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Product  Adoption

تبني المنتج
القديمةعالسلعنيختلفالجديدةللسلعالشرائيالسلوكإن•

منلابداوهن.لهادائما ًمستهلكاوأصبحالمشتريتبناهاالتي

قديمتسبيلفيطائلةبمبالغتخاطرالشركاتأنملاحظة

المستهلكسلوكمعرفةإلىوبحاجةجديدةوخدماتسلع

.السلعهذهنحوالشرائي



عندماًيتمًطرحًأيًمنتجًجديدًبالسوقًفالمستهلك

يحتاجًللتعرفًعلىًهذاًالمنتجًوعلىًخصائصهً

بقاًأكثرًمماًيحتاجهًبالنسبةًللمنتجاتًالمتواجدةًمس

فيًالسوقًكذلكًتحملًعمليةًشراءًمنتجًجديدًقدرا

منًالمخاطرةًربماًلاًيستسيغهًبعضًالمستهلكين

.وربماًيبحثًعنهًالبعضًالأخر



لمأومرةلأولتقدمالتيهيالجديدةوالخدماتوالسلع•

ىعلالتركيزمنلابدوهنا.قبلمنالمشترييستخدمها

التبنيوعمليةيتبناها،وجعلهالسلعبهذهالمستهلكتعريف

نمعندهاالمستهلكيمرالتيالعمليةهيالجديدةللسلع

هذهتبنيوعمليةالجديدةوالخدمةبالسلعةالمعرفةمرحلة

يكونأنبالتبنيوالمقصود.الجديدةالخدمةأوالسلعة

هلكامستوأصبحالخدمةأوالسلعةعلىاعتادقدالمستهلك

.لهادائما ً



:تبنيًالمنتجًيتمًوفقًالخطواتًالخمسًالتالية

.ًًوقيدركًالافرادًفيهاًالمنتجًالجديدًالمقدمًللس:ًالإدراك1.

يةًلكنًلاًيمتلكونًمعلوماتًكافيةًعنهًوماًيتيحًلهمًحر

الخيارًفيًالتعاملًمعه

أنهاًيبدأًعندماًيقدمًالسوقًالمعلوماتًالتيًمنًش:ًالاهتمام2.

وتتمثلً,ًانًتثيرًالمستهلكًللتحركًقدماًوالتعاملًمعًالمنتج

مواقعً,الاسعار,الاستخدام,المنافع:ًالمعلوماتًب

.المزاياًعنًالمنتجاتًالمماثلة,البيع

نتجًمنًعمليةًتقديرًالافرادًلماًيمكنًانًيقدمهًالم:ًالتقييم3.

خر اشباعًحقيقيًلحاجاتهمًقياساًبغيرهًمنًالمنتجاتًالا



لمنتجًعندًيعتمدًالفردًعلىًخبرتهًلتقييمًحقيقةًا:ًالتجريب.4

بًللتأكدًتكونًكميةًالشراءًقليلةًفيًالغال.الشراءًللمرةًالاولىً

انًمنًالخصائصًوًعدمًتحملًالتكاليفًاوًخسارةًكبيرةًاذاًك

العديدًمنًالمتاجرًتضعًعيناتًاوًنماذجًمن.ًالشراءًخاطئ

حظةًانًمعًملا.ًالمنتجًلعلاجًحالةًالترددًوالشراءًبكميةًكبيرة

الخدماتًلاًتجرب

نهائيًالاًوهوًعندماًيقومًالمستهلكًباختيارًالمنتجًال:ًالتبني.5

يغيرًانًذلكًلاًيعنيًالاستمرارًاوًالبقاءًبشكلًدائمًحيثًقد

حقرأيهًاوًيرفضًالتعاملًمعًالمنتجًفيًايًمرحلةًاوًوقتًلا



مثال

(منتجاتًاستهلاكيةًجديدةًفيًظلًوجودًمنافسين)

لماًعندًطرحًماركةًجديدةًلمسحوقًتنظيفًفيًالسوقًع
المجالبأنًهنالكًمنافسةًبينًعدةًشركاتًتعملًفيًنفس

