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I – :مدخل عام لبحوث التسویق 
I-1  :تعریف بحوث التسویق

إیجاد تعریف شامل ودقیق لبحوث التسویق متعددة، ولا یوجد       إن المحاولات الرامیة إلى
تعریف واحد لھا، ولھذا سنقتصر على ذكر بعض التعاریف الأكثر شیوعا وذلك على النحو 

التالي : 
  1960تعریف الجمعیة الأمریكیة للتسویق سنة :

) بحوث التسویق كما AMA     عرفت لجنة التعاریف التابعة للجمعیة الأمریكیة للتسویق (
 ھي الطریقة العلمیة في تجمیع وتسجیل وتحلیل البیانات عن كافة المشاكل المرتبطة «: یلي

.  »بتسویق السلع والخدمات بأعلى درجة من الموضوعیة والدقة
  1987تعریف الجمعیة الأمریكیة للتسویق سنة :

     وافقت الجمعیة على تغییر التعریف القدیم لبحوث التسویق واستبدالھ بتعریف جدید 
 انھ تلك الوظیفة التي تربط «وینص ھذا التعریف الجدید على:  1987موسع، وذلك في عام 

بین المستھلكین أو العملاء أو الجمھور وبین القائمین بالنشاط التسویقي من خلال المعلومات. 
ھذه المعلومات تستخدم في تحدید وتعریف الفرص والمشاكل التسویقیة، وتساعد في تولید 

وتحسین وتقییم التصرفات، وتستخدم في مراقبة الأداء التسویقي، وتحسین تفھم التسویق 
كعملیة متكاملة، فبحوث التسویق تحدد المعلومات المطلوبة لتوضیح تلك المسائل وتصمیم 

الأسلوب أو الطریقة اللازمة لجمع البیانات وتدیر وتنفذ عملیة جمع البیانات وتحلیلھا 
واستخلاص النتائج، وتجري الاتصالات اللازمة لإقرار النتائج النھائیة للبحوث وما ینطوي 

 »علیھ من دلالات مختلفة 
 )تعریف معھد الإدارة البریطاني(The British Instutiue of Management: 

     لقد تبني المعھد البریطاني للإدارة تعریفا مبنیا على تعریف الجمعیة الأمریكیة للتسویق 
 عملیة التجمیع والتسجیل والتحلیل « :وھذا التعریف مراده أن بحوث التسویق ھي

الموضوعي الھادف للحقائق المرتبطة بالمشاكل الخاصة بنقل وبیع السلع والخدمات من 
 »المنتج إلى المستھلك أو المنتفع بھا 

 
 
 
  : تعریف فلیب كوتلر

 عملیة إعداد وجمع وتحلیل واستغلال «     حسب كوتلر تسمى دراسة أو بحث تسویقي كل : 
 »البیانات والمعلومات المتعلقة بوضعیة تسویقیة معینة

  :تعریف محمد عبیدات
 كافة الأنشطة الھادفة إلى جمع البیانات «     عرف محمد عبیدات بحوث التسویق على أنھا: 

والمعلومات المطلوبة، ومن مصادرھا الأساسیة وتحلیلھا باستخدام النسب الأساسیة، وتقدیم 
 .»التقریر النھائي

 )تعریف جون جاك لومبانJean Jacques Lambin :(
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 بحوث التسویق تشتمل على « بحوث التسویق یعرف كما یلي دور فان Lambin     حسب 
تقدیر الاحتیاجات من المعلومات واختیار المتغیرات الملائمة والتي تخص ھذه المعلومات 

 »الموثوق بھا من أجل تجمیعھا وتسجیلھا ومعالجتھا 
من التعاریف السابقة یمكن استخلاص مجموعة من النقاط الھامة والمتمثلة في: 

 ) كلمة بحوث تعني بالإنجلیزیةResearch في الأصل ھي (Re-search ،أي إعادة البحث 
ویعني ذلك أن البحوث لا تؤدى لمرة واحدة ثم تنتھي، وبالتالي فان بحوث التسویق ھي 

نشاط مخطط ویتم بطریقة منظمة تبدأ بتحدید المشكلة؛ وصولا إلى استخلاص النتائج 
وكتابة التقریر النھائي. 

