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 تهلكالمس والتوجه إلىالتصور الحدیث للتسویق  •

•  
 :مقدمة

المستهلك  ورغباتعلى أن حاجات  والذي ينصيعتبر المستهلك حجر الزاوية في التسويق الحديث 

التسويقية، وتنفيذ الاستراتيجياتتكون نقطة البداية في رسم  يجب أن  

التنظيمية يرتبط بدرجة كبيرة بمدى قدرتها  وتحقيق أهدافهاواستمرارها المؤسسة  وأن نجاح 

أفضل من المنافسين شباعها بطريقةوإ ورغبات المستهلكالتعرف على حاجات   

 ق،يةالتسويأهممن  تهيالمفهوم أهم واخذ هذا قيلقد تطور مفهوم سلوك المستهلك بتطور مفهوم التسو

.قيللتسو ةيكيات الكلاسأي اعتبار في التصور للمستهلك كنيلم  ثيح  

 أولا: التصورات الكلاسيكية لمفهوم التسويق

 ا،يفي البلدان المتقدمة اقتصاد ةيالثورة الصناع ةيظهر هذا التوجه مع بدا ثيالإنتاجي: ح المفهوم

لان  نيالمنتج بأقل تكلفة دون مراعاة أذواق المستهلك ريفي الإنتاج و توف ناتيعرفت تحس ثيح

.باعي نتجيالطلب اكبر من العرض أي كل ما   

 

السلع و المنتجات ذات  فضليأن المستهلك  قيالمفهوم السلعي: في هذه المرحلة أدرك رجل التسو

الشعارات التي  نيالإنتاج، ومن ب فةيبعد وظ ةيالأهم ثيمن ح ةيالمرحلة الثانالجودة، فأصبحت هذه 

نفسها بنفسها عيتب دةيترجمت هذا التصور نجد "السلعة الج "، 

ولكن هذه الجودة المقدمة كانت من منظور المؤسسة دون دراسة و معرفة حاجات و رغبات  

 المستهلك

لازمة  جةينت 0391بعد سنة  ةيكيالمتحدة الأمر اتي: قد انتشر هذا المفهوم في الولاعييالمفهوم الب

القدر الكافي من منتجات المؤسسة من تلقاء  شتروايلن  نيالكساد العالمي، ومضمونه أن المستهلك

 أتييالأمر إذن بدفع المنتج نحو المستهلك وعدم انتظاره حتى  تعلقيالاتصال بهم، و تميأنفسهم ما لم 
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و الإشهار  عيأساسا على قوة الب هايتمد فتع ةيقيللبحث عنه، ولذلك فالمؤسسة تتبنى أنشطة تسو

جيوالترو  

 ةيو مع بدا ةيكيالمتحدة الأمر اتيفي الولا ناتي: ظهر خلال سنوات الخمسقييالمفهوم التسو

 نيرغبات المستهلك ديللمؤسسات هي تحد ةيفي أوروبا، فأصبحت المهمة الأساس ناتيالست

 .وحاجاتهم

لعدة عوامل منها: التلاعب  جةينت قييعل للمفهوم التسو: ظهر كرد فقيالاجتماعي للتسو المفهوم

متوافقة مع رضا  ريو الاهتمام بالأرباح و إنتاج بعض المنتجات غ نيالمستهلك سيبمشاعر و أحاس

ئةيو الب نيالمستهلك . 

على انه جزء من تلك التفاعلات التي تحدث  قييبالعلاقات: و مفاده النظر إلى النشاط التسو قيالتسو

إلى وجود علاقة دائمة و مستمرة معه و كذلك  ةيفي النها ؤدييالمؤسسة و المستهلك، و الذي  نيب

روح الولاء و الانتماء و الثقة بالمؤسسة و منتجاتها قيتعم  
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 أنماط المستهلكين
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:أسباب دراسة سلوك المستهلك  

 

 ✓قصر دورة حياة السلعة

المنتجين إلى تقديم العديد من المجموعات السلعية التي غالبا ما تكون إما دفع التقدم التكنولوجي 

 معدلة أو محسنة

و القليل منها جديد، أو يطرح لأول مرة، غير أن معظم المنتجات المطروحة في الأسواق يواكبها 

 الفشل في المراحل الأولى من تقديمها ويرجع هذا الفشل إلى التقصير في دراسة حاجات ورغبات

 المستهلكين وبالتالي طرح منتجات لا تتماشى مع أذواقهم مما يؤدي إلى انتهاء حياتها بشكل سريع

 ✓الاهتمامات البيئية .

