ثانيا

 �الثقافة�والثقافة�)البی�یة(یتأثر�بمجموعة�من�العوامل�ا��ارجیة�سلوك�المست�لك�من�المعروف�أن�

،�ا��ارجية��خرى �جتماعیة�وغ���ا�من�العواملالفرعیة،�ا��ماعات�المرجعیة،��سرة،�الطبقة�� 

   .وغ���ا�و�تجا�ات�النفسیة �الدوافع،�التعلم،��دراك��)النفسیة( الداخلیة و�مجموعة�من�العوامل

  العوامل�المؤثرة�ع���السلوك�الشرا�ي�للمس��لك): 01(الش�ل�رقم�

  

  ):النفسية(العوامل�الداخلية� - 1

  : الدوافع- 1- 1

 حالة�داخلیة"،�ف�ي�عبارة�عن�"قوة��امنة�تدفع�ال��ص�لتصرف: "ب�ساطة�ع���أن�ا�عرّف�الدوافع�

و�ستخدم�مصط���الدافعیة�وا��اجة��ش�ل�متبادل�و�ذا��س�ب�أن�المست�لك�عندما�" من��ثارة
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ع���أن�ا�حالة��ھا��الیة�یحدث�التعرف�ع���ا��اجة�وتواج�ھبفجوة�ب�ن�ا��الة�المرغو�ة�وحالت �شعر

  إلی�ا�بالدافعیة،� دافعة��شار

 :�دراك - 2- 1

بیانات،�ال��و�عبارة�عن�العملیات�المعرفیة�المتعلقة�باستقبال�وانتقاء�و���یل�وتص�یف�المث��ات،�

ومفا�یم،� علومات،�ا��قائق�الموجودة����الب�ئة�المحیطة�وتحلیل�ا�وتفس���ا�لغرض�التوصّل�لمعا�يالم

ھ�لذلك�یختصر�البعض�عند��عر�ف�م�ل. الواقع�اختلافا�كب��اوال���قد�تختلف�أحیانا�عن�ا��قیقة�أو�

  ." عملیة�إحساس،�اختیار�وتفس���مث��ات�المست�لك����العالم�ا��ار��: " ھع���أن

 :النفسیة �تجا�ات - 3- 1

ا��صائص�ال���م��ت�ا�عن�با��� �عت���من�أ�م�المتغ��ات�الداخلیة�المؤثرة����السلوك�المست�لك،��س�ب�

 .لمست�لكا�تر�ط�ا�بالسلوك �خرى�المؤثرة،�وس�تم�فیما�ی���التعر�ف�ب�ا�و�العلاقة�ال��المتغ��ات�

 :ات��تجاما�یة��- 1- 3- 1

سلبیة�ل���ء�ما�أو� استعدادات�ومیول�طبیعیة�لدى�الفرد�للاستجابة�بطر�قة�ایجابیة�أو: " عرف�ع���أن�ا�

للتعلم�ممن�ومما� والمیول�عند�الفرد�ن�یجة�لمجموعة�من��شیاء�بصورة�منتظمة،�وت�شأ��ذه��ستعدادات

  ،�" ھحول

بمجموعة�من�ا��صائص�جعلت�ا�أك���العوامل�النفسیة�ال���تم� خصائص��تجا�ات�حیث�تتصف

 :لمست�لك�وتتمثل��ذه�ا��صائص�فیما�ی��ادراست�ا�ودراسة�أثر�ا����السلوك�

 .�تجا�ات�مك�سبة�ومتعلمة�ول�ست�وراثیة -

 .عن����ء�محدد��تجا�ات�ت�ون  -

 .�تجا�ات�ل�ا�مسار�ول�ا�قوة -

  �تجا�ات�تتصف�بالثبات�والتعمیم -

  :التعلم- 1-4

،�وأك���دقة�فإن�التعلم�ھائمة��س�یا����قدرات�ال��ص�وسلوكد یحدث�التعلم�عندما�ت�تج�التجر�ة��غ��ات

كما��،�" طو�لة��مد�للفردالتغ��ات����محتوى�أو�تنظیم�الذاكرة� أي�عملیة�وال���من�خلال�ا�تحدث: " �و