  أن بحوث التسویق تتبع متطلبات الطریقة العلمیة التي من أھمھا إتباع الموضوعیة في 
 جمع وتحلیل البیانات؛

  إن النتائج التي تأتي بھا البحوث التسویقیة ھي الأساس في اتخاذ القرارات التسویقیة
 .وكذلك وضع الاستراتیجیات المختلفة

     ولمزید من التوضیح والفھم حول مفھوم بحوث التسویق، نقوم بتحدید مكونات ھذه 
البحوث، حیث أنھا تتكون من أربعة عناصر لھا علاقة مع بعضھا البعض حسب الشكل 

التالي: 
 
 
 
 
 

  عناصر بحوث التسویق.):I-1الشكل(
                                       - الابتكار  التكنواوجي 

                                       -عناصر المزیج
                                       -القطاع الاقتصادي

 -تحلیل المعطیات
 -الاختبارات                                                                                                                       -الإدراك 
 -تحلیل التباین                                                                                                                    -الشرح  
 -تحلیل المحتوى                                                                                                                   -التنبؤ

 الارتباط
 
 
 

 
بالنسبة لأرضیة البحث: یمكن أن یكون على سبیل المثال في مستوى التغیر التكنولوجي،      

أو عناصر المزیج التسویقي. 
الأھداف: تكمن الأھداف في إدراك وفھم المشكلة، والوصف والشرح والتنبؤ. 

تحلیل المحتوى، تحلیل المعطیات،  المناھج: ھناك عدة مناھج وأسالیب مثل وأھمھا
 ، الارتباط.تالاختبارا

 الأعمال الداخلیة: وتتمثل في الخبرات السابقة، أو الكتب أو الصحف و المجلات الموفرة.
وفقا لما تم التطرق إلیھ فان الأھداف في نشاط بحوث التسویق تتمثل في أربعة أھداف 

رئیسیة: 

أعمال داخلیة 
Travaux 
interne 

الأھداف 
Objectifs 

الأرضیة 
Terrain 

 

المناھج 
Méthodes 

  



      د. بعيطيش          محاضرات في مقياس بحوث التسويق لطلبة السنة أولى ماستر إدارة الأعمال
 

-اكتشاف وتعریف الفرص والمشكلات التسویقیة التي توجد أمام المؤسسة؛   1
-التوصل إلى بعض التصرفات الإستراتیجیة أو التكتیكیة التسویقیة، وتعدیل البعض الأخر 2

؛ بما یتفق مع التغیرات داخل المؤسسة أو خارجھا
-القیام بمتابعة النشاط التسویقي للمؤسسة، والتأكد من أن ھذا النشاط یحقق الأھداف 3

 المرجوة منھ.
-تحسین فھم النشاط التسویقي والدور الذي یلعبھ في المؤسسات وزیادة المھارات التسویقیة 4

لدى رجال التسویق فیھا. 
 :الفرق بین بحوث التسویق وبحوث السوق 

     إن بحوث السوق تھتم بدراسة وقیاس وتحلیل الأسواق وذلك بجمع وتسجیل البیانات 
الخاصة بالمشترین الحالیین والمتوقعین للسلعة أو الخدمة التي تقدمھا المنشاة بینما نجد أن 

بحوث التسویق تكون موجھة بدراسة كل العوامل أو المتغیرات المرتبطة بتسویق السلع 
والخدمات بما في ذلك فعالیة الإعلان وقنوات التوزیع والمنتجات المتنافسة والسیاسات 

التسویقیة وكل ما یتعلق بسلوك المستھلك النھائي أو المشتري الصناعي على حد سواء وذلك 
 .على أسس علمیة

     ولذا تعتبر دراسة السوق إحدى المجالات الرئیسیة لبحوث التسویق حیث إنھا تشمل: 
  ) تحدید السوق الخاصة بالمنشاة وتوصیفھا من حیث السن والدخل والمھنة والنوع

بالنسبة للمستھلك) ونوع النشاط وحجم الأعمال والشكل القانوني والمنطقة ( بالنسبة 
 للمشتري الصناعي).