أدى الاهتمام المتزايد بقضايا البيئة و تلوثها و مصادر النقص المتزايدة في الطاقة و المواد الخام 

الآثار السلبية لإنتاج بعض المنتجات و  بالمنتجين والمسوقين و صانعي القرار إلى إدراك بعض

طرق توزيعها كالمنظفات الكيماوية، و لقد كشفت الأبحاث التي تم انجازها حول سلوك المستهلك 

العديد من التجاوزات و الممارسات المضرة بحياته مما أدى إلى الاهتمام أكثر بإجراء دراسات 

ته الحالية والمستقبليةوأبحاث حول كل ما يهم المستهلك و ما يضره في حيا  

 

 ✓الاهتمام المتزايد بحركات حماية المستهلك

لقد أدى ظهور حركات حماية المستهلك في العالم إلى وجود حاجة ملحة لفهم كيف يتخذ المستهلكون 

قراراتهم الشرائية، بالإضافة إلى تحديد كافة العوامل التي تؤثر في اتخّاذ قراراتهم بهدف تلبية 

حمايتهمحاجاتهم و   

 ✓الاهتمامات الحكومية المركزية

بدأت بعض الأجهزة المركزية و خاصة الوزارات الأكثر التصاقا بمصالح المستهلكين الاهتمام أكثر 

فأكثر بالمستهلك نظرا لتفطنها لدوره الفعال في تصريف المنتجات و ارتفاع المخاطر التي تهدد 

فقة و المعايير الدوليةحياته عن طريق طرح منتجات مقلدة أو غير متوا  

 ✓الحاجة المتزايدة لدخول أسواق أجنبية

تدرك معظم المؤسسات في وقتنا الحالي أهمية الدخول إلى الأسواق الخارجية إلا أن ذلك لا يتحقق 

إلا عن طريق معرفة المستهلكين المستهدفين في هذه الأسواق وفشل معظم المؤسسات يعود إلى 

.تهلكين في الأسواق المستهدفةإهمال دراسة سلوك المس  
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 أبعاد سلوك المستهلك النهائي

 

:حدد " بيتر" و " أولصن " ثلاثة أبعاد هامة وأساسية لسلوك المستهلك وهي  

 

 أولا: ديناميكية سلوك المستهلك

يتصف سلوك المستهلك بالحركة، ويقصد بذلك أن المستهلك ومجموعات المستهلكين والمجتمع ككل 

على مدار الوقت، و هذا المفهوم له انعكاسات هامة في دراسة سلوك المستهلك  في تغيير مستمر

.وتطوير الاستراتيجية التسويقية  

 

 ثانيا: التفاعل في سلوك المستهلك

 ومن أجل فهم المستهلك ومحاولة تطوير الإستراتيجية التسويقية  المناسبة يجب على رجل

  التسويق أن يتعرف على ثلاثة عناصر أساسية هي

 في )ماذا يفكر المستهلك ( عنصر الإدراك و التفكير

  بماذا )يشعر المستهلك ( عنصر التأثير و الشعور

 )ماذا يفعل المستهلك ( عنصر السلوك

 

 ثالثا: التبادل في سلوك المستهلك

الحقيقية أن دور التسويق هو خلق عملية التبادل مع المستهلكين من خلال تكوين وتطبيق  

.ستراتيجيات التسويقيةالا  
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 من سلوك المستهلك لبناء استراتيجيات عناصر المزيج التسويقي

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 أصحاب أدوار الشراء:
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 الشراء: أدوار أصحاب
 

 هؤلاء المتدخلون في عملية الشراء قد يختلفون باختلاف عملية الشراء نفسها، وهم:

المبادر هو الشخص الذي يطرح فكرة الشراء لأول مرة وليس بالضرورة أن يكون المبادر  المبادرون: -0
عية وطبيعة السلعة المراد شراءها، كالأثاث و هو من يتخذ قرار الشراء ويختلف المبادر حسب نو 

 السيارات.

دمة خحيث يقدمون المعلومات عن ال وهم الأشخاص الذين يؤثرون في القرار الشرائي، :المؤثرون  -2
لعمل، : العائلة، الأصدقاء، الزملاء في اعلى قرار الشراءفقد يكون المؤثر  ويقنعون الغير على شرائها،

 المجتمع،....

وهو الشخص أو الأشخاص الذين يقومون باتخاذ قرار الشراء لسلعة أو خدمة  :قرار الشراء متخذو -9
معينة دون غيرها، فمثلا عند الخروج لتناول وجبة في مطعم عائلي فإن متخذ القرار قد يكون الزوج، 

 الزوجة، الأولاد أو العائلة بكاملها.

على السلعة أو الخدمة والحصول وهم من يقومون بعملية الدفع  القائمون بعملية الشراء: -4
المختارة، وليس بالضرورة أن يكون متخذ القرار هو نفسه من يقوم بعملية الشراء، فدوره هنا هو دور 

 .1تنفيذي

وهم الأشخاص الذين سيستخدمون السلعة أو الخدمة المشتراة،  :الخدمة أو السلعة استعملو م -5
.معينة ةيعمل على آل مثل: الفرد الذي يستلم هدية، ربات البيوت، العامل الذي  

                                                           
 


