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سلوك —Business buyer behaviorالصناعي المشتري سلوك *

اج الشراء للمنظمات التي تشتري السلع والخدمات لاستخدامها في إنت

.للآخرينمنتجات وخدمات أخرى تباع أو مستأجرة 

عملية  اخاةاا الاةرال التةي  بةا  شتةا  شةتر  Business buying processشةرا  اععمةا     عملية  *

ال شةةي   الاةةا ا  التةةي خبتةةاا مليتةةا  لسرةةاخت  لشةةرا  تةة  الابةةي  التايةةي   اع تيةةالمنتوجةةا  الأعمةةا   

.الاا ل   العلا ا  التجال   المجتز   



 لاهمةةا  شةةمش الأشةةاا . خشةةاأ أسةةواا الأعمةةا  الأسةةواا اعسةةتتلا ي أسةةواا اععمةةا   : أ عً 

تلةة    ةةذ الةةت   خا. الةةن    رترنةةوا شةةرا  الأ  ال  اخاةةاا لةةرالا  الشةةرا  لتلايةة  اع تياجةةا 

وا   اع تلافةا  الرييرةي  فةي هياةش الرة. أسواا العمش شطرا عا اة عة  الأسةواا اعسةتتلا ي 

.الطلب    طايع    اة الشرا     أنواع الارالا   عملي  اخااا الارال المعني 



هياش سوا الطلب ( 1*

الطلب الني  أخي فةي النتا ة  Derived demandالأعما     –طلب  شتق 

الطلب على الرلذ اعستتلا ي  (  ناذ   )   



وحدة الشراء طبيعة ( 2

أنواع القرارات وعملية اتخاذ القرار  ( 3



سلوك المشتري في العمل

نمواا سلوك الشرا  العمش6.1الشاش 



Figure  | 6.1

A Model of Business Buyer
Behavior



-خنمي  المول  Supplier development 

ا  التطو ر المنتجي لشااا  المول     الشر ا  لضماا م اا ا   ناسا    ما  اععتم

عليتا المنتجا   الموا  عستااا تا في صنذ المنتجا  أ  معا ة شيعتا للآ ر  



الشرا  أنواع لييري      اع  

هناك أنواع لييري      اع  الشرا  

عمش خجةالي  الة  الشةرا  التةي  اةوا فيتةا المشةتري شرعةا ة خرخيةب شةي   ةا ششةاشStraight rebuyخجا ا  ااشر  -أ

 .ل خيني   ا أي خعا لا 

تج نشاط خجالي  ال  الشرا  التي  رغب فيتا المشةتري فةي خعةا ش  واصةرا  المنةModified rebuyالشرا  المااشر -ب

.أ  أسعاله أ  شر طأ أ   ول  أ

.البال  التي  شتري فيتا المشتري  نتجًا أ   ا   لأ    رةNew task تم  جا اة شرا  عمش -ا

شةرا   ةش  عاةأ لمشةال   ة  شةايذ  ا ةا   ) Systems selling (or solutions selling)أ   لةو  شيةذ )شيةذ أنممة  - 

. شالتالي خجنب جميذ الارالا  المنرصل  المشال   في  نذ الشرا  المعاا



المشاركون في عملية شراء الاعمال 

المرةةتاا ي  هةة  أعضةةا  فةةي المنممةة  الةةن   سيرةةتاا وا  فةةي العا ةةا  ةة  . أ  الاا ةة المنتةةوا -أ

المنتواالباع     ااأ المرتاا وا في التراح الشرا    راعا ا في خبا ا  واصرا  

غالااً  ا خراعا  الموظرةوا . شفي خبا ا المواصرا   خةوفر أ ضًةا  علو ةا  لتايةي  الاةاايالملتر ا -ب

الرنيوا  لتر ا ششاش  ا 



شايش لا  راعا المشتر ا في خ. المشتر ا شرلط  لسمي  ع تيال المول   خرخيب شر ط الشرا خمتذ -ا