يالًهناًينبغيًعلىًالمسوقًالنظرًبعينًالمستهلكًح

نيًمنتجًمنتجهًالجديدًويجبًعليهًالتركيزًعلىًمراحلًتب
:الأتيجديدًلد ًالمستهلكًوتكونًعلىًالشكلً



يقًحملةًتعريفًالمستهلكينًعلىًالمنتجًالجديدًعنًطر-
إعلانيةًجيدةً

الاستحواذًعلىًاهتمامًالمستهلكًعنًطريقًالجودةً-
والسعر

قييمًتوزيعًعيناتًمجانيةًعلىًالمستهلكينًمنًأجلًت-
المنتج

افةًالمحافظةًعلىًنفسًالجودةًالمقدمةًبالعيناتًإض-

مًللمحافظةًعلىًالسعرًالمنافسًوالاستمرارًبتقدي
العروضًالمميزة



(:2)مثالً

(منتجاتًتظهرًللمرةًالأولىًفيًالسوق)

فونًعندًظهورًجهازًالمايكروويفًكانًالمستهلكونًيتوق

نًإلىًعندًمرحلةًالاهتمامًبهذاًالمنتجًالجديدًولاًينتقلو

مرحلةًالمحاكمةًواتخاذًالموقفًمنهًوذلكًبسببًعدمً

عًلذاًتأكدهمًمنًفاعليةًهذاًالمنتجًوبسببًثمنهًالمرتف

يتوجبًعلىًالمسوقًأوًالشركةًالمصنعةًأنًتعرض

خاذًالقرارًعلىًالزبائنًتجريبًالمنتجًمجاناًوتتيحًلهمًات
.بشراءًالمنتجًأوًعدمًشرائهًبعدًالتجربة



عًوكبيرًالمنظمةًالتيًتخططًانًيتمًتبنيًمنتجهاًبشكلًسري

اكًبالمنافعًيفترضًانًتقومًبحملةًترويجيةًعميقةًلتكوينًادر

.وبالمزاياًللمنتجًالجديد

هًيجبًفرضًرقابةًعاليةًعلىًجودةًالمنتجًوسرعةًحركت

التوقيتًعبرًمنافذًالتوزيعًلكيًيصلًللمستهلكًبالشكلًو

.والمكانًالمناسب

نًلابدًمنًالاخذًبعينًالاعتبارًانًالمشترونًلاًيتماثلو

.بالخصائصًالسلوكيةًفيًالشراء



معدليدالجدللمنتجالمستهلكتبنيبهايتمالتيالسرعةعلىيطلق
Adoptionالتبني Rate.منعددعلىالمعدلهذاويتوقف

:الجديدبالمنتجالمرتبطةالعوامل

اتًأيًمد ًتفوقًالمنتجًالجديدًعلىًالمنتجالميزة التنافسية-1

المنافسة

توافقًالمنتجًالجديدًمعًقيمًالمستهلكينالتوافق-2



مواقف المستهلكين من التجديد

عضًباقتنائه،ًعندماًيطُْرَحًمُنْتجًَجديدًفيًالسوقًيسارعًالب◼

يسمىًسنتحدثًاليومًعمّا.ًبينماًيتأخرًالبعضًفيًشراءه

يوضحًمد ًإقبالًفالرسمًالبيانيًالتالي.ًبعمليةًتبنيًّالمُنْتجَ

.ًًالمشترينًعلىًالمنتجًالجديدًفيًالسوق



جديد
ن الت

ن م
ستهلكي

ف الم
مواق



المتبنون 

الأوائل
Early 

Adopters/

Pioneers

Mass Market/

Followers

End of Life

الزمن
Time

عدد المشترين
Number

of

customers

المبدعون
Innovators

الأكثرية

المبكرة
Early 

Majority

الأكثرية

المتأخرة
Late 

Majority

المتلكأون
Laggards

التقديم النمو النضـــج الانحدار

 %34  %34

 %16 %13.5
 %2.5

ةالتوزيع النسبي لمتبني المنتجات الجديد
(حسب توقيت التبني)



