
 مبادئ التسوٌق

 الفصل الخامس -المحاضرة السادسة 

 سلوك الشراء لدى مشتري المنشآت

 :  Business Buyersأولاً: تعرٌف مشتري المنشآت 

 بهدف :ولكن  –بهدف الاستهلاك لٌس  –هم المنشآت والافراد الذي ٌقومون بشراء السلع والخدمات 

 انتاج سلع وخدمات أخرى: 

 لاستخدامها فً انتاج سلع أخرى.لات والمهمات الآ واد المصنعة والمواد الخام أوشراء الم

 :ًاعادة البٌع للمنشآت أو للمستهلك النهاب 
ٌن او ت التً ٌحصلون علٌها من الموردمثل: الوسطاء ) تجار الجملة أو تجار التجزبة ( الذٌن ٌقومون ببٌع المنتجا

 الشركات للمستهلك النهابً, أو المشتري الذي ٌقوم بشراء ثلاجة لتبرٌد المنتجات التً ٌبٌعها للآخرٌن.

 

 تري المنشآت:النهابً وسوق مش يثانٌاً: أوجه الاختلاف بٌن سوق المشتر

 سوق مشتري المنشآت سوق المشتري النهابً
 : الطلب المشتق .1

 طلب المنشآت على السلع والخدمات ٌتبع طلب المستهلك على تلك السلع. مثلاً : 
دورهم بون الذٌن ٌعتمدتعتمد على طلب الموزعٌن للؤثاث  التً بدورهاٌعتمد منتج الأخشاب على طلب مصانع الاثاث 

 مالقٌت" "حاولت أدور اختلاف. العابلً على طلب المستهلك الفردي أو

 : واتساع سوق المستهلك محدودٌة سوق المنشآت .2
متسع ومنتشر وتوجد صعوبة فً سوق المستهلك : 

 الوصول إلٌه والتواصل مع المستهلكٌن.
 .المستهلكٌن منخفضة مع زٌادة عددقٌمة الصفقة : 

 .مرتفع بشكل ملحوظمعدل تكرار الشراء: 

محدو وسهل الاتصال به وهو فً الغالب سوق المنشآت : 
 مركز فً مناطق جغرافٌة ) منطقة صناعٌة(

 مرتفعةقٌمة الصفقة : 
 منخفضمعدل تكرار الشراء: 

 اتخاذ القرار : .3
ٌكون فردي أو عدد قلٌل من الافراد وٌمكن بسهولة تحدٌد 

 والتؤثٌر فٌها الادوار الشرابٌة
 وتكون عدة جهات تشترك فً اتخاذ القرار  جماعً

 ؤثٌر فٌهاوالتوتوجد صعوبة فً تحدٌد الادوار الشرابٌة 

 اختٌار مصدر التورٌد: .4
التعامل مع الكثٌر من الموردٌن مستهلك فردي وٌستطٌع ال

 للحصول على احتٌاجاته.
من الموردٌن الذي  جماعً وٌتعامل مع عدد محدود

 معاٌٌر معٌنة. تنطبق علٌهم

 على القرارات الشرابٌة:الدوافع التً تؤثر  .5
 رتم حٌث  المخاطر والتكالٌف كبٌرة دوافع عقلانٌة, دوافع عاطفٌة, التكالٌف والمخاطر قلٌلة

ً تشتمل على القرارات الشرابٌة بالعدٌد من المراحل الت
 وتحلٌل راسةتجمٌع معلومات ود

 :مشتري ( نوع الاتصال بٌن المستهلك والمنتج ) البابع وال .6
, حٌث ٌحتاج مشتري المنشآت الى الشرح مباشر غٌر مباشر 

 والتوضٌح والتوجٌه بكٌفٌة الاستخدام

 :مرونة الطلب  .7
ثر الارتفاع المفاجا بالسعر ؤالمرونة مرتفعة حٌث ٌ

 على المستهلكرة مباش
 المرونة منخفضة حٌث لا ٌإثر ارتفاع السعر المفاجا 

لأنه محدود على سعر المنتجات التً ٌتم انتاجها بكمٌات 
 كبٌرة.

 التركٌز : .8
ولا ٌلتفت كثٌراً إلى  ٌركز المستهلك النهابً على المنافع

 الخصابص الفنٌة للمنتج.
الفنٌة للمنتج  ٌركز مشتري المنشآت على الخصابص

 طابقتها للمطلوب.لٌتؤكد من م
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 ثالثاً : توصٌف السلوك واتخاذ القرار الشرابً لدى مشتري المنشآت: 

 :توقٌت الشراء 

 راء لدى مشتري المنشآت: عدة عوامل فنٌة تإثر فً توقٌت الشهناك 

 تري المنشآت كمٌات من المنتجات طبقاً لتكلفة التخزٌن والحاجة الٌه وتكلفة اعادة سٌاسات الشراء والتخزٌن, حٌث تش

 الشراء.

  المنشؤة ومدى أهمٌة كل صنف من اصناف المنتجات والبدابل المتاحة امام المنشؤة.فمعدلات استخدام الاصناف ً 
  مستمر , حسب الطلبٌات ( والتً تتحدد تبعاً لطبٌعة الانتاج والحاجة لتلك الاصناف  المشتراهالهدف من استخدم الاصناف ( 

 بحالة الطلب والعرض. , وٌرتبط ذلك والتشغٌلاء مدى الموسمٌة فً الانتاج والشر 

 ٌث تحدد القدرة المالٌة للمنشؤة وشروط الابتمان لدى الموردٌنالامكانٌات المادٌة للمنشؤة, ح 

 

 :ًالمشاركون فً اتخاذ القرار الشراب 

تشارك عدة ادارات فً اتخاذ القرار الشرابً فً المنشآت وعادة ما تتكون لجان تضم اطراف عدٌدة لاتخاذ القرار, واحٌاناً ٌإثر 

 توى التنفٌذي فً اتجاهات المدراء.العاملون فً المس

 شاركٌن فً اتخاذ القرارات الشرابٌة:وهناك عدة تصنٌفات للم

القسم أو الموظف أو العامل الذي ٌستخدم المنتج. والمستخدم له تؤثٌر قوي ومباشر فً تحدٌد المواصفات المستخدمون:  -

 المطلوبة فً المنتج

شاركة فً وضع المواصفات من خلال الم او الاقسام او الادارات المإثرون فً اتخاذ القرارات الشرابٌة الأفرادهم المإثرّون:  -

 المطلوبة وتقٌٌم البدابل. ) مثل اقسام التصمٌم والاقسام الهندسٌة (

 والاختٌار النهابً الذٌن لدٌهم سلطة اصدار القرار الشرابً تاهم الافراد والاقسام والاداراصحاب قرار الشراء:  -

 الشراء والتفاوض والتعاقد مع الموردٌن بإجراءاتهم الافراد او الاقسام او الادارات الذي ٌقومون المشترون:  -

 ) موظفً المشترٌات, السكرتارٌة ( هم المإثرون فً حركة معلومات الشراء داخل المنشؤةصمام الحركة:  -

 ماذا ٌبحث عنه المنتجون ؟ 

 هناك اربع دوافع ربٌسٌة تإثر فً مشتري المنشآت أو المشتري الصناعً :

 هدف الربحٌة .1

 تقلٌل تكالٌف الانتاج الى اقل حد ممكن .2

 (تهلكد مشروعة ولا تسبب اضرار للمساوالقٌام بالمسإولٌات الاجتماعٌة والقانونٌة ) شراء م .3

 تقدٌم خدمات أو منتجات ذات جودة مناسبة لاحتٌاجات المستهلك. .4

 