  دراسة أنماط الشراء والعادات و الاتجاھات و الانطباعات والدوافع والآراء والاحتیاجات
 الخاصة بالمستھلكین والمشترین الصناعیین.

 .تحدید حجم الطلب حالیا ودراسة المتغیرات المتوقعة فیھ مستقبلا 
  تحدید المواصفات المطلوبة من المستھلك أو المشتري الصناعي في المنتجات التي تقوم

المنشاة بإنتاجھا 
I-2  :أھمیة بحوث التسویق

لقد أدى انتشار المفھوم الحدیث للتسویق إلى تزاید الاھتمام ببحوث التسویق، حیث أدركت 
المؤسسات الحاجة الضروریة لإجراء البحوث التسویقیة حول المستھلك والسوق والمنافسة 

والترویج وغیرھا. كما تزاید الاعتراف ببحوث التسویق ودورھا في قطاع الأعمال مع 
 ظھور الدوریات العلمیة المتخصصة في بحوث التسویق مثل:

Journal of advertising research -  
Journal of marketing research ,journal of consumer research -  

     ولتوضیح أھمیة بحوث التسویق یمكن تشبیھ دخول المؤسسة للسوق برحلة لمركب 
بحري قبطانھ بحاجة إلى معومات كافیة عن موقع المیناء المقصود، كذلك إدارة المؤسسة 

 ھي أیضا بحاجة إلى معلومات دقیقة وفي الوقت المناسب لتقوم باتخاذ القرار المناسب
لتحقیق الأھداف المنشودة. 

 تعود ھذه الأھمیة لعدة عوامل منھا: Lambin  وحسب
  صعوبة التنبؤ بالطلب: حیث زاد تطور البحوث بسبب تعدد عوامل البیئة الخارجیة التي

لا تتحكم فیھا المؤسسة، مع عولمة الاقتصاد وتدخل السلطات العمومیة,والمتعاملین 
 الاجتماعین؛
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  سرعة التغیرات الاقتصادیة، التكنولوجیة، التنافسیة في بیئة المؤسسة والتي تفرض علیھا

أقرب الآجال؛  التكیف معھا في
  تعدد سلوكیات المستھلكین بالنسبة للمؤسسات الكبیرة، مما یحتم علیھا القیام ببحوث

 لمواجھة تلك الحاجات الجدیدة والمفاجئة؛
  تكالیف التسویق والأخطار المرتبطة بالإخفاق في النشاطات الجدیدة، ومن ثم تأتي بحوث

 التسویق ساعیة لتخفیض الشكوك بالنسبة للقرارات المتعلقة بذلك؛
  ،كثرة أو تعدد العلامات التجاریة للمنتجات و التي بدأت تزداد أھمیتھا أكثر فأكثر

وبالتالي القیام بتحلیل للسوق یكون ضروري من اجل استنباط إستراتیجیة جدیدة للتموقع 
 ومن اجل توحید الحملات الاشھاریة.

      كما یمكن لبحوث التسویق أن تقوم بثلاثة وظائف ھامة وھي:
 فھي تشمل جمع وتقدیم حقائق معینة عن الأوضاع الحالیة للسوق، الوظیفة الوصفیة:

السلعة، المنافسین... 
 وتتولى عملیة تفسیر وشرح البیانات المجمعة من خلال بحوث الوظیفة التشخیصیة:

 التسویق، والمبادرة بتقدیم العدید من التساؤلات محل اھتمام رجل التسویق .
 وھنا تتأتي كیفیة استخدام البحوث الوصفیة والشخصیة من طرف الوظیفة التنبؤیة:

المختصین في نشاط التسویق، للتنبؤ بالنتائج المترتبة على اتخاذ القرارات التسویقیة كحجم 
 المبیعات التقدیریة لفترة زمنیة معینة.

، وكذلك وظائفھا ةبعد ما تم ذكر أھم العوامل التي أدت إلى زیادة الاھتمام بالبحوث التسویقي
الأساسیة سنحاول أن نتطرق إلى أھمیتھا من خلال مستویین: 

الأول على مستوى إدارة التسویق والمؤسسة ككل ، والثاني على مستوى إدارة المبیعات 
بوجھ خاص. 

