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יץ, לפרסם, לשדר, להציג בפומבי, להעמיד לרשות  סייגים את כל התנאים הקבועים בתקנון. מעבר לכך, אין להעתיק, לשכפל, לשנות, להפ
 לשהו במסמך זה ו/או כל חלק ממנו.   הציבור, למסור או למכור לצד שלישי או לעשות שימוש מסחרי כ

 תוכן עניינים 

 3עמוד  –מבוא  .1

 :רקע .2

 3עמוד  –התנהגות צרכנים 

 4עמוד  –הצרכנות ברשת 

 5עמוד  –תאוריית ההתנהגות המתוכננת 

 6עמוד  –מול חשש בהתנהגות צרכני הרשת אמון 

 7עמוד   –הבדלים בין המינים 

 8עמוד  –סיכום  .3

 9עמוד  –רשימת מקורות  .4
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 מבוא

של לזיר   בימינו הפכה    ברשת קניה  ה פופולאר   ה  מונפוצ   ימסחר  החל  ביותר,  נעליים, ץ  בגדים, 

בסופר  ועדגאדג'טים  ו כמעטהקניות  הכול  "לבצע  כיום  ניתן    ,  האינטרנט    "קליקבאמצעות    מספק אחד. 

עבור  חשיפה   רבות  עצומה  וגםחנויות  מ  בישראל  ובכך  ולרכוש  תבחו"ל,  מחירים  להשוות  שלל  אפשר 

אינטרנטית  הרכישה  העם זאת,  יחד    .ליד הביתשבחנות    מאשריותר    זול  במחיר  , לעיתים קרובות מוצרים

  אתרים פיקטיביים הונאות   בעקבות " נופלים בפח"אנשים   וקיימים מקרים רבים בהם תמיד משתלמת,  לא

עקב   לקוי  או  הגיעושירות  שלא  מוצר  בחיי    .אפילו  ביותר  משמעותי  חלק  תופסת  ברשת  הקניה  ועדיין, 

בימינו שעה  הצרכן  ומדי  יום  מדי  ומתרחב  הולך  התחום  כי  עבור    .ונראה  שאלות  מעורר  הגדל,  התחום 

עולו וסביבו  ומכירה  צרכיה  מגוונות.  מערכות  מחקריות  גישות  של    ת  התנהגותם  את  תבחן  זו,  סקירה 

 תוך התבוננות על ההבדלים הקיימים בין המינים וביחס לגישות שונות.   ם ככלל וצרכני הרשת בפרט,צרכני

 רקע

 התנהגות צרכנים 

ה והצריכה  יום    דברן  ינהקנייה  מדי  לנו,  כולנו  שבשגרה.  חסר  מה  בוחנים    איזהמחליטים  ואנו 

לרכוש    מוצר החסר "כדי  בעלינו  את  מכןלמלא  לאחר  משתמשים  ".  תכופות,  ולעיתים  ממנו.  נפטרים    בו 

  חלקה.  "נועדה לספק צרכים, שמורכבת-דינאמית  פעילות אנושית,  הגדרתה של "התנהגות צרכנים"  הינה:

,  עיבוד מידעו  איסוף  קיימים תהליכים רבים:מאחוריה  אך  ,  מוצרים ושירותים  ביןחליפין  פעולת    -גלויה  

פעולות    לצדמוצרים,  ת  חיפוש, וצריככגון  גלויות"  צרכנים כוללת פעולות " ה. התנהגות  ועודקבלת החלטות  

. התנהגות הצרכנים עוסקת  הצרכנים לפעולהמובילות את  החלטות  ה מידע וקבלת ההעיבוד  כ "הכרתיות"  

שימוש והערכת המוצר. בעזרת לימוד התנהגות צרכנים  הקניה,  החיפוש,  ההתנהגות הצרכן בעת      בבחינת

 .( Lyengar et al, 2000) אנו מבינים את המשמעות שצרכנים מעניקים למוצר או לשירות מסוים