 ثر خعاياًا   في عمليا  الشرا  الأ.    لا    له  الرييري هو في ا تيال الاايعي   الترا ضالمنتوا  واصرا  

المرا نا لا  شمش المشتر ا نااطًا لفيعي المرتوى  شال وا في 

عمليا  في. الارال لا ت  سلط  لسمي  أ  غير لسمي  ع تيال أ  الموافا  على المول    النتاييي أصباب - 

  الشرا  الر خيني     اوا المشتر ا في  ثير    الأ ياا    أصباب الارال   أ  على الألش    المشتر



علةةى سةةايش . فةةي خةةافق المعلو ةةا  ملةةى ا  ةةر  Gatekeepers ةةتبا  المرالاةةوا -ه

  لؤ ة  المثا      لا  الشرا  في  ثير    الأ ياا لا ت  سلط  لمنذ  نا شي المايعا   

ال    وظرةوا فنيةوا   تةى سةارخالمرالاةوا ا  ةر ا  شةمش . المرتاا ي  أ  الارالا 

.شاصي 

 هو .الشرا  ليس   اة تاشت    با ة لسميا  ا ش  نمم  الشرا   ر ز ااا

عاالة ع   جموع     الأ  ال الشرايي  التي  رترنتا أشاا   اتلروا

   ا ش الملسر    سياتل   ج    ر ز الشرا  لماتل. لمشتر ا   اتلر 

.المنتجا   لباع  الشرا  الماتلر 



يةةر العا ةةا  ةة  لةةرالا  شةةرا  الأعمةةا  ناخجةة  عةة  الترةةاعلا  المعاةةاة للمشةةال ي  فةةي  ر ةةز الشةةرا  المت 

شاستمرال 

Buying  center–لجن  المشتر ا  

 الو اا  التي خلعب   لًا في عملي  صنذ لرال الشرا  ش الأفرا  



Usersالمرتاا وا 

اعضا   نمم  الشرا  التي سترتااا شالرعش المنتج أ  الاا   المشترى-

Influencersالملتر ا 

 خوفر أ ضًا الناس في  ر ز شرا  خاشذ للمنمم   لتر في لرال الشرا  ؛ غالااً  ا خراعا في خبا ا المواصرا -

 علو ا  لتايي  الااايش

Buyersالمشتر ا  

الأشاا  في  ر ز الشرا  في المنمم  الن   أجر ا عملي  شرا  فعلي -



Deciderالمارل ا  

لةةى الةةن   لةةا ت  سةةلط  لسةةمي  أ  غيةةر لسةةمي  ع تيةةال أ  الموافاةة  علجنةة  المشةةتر ا  الملسرةة  الأشةةاا  فةةي 

.النتاييي المجتز   

Gatekeepersالمرالاوا 

الن    تباموا في خافق المعلو ا  ملى ا  ر  لجن  المشتر ا  المنمم  الأشاا  في 



 Major influences on businessالأعمةةا التةةأتيرا  الرييرةةي  علةةى  شةةتر   

buyers

.ت خجال الأعما   اضعوا لتأتيرا   ثيرة عنا ا  تان ا لرالا  الشرا  الااص  ش



-الصناعيي الشاش أ ناه  جموع   اتلر     التأتيرا  على المشتر   

مشتر   ختأتر ششاة ال. الايئي   التنميمي   العلالا  الشاصي   الرر   

توى البالي   المتولع     ثش  رالايئ  اعلتصا   الأعما     العوا ش في 

 ر هو عا ش شيئي آ. الطلب الأساسي      التولعا  اعلتصا     خالر  الما 

.الموا  الرييري خول ا
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Figure  | 6.2

A Model of Business Buyer
Behavior



عملي  شرا  الأعما    

 رر  الشاش أ ناه تماني   را ش الأعما  شرا  

عش المشتر   ج. الن   خواجأ شرا   تم  جا اة عا ة  ا خمر جميذ  را ش عملي  الشرا المشتر   