أولا: أھمیة بحوث التسویق بالنسبة للمؤسسة: 
   یمكن إبراز أھمیة بحوث التسویق في النقاط التالیة: 

  تحسین جودة القرارات المتخذة: إن أھمیة بحوث التسویق لا یجب النظر إلیھا كأداة مفیدة
لمدیري التسویق فحسب، وإنما كونھا تؤدي إلى تحسین عملیة اتخاذ القرارات عن طریق 

إلقاء الضوء على كافة البدائل التسویقیة المتاحة وعرض المتغیرات الخاصة بالقرار بطریقة 
تمكن رجل التسویق من اختیار أفضل البدائل؛ 

  اكتشاف نقاط المتاعب قبل تفاقمھا: یستخدم المدیرون البحوث بغرض أخر وھو اكتشاف
أسباب ظھور مشكلات وأخطاء معینة في القرارات التسویقیة بحیث یمكن معالجتھا قبل 

انتشارھا وتفادي حدوثھا في المستقبل.  وتمكن بحوث التسویق من معرفة أسباب الفشل في 
 المتخذ سواء لأسباب داخلیة خاصة بالقرار ذاتھ، أو لأسباب خارجیة حدثت يالقرار التسویق

 للبیئة أثرت على نجاح القرار؛ 
  ،في ظل نتائج  بحوث التسویق یمكن إنتاج السلع التي تتفق مع احتیاجات المستھلكین

وكذلك تسعیرھا بما یتفق و خصائص الطلب علیھا، وتقدیمھا إلى الأسواق الأكثر رواجا من 
غیرھا. كما أن استخدام ھذه البحوث یلفت نظر المدیرین إلى إعادة النظر في موقف 

المؤسسة في السوق، ویعتبر ھذا التفكیر أساسا موضوعیا لإعادة تقییم الأھداف والسیاسات 
 التسویقیة.
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     إن بحوث التسویق تجعل المؤسسات على اتصال دائم بالسوق، حیث تتیح لھا الإلمام بكل 
مایطرأ علیھ من تغیرات، وبالتالي جمع المعلومات والبیانات باستخدام الأسلوب العلمي 

لاتخاذ القرارات التسویقیة ومواجھة ھذه التغیرات. 
ثانیا :أھمیة بحوث التسویق لإدارة المبیعات:  

     أصبح من غیر الممكن على مدیري المبیعات إعداد خططھم البیعیة دون الاعتماد على 
المعلومات والحقائق التي تمدھم بھا بحوث التسویق، لذلك یمكن ذكر المزایا التي تعود على 

إدارة المبیعات من استخدام بحوث التسویق في النقاط التالیة: 
  اكتشاف طرق جدیدة لزیادة حجم المبیعات أو إجمالي الربح أو صافي الربح؛
 اكتشاف حاجة السوق إلى سلعھ جدیدة ومتطورة؛ 
 جدیدة للسلعة سواء من الناحیة الجغرافیة أو من ناحیة نوع  اكتشاف استعمالات

 المستھلكین؛
 اكتشاف عدم صلاحیة السلعة الحالیة وضرورة وقف إنتاجھا ؛ 
 اكتشاف الحاجة إلى تحسین السلع الحالیة ؛ 
 اكتشاف طرق جدیدة لتحسین الأسالیب البیعیة والإعلانیة؛ 
 اكتشاف طرق جدیدة لزیادة الكفایة الإنتاجیة لطرق التوزیع؛ 
   .اكتشاف طرق جدیدة لحفز رجال البیع وتشجیعھم
I-3 :بحوث التسویق والطریقة العلمیة 

 ) صفات البحث التسویقي Marketing Management  ( في كتابھkotler    لقد عرض 
 الجید على الشكل التالي:

  الطریقة العلمیة الجیدة: البحث التسویقي یستخدم المبادئ والقواعد العلمیة كالمشاھد
الجیدة وتكوین الفرضیات، والتنبؤ والفحص؛ 

  الابتكاریة: فعلى البحث التسویقي الجید أن یكون مساھما بنتائجھ في حل المشكلات
 التسویقیة؛

