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 ادوار الشراء

 المبادر

 المؤثر

 متخذ القرار

 القائم بالشراء

مستخدم 
 المنتج



 

 

 

 

 

 

انواع القرارت 
 الشرائيه

 قدالقرار المع
القرار 
 المتوسط

القرار 
 الروتيني

تنقسم القرار 
 الشرائي الى

 قرار رئيسي  قرار ثانوي 



 

 

 

 

 

العوامل المؤثره 
 في الشراء

 العوامل النفسيه

 الدافعيه 

 الادراك

 اثر التجربه والتعلم

اثر المعتقدات 
 والمسلمات

 العوامل الشخصيه 

 السن ودورة الحياه

 المهنه

اسلوب العيش 
 ونمط الحياه 

 الشخصيه

العوامل 
 الاجتماعيه الثقافيه 

الثقافه والثاقفه 
 الفرعيه

 المكانه الاجتماعيه 

الجماعات 
 المرجعيه

 الاسره



 

 

 

 

 

 

 

 

 

خطوات صنع 
 القرار الشرائي

 تحديد المشكله 

البحث عن 
 المعلومه

 تقييم البدائل 

 قرار الشراء

الشعور اللاحق 
 للشراء
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 تقسيمات العملاء

 قطاع الافراد قطاع الاسري  قطاع المنظمات 



 

 

 

خصائص الشراء 
النظامي والعوامل 

 المؤثره عليه

العوامل المؤثره في 
 الشراء الصناعي 

 المتغيرات البيئيه 

 المتغيرات التنظيميه

المتغيرات العلاقات 
 البينيه للاشخاص

 المتغيرات الفرديه

المتدخلون في 
 الشراء الصناعي 

 صاحب المبادره

 المستعمل 

 المؤثر 

 متخذ القرار

 القائم بعملية الشراء

 جهة المصادقه

 المتحكم بالمعلومه

خصائص الشراء 
 النظامي 

 قلة المشترين 

 شراء اكثر اهميه 

ترتكز العلاقات 
 التجاريه 

وجود نوع من 
 التركيز الجغرافي 

عدم مرونه الطلب 
 بشكل كافي

مهنيه واحترافيه 
 القائمين بالشراء

تعدد المتدخلين في 
 عملية الشراء

الشراء المباشر من 
المصنعين في اغلب 

 الاحوال 



 المحاضره السادسه

 

 

 

 

مزايا التجزئه 
 السوقيه 

تحقيق ولاء 
 المستهلكين 

 مواجهة المنافسه 

رفع الروح المعنويه 
 للمسوقين

تحقيق هدف المنظمه 
في اشباع حاجات 

 المستهلكين

تطوير 
الاستراتيجيات 

 التسويقيه



 

 

 مساوئ التجزئه السوقيه 

صغر حجم السوق الواحد 
احيانا نتيجة تقسيم السوق 

 الواحد لعدة شرائح
 كثره مجهدات رجال البيع

ارتفاع تكلفه لان التقسيم 
يعني اكثر من المزيج 

 السوقي



 

 

 

 اهداف التجزئه السوقيه

تمكين المنظمه من خدمة 
الاجزاء التي ترغب في 
خدمتها وفقا لامكاناتها 

 وظروفها 

التعرف بشكل اكثر دقه 
 على السوق المراد خدمته

 تسهيل عمليه تقييم الاداء 

تحديد نقاط القوه والضعف 
والفرص والمخاطره 

 بسهوله



 

 

 

خطوات عمليه 
التجزئه السوقيه 
 وشروط نجاحها 

خطوات التجزئه 
 السوقيه

تحديد اسس تشكيل 
 القطاعات السوقيه 

التدقيق في الخلافات 
التي يمكن ان تتواجد 
 داخل هذه القطاعات 

 التنبؤ بالسوق الكامن

التبؤ بالحصه السوقيه 
 للمنظمه

اختيار القطاع او عدة 
قطاعات السوقي 

 المستهدف

شروط التجزئه 
 الفعاله



 

 

 

 

استرتيجية 
 تقسيم السوق 

استرتيجيه 
 التعدد

استراتيجية 
 التركيز السوقي 

استراتيجيه 
 السوق الكلي



 المحاضره السابعه

 

 

المجالات الرئيسيه 
 لتقديرات الطلب

 الفترات الزمنيه 

الفتره الزمنيه 
 قصيرة الاجل 

الفتره الزمنيه 
 متوسطه الاجل 

الفتره الزمنيه 
 طويله الاجل

 المناطق الجغرافيه 

 محليه 

 وطنيه 

 اقليميه 

 دوليه

 تقسيمات المنتج

انواع المنتج 
 واشكاله 

 خط المنتج 

مبيعات الشركه من 
 المنتج

مبيعات قطاع 
 صناعيه من المنتج 



 

 

 

 

المحدادات المؤثره 
 في الطلب 

 طبيعه المنتج

 حجم الطلب

 طبيعه الشراء

 مجموعه العملاء

 المنطقه الجغرافيه

 البيئه التسويقيه

 الانشطه التسويقيه 



 

 

 

 

تقديرات الطلب 
 المتوقع

الطاقه الاستيعابيه 
 للسوق

التقدير المتوقع 
الطلب )للسوق 

 ( الجاري

الطاقه القصوى 
للطلب على منتجات 

 المنظمه

نصيب الشركه من 
 السوق

تقديرات السوق 
 الكلي والجزئي



 

 

 اختكم

 99هدهد

طرق تقديرات 
 الطلب المتوقع 

 السلال الزمنيه الطرق السببيه
طريقه الاسواق 

 الاختياريه 
التقديرات 
 الشخصيه

استطلاع رأي 
 المشتري 

تقديرات المسؤولين 
 عن المبيعات

 آراء اهل الخبره


