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THEيعملية اتخاذ قرار المشتري التجار BUSINESS BUYER DECISION

PROCESS

تري المشبشأنالقراراتخاذعمليةلمراحلثمانيةهناك
حالةيواجهون الذينالمشترون يمرماعادةالتجاري 

فيالشراءعمليةمراحلبجميعجديدةمهمةشراء
عادةإبعملياتيقومون الذينللمشترينيمكنالمقابل

المراحلبعضتخطيمباشرةأومعدلةشراء



:وهذه المراحل هي 

معرفة المشكلة.1
وصف عام للحاجة. 2
مواصفات المنتوج. 3
البحث عن المجهزين. 4
الاقتراحات المتوفرة. 5
اختيار المجهزين. 6
المواصفات المتكررة للطلب. 7
مراجعة الاداء. 8



مراحل عملية اتخاذ قرار الشراء للمشتري التجاري
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6.3الشكل 

مراحل عملية اتخاذ القرار الشراء المشتري التجاري 



PROBLEMالتعرف على المشكلة  RECOGNITION

ص ما الأولى من عملية الشراء حيث يتعرف شخالمرحلة : التعرف على المشكلة
أو عة على سلفي الشركة على مشكلة أو حاجة يمكن تلبيتها من خلال الحصول 

.خدمة
اجة عملية الشراء عندما يدرك أحد الأشخاص في الشركة وجود مشكلة أو حتبدأ . 

يمكن أن ينجم. يمكن تلبيتها من خلال الحصول على منتج أو خدمة معينة
داخليًاالتعرف على المشكلة عن محفزات داخلية أو خارجية 

تعطل أو قد ت. قد تقرر الشركة إطلاق منتج جديد يتطلب معدات ومواد إنتاج جديدة. 

.الآلة وتحتاج إلى أجزاء جديدة

عار ربما يكون مدير المشتريات غير راضٍ عن جودة المنتج أو الخدمة أو الأس. 
مشكلات الأعمال الزبائن إلى الافي الواقع، غالبًا ما ينبه مسوقو . الحالية للمورد

الحلولالمحتملة ثم يوضحون كيف توفر منتجاتهم وخدماتهم 
اهد قد يحصل المشتري على بعض الأفكار الجديدة في معرض تجاري، أو يش. 

ندوب مبيعات إعلانًا أو موقعًا إلكترونيًا، أو يتلقى مكالمة أو بريدًا إلكترونيًا من م
يقدم منتجًا أفضل أو سعرًا أقل 



GENERALوصف عام للحاجة  NEED DESCRIPTION

ها هي المرحلة في عملية الشراء التجارية التي يصف في:وصف عام للحاجة

المطلوبالمشتري الخصائص العامة والكمية للعنصر 

بعد التعرف على الحاجة، يقوم المشتري بعد ذلك بإعداد وصف عام للحاجة

تمثل هذه بالنسبة للعناصر القياسية،. يصف خصائص وكمية العنصر المطلوب

المشتري ومع ذلك، بالنسبة للعناصر المعقدة، قد يحتاج. العملية بعض المشكلات

د لتحدي-المهندسين والمستخدمين والاستشاريين -إلى العمل مع الآخرين 

العنصر

الأخرى ماتوالسوالسعروالمتانةالموثوقيةأهميةتصنيففيالفريقيرغبقد
ساعدةمالتنبيهيالأعماللمسوق يمكنالمرحلة،هذهفي.العنصرفيالمطلوبة
لمنتجاخصائصقيمةحولمعلوماتوتوفيراحتياجاتهمتحديدعلىالمشترين
.المختلفة



PRODUCTمواصفات المنتوج  SPECIFICATION

ها منظمة هي مرحلة عملية الشراء التجارية التي تقرر فيوجالمنتمواصفات 
الشراء وتحدد أفضل خصائص المنتج الفنية للعنصر المطلوب

وب لخفض تحليل قيمة المنتج هو أسلالقيمة هندسي لتحليل فريق الاستعانة ب

ن التكلفة يتم من خلاله دراسة المكونات بعناية لتحديد ما إذا كان من الممك

.إعادة تصميمها أو توحيدها أو تصنيعها بطرق إنتاج أقل تكلفة
ائعين أيضًا يمكن للبلذلك يقرر الفريق أفضل خصائص المنتج ويحددها وفقًا 

من خلال. استخدام تحليل القيمة كأداة للمساعدة في تأمين حساب جديد
جيين إظهار طريقة أفضل للمشترين لصنع شيء ما، يمكن للبائعين الخار 

رصة تحويل مواقف إعادة الشراء المباشرة إلى مواقف مهام جديدة تمنحهم ف
.للحصول على أعمال جديدة



SUPPLIERبحث عن المجهزين  SEARCH

 تري مرحلة من عملية الشراء التجارية حيث يحاول المش: البحث عن المجهزين
البائعينالعثور على أفضل 

لمشتري ليمكنالبائعينأفضلعلىللعثورالمجهزينعنبحثإجراء
لأدلةامراجعةخلالمنالمؤهلينالمجهزينمنصغيرةقائمةتجميع

ركاتبشالاتصالأوالإنترنت،عبربحثعملياتإجراءأوالتجارية،
.توصياتعلىللحصولأخرى 

الوقتمقدارزادوتكلفة،تعقيدًاأكثرالسلعةتكون ،حدثالاالشراء
الموردمةمهتتمثلالموردينعنالبحثفيالمشتري سيقضيهالذي
نترنتالإ عبرقوي حضوروإنشاءالرئيسية،الدلائلفيالإدراجفي

جبي.السوق فيطيبةسمعةوبناءالاجتماعي،التواصلووسائل
عنالبحثعمليةأثناءالشركاتمراقبةالمبيعاتمندوبيعلى

.الاعتبارفيشركاتهمأخذمنوالتأكدالموردين