 تعدد الطرق یعطي تصورا أوضح لمفسر  استخدام عدة طرق في التحلیل: حیث أن
 البیانات، فتعطي دقة أكثر لذلك التحلیل، ورؤیا ابعد لسلوك المتغیرات؛

  الاعتماد المتبادل بین طرق تحلیل البیانات، فتعطي دقة أكثر لذلك التحلیل، ورؤیا ابعد
 لسلوك المتغیرات؛

    .أن تكون قیمة البحث ومقدار الاستفادة منھ یبرران تكلفة تنفیذه
     إن اتصاف البحوث بأنھا عملیة منظمة وموضوعیة، تنقلنا من مجرد النظر إلى بحوث 
التسویق كمجھود فردي لجمع البیانات إلى نشاط مخطط ومنظم یھدف إلى ترشید القرارات 
التسویقیة. ویتفق رواد الفكر التسویقي والمشتغلین ببحوث التسویق في الرأي على أن القیام 

بالبحوث اللازمة في ھذا المجال إنما یھدف إلى إدخال المنھجیة العلمیة في ذلك حیث أنھا 
تعمل على تضییق دائرة عدم الیقین المحاطة بالمشكلات التسویقیة. 

    وكما ھو معروف فان مصطلح البحث العلمي یتكون من كلمتین، الأولى ھي «البحث» 
والتي تعني عند البعض التحري أو التقصي وعند البعض الأخر السؤال أو الاستفسار عن 
شيء أو موضوع ما لھ أھمیة معینة لدیھم. أما الثانیة فھي «العلمي» نسبة إلى العلم الذي 

یعني للأفراد ببساطة شدیدة المعرفة الموثقة الشاملة حول موضوع محدد من خلال تحدید 
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واضح لمختلف أبعادھا أو أركانھا التي تكون حقیقتھا المدركة من قبل الجھات والأطراف 
ذات العلاقة. 

    وتتمثل وظیفة العلم ھنا باقتراح تفسیرات للظواھر الملاحظة فضلا عن اكتشاف الرابطة 
السببیة بین ھذه الظواھر، وھل ھي مطابقة لنظام القانون العلمي والتي تسمح بالتنبؤ بالوقائع 

  المنتظرة في ظروف نھائیة.
أ-تعریف البحث العلمي: 

     توجد عدة تعاریف للبحث العلمي نذكر منھا: 
 » البحث العلمي ھو التحري والاستقصاء المنظم الدقیق الھادف للكشف عن حقائق الأشیاء

 »وعلاقتھا ببغضھا البعض وذلك من اجل تطویر الواقع الممارس لھا فعلا أو تعدیلھ
  الاستخدام المنظم لمجموعة من الأسالیب والأدوات «كما یعرف المنھج العلمي على انھ 

المتخصصة وإتباع مجموعة من الإجراءات الفنیة للتعامل الفعال مع موقف معین أو 
 »مشكلة معینة للتوصل إلى البدیل الأفضل القائم على تقدیرات صحیحة وحقائق قائمة

-الشروط الواجب توفرھا في البحث العلمي :  بـ
     لابد أن تتوفر في بحوث التسویق كغیرھا من البحوث العلمیة مجموعة من الشروط 