،��ذه�التجر�ة�لا�تؤثر�مباشرة�" التغّ���الدائم��س�یا����السلوك�والذي�یأ�ي�مع�التجر�ة"  ھأن التعلم�ع���عرف�
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ع���التعلم،�حیث�یمكننا�أن�نتأثر�من�خلال�الملاحظة�للأحداث�ال���تؤثر�ع����خر�ن،�فالتعلم��و� بالضرورة

 .،�بمع���التأث���المزدوج�للمعلومة�وا����ةھبا��سبان�دینامیكیة�علاقة�الفرد�مع�بی�تال����سمح�بالأخذ� العملیة

  

  

  ):البي�ية(العوامل�ا��ارجية��- 2

 Culture:لثقافة�ا - 1- 2

تؤثر�ع���المست�لك�طوال� �ش���إ����عتقادات،�القیم�ووج�ات�النظر�ال���یتقاسم�ا�أعضاء�المجتمع،�و��

لما�یراه�المست�لك�مقبولا�من� ،�فأحد�أدوار�الثقافة����تحدید�اھول�ا�تأث���جو�ري�ع���جمیع�تصرفات�ھحیات

  .ست�لاكیةالمنتجات�وا��دمات�و��شطة�� 

  Subculture: الفرعیة لثقافةا - 2- 2

معینة�من�القیم�والسلوكیات،� �ش���إ���مجموعة�من��فراد�ضمن�ثقافة��املة�یمیلون�إ���أنماط

اس�نادا�ع���ا���س،� والمست�لك�یمكن�أن�ی�ت���إ���عدة�ثقافات�فرعیة،�و�عرّف�الثقافة�الفرعیة

الثقافة�الفرعیة� العرق،�ا���سیة،�العمر�والدیانة،�ومثال�عن�الثقافات�الفرعیة�بالولایات�المتحدة

من�أصل� مر�كی�نللمست�لك�ن�السود�أو�كما��سمّون��مر�كی�ن�من�أصل�إفر�قي،�والثقافة�الفرعیة�للأ 

  . أمر��ا�ا��نو�یة-لاتی���

   Social Class: الطبقة��جتماعیة� - 3- 2

تتضافر�لتؤثر�ع���أنماط�ا��یاة،�وال��� تتضمن�الم�نة،�الدخل�والمستوى�التعلی����ذه�المتغ��ات

  .ناست�لاكإبدور�ا�ل�ا�تأث���كب���ع���

  Family:�سرة� - 4- 2

وكبالغ�ن�وع���الرغم� لدى�أطفال�ا�كم�سوق�ن�ومنفق�ن،�لاكیة�ستإ�ساعد��سر����تنمیة���صیات�

خلال�القیم�والعادات� من��غ���أدوارنا�فإن�ماض�نا�العائ����ستمر����ممارسة�تأث���قوي�ع���حیاتنا�من

  .ال����عودنا�علی�ا

   :ا��ماعات�المرجعیة�و�صدقاء - 5- 2
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المناسبة�بال�سبة�لأولئك��فراد�الذین�بالسلوكیات� لمست�لك�من�خلال�تقدیم�إرشاداتاتؤثر�ع���السلوك�

والم�نی�ن����أش�ال�متكررة�من�ا��ماعات�المرجعیة،� ی�تمون�ل�ا،�فالنوادي،�ا��معیات�ال�سائیة،�الر�اضی�ن

�ھیتأثر�أیضا��ش�ل�متكرر�من�خلال�ملاحظتھ�فإنھ،�أصدقائ و�الإضافة�إ���مناقشات�المست�لك�ا��لیة�مع

  .يةلشرائالسلوكیات�م�وردود�أفعال�م�

 :الموقفیة العوامل  - 3

أنفس�م�فی�ا�لف��ة�قص��ة�من� �ش���إ���القوى�المؤقتة�ال���ت�بع�من��عدادات�ا��اصة�ال���یجد�المست�ل�ون  

غ���أن�الت�بؤ���ا�صعب�ولذا��عت���من�أصعب��الزمن،�وعادة�ما�یتكیف�المست�ل�ون�مع�ا��الة�الموقفیة

 المتغ��ات�
ً
  .دراستا

 :ل�سو�قي�جالمز� - 4

وال���يمكن�أن�تتحكم���ا�) ال��و�ج�والتوز�ع�،السعر�،المنتجأي�قرارات��(تتمثل����المتغ��ات�ال�سو�قية��ر�عة�

  المؤسسة�وتأمل�من�خلال�ا�توجيھ�سلوك�المس�لك�بما�يخدم�مصا���ا

  

  :لظروف�ا��ارجیةا - 5

غالبا�ول�س�دائما�موج�ة��ت�ون  �ش���إ����عض�العوامل��الت��م،�البطالة،�القرض،�الوفرة�و�كذا،�وال�� 

حوّل�خطط� اقتصادیا،�والمعاناة��سر�ة�لمدة�طو�لة����ش�ل�آخر�من�الظروف
ُ
ا��ارجیة�وال���یمكن�أن�ت

قرارات�المست�لك�المتعلقة�بمقدار��نفاق�أو� الشراء،�فالظروف�ا��ارجیة�تؤثر��ش�ل�وا���ع���العدید�من

من�قبل�المسوق�ن�للوصول�والتأث���ع��� توجد�عدة�ج�ودوقت�شراء�منتج�مع�ن،�و���الب�ئة�ال�سو�قیة�

�علانات،�العروض،�رجال�البیع،� قرارات�المست�لك،��ذه�ا���ود�تتضمن�تصمیم�جذاب�للمنتجات،

 .ھ�وغ���ا�من�قرارات�المز�ج�ال�سو�قي�سعار،�و��ئة�المتجر����حد�ذات
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  :عملية�اتخاذ�القرار�الشرا�ي- ثالثا

�ن�للنظر����كيفية�اتخاذ�المس��لك،�نحن�مستعدو المس��لك�نال���تؤثر�ع����ناقشنا�العوامل�ن��عد�أن�

و�س���أيضا�بإجراءات�حل�المش�لة� اتخاذ�القرار�الشرا�يعملية�أن��أدناهيو���الش�ل� .لقرارات�الشراء

  : ���من�خمس�مراحل�ت�ون �س��لاكية�ت

من� .ييم�البدائل�،�قرار�الشراء�،�وسلوك�ما��عد�الشراءالتعرف�ع���ا��اجة�،�البحث�عن�المعلومات�،�تق

يحتاج� .ستمر�لف��ة�طو�لة��عد�ذلك�ف��ة�طو�لة�و بالوا���أن�عملية�الشراء�تبدأ�قبل�الشراء�الفع���

�من�ال��ك���ع���قرار�الشراء�فقط
ً
 .المسوقون�إ���ال��ك���ع���عملية�الشراء�بأكمل�ا�بدلا

  

  

  الشراءعملية�قرار�() الش�ل�رقم�

  

 

 

 :التعرف�ع���المش�لة��س��لاكية - 1

عرّف�المش�لة��ست�لاكیة�ع���أن�ا
ُ
 ب�ن�ا��الة�المرغو�ة�وا��الة( الفجوة)إدراك�الفرد�للتفاوت�: "�

 حیث�یقصد�با��الة�المرغو�ة�ع���أن�ا�الكیفیة�ال���نر�د�أن�ت�ون 3، ")ا��الة�ال����شعر�ب�ا�الفرد)ا��الیة�

  �شیاء،�ب�نما�ا��الة�ا��الیة����الكیفیة�ال���تبدو��شیاء�كما����علی�ا����الواقع،علی�ا��مور�أو�
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 :البحث�عن�المعلومات - 2

�عت���مرحلة�البحث�عن�المعلومات�ثا�ي�مرحلة����السلوك�الشرا�ي�للمست�لك�عندما�یتعرف�المست�لك�ع���

 ظرا�لشعورهالمش�لة��ست�لاكیة�ال���تواج���فإن���شعر�بنوع�من�القلق�ن

 با��اجة،�ولذلك�بمجرد�تحدیده���اجت��فإن��یبدأ�بالبحث�عن�المعلومات�ذات�العلاقة�بالمش�لة�وال���یمكن

 درجة�ا���د�المكرسة�ل��صول�ع��: "اأن��ساعده����حل�ا،�و�عرّف�البحث�عن�المعلومات�ع���أن�

 تلك�العملیة�ال���من�خلال�ا�یم��": كما��عرّف�ع���أن�1، "ا��دمات/ المعلومات�ال���تتعلق�بالمنتجات

 ،�والس�ب�الذي�یجعل"من�أجل�ا��صول�ع���المعلومات�المناسبة�ل�ي�یتخذ�قرارا�عقلانیا�ھالمست�لك�بی�ت

