
‎سلوك المستهلكين 

‎العوامل المؤثرة على سلوك / قرارات 
‎المستهلك

‎نمط الشخصية

‎الأشخاص المؤثرون في قرار الشراء

‎الخصائص السكانية

‎سلوكيات المستهلكين وأنماط الشخصية الأربعة

‎نحو فهم أعمق لأنماط شخصيات المستهلك الاحتياجات 
‎والدوافع

‎اً لنمط الشخصية خمسة سلوكيات للمستهلك طبق

‎(مصفوفة )الحسم - العلاقات الاجتماعية

‎مراحل عملية اتخاذ قرار الشراء

‎تقنية الـ جي بي اس 

‎المؤثرات التسويقية

‎المؤثرات البيئية

‎أسماء الشخصيات

‎القوي الجاد

‎القوي المرح

‎الصديق المخلص

‎المنظم الدقيق

‎سلوكيات المستهلك حسب شخصيته

‎ السلوكيات الخمسة

‎الاحتياجات والدوافع

‎هرم ماسلو للاحتياجات الإنسانية

‎العمر
‎النوع
‎العرق
‎الديانة

‎الطبقة الاجتماعية
‎الحالة الاجتماعية

‎حجم الأسرة
‎نمط الحياة

‎ 

‎البادئ: يجمع المعلومات
‎المؤثر: يقنع الآخرين في المجموعة

‎المقرر: من يملك القدرة المالية
‎المشتري: يتم عملية الدفع والتسليم

‎المستهلك: النهائي / الفعلي

‎العوامل السياسية
‎العوامل الاقتصادية

‎العوامل الثقافية المجتمعية
‎العوامل التكنولوجية 
‎التشريعات والقوانين 

‎العوامل البيئية

‎المنتج

‎المكان

‎التسعير النفسي

‎الترويج

‎المستهلك )النهائي( مقابل العميل
‎السؤال المحوري في سلوكيات المستهلك هو: كيف 
‎يستجيب المستهلكون للجهود التسويقية؟ ما الذي 

‎يجذبهم ويحركهم؟

‎ماذا يشترون؟ 
‎(كشافات الأمير / ناموس التجمع / فيول سيفر / 

‎التخسيس)
‎لماذا يشترون؟ 

‎(المواصفات / الاحتياجات: الحجاز)
‎أين يذهبون للشراء؟ 

‎(هايبر / كشك)
‎من المتداخلون في عملية الشراء؟ 

‎(دار الطب: الحماة / معجون الأسنان وتوشيبا / 
‎فيفراند فلو)

‎كيف يتخذون القرار؟ 
‎(مراحل القرار)

‎عملية التبني
‎(التحول من الحالة العقلية )معرفة المنتج

‎(إلى الحالة العاطفية )تفضيل المنتج
‎(إلى الحالة السلوكية )اتخاذ قرار الشراء

‎رحلة بناء الولاء

‎مراحل الشراء

‎سرعة التبني

‎سلوكيات الشراء في المنظمات

‎80:20 قاعة باريتو. 
‎اً لوجه / زيارات متتابعة )الليثي (علاقات قوية / وجه

‎(يقوم القرار على المنطق )بيودين
‎يجب أن تتوافر لدى المورد القدرة على تلبية 
‎التعديلات المطلوبة )بي ام دبليو - تصنيع 

‎المعدات)
‎في حالة السلع المعمرة يتم التركيز على البيع 

‎(للسلاسل )الليثي

‎العوامل المؤثرة على القرار الشرائي

‎يتحدد سلوك المنظمة بالإجابة على ثلاثة أسئلة
‎المحتوى: ماذا نشتري؟

‎الهيكل / التركيب: من يشتري؟
‎عملية اتخاذ القرار: كيف نشتري؟

‎المتداخلون في عملية الشراء

‎عملية اتخاذ القرار الشرائي