خعا ش أ   رتاي  

را  سنربص هنه الاطوا  للنمواا الجا ا  تم  ش. في المااشش   لا  تاطى خجا ا شعض المرا ش

.  الونذ



Problem Recognitionخمييز المشال  

لبصو  خااأ عملي  الشرا  عنا ا  تعرف شاص  ا في الشر   على  شال  أ   اج   ما  خلايتتا     لا  ا

يا   لا  ا ل.  ما  أا  نتج ع  التعرف على المشالا   برزا   ا لي  أ   الجي . أ   ا    عين  نتوا على 

ا  أ  لا ختعطش ا ل   خبتاا ملى أجز. جا ا  تطلب  عاا    وا  منتاا جا اة نتوا خارل الشر   مطلاا 

.أ  الاا   أ  الأسعال البالي  للمول ع  نوعي  المنتوا لشما  اوا  ا ر المشتر ا  غير لاض . جا اة

لعاً  الجيا   لا  بصش المشتري على شعض الأفاال الجا اة في التجالة ل  شعرض أ  شاها معلاناً أ   و

.أفضش  صر شرعر ألشلمنتوا ملاتر نياً أ  استل   االم      نا ب  ايعا   ااا 



Figure 6.3 Stages of business buying behavioer



General Need Descriptionخبتاا لوص  عاا

شعا خبا ا الباج     اوا المشتري شعا الت شرعاا   اج  عا    ص  الوص  الاصايص

.  ض المشالا شالنرا  للعناصر الاياسي    خعرض هنه العملي  شع.  الامي  التي  بتاجتا العنصر

تاا ي  شالنرا  للعناصر المعااة   لا  بتاا المشتري ملى العمش  ذ آ ر   المتناسي   المر

تولي  لا خرغب المجموع  في خصني  أهمي  المو. لتبا ا العنصر- الاارا  اعستشال ي  

في هنه المر ل     ما  أا  راعا.  المتان   الرعر  الرما  الأ رى المطلوش  في الماوا

المنتوا نشاط التنايأ المشتر   في خبا ا ا تياجاخت   خاا    علو ا   و  ليم   صايص

.الماتلر 



Product Specificationالمنتوا  واصرا  

. بليةش الايمة التانةي للماةوا غالاةًا شمرةاعاة فر ةق هناسة  خالمنتةوا ت  خاوا الجت  المشةتر   شتطةو ر 

ماا  ةاا  ماة  لارض التاالي   ت  فيأ  لاس  الماونا  شعنا   لتبا ا  ةا ا ش هو المنتوا خبليش ليم  

المنتةوا ص  ات الرر ق في أفضةش  صةاي. معا ة خصميمتا أ    جتا أ  خصنيعتا شطرا منتاا ألش خالر 

    لا  . ا ا ما  للاايعي  أ ضًا استاااا خبليش الايم   أ اة للمراعاة في خأ ي   راب ج.   با  الت

و ش  ةاع  مظتال طر ا  أفضش للمشتر   للاياا ششي   ا    ما  لجتا  اعستعان  شمصا ل  الجي  خب

.التجا ا المااشر ملى  ظاي  جا اة خمنبت  فرص  للبصو  على أعما  جا اة



Supplier Search جتز الابي ع  

ص يرة     ما  للمشتري خجميذ لايم .  جري المشتري ا ا عملي  شبي ع   ول  للعثول على أفضش الاايعي 

المول    الملهلي      لا   راجع  الاعيش التجال     أ  مجرا  عمليا  الابي عار الإنترنت   أ  اعخصا 

.اليوا   هناك المز ا  المز ا    الشر ا . ششر ا  أ رى للبصو  على خوصيا 

رنت للمول    شالنرا  ملى المرولي    فرا هنا لا ساه  في خز  ا الإنت. خبو  ملى الإنترنت للعثول على المول   

ا  شاهم  الثم    لما  انت  تم  الشرا   أ ثر خعاياً . الص ال شالعا ا    المزا ا التي  تمتذ شتا المنافروا الأ ار