 المست�لك�یقوم�بالبحث�عن�المعلومات�قبل�الشراء��و�التقلیل�من�المخاطرة�الناتجة�عن�اختیار�خاطئ،

ا�و�صفة�عامة�ی��أ�المست�لك�إ���البحث�عن
ّ
   - :المعلومة�لم

 ت�ون�المعلومات�حول�البدائل�غ����افیة�ولا�یمكن��عتماد�علی�ا 

  ستقبل�المست�ل�ون�معلومات�من��صدقاء�أو�مصادر��علام��خرى�تتعارض�مع�معلومات�م� 

 .وتجار��م�السابقة

 ھئی�ون�المست�لك�قر�ب�من�اتخاذ�قرار�حیال�علامة�معینة�و�ود�أن�یتأكد�أك���من�أدا. 

 ھش��ي�المست�لك�منتج�جدید�لا�توجد�معلومات�سابقة�عن�  

 Internal vs external search:لبحث�الداخ������مقابل�البحث�ا��ار���ا                             

تعمّد�والذي�ینقسم�إ���نوع�ن�من�البحث�و�ما
ُ
 یركز�غالبیة�المختص�ن����سلوك�المست�لك�ع���البحث�الم

  :الداخ������مقابل�البحث�ا��ار��،�وفیما�ی���س�تم�التطرق�لك���النوع�ن�بالتفصیلالبحث�

  

  البحث�عن�المعلومات�من�الذاكرة�- البحث�الداخ���1-2-

فی�ا�اس��جاع�المعلومات�ال���ت�ون�مخزنة����الذاكرة،� یتم�داخل�ذ�ن�الفرد�حیث��عت���عملیة�عقلیة�یتم :

�ھالطو�لة��مد،�كمحصلة�لتجار�ھ�و�حاس�س����ذاكرت ن�المعلوماتحیث�یخزن�المست�لك�كمًا��ائلا�م

الشرائیة��ھداخ����ساعده����اتخاذه�لقرارات�معلومات ما��س���بنك�ھالسابقة�و�ذلك�ی�ون�لدی�ھوخ��ات

ا
ّ
�انت�عملیة�اس��جاع�المعلومات�من�خلال�التذكر�و�ون� و�س����ذه�العملیة�بالبحث��درا�ي�الداخ��،�ولم

درة�المست�لك�محدودة����معا��ة�المعلوماتأن�
ُ
وأن�ت�بع�الذاكرة�مع�مرور�الزمن�یمكن�أن�یضمحل،�فإن� ق

بالبحث�الداخ��،��ھة�من�المعلومات�المخزنة�عند�قیامصغ��  المست�لك�من�المحتمل�أن�یتذكر�مجموعة�جزئیة
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من�الصعب�قیاس��ش�ل��ھ���كث���من��حیان،�خاصة�وأن �مر�الذي�یجعل�من�البحث�الداخ���غ����اف

�لما��ان�المست�لك�ع����ھالداخلیة�أم�لا،�وللت�سیط��عت���أن مباشر�إذا�ما��ان�المست�لك�یبحث�عن�المعلومات

،�حیث�ی�ون��ناك�احتمالا�كب��ا����أن��عید�ھعن�ا����ذاكرت خدمات��لما�خزّ�ن�معلومات/درایة�بفئة�منتجات

البحث�ا��ار��،�والعكس�إن�لم�یكن�المست�لك�ملما�بفئة� تغناء�ع��استعمال�ا�أثناء�الشراء�و�التا����س

  .�خدمات�تحول�إ���البحث�ا��ار�/جاتمنت

وقد�تمت�عدة�دراسات�لمعرفة�مدى�البحث،�طبیعة�البحث�والطر�قة�ال���یتذكر�ب�ا�المست�لك�ن�

 لمشاعر�م

ا��شعر�بأن�ا�غماس�وخ��ات�م�السابقة�وقد�وجد�بأن�المست�لك�یحاول�تذكر�المز�د�من�
ّ
/ المعلومات�لم

 ھا�تمام

كب���أو�المخاطرة�المدركة�أو�حاجت��للمعرفة�ت�ون�كب��ة،�بالإضافة�إ���أن�المست�لك�یقوم�بالبحث�

