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: ويه مراحل بعدة خدمة أو منتج اء برش المستهلك قرار اتخاذ يمر

اء1- رش ىل حاجته ويه مشكلته، المستهلك يحدد المرحلة هذه ه
�ي : المشكلة تحديد

الدوافع ويشمل الداخل من ه
ييأي داخيه بحافز المدفوعة الحاجة هذه ما، خدمة أو منتج

يكون أن يمكن والذي ه خارري حافز أو الحياة، نمط ه
�ي التغيري أو الجوع مثل الساسية

. ي مععي مستهلك ىعجاب نال ا
ن
ىعلن

السوق، ه
�ي المتاحة العروض عن المستهلك يبحث ذلك، بعد : المعلومات عن البحث -2

أو ىيجابية كانت سواء والتقييمات المراجعات عن البحث ه
�ي نت النري باستخدام فيقوم

مع التحدث طريق عن المنتجات حول معلومات عي الحصول يمكن كما سلبية،

بالتجزئة. البيع مؤسسات ه
�ي السلع اختبار أو ي الحاليعي ي والمستخدمعي ي الممثلعي

ه اللي الخدمة أو المنتج حول معلومات عي المستهلك يحصل أن بعد : البدائل فحص -3

عن ا نً عر ي تمري تباين نقاط عن ا بحثن مماثلة بعروض بمقارنتها يقوم احتياجاته، ه تللي قد

التجارية. بالعلمة الويه أو التوافر أو ات ي المري أو الجودة أو السعر مثل آخر،

اء برش ا قرارن العميل يتخذ المقارنات، وإجراء والتسوق بالبحث القيام بعد : القرار اتخاذ -4

تجزئة بائع بزيارة يقوم ثم له، الفضل هو ما يحدد أن بعد يريدها، ه اللي الخدمة أو المنتج

اء. للرش المتجر ىل الذهاب أو نت النري عري

تجربة المستهلك تقييم يه اء الرش عملية ه
�ي ة الخري المرحلة : الخدمة أو المنتج تقييم -5

فيها، التغيري يمكنه وماذا احتياجاته الخدمة أو المنتج تلبية مدى حيث من ككل، اء الرش

الخدمة. أو المنتج قدم الذي التجزئة بائع مع التجربة وكيفكانت



أو بالمنتج الخرين توصية أو تعليق ترك عري اء الرش تجربة تقييم للمستهلك ويمكن

الجتمايه التواصل وسائل عي الخدمة
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