خمسةًبناءًعلىًالرسمًالسابقًيمكنًتقسيمًالمشترونًإلى◼

.ًًفئات

منً%2.5ًالفئةًالأولىًهمًالمبدعونًوالذينًيمثلونً◼

مستو ًعادةًماًيكونونًفئةًمنًالشبابًيتمتعونًب.ًالمشترين

.ًتعليميًجيدًوعلاقاتًمؤثرة،ًووضعًماليًممتاز



ولينًأماًصفاتهمًالشخصيةًفهمًمنفتحينًومتفهمين،ًومقب◼

تجًَأماًمعرفتهمًبالمُنًْ.ًاجتماعياًولهمًالكثيرًمنًالعلاقات

لوماتًفتعتمدًعلىًجهودهمًالشخصيةًفيًالحصولًعلىًالمع

أكثرًمنًالوسائلًالمختلفةًكالإنترنتًوالمجلاتًوالأصدقاء
.منًاعتمادهمًعلىًمسؤوليًالبيعًفيًالشركات



منً%13.5ًالفئةًالثانيةًهيًأوائلًالمشترينًوالذينًيمثلونً◼

ولهمًمعظمًصفاتًالمغامرونًإلاًأنهمًمتأنونً.ًالمشترين

لذاًيعدّونً.ويتميزونًبتأثيرهمًالكبيرًفيمنًحولهم.ًأكثرًمنهم

لمسؤوليًالبيعًوالتسويقًفيًالش  ً رئيسيا  ً ركاتًلإقناعهمًهدفا
.بالمُنْتجًَبأسرعًوقت



.ًًمنًالمشترين%34ًالفئةًالثالثةًهيًالغالبيةًالمتقدمةًوتمثلً◼

تقونًويس.ًيعتبرًدخلهمًالسنويًأعلىًبقليلًمنًالمتوسط

لانيةًمعلوماتهمًمنًالجهودًالتسويقيةًللشركةًكالحملاتًالإع
.رينًالأوائلًعليهمبالإضافةًلتأثيرًالمشت.ًوالتعريفيةًبالمُنْتجَ



منً%34ًالفئةًالرابعةًهيًالغالبيةًالمتأخرةًوتمثلً◼

نًيصبحًويقومونًبشراءًالمنتجًالجديدًبعدًأ.ًالمشترينًكذلك

بالضغوطًحيثًتتأثرًهذهًالفئة.ًمقبولاًُلد ًالفئاتًالسابقة

شخصيةًالاجتماعيةًوالاقتصاديةًأكثرًمنًتأثرهاًبالصفاتًال
.عندًاتخاذًالقرار



.ًًمنًالمشترين%16ًالفئةًالأخيرةًهمًالمتقاعسونًويمثلونً◼

قدً.ًةعادةًماًيكونونًمنًالمسنيّنًوأصحابًالدخولًالمنخفض

مُنْتجًَجديدًيقومًالمغامرونًبالاستغناءًعنًهذاًالمُنْتجًَواقتناء
.لقبلًأنًيقدمًالمتقاعسونًعلىًاقتناءًالمُنْتجًَالأو



ونيفضلالابتكاريونالأولىالمجموعةأفرادأنيلاحظ•

فيتواجههمالتيالمخاطركانتمهماالجديدةالسلعةتجربة

.ذلك

تمتعونويالرأيفيقادةالغالبفيفهمالمتبنينأوائلأما•

ولكنالجديدةالسلعيستخدمونوانهمالمجتمعباحترام

قبلديدةالجالسلعاستخدامتفضلالمبكرةالأغلبية.بتروي

ادةقمنيعتبرونلاولكنهمالمجتمعفيالعاديينالأفراد

ةوالأغلبيالرابعة،المجموعةأفراديستخدمولاالمجتمع،

عتهاومنفنجاحهاتثبتأنبعدإلاالجديدةالسلعالمتأخرة

عندمالاإالجديدةالسلعيستخدمونفلاالمتخلفونأما.تماما ً

.الأسواقفيتقليديةتكون



:مماًذكرًمسبقا

ددًنجدًأنًالمنتجًالجديدًيواجهًبدايةًبطيئةًمنًحيثًع

لىًقمتهًالمتبنينًثمًنجدًأنًهذاًالعددًيتزايدًحتىًيصلًإ

لىًالمنتجًتوزيعًالمتبنينًإلىًفئاتًيحتمًعوإن.ينحدرثمً

بكرينًأنًيبحثًعنًميزاتًمحبيًالتجديدًوالمتبنينًالم
حديدالكيًيتمكنًمنًتوجيهًجهودهًالتسويقيةًباتجاههمًت



