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ما ھو الســوق؟٢
Ù“الحالیین المشترين من مجموعة ھو السوق 

 غیر رغبات أو حاجات لديھم الذين والمرتقبین
 الشراء فى والرغبة القدرة ولديھم مشبعة
 جانب من واشباعھم خدمتھم يمكن والذين

“ المنشأة

رغبة فعلیــــــة£
قدرة شرائیة£
الشرائىسلطة اتخاذ القرار £



سلوك المستھلك

 العامل نأ المعروف من
 البشریة بین المشترك

 جمیعاً  أنھم ھو جمعاء
 اختلفت مھما مستھلكون،

 مستویات أو مواقعھم،
 أو اتجاھاتھم، أو تعلیمھم،
.الشرائیة قدراتھم



الطلب

التبادل

الحاجات
والرغبات

المنتجات

الأسواق

المعاملات

نھایة العرض

یمر سلوك المستھلك في ست مراحل  تبدأ  بالشعور بالحاجة 
:والرغبة وتنتھي في الأسواق كما في المخطط التالي



 یتحدد ما سلعة على المستھلك طلب إن

 .لدیھ الشرائیة والقدرة اقتنائھا في برغبتھ

 الرغبات تعدد في الصعبة المعادلة نعلم وكلنا

 ،المحدودة الموارد أمام وحاجاتھم للأفراد

 تمده التي المنتجات یختار أن الفرد فعلى

 موارده حدود في ممكن إشباع بأقصى

  .المالیة

الطلب



المنتج ھو شيء مشبع لحاجة ما، 
سلعة أو  شكلن یكون على أ ویمكن
. خدمة

الأطفال  حلیب فالمستھلك یشتري
حاجات أطفالھ، ویذھب  شبعیلكي 

الى الطبیب للحصول على  خدمة 
.العلاج

المنتجات



 المستھلك حاجة اشباع عملیة ھي

 ھذه وتتم .یمتلكھ ما شيء مقابل

 وتتطلب الاقل على طرفین بین العملیة

 مع الاتصال على طرف كل قدرة

 الحریة توفیر مع الآخر، الطرف

.الآخر عرض رفض أو لقبول المطلقة

التبادل



 بان نقول التبادل عملیة على طرفان یتفق فعندما .المعاملات ھي للتبادل الأساسیة البنیة

 ،الطرفان علیھا یحصل التي القیمة ھو المعاملات ھذه ومحور ،تمت قد معاملات ھناك

.الآخر الطرف علیھ یحصل الذي والمقابل الاتفاق ومكان الاتفاق وقت أبعادھا ومن

:المعاملات



 النھایة في المعاملات تبادل مفھوم إن

  ،المستھدف السوق مفھوم إلى یقودنا

 المستھلكین كافة من یتكون الذي

 حاجة لدیھم الذین والمحتملین، الحالیین

 الاستعداد ولدیھم معینة رغبة أو

 لإشباع التبادل عملیة لإتمام والقدرة

.ةالرغب أو الحاجة ھذه

الأسواق



من هو المستهلك؟

المستهلك هو مشتري السلعة أو 
 الخدمة 

 
المستهلك بصفة عامة هو من يقوم (

 )بشراء المنتجات
 



..مفھوم سلوك المستھلك
Consumer Behaviour Concept
..مفھوم سلوك المستھلك

Consumer Behaviour Concept

µ النمط الذى یتبعھ المستھلك فى سلوكھ للبحث أو
الشراء أو الاستخدام أو التقییم للسلع والخدمات 

.والأفكار التي یتوقع أن تشبع حاجاتھ ورغباتھ

µ الفعل الذي یقوم بھ الفرد في:
µشراء واستخدام السلع والخدمات.
µ العملیات العقلیة والاجتماعیة التي تسبق وتعقب تلك

.الافعال

١١



أھمیة فھم سلوك المستھلك

µلماذا یقوم العمیل ، الجزء الاھم في العملیة التسویقیة فھم
بالشراء؟ 

µتقسم النظریة التسویقیة تحلیل
مستھلك نھائي : سلوك العمیل الى   

  .و مشتري صناعي   

١٢



µالفرد الذي یشتري المنتجات : المستھلك النھائي
. للاستھلاك الشخصي لھ أو لاسرتھ

اما                             
µ الفرد الذي یشتري المنتجات نیابة : المشتري الصناعي

.   عن المنشأة

١٣



الفرق بين المستهلك والعميل

 هل كل مستهلك عميل؟

هو الذي يشتري المنتج بصفة منتظمة من  العميل
، ) زبون المحل(محل معين ، وبالتالي فهو عميل   

ً يشتري المنتج ، ولكنه ليس  المستهلك أما فهو أيضا
 لديه ولاء لمحل معين عندما يقوم بالشراء

 لا.. لا .. لا 



µ  تبذل المنشآت الجھد والمال لمعرفة الاجابة على التساؤلات
:التالیة
µ  لماذا یقوم المستھلك بالشراء؟
µ ما ھى العوامل المؤثرة على مشتریات المستھلك؟
µ من یقوم بعملیة الشراء؟
µ ما ھى معاییر الاختیار للمستھلك؟
µ كیف یشتري المستھلك؟
µ متى یشتري المستھلك؟
µ این یشتري المستھلك؟

١٥



  نموذج السلوك الشرائي
 Model of Buying Behavior

١٦

إستجابات المشتري

محفزات أخري

المحفزات التسویقیة
خیار المنتج
خیار الصنف
خیار التاجر
توقیت الشراء
كمیة الشراء
معدل الشراء

المنتج
السعر
الترویج
المكان

الاقتصادیة
السیاسیة
القانونیة

التكنولوجیة

خصائص 
المشتري

عملیة صنع 
القرار 

للمشتري

الثقافیة
الاجتماعیة 

الذاتیة 
النفسیة

ادراك الحاجة
جمع المعلومات
تقییم البدائل
قرار الشراء

سلوك ما بعد الشراء