اعيش  تم  المول  هي البصو  على سر  في ال جتز     زا   ااال الولت الني  اضيأ المشتري في الابي ع  

ي ع   جب على  نا شي المايعا   رالا  الشر ا  في عملي  الاب. الرييري   شنا  سمع  جياة في الروا

.المول     التأ ا    اعتاال شر تت 



Proposal Solicitationلب العطا  ط

.  في  ر ل  طلب العر ض    عملي  شرا  الأعما     اعو المشتري المول    الملهلي  لتاا   الماتر ا 

ملسا  استجاش ً لنلت    اوا شعض المول    شر ال  المشتري ملى  ولعأ على الو ب أ  الموا  التر  جي  أ 

  ذ الت .  نا ب  ايعا  للاخصا  شاع تما 

ا لسمياً     ش عنا ا  اوا العنصر  عااًا أ   الراً   سيطلب المشتري عا ةً عرنًا  اتوشاً  رصلًا أ  عرنً 

ا   جب أا  اوا  رولو الأعما   ترة في الابي  الاتاش   خاا   الماتر ا  لً ا على طلا.  بتمش جتز 

 جب . ي  فاط جب أا خاوا الماتر ا   رتناا  خرو اي   ليرت  رتناا  خان. العر ض الماا      المشتري

.أا خلت  العر ض التاا مي  الثا   خجعش شر   المروا شالزة في المنافر 



Supplier Selectionالمجتز   ا تيال 

 ا  في لجن  المشتر   اوا المجتز أتنا  ا تيال . المجتز  أ  المجتز شمراجع  الماتر ا   ا تيال لجن  المشتر ا  ا ا  اوا أعضا  

لرمع    الاا      انوعي  المنتوا  خشمش هنه الرما  . فيتا  أهميتتا النراي المجتزالمرغوب  ثير    الأ ياا شونذ لايم  شرما  

المشتر ا  لجن سياوا أعضا  .  الترلي  في الولت المبا     الرلوك الأ لالي للشر ا     التواصش الصا ا    الأسعال التنافري 

أجش الأفضش المرضلي    المجتز   لا  با   المشتر ا الترا ض  ذ . المجتز   ااشش هنه الاصايص  خبا ا أفضش شتايي  المجتز   

ش العا ا     رض. المجتز   ا اًا أ  عاً ا لليلاً     جتزا في النتا     لا  اتال ا . الأسعال  الشر ط لاش خبا ا اع تيالا  النتايي 

تز   المجالمشتر    صا ل  تعا ة للإ اا ا  لتجنب اععتما  اعتماً ا خاً ا على  ول   ا ا  الرماح شماالن  الأسعال  أ ا  العا ا    

.   ذ  ر ل الولت

  الايم   ما  أا خراعا الشر   في جلب المز ا  المجتز   في اليوا في خطو ر شاا   ا ل     شر ا  المجتز    رغب  الا  خطو ر 

.لزشاينتا 



Order-Routine Specificationللطلب الر خيني  المواصرا  

الرني  الماتال     رر  عناصر  ثش المواصرا المجتز   أ  المجتز   شمش الطلب النتايي  ذ . ل خيني  للطلب  اوا المشتري ا ا شرعاا   واصرا  

تاااا العاو  في  ال  الصيان   الإصلاح  خش يش العناصر    جوز للمشتر   اس.  الامي  المطلوش    لت الترلي  المتولذ  سياسا  الإلجاع  الضمانا 

ال المترق  نُشئ العاا الشا ش علال  طو ل  الأ ا  تعتا المول   لالتا شرعا ة خز  ا المشتري  رب الباج  شالأسع. الشا ل  شاعً    أ ا ر الشرا  الا ل  

.  لمجتز تا ا المازالطلاا    رل ليا   مالس ا ا عا   اير    المشتر   الماز ا الني  ا ره الاايذ     او وا فيأ شترلي  . عليتا لرترة ز ني   با ة

لت شمرالا  شعا االمجتز ا  اوا . الرييريي المجتز   ظش هنه الأنمم     اوا المشتر ا شمشال   المعلو ا  المتعلا  شالمايعا   الماز ا  ااشرة  ذ في 

 Walmart  Target  Homeخجال التجزي   ثش المجتز   الرييريي  لااال على سايش المثا     عم  . الماز ا  خجا ا الماز ا خلاايياً  رب الباج 

Depot  Lowe تبملوا  رل ليا  الماز ا المول ت   .