ا�ت�ون�المعلومة�مخزنة����الذاكرة،�والمست�لك�الذي�یمتلك�معرفة�خ��ات�سابقة�ی�ون� الداخ��
ّ
فقط�لم

،�والمست�لك�ن�ی�ونون�قادر�ن�ع���تذكر�المعلومات�من�ذاكرت�م�إذ�بالبحث�الداخ�� قادرا�ع���القیام

فضغط�الوقت�و��شغالات�تحد�من�البحث�الداخ��،�والبحث�الداخ��� سمحت�ل�م�الفرصة�بذلك

المست�لك�إ���البحث�ا��ار���إلا�ّ����حالة�عدم�تمكن��ذا��خ��� دائما��سبق�البحث�ا��ار���ولا�ی�تقل

،�والش�ل���ي�یو���عملیة�البحث�الداخ���وم���ھذاكرت لومات�اللازمة�منمن�ا��صول�ع���المع

  .ی�تقل�المست�لك�للبحث�ا��ار��

 البحث�عن�المعلومات�من�الب�ئة�- البحث�ا��ار���- 2- 2

ولكن�����ھمب���تماما�ع���معلومات�اس��جع�ا�من�ذاكرت ی�ون�����عض��حیان�قرار�المست�لك

�ھعلی�ا�من�الذاكرة�ناقصة�أو�تتم����عدم�التأكد،�لذا�یتج أحیان�أخرى�ت�ون��ذه�المعلومات�المتحصل

ا��ارجیة��الأصدقاء،��قارب،�التقار�ر�البیعیة� المست�لك�نحو�البحث�ا��ار���من�خلال�المصادر

ا��ار���ل��صول�ع���المست�لك�البحث� و�كذا،�و�ستعمل... �علانات،�المجلات،�البیع�ال�����

ا��صائص�والمنافع�ال���ترتبط�بالعلامات� معلومات�إضافیة�حول�أي�علامة�من�العلامات�تتوفر�ع��

�وّ�ن�ما��س���بالمجموعة��عتبار�ة�أو�ا��یو�ة
ُ
  Evoked set.ال���ت
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  :مرحلة�تقييم�البدائل - 3

 ع���أن��بالرغم�من�أن�مرحل���البحث�عن�المعلومات�ومرحلة�تقییم�البدائل�ھوزملائ �Engelش���إنجل�

أن�ما����الواقع�متداخلتان�و�وجد��شابك�معقد�ب�ن�ما،�فعندما�یتحصل�المست�لك�تبدوان�منفصلتان�إلا�

معلومات�تخص�منتج�من�الب�ئة�ع���س�یل�المثال�فإن��عادة�ما�یؤدي�ذلك�إ����عض�التقییم�مثلا� عن

،�وتجدر��شارة�" لنتحقق�من�المتاجر�����ذا�الشارع" جدٌ�مرتفع�قد�یقود�ذلك�إ���بحث�لاحق� لسعر�ذا�ا

التقییم�یحدث�قبل�عملیة�الشراء�الفع���و�ذا����حالة�تب���المست�لك�لأسلوب�حل�المش�لة� إ���أن

نوع�آخر�من��أین�ی�ون�المست�لك�منغمسا��ش�ل�كب��،�و�ناك( سلوك�شرا�ي�معقد)الممتد� المس�ب�أو

 .عملیة�الشراء�الفع���عندما�ی�ون�ا�غماس�المست�لك�منخفض التقییم�ی�ون��عد

  :مرحلة�الشراء�الفع�� - 4

العملیة� جو�ر)�عت���مرحلة�القـرار�الشرا�ي�الفع�����م�بال�سبة�للمسوق�ن�ف�ي�تمثل�تحقق�عملیة�التبادل�

الشراء�الفع��� السلوك�الشرا�ي�للمست�لك�ع���أن��قرارب�ن�المنتج�والمست�لك،�وقد��ان�ینظر�إ���( ال�سو�قیة

الشرا�ي�للمست�لك،� حیث��انت�ت�مل�تلك�العملیة�العقلیة�غ���الظا�رة�ممثلة����المراحل��خرى�للسلوك

وتتم�ع���مستوى�ذ�ن� وتجدر��شارة�إ���أن�جزء�من�مرحلة�القرار�الشرا�ي�الفع���تبقى�أیضا�غ���ظا�رة