الواجب مراعاتھا من جانب الباحثین وتتلخص في ما یلي: 
  : شروط خاصة بالباحث
  توافر الخلفیة الكاملة عن موضوع البحث والظروف المحیطة بھ؛
 توافر المھارة اللازمة لتحدید المشكلة؛ 
 التفكیر الابتكاري؛ 
 التفكیر التحلیلي؛ 
  الموضوعیة وعدم التحیز؛ 
 القدرة على الاتصال؛ 
  .القدرة على الاطلاع والبحث
  :شروط خاصة بموضوع البحث 
  التحدید الدقیق لموضوع/مشكلة البحث؛
 الواقعیة (الارتباط بالواقع)؛ 
  البیئة- الصناعة؛–الفائدة المتوقعة من البحث للمجتمع  
 الفصل/الربط في قضیة البحث؛ 
 القیود/ الفرص المتعلقة بموضوع البحث؛ 
 .التكلفة/العائد المنتظر من البحث 
  : شروط خاصة بمنھج البحث
  تحدید مجتمع البحث او تمثیلھ تمثیلا دقیقا؛
 إمكانیة توفیر البیانات اللازمة؛ 
 عدم التحیز في جمع البیانات؛ 
 الحداثة في البیانات؛ 
 التعبیر الكمي بقدر الإمكان للبیانات؛ 
 دقة المقاییس المستخدمة وتوفر خاصتي الثبات والمصداقیة؛ 
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 اختبار وتدریب المقابلین لجمع البیانات؛ 
  . التحقق من صحة البیانات
  :شروط خاصة بالتحلیل
  استخدام أسالیب ملائمة وكمیة للتحلیل؛
 بناء وتطبیق النماذج الملائمة؛ 
 الموضوعیة وعدم التحیز؛ 
  .البعد عن التعقید في الأسالیب الإحصائیة
  :شروط خاصة بالنتائج والتوصیات
  توافق النتائج مع مخرجات أسالیب التحلیل؛
 الوضوح والبساطة في تفسیر النتائج؛ 
  .واقعیة وإمكانیة تطبیق التوصیات
  :شروط خاصة بعرض و مناقشة النتائج
  الإعداد السلیم للتقریر النھائي؛
 استخدام الوسائل المناسبة لعرض النتائج؛ 
 مھارات العرض والتشویق؛ 
   .الإقناع بالتوصیات

-صعوبات تطبیق المنھجیة العلمیة: جـ
     بالنظر إلى طبیعة النشاط التسویقي نجد انھ یتصف بمجموعة من الخصائص و التي 

تجعل من تطبیق الأسلوب العلمي تعترضھ بعض الصعوبات وھذه الخصائص ھي: 
 :النشاط التسویقي یدور حول المستھلك وتصرفاتھ وھي غیر تعقد میدان التسویق 

ملموسة، فالمستھلك النھائي یمثل ھدف أي نشاط تسویقي ومن ثم فھو المحور الرئیسي لأي 
دراسات أو بحوث ترتبط بھذا المجال ولا شك أن حداثة العھد والاھتمام بمیادین المعرفة 

العلمیة أدت إلى عدم توفر القدر المطلوب في مجال البحوث والنظریات والتي یمكن 
الاعتماد علیھا في تفسیر الظواھر وتحدید المشكلات وتكوین الفروض. 

  :الباحث في میدان التسویق لا تتوفر لدیھ المقاییس الدقیقة والكافیة إنصعوبة القیاس 
كما تتوفر لنظیره في العلوم الطبیعیة الذي یستخدم الأجھزة المختلفة في قیاس الظواھر ومن 

ثم الوصول إلى نتائج دقیقة. أما في میدان التسویق فان الباحث یستعین بأدوات أخرى مثل 
الملاحظة والاستقصاء عند اختبار العلاقات وجمع البیانات وتسجیلھا وتحلیلھا وھذه 

 المقاییس لا تتوفر لھا نفس الدقة لقیاس الظاھرة محل الدراسة.
  الباحث في مجال التسویق العدید من  : تعترضصعوبة إجراء البحوث التجریبیة

الصعوبات لتطبیق  التجارب العلمیة نظرا لعدم ثبات العلاقات الاجتماعیة بسبب أن الفرد 
دائما ما یكون محور التجربة، بالإضافة إلى أن الفرد وشعورا منھ انھ تحت التجربة یمیل 

 إلى تغییر سلوكھ أثنائھا.
 أن من بین الأسباب المؤدیة إلى صعوبة القیام بالتجارب العلمیة ھو Lambinكما یرى 

 ارتفاع التكالیف المتعلقة بھا مع الحضور القوي للمنافسة.