Performance Review راجع  الأ ا  

تعراض الأ ا  لا  ل ي اس. لا  اوا المشتري شاعخصا  شالمرتاا ي    طلب  نت  خايي   اى لناه . المجتزفي هنه المر ل     رتعرض المشتري أ ا  

اايذ  عطي  تم  الاايذ هي  رالا  نرس العوا ش المرتاا      لاش المشتري للتأ ا    أا ال. ملى لياا المشتري شمتاشع  أ  خعا ش أ  مسااط الترخيب

عرنًا شريطًا لعملي  شرا  الأعما  لأنأ لا 6.3 ششاش عاا    وفر نمواا عملي  الشرا  الماوا    تماني  را ش المونح في الشاش . الرنا المتولذ

تراك المااشر   في  ال  خجا ا اعشتراك أ   نذ خجا ا اعش.   ذ الت   فرا العملي  الرعلي  عا ة  ا خاوا أ ثر خعاياًا.  باث في  ال  شرا   تم  جا اة

شال وا لا  شالك الم. خشتري  ش  لسر  شطر اتتا الااص     لاش  ال  شرا   تطلاا  فر اة    نوعتا. سيت  ن ط شعض هنه المرا ش أ  خجا زها

تاعونتا على الرغ     أا شعض  طوا  عملي  الشرا  عا ة  ا خباث   مع أا المشتر   ع  . في  را ش  اتلر     العملي لجن  المشتر ا   اتل  في 

تضم  علال  أ يرًا   لا خ. في  ثير    الأ ياا   سوف  ارل المشتر    را ش  عين     العملي .  ايمًا شنرس الترخيب    لا  ضيروا  طوا  أ رى

  الالي  الاايذ  جب م الة العلال. الزشوا العا ا    أنواع المشتر ا  الماتلر  الجال   في  لت  عي     ش الت في  را ش  اتلر     عملي  الشرا 

.للزشاي     ليس فاط المشتر ا  الرر   



مشراك  شتر   الأعما   ذ الترو ق الرلمي  اعجتماعي 

Engaging Business Buyers with Digital and Social Marketing

ار  ما هو البا  في  ش  جا  آ ر     جاع  الترو ق   فاا غير انرجال خانولوجيا المعلو ا   الوسايط ع

 في . Bملى Bالإنترنت  التاخ  المبمو    سايش التواصش اعجتماعي  جأ عملي  الشرا   الترو ق    

ي  المشتر ا   الشرا  عار الإنترنت  خرو ق الوسايط الرلم-e: الألراا التالي    ننالش خطول   خانيي   تمي 

.Bملى B    اعجتماعي  



E-procurement and Online Purchasingالمشتريات الإلكترونية و الشراء عبر الإنترنت 

ر  را ة لاش    أ عً   منتا خبلق خاالي  المعا لا   خل ي ملى شرا  أ ث. الإلاتر ني  شي  الشر ا  التجال   خباق فوايا عا اةالمشتر ا  

ا  الوللي  عار الإنترنت  ل ي الأعمالشرا   شرنا ج . خالش المشتر ا  الإلاتر ني  الولت شي  الطلب  الترلي . المشتر    المول   

     شرا  أ يرًا   شالإناف  ملى  فولا  التالر   الولت   خبرل المشتر ا  الإلاتر ني. التاليا  المرخاط  شرجرا ا  الطلب  الطلب 