העסקית   חיים,  הסביבה  אנו  תדיר.דינאמית  בה  כ    ומשתנה  ריבוי  אלמנטים    מותגיםתחרות, 

מגווןתקשורתערוצי  ו לצד  המערכתהפצה,  מערכות    ,  מן  הצרכנים  להבין  דורשים   .את 

  .היפטרות ממוצרלשימוש וללרכישה,    בדרךפעולות  רבים לצד שלל  תהליכי החלטה    צרכן כוללת התנהגות  

,  אחר  באופןלפעול    אך בפועל,  מסוימיםלהצהיר על צרכים    עשוייםהיות והקונים    הבנת הצרכנים מורכבת

כי  פותותכו מודעים  הם   ייתכן  את צרכנים  ההתנהגות   .הפנימיים  למניעיהם   כלל  אינם  כלל    מהווה 

של    הפסיכולוגית  ,החברתיתההתנהגות   פוטנציאליםלקוחו" והפיזית  באמצעות,  "ת  תכנון,    המתבטאת 

 (.  Lyengar et al , 2000מנו )רכישה, שימוש במוצר והיפטרות מ

אי    תחושת  מייצריםמסופקים    שאינםצרכים  ם.  לספקמחפש דרכים  הוא  ו   רב  רצונותלצרכן מספר  

רצון הגישותאחת    .שביעות  ההנעהעל    מתבססת  ניםהצרכ  התנהגותבחקר    מן  הפסיכולוג     תיאורית  של 

כשצורך מסופק,   .ןמבטא את קדימותשבמדרג צרכים,  ,  קבוצות  5פי  ל  צרכי האדםסיווג את  שמסלאו  א.

הבסיס הינו צרכים פיזיולוגיים כמים    :ק הצורך הבאופ ילס   פונהוהאדם    מניע לפעולה,הוא מפסיק להוות  

וזוגיות,   כחברות  ואהבה  שייכות  צרכי  מכן  לאחר  ומשפחה,  כתעסוקה  ביטחון  צרכי  כך  אחר  ואוכל, 

הצרכן, למלא את צרכים  שואף  כמקבל החלטות,  ובהמשך צרכים עיליים ככבוד והערכה, ומימוש עצמי.  

 (.  Roedder et al, 2006) ו אותםמוצרים שיספק לקנות אלו ו 
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 הצרכנות ברשת 

קניה נתפסת כחוסכת  הבין דפוסי הקניה במערב.    אדיר   מקום   תוכובש  כת נת הולהקנייה המקוו

זולה  ב זו,פריטים. התרחבות  המבין היצע    בחירתו של מוצר  וכזו המאפשרתזמן,  קניה  לבהשוואה    קניה 

על  ה"מסורתית" מוסברת  ביניהם:  ,  שונים  גורמים  דמוגרפיות  ידי  חיים  עולמיותמגמות  סגנון    מהיר , 

המחשבים,  ,  בימינו בין  וגם  תחכום  וההמיזוג  סלולארית  לצד   אינטרנט, הטלוויזיה  בתקשורת    . הגידול 

והשוואתמגוון    ם שלבהצגת  ענפות  תו יכולות טכנולוגיישנן  אינטרנט   בנוסף, פריטים    ם מבחינת מחירים. 

 (.  Kohavi et al, 2014משאבים חיוניים לפרט בימינו ) –הרכישה המקוונת מספקת חיסכון בזמן ובדלק 

בני    הינם  הקניה  מהפכת  שגדל    "מובילי"  הראשון  הדור  החדש,  זרועות  לתוך  היישר  הדור 

הוא    ועבורוהאינטרנט   במדיה  זאת"מולד"כמעט  השימוש  שללעומת  .  שנהגו  הדורות  ה  ם  קודמים 

ב להשתמש   פחותה  בכלל.  במידה  אם  אל  מדיה,  נשאבים  הקודמים  הדורות  גם  החדש,  הדור  בעקבות 