I-4  :مجالات بحوث التسویق
یكمن الغرض الأساسي من بحوث التسویق في الحصول على الحقائق والمعلومات اللازمة 

لرسم سیاسات الإنتاج والتوزیع بالنسبة للمؤسسة، كما یمكن لھا أن تغطي القرارات التسویقیة 
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ذات الطبیعة الإستراتیجیة والتكتیكیة (المدى الطویل و المتوسط). وبالتالي یمكن لبحوث 
التسویق أن تغطي المجالات التالیة: 

  -بحوث الإعلان:أ
     تلعب البحوث التسویقیة دورا ھاما في مجال بحوث الإعلان، حیث تعد ھي الأساس في 

تولید الأفكار الجدیدة الخاصة بالرسالة الإعلانیة وفي تحریر وتصمیم المشاھد الإعلانیة. كما 
تلعب دورا في : 

 قیاس فعالیة الإعلانات؛ 
 تحلیل إعلانات المنافسین؛ 
 تحلیل صورة وسمعة المؤسسة؛ 
 . استخدام الوسائل الإعلانیة 
-بحوث الأعمال والمنظمات : بـ

     تقوم بعض المؤسسات التي تعمل في نفس الصناعة أو في میدان الأعمال ببعض البحوث 
المشتركة وبصفة خاصة تلك التي ترتبط بحالة السوق المتوقعة في المستقبل.  

فمثلا قد تتعاون المؤسسات المنتجة للسیارات في القیام ببحث لتقدیر حالة الطلب في المستقبل 
والتعرف على طبیعة ونوع السیارات التي یفضلھا الأفراد خلال السنوات القادمة، ویطلق 

على ھذه البحوث اسم بحوث الأعمال. 
-بحوث المنتج:  جـ

 وتنمیة واختیار المنتجات الجدیدة، والتحسینات في المنتجات م     وتتعلق ھذه البحوث بتصمي
 وجودة المواد ه المرتبطة بنوع المنتج وأدائهالحالیة والتنبؤ باتجاھات المستھلك وتفضیلا ت

الداخلة في الصنع، والغلاف... 
     وفي ھذا المجال تلعب البحوث دورا ھاما حیث أنھا تكون منوطة بالتعرف على مدى 

قبول السوق لھذه المنتجات. 
     وبطبیعة الحال فان بحوث التسعیر تصنف داخل بحوث المنتج حتى یمكن دراسة علاقة 

الجودة المقدمة بالسعر المقترح وإمكانیة تغییر السعر أخذین بالاعتبار مرونة الطلب 
السعریة. 

- بحوث المسؤولیة الاجتماعیة: د
     عندما تشعر المؤسسات بمسؤولیتھا تجاه المجتمع الذي توجد بھ فإنھا عادة ما تقوم 

ببعض البحوث المرتبطة ببعض القضایا الاجتماعیة، والقضایا التي تھم الرأي العام مثل 
قضیة تلوث البیئة، وقضیة توفیر العناصر الغذائیة السلیمة في المنتجات، وقضیة تأثیر 

الإعلان على الأطفال والأسرة. كذلك یندرج تحت مسؤولیة البحوث الاجتماعیة تلك البحوث 
التي تتم بغرض الحصول على بعض القرائن التي تؤید ما یقال في الرسائل الإعلانیة عن 

المنتج وخصائصھ.  
وتظھر أھمیة ھذا الأمر في مجال الإعلان عن بعض المنتجات المرتبطة بالصحة العامة 

للأفراد. 
بحوث السوق والمبیعات: -ھـ
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     تلعب بحوث السوق دورا ھاما في التنبؤ بحجم المبیعات سواء على مستوى السوق ككل 
أو على مستوى المؤسسة، كما تلعب دورا ھاما في تحدید قنوات التوزیع التي لم یتم للمؤسسة 

 بعد والتي تؤدي الاستفادة منھا إلى زیادة مبیعات المؤسسة.  ااستغلالھ
  وعموما یمكن إن تعالج ھذه البحوث ما یلي:

تطور مستوى المبیعات حسب القطاعات البیعیة المختلقة؛ 
 تطور المبیعات حسب المنتجات؛

 تحدید المرودیة لكل قطاع؛
 تحدید مرودیة كل منتج؛

 تقییم أداء قنوات التوزیع(الوكلاء- تجار الجملة- تجار التجزئة)؛
تقییم أداء مندوبي المبیعات وطرق البیع. 