.  الأشاا     الاثير    الااح  الأ لاا

تاريض شاعً    الت    مانت  التر يز على المز ا    الاضا ا الإستراخيجي     ثش الابي ع   صا ل م اا  أفضش  العمش  ذ المول    ل

على سايش المثا    . لا  التوسذ الرر ذ في استاااا المشتر ا  الإلاتر ني     مثش أ ضًا شعض المشالا . التاالي   خطو ر  نتجا  جا اة

ما  أ ضًا أا  ل ي في الولت نررأ الني  تيح فيأ الإنترنت للمول     الزشاي  خاا   شيانا  الأعما    تى التعا ا في خصمي  المنتجا     

مول    نا  رتااا العا ا    المشتر   ا ا لوة الإنترنت في خبريز ال. الت ملى خآ ش علالا  الزشاي   المول    التي استمر  عاوً ا

.شعضت  الاعض  الابي ع  أفضش الصراا   المنتجا   أ لا  التبو  على أساس الشرا  ع  طر ق الشرا 



Institutional Marketsالأسواا الملسري  

الأ رى  تاوا الروا الملسري    الماالس  المرتشريا     ل لعا   المرني   الرجوا  الملسرا 

ض في الملسرا  خاتل  ع  شعضتا الاع. التي خااا الرلذ  الاا ا  للأشاا  الن   ه  في لعا تت 

 رتشرى لشبياً في Community Health Systems 203على سايش المثا    خا ر . لعاختا  أهاافتا

على النايض    الت   فرا  رتشرى .  ليال   عل18 ع      ما  باق م را ا  سنو   خالغ 29

Shriners Hospital for Children  نشأة خااا لعا   صبي  21هي  نمم  غير لشبي  خض 

ها الباو    تاصص   جاني  للأطرا    في  ي  خااا المرا ز الطاي  لشل ا المبالشي  الااا ى التي خا ر

 ما  أا خاوا .  الموال (. 13) الموجو ة في جميذ أنبا  الالا   ا ا   اص  للمبالشي  الااا ى 

.  الأسواا الملسري  نام 



Government Marketsالأسواا الباو ي  

المشتر   في  عم  الالااا   خعتار الملسرا  الباو ي    .  وفر الروا الباو ي فرصًا  ايرة للعا ا    الشر ا     ايرها  ص يرها

لى أ ثر   في الوع ا  المتباة   اها   خبتوي الباو ا  الريالالي    او ا  الوع ا   الباو ا  المبلي  ع. الرييريي  للرلذ  الاا ا 

المشتر ا  الباو ي   شرا  الأعما   تشاشت  في . خر ليونا    عل    الرلذ  الاا ا   ش عاا 3  اة شرا  خشتري أ ثر    89،000

لنجاح في لتبايق ا.  لا  هناك أ ضًا ا تلافا   جب أا خرتمتا الشر ا  التي خرغب في شيذ المنتجا   الاا ا  للباو ا . نواح  ثيرة

 فت  عملي  اخااا الروا الباو ي     جب على الاايعي  خبا ا  ولذ صناع الارال الرييريي   خبا ا العوا ش التي خلتر على سلوك المشتري

.لرال الشرا 

لو اة في شعض الباع    سترمح ا. عا ة  ا خطلب الملسرا  الباو ي     المول    خاا   العطا ا     عا ة  ا  منبوا العاا لأ نى عطا 

.الباو ي  شاع  الجو ة أ  الرمع  الرايا  للمول  لإخماا العاو  في الولت المبا 



 عا  ستشتري الباو ا  أ ضًا على أساس العاو  المترا ض عليتا    الت في المااا الأ   في  ال  المشر

يتا التنافس المعااة التي خنطوي على خاالي    ااطر  ايرة في  جا  الابي  التطو ر  في الباع  التي  اوا ف

.نئيلًا 

  هناك شاوى  ايرة  . خميش المنمما  الباو ي  ملى خرضيش المول    المبليي  على المول    الأجانب

الشر ا   تعا ة الجنريا  العا ل  في أ ل شا  هي أا  ش   ل  خمتر المباشاة خجاه  واطنيتا على الرغ    