שהקניות  צרכנות הרשת והולכים בעקבות ילדיהם, עקב שלל היתרונות הקיימים ברכישה זו. סביר אם כך, 

דבר זה דורש הנה    ." בחנויותתומסורתי "קניות  על חשבון    באות וזאתשנים המשך ה אינטרנט תגדלנה בב

מושפעת מגורמים    ברשתרכישה  של מושג הקניה החדש יחסית והעמקה בעולם תוכן זה. עד כה, ידוע כי ה

ו כך גם השפעה סביבתית  הפריטים ברשת  המשתמשים לגבי זמינות ונגישותשל  מודעות  ה  וביניהםשונים,  

  מגוון המוצרים   ,כיוםנטרנט.  של האנשים סביב הרוכשים ותחושת היכולת שלהם לבצע את הרכישה באי 

נית, וכמעט כל  הינו עצוםלרכישה מקוונת    הקיימים לאורך   בדרך זו. לא פלא אם כך, כי ן לרכישהפריט 

 (.Kohavi et al, 2014) ברשתשעורי הקניה צרכנים וב זמן ניכר גידול בה

של  התפתחותבישראל,   באינטרנט  ה  בכלל  לשינוי    גרמה הקניה  לתהליך  ניכר  עיצוב  צד  הקניה, 

 .צרכן/ קונההספק /משווק,  היצרן,  ה :  הקניה, כגון  בתהליך   "השחקנים העיקריים " דש של תפקידי  ומח

אתר אחד.  בנגישים  של מוצרים    עצוםמבחר    באמצעות הצגתצובר עוצמה גדולה,    בישראל כיום,    המוכר

בו בזמן    .  המוצרולהוזיל את  המוכר  על    "לדלג בכך "לצרכן ו  באופן ישירמוצרים  יכולים למכור    הספקים

ביכולתם   אתלהגדיל  יש  זאתלקוחות.    גדולמגוון    בעבור  םמסחר של  היקף  ה  משמעותית  חשיפה  ה,  עם 

ספקים  הלחץ על  גם  יוצרת    ,זמן קצר  רשת, תוךב של חנויות  חלמספר רהישראלי,  צרכן  הפוטנציאלית של  ה

דווקא    מחירים   לת להוז התורם  הצרכןדבר  ה דיין,  וע   .לרווחת  הינו  י  ישראלהצרכן  לברשת  נושא  רגיש 

מן,  הקניות עצלצורך  לצורך השוואת מחירים, ופחות  ם תכופות  באתרימשתמש  ו,  האשראיחשיפת פרטי  

,  חסם עיקרי בביצוע רכישותמהווה    באינטרנט בישראל,תשלום הקניה   .ביחס למדינות מערביות אחרות

הקניה הרווחת  ובפרט פרטי האשראי.    רשת קנייה בב  הניתן מידע  המניצול לרעה של  "ישראלי"    חשש  עקב  

באינטרנט  ב הינה  יותר  הישראלי  הצרכן  קודם בקרב  עוד  המוכרת  מחנות  עצמאית  מרבית  לכן.     קניה 

  תחושה הן:    זוהסיבות לקנייה   כאשר באתרים מקומיים,  נערכותבאינטרנט  הקניות של הצרכן הישראלי  

ב יותר  המלצה  האשראי    פרטי מסירת  בטוחה  המליצו  או  אחרים  האתרשגולשים  איגוד  ) אודות  סקר 

 (. 2015האינטרנט הישראלי, 

ניכר אם כן, כי הרכישה באינטרנט בעולם, הולכת ונעשית רווחת יותר ויותר ועל אף המאפיינים  

הספציפיים בישראל, גם בקרבנו היא הולכת וגדלה. דבר זה דורש התבוננות מעמיקה בהתנהגות הצרכנים  

 ברשת והבנה של מניעיהם.  
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