:هممحبي التجديد ونستطيعًالقولًعموماًأنً

منًالشبابً-

ذويًالثقافةًالجيدة-

نينًوالدخلًالماديًالمرتفعًنسبياًأوًالذيًيكونًعلىًالأقلًأعلىًمنًدخلًالمتب-
المتأخرينًوالغيرًالمتبنين

كماًأنهمًأكثرًاستعداداًللتعاملًمعًالأشياءًالغيرًمألوفة-

ويعتمدونًبشكلًأساسيًعلىًتقييمهمًوتقديرهمًالشخصي-

ولديهمًإرادةًلخوضًالمخاطر-

وهمًغيرًأوفياءًلماركةًمعينة-

لاختبارميالونًأكثرًللحصولًعلىًمزاياًخاصةًمثلًتخفيضًفيًالسعرًأوًعينةًا-

:فنجدهمغير المجددين أماً

أكثرًعقلانية-

انطوائيين-

غيرًاجتماعيين-



العواملًالمؤثرةًعلىًعمليةًالتبني

:أولاًالمحيطًالاجتماعيًوأراءًالاخرين•

جديدًمعظمًالمستهلكينًيستشيرونًبعضهمًحولًالمنتجًال•
.وتؤثرًنصائحهمًعلىًتبنيًالشراءًأوًرفضًتبنيه



:ثانياًخصائصًالمنتج•

كانًبعضًالمنتجاتًالجديدةًتباعًبسرعةًوكأنًالمستهلك•

مًتبنيهاًينتظرهاًمنذًفترةًوبعضهاًيحتاجًوقتًطويلًكيًيت
منًقبلًالمستهلكينًالمحتملينًللمنتج



:دمنًأهمًالخصائصًالتيًتؤثرًفيًتبنيًالمنتجًالجدي•

محاسنًالتجديدًأيًماًمد ًأهميةًوفائدةً:ًالخاصيةًالأولى•

يوترًوجودًالمنتجًالجديدًفكلماًازدادتًمزاياًاستعمالًالكمب

رًمنًالشخصيًمثلاًوتعددتًاستخداماتهًكلماًتبناهًعددًأكب

.المستهلكينًوبسرعةًعالية



:الخاصيةًالثانية•

انسجامًالتجديدًمعًأسلوبًحياةًوخبراتًالمستهلكً•



بًفهمهًتعقيدًالتجديدًأيًالىًأيًمد ًيصع:ًالخاصيةًالثالثة•

أوًاستخدامهًفالظهورًالأولًللكمبيوترًكانًمعقداًلهذاً

بنًاستغرقًوقتاًطويلاًحتىًدخلًالمنازلًأماًالانًأصبحًت
.الأجيالًالجديدةًمنهًأسرعًبكثير



الخاصيةًالرابعة•

اءًعلىًأسسًةًأيًمد ًإمكانيةًتجريبهًبنربقابليةًالتجديدًللتج•

محددةًفكلماًزادتًإمكانيةًاستئجارًجهازًالكمبيوترًمع
.إمكانيةًالشراءًلاحقاًكلماًزادًمعدلًالتبني