ال جي    هنا خاوا اللجن  اعلتصا    الأ ل شي  شالتالص الت. العر ض المترول  التي خاا تا الشر ا  الأجناي 

 التنميمي   على غرال  شتري المرتتلاي   الشر ا     تأتر المشتر ا الباو يوا شالعوا ش الايئي . التبيز

اش شي   ا ا فر ا    نوعأ  و  الشرا  الباو ي هو أنأ  ت   رالاتأ شعنا      ل.  الشاصي   الرر   

الجمتول الاالجي   شاً ا    الاون رس ملى  جموع   تنوع     المجموعا  الااص  المتتم  شايري  منراا

.الباو   لأ وا   افعي الضرايب



ع ا  المتباة على سايش المثا    خااا م الة الأعما  الص يرة في الو. المبتملي  أ ل   رصل  خص   يري  الايذ للباو  للمجتز   خوفر  عم  الباو ا  

على  ولعتا على الو ب نصايح  رصل  للشر ا  الص يرة التي خرعى ملى البصو  على الباو  

  ولذ  زالة التجالة الأ ر اي   بمّش شالمعلو ا  (. فر  التعالا/ التعالا / www.sba.gov/category/navigation-structure)فر  التعالا 

(.المنح التعالا شالتجالة الرر /  و  التجالة / www.commerce.gov) النصايح  و  فر  التجالة الا لي  

  الو اعتا في العا ا    الماا الاارى   خا ر م الة الاا ا  العا    را ز  ا ا  الأعما   ذ  وظري  لتاا   خعلي   ا ش ع  الطر ا  التي خشتري ش

ي  الوصو  خااا المجلا   الجمعيا  التجال   الماتلر   علو ا   و   ير. الباو ي     الاطوا  التي  جب على المول    اخااعتا    فر  الشرا  المتا  

الإنترنت  خار اا  ش هنه المنمما   الجمعيا  الباو ي  خبترظ شموالذ. ملى الماالس  المرتشريا   م الا  الطرا الرر ع   الو اع  الباو ي  الأ رى

 ا    ذ الت    تعي  على المول    مخااا النماا  م جا  طرا ع تراا الشر ط الأ مر    اص  شالنرا  للمشتر. التي خااا  علو ا    شولة  بات 

.الباو ي  الاايرة



: راجع  الأهااف 

1التاف 

يضددم سددوق العمددل جميددع ( 190-188ص . )العمددل وشددرح كيددف تختلددف أسددواق الأعمددال عددن أسددواق المسددتهلكينتحديددد سددوق 

لآخرين وخدمات أخرى أو لغرض إعادة بيعها أو تأجيرها لمنتجوات المنظمات التي تشتري السلع والخدمات لاستخدامها في إنتاج 

عمدال الطلدب علدى الأ. بالمقارنة مع الأسواق الاستهلاكية ، عادة ما يكون لدى أسواق الأعمال عدد أقل من المشترين الأكبدر. بربح

ال علدى عادةً ما يشتمل قرار شدراء الأعمد. مشتق من الطلب ، والذي يميل إلى أن يكون غير مرن ومتقلب أكثر من طلب المستهلك

ن تكدون يواجه المشترون من رجال الأعمال عدادة قدرارات شدراء أكثدر تعقيددًا ، وتميدل عمليدة الشدراء إلدى أ. مشترين أكثر احترافاً

.وأخيراً ، غالباً ما يعتمد المشترون والبائعون التجاريون على بعضهم البعض. أكثر رسمية



2التاف 

يتخددذ المشددترون مددن الشددركات قددرارات ( 195-190ص ). الصددناعيتحديددد العوامددل الرئيسددية التددي تددؤثر علددى سددلوك المشددتري 

.  دةوالمهام الجديعمليات الشراء على التوالي ، ودفعات الشراء المعدلة ، : تختلف باختلاف الأنواع الثلاثة لمواقف الشراء