وت�ون�نية�شرائية�مواتية�لا��ع���بالضرورة�قيام�المس��لك�بالشراء�فقد�لة����نیة�الشراء،�المست�لك�والممث

  :و���مو��ة����الش�ل���ي�Kotlerتحول�دون�القيام�بالشراء�مجموعة�من�العوامل�تحدث�ع��ا��وتلر�

  المراحل�ال���تتوسط�نية�الشراء�و�قرار�الشراء�():الش�ل�رقم

  

أن�اتجا�ات��خر�ن�تؤثر�ع���قرار�الشراء�للمست�لك�و�عتمد��ذا�التأث���ع���ومن�الش�ل�أعلاه�نجد�

  ش�ئ�ن

 .كثافة��تجاه�السل���للأ��اص��خر�ن�نحو�بدائلنا�المفضلة -

    دوافعنا�للامتثال�لرغبات����اص��خر�ن -
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ال���ت�شب�لتغی����Unanticipated Situational Factors لعوامل�الموقفیة�غ���المتوقعة�وأيضا�نجد�ا

: ،�و�عرف�العوامل�الموقفیة�ع���أن�اھالنیة�الشرائیة،�ع���س�یل�المثال�فقدان�مست�لك�ما�لوظیفت

رد�دون�أن�ی�ون�المحیطة�بالموقف�الشرا�ي�ال���تؤثر�بصفة�مؤقتة����سلوك�الف عوامل�الزمان�والم�ان"

  :،وتؤثر�العوامل�الموقفیة�بطر�قت�ن "ال��صیة�أو��عناصر�المز�ج�ال�سو�قيھ�ل�ا�علاقة�بخصائص

 .العلامات�ال���اختارو�ا�أثناء�مرحل���البحث�والتقییم/تمنع�المست�لك�ن�من�شراء�المنتجات -

تقدم�معلومات�حول�بدائل�إضافیة�قد����ع�الفرد�ع���الشراء�بدون�التقید�بأ�شطة�البحث� -

  والتقییم

 :مرحلة�سلوك�ما��عد�الشراء - 5

�عد� ل�دف�من�قرار�المست�لك�مرتبط�بالاست�لاك،�و�ست�لاك�یحدث�خلال�مرحلة�مایمكن�أن�نرى�بأن�ا

 غایة�لنیل�المنافع�من�است�لاك�منتج�أو�خدمة،�فنحن�لا�ن�تفع( وسیلة�لغایة)الشراء،�والشراء��و�فقط�

ملا�سنا� تصبح�ع���س�یل�المثال�أثناء�مرحلة�الشراء،�وإنما�أثناء�مرحلة�ما��عد�الشراء،�أینOmoمن�شرائنا�لـ�

ف�ي�تمثل� نظیفة�ومنعشة�ون�تقل�إ���الراحة،�إن�مرحلة�ما��عد�الشراء�م�مة�للغایة�من�المنظور�ال�سو�قي

  .مرحلة�إشباع�حاجات�ورغبات�المست�لك�ن

  أنواع�القرارات�الشرائية- را�عا

توجد�عدة�تقسيمات�وتص�يفات�للقرارات�الشرائية�وال����س���أيضا�بأساليب�حل�المش�لة�

  :�س��لاكية،�ع���العموم��ناك�ثلاث�أنواع�للسلوك�الشرا�ي�للمس��لك���

 :السلوك�الشرا�ي�المعقد - 1

  و�س���أيضا�بأسلوب�حل�المش�لة�الممتد

 :السلوك�الشرا�ي�المحدود - 2

  و�س���أيضا�بأسلوب�حل�المش�لة�المحدود

 :السلوك�الشرا�ي�الروتي�� - 3

  و�س���أيضا�بأسلوب�حل�المش�لة�المحدود
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  )أساليب�حل�المش�لة��س��لاكية(وا��دول���ي�يو���أ�م��ختلافات�ب�ن��ذه��نماط�

  

  

 ملاحظة��امة: 

ا��لاصة�المقدمة�����ذه�المحاضرة�لا�تتضمن�ع����ل�النقاط�و�مثلة�و�عض�المفا�يم�ال���تم�

 .أثناء�المحاضرةتم�شرح�الش�ل�أعلاه�بالتفصيل�شرح�ا����المحاضرة�حصرا�وع���س�يل�المثال�

 

 

  