:الخاصيةًالخامسة•

ظةًإمكانيةًإيصالًفكرةًالتجديدًأيًالىًأيًمد ًيمكنًملاح•

اءًكلماًزادتًملاحظةًالمنتجًأثن.ًنتائجًالتجديدًووصفهاً

مثلًملاحظةًموتً)استخدامهًًكانًمعدلًالإقرارًأسرعً

(ًًالحشراتًبعدًرشهاًبالمبيدًفيًالإعلانات

كماًأنًهناكًبعضًالميزاتًالأخر ًالتيًتؤثرًعلىًمعدل•

ستحسانًالتبنيًمثلًالتكلفةًالبدائيةًوالخطرًوعدمًالثقةًوالا
.الاجتماعي



جالإعلان وتأثيره على تبني المنت

•

نمينبعإنمامعينةخدمةأوسلعةبشراءالفردقراراتإن•

خلالمنوذلكمعينة،منفعةعلىالحصولفيرغبته

:أربعخطوات

.بالحاجةالشعور(أ)•

.للشراءالاتجاه(ب)•

.الشراءقرار(ج)•

.الشراءبعدما(د)•

•



كونفيالمشتريأوللمستهلكبالنسبةالإعلانويتميز•

فيهااعتبالتيبالمتاجروالمشتريالمستهلكيعلمالإعلان

عضبتتضمنكذلكالابتكارات،إلىويرشدهمعينة،سلع

االإعلانات يديزممااستعمالها؛وطرقالسلعةلمزاياشرح 

.بهاالمستهلكانتفاعمن



هلًيستهدفًالإعلانًتغييرًاتجاهاتًالمستهلك؟

علىربالتأثيالمستهلكسلوكتغييريستهدفالإعلانإن•

يطةالمحوالأشياءللأمورإدراكهوأساليبورغباته،اتجاهاته

صحيحةمعلوماتتوافرتإذاإلايتأتىلنذلكإنبه،

وتعملك،المستهلسلوكفيتتحكمالتيالعواملتحددوكافية

ةضرورإلىبالإضافةأخر ،دونناحيةفيتوجيههعلى

.هلاكيالاستالسلوكبأنماطالمتعلقةالبياناتعلىالتعرف



AIDA Model

https://1.bp.blogspot.com/-rLf5Q-SFh-g/WNVLPqgxE7I/AAAAAAAAAFI/hv_vSPKF4fQ9pUnwafEDigh9IHVFjUiMgCLcB/s1600/AIDA.jpg


:هوًموديلًتسويقيًإعلانيًيتمًالاعتمادًعليهًمنًأجل•

(Attention)جذبًانتباهًمشاهديًالإعلانً-1•

خلقًدرجةًمنًالاهتمامًلديهمًبالمنتجًأوًالخدمةً-2•

)(Interestالمعروضةًفيًالإعلانً

تجًتطويرًدرجةًالاهتمامًهذهًلتكونًرغبةًفيًشراءًالمن-3•

(Desire)

لدفعًالناسًبتحفيزًعمليًلشراءًالمنتج-4• ((Actionوأخيراً 



لسلوكًالمستهلكًتحليلاالنماذجاكثرمنواحداAIDAنموذجيمثل•

حداثلامنطقيتسلسلوضعفيتتلخص.حيالًالمنتجاتًالجديدةً

لقوخالذهنيةالصورةورسمالترغيبعمليةمنتبدأالشراءعملية

ليتماءالشرقرارالعميلباتخاذوتنتهيالمنتجحولالمبهرالانطباع

.الشراءنحوالزبوناستمالةنحوالمبذولةالجهودتتويجبذلك

ووالتأثرالتاثيرعامليخلقيقومًعلىالاساسفيالنموذجان•

وسةمدرعلميةبطرقاهتمامهوجذبالزبونقرارفيالمباشرالتدخل

.النهائيالشراءقراريتخذحتى



وكالةًلكل : Advertising Objective-الهدف الاعلاني •

ذًأوًشركةًتقومًبعملًإعلانًيكونًلهاًهدفًمحددًمنًتنفي

لجذبًالانتباهًل  ً منتجًونشرًالإعلان،ًوهذاًالهدفًيكونًأحيانا

ىًجديدًتمًتطويره،ًوحينهاًلاًتهتمًالشركةًبالدرجةًالأول

نًالناس،ًبالمبيعاتًبقدرًاهتمامهاًبنشرًالرسالةًالإعلانيةًبي
ويمكنًأنًيكونًالهدفًهوًالإقناع



منوهى،الفائدةأوالمنفعة:Benefit-المنفعة/الميزة•

وائدفسيتوقعونالعملاءلأنالتسويقفيالمصطلحاتأهم

ىوفأموال،منيدفعوهمامقابلوذلكالخدمة،أوالمنتجمن

نتكلمالمنتجشراءمنعليهمعادتالتيالمنافعأنحال

Lessأقلاشباعلهمفسيحدثتوقعاتهممستو على

Satisfactionتسويقيا ًالشركاتإيذاءإلىيؤد وهذا.



نهاية المحاضرة•