بدون العديدد من العديد مدن الأشدخاص المختلفدين الدذين يلع-لجنة المشتريات –أن تتكون وحدة صنع القرار في منظمة شراء يمكن 

ارات مدن هدم المشداركون الرئيسديون فدي مركدز الشدراء  فدي أي قدر: يحتاج مسوق العمل إلى معرفة ما يلدي. من الأدوار المختلفة

هدم التدأثيرات يمارسون النفوذ وإلى أي درجة  ما معايير التقييم التي يستخدمها كل مشارك قرار  يحتاج مسوق العمل أيضًدا إلدى ف

.البيئية والتنظيمية والشخصية والفردية الرئيسية على عملية الشراء



3التاف 

يمكدن أن تشدارك عمليدة اتخداذ قدرار شدراء ( 197-195ص . )قائمة وتحديد الخطوات في عملية قرار شدراء الأعمدال

التعرف على المشكلات ،: الأعمال التجارية بحد ذاتها ، مع ثمانية مراحل أساسية

، المجهددزين وطلددب العددروض ، واختيددار المجهددز، ، والبحددع عددن المنتددوج وصددف الاحتياجددات العامددة ، ومواصددفات 

عددادةً مددا يمددر المشددترون الددذين يواجهددون حالددة شددراء مهمددة جديدددة . ومراجعددة الأداءومواصددفات الروتينيددة للطلددب ، 

.بجميع مراحل عملية الشراء



4الهدف 

هاتف كيف غيرت تقنيات المعلومات الجديدة ووسائل الإعلام عبر الإنترنت ، والناقش 

.المحمول ، ووسائل التواصل الاجتماعي التسويق من شركة إلى أخرى

أدت التطورات الحديثة في تكنولوجيا المعلومات الرقمية إلى( 199-197الصفحات )

ميع جالأعمال شراء ، والذي يتم من خلاله شراء المشترين من رجال " الشراء الإلكتروني"

.أنواع المنتجات والخدمات عبر الإنترنت

كاليف تمشتري الأعمال إمكانية الوصول إلى موردين جدد ، مما يقلل من الأنترنيت يمنح 

.ويسرع معالجة النظام والتسليمالشراء، 

لوسائط عبر الإنترنت وعبر االزبائن يتواصل مسوقو الأعمال أيضًا بشكل متزايد مع 

ق وبيع معلومات التسويالزبائن ومشاركة الرقمية والهواتف المحمولة والاجتماعية لإشراك 

.تمرةالمسالزبائن والحفاظ على علاقات للزبائن المنتجات والخدمات وتقديم خدمات دعم 



5الهدف 
ت الشراء كيف يتخذ المشترون المؤسساتيون والحكوميون قراراوشرح بين الأسواق المؤسسية والحكومية قارن 

.الخاصة بهم

قدم يتكون السوق المؤسسي من المدارس والمستشفيات والسجون والمؤسسات الأخرى التي ت( 203-199ص )

.منخفضة تتميز هذه الأسواق بميزانيات . السلع والخدمات للأشخاص الذين هم في رعايتهم

شراء أو تأجير التي تقوم ب-الفيدرالية والولائية والمحلية -السوق الحكومي ، الهائل ، من الوحدات الحكومية يتألف 

، ل الدفاع مات المنتجات والخديقومون بشراء مشتري الحكومة . السلع والخدمات للقيام بالوظائف الرئيسية للحكومة

.التعليم ، الرفاه العام ، وغيرها من الاحتياجات العامة

م ، مع مناقصة مفتوحة أو عقود تفاوضية تميز معظممارسات الشراء الحكومية هي متخصصة للغاية ومحددة 

. عمليات الشراء

. صةيعمل المشترون الحكوميون تحت العين الساهرة للكونجرس الأمريكي والعديد من مجموعات المراقبة الخا

.أوامروبالتالي ، فإنها تميل إلى طلب المزيد من النماذج والتوقيعات والاستجابة ببطء أكثر عمدا عند وضع