 II  :بحوث التسویق ونظم المعلومات التسویقیة
إن الفرق بین نظام المعلومات التسویقیة وبحوث التسویق واضح من خلال استعمالھما،      

جمیع المعلومات والبیانات التي لھا علاقة بنشاط  فالأول عبارة عن نظام یتم فیھ تخزین
المؤسسة و الموجودة بداخلھا  وخارجھا. 

     بینما بحوث التسویق ھي نظام من خلالھ یتم القیام ببحث یعالج وضعیة ما قد تكون 
فرصة تحاول المؤسسة استغلالھا، أو مشكلة یبحث لھا عن حلول. 

وھنا یمكن التفرقة بین بحوث التسویق ونظام المعلومات التسویقیة على النحو التالي: 
 الفرق بین بحوث التسویق ونظام المعلومات التسویقیة ):I-1جدول(

نظام المعلومات التسویقیة بحوث التسویق 
التركیز على المعلومات الخارجیة. -

-تعنى بحل المشاكل. 
-تعنى بالمشاكل التسویقیة. 

 -تركز على الحاضر والمستقبل

التركیز على المعلومات الداخلیة. -
-تھتم بتفادي المشاكل وحلھا. 

-تھتم بمشاكل المنظمة والبیئة. 
-تتضمن مصادر أخرى غیر الدراسات التسویقیة. 

 -تھتم غالبا بالمستقبل.
 

II-1  :تعریف نضام المعلومات التسویقیة
 الإشارة إلى مفھوم النظام د، لابSIM     قبل التعرف على ماھیة نظام المعلومات التسویقیة 

 »مجموعة الأجزاء التي ترتبط مع بعضھا البعض«حیث یعرف على انھ 

 مجموعة من العناصر ذات العلاقة المحددة بین تلك العناصر  «      ویعرف كذلك على انھ
 »وأجزائھا

مما سبق یمكن استخلاص ما یلي: 
  یتكون النظام من مجموعة من العناصر أو الأجزاء أو المكونات لتكون وحدة متكاملة

ویمكن اعتبار كل عنصر أو جزء نظاما فرعیا في حد ذاتھ, وبالتالي النظام الواحد یظم عدة 
أنظمة متداخلة؛  

  النظام یعمل من اجل تحقیق ھدف معین یحكم نشاطھ ویحدد العلاقة بین أجزائھ وأھداف
المؤسسة الفرعیة والتي بجب أن تتفق مع الأھداف العامة للنظام، ولھذا یمكن اعتبار أھداف 

 النظام قیودا على أھداف النظم الفرعیة. 
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لقد أعطیت العدید من التعاریف لنظام المعلومات التسویقیة، والتي تختلف فیما بینھا من 
ناحیة المصطلحات المستخدمة ولكنھا تتحد في المعنى ومن بین ھذه التعاریف ما یلي: 

 شبكة أو مجموعة من الأفراد  «: یعرف نظام المعلومات التسویقیة بأنھKotlerتعریف 
والإجراءات لجمع وتحلیل وتقییم وتوزیع معلومات مھمة ودقیقة لاستعمالھا من قبل صانعي 

   »القرارات التسویقیة لتحسین تخطیط التسویق والمراقبة
یتألف من الأفراد والمعدات والتسھیلات  «   نظام المعلومات التسویقیة بأنھKressویعرف 

لتوفیر البیانات بشكل مستمر في البیئة الداخلیة والخارجیة والتي تحتاج إلیھا المؤسسة في 
 » اتخاذ القرارات

 یتضمن التفاعل بین التخصص والآلات «ویذكر فرید النجار أن نظام المعلومات التسویقیة 
المستخدمة لضمان جمع وتحلیل وتدفق المعلومات التسویقیة من المصادر الداخلیة 

 المختلفة (كاملة-ناقصة-غیر فوالخارجیة اللازمة لاتخاذ القرارات التسویقیة وتحت الضر و
  »متوفرة) وذلك لخدمة مدیري التسویق

 ھیكل متداخل ومتفاعل من  «     ویذكر محمد فرید الصحن نظام المعلومات التسویقیة بأنھ
الأفراد والأجھزة والإجراءات المصممة لتولید وتدفق المعلومات المتدفقة من المصادر 
الداخلیة والخارجیة لكي تستخدم كأساس لاتخاذ القرارات في مجالات محددة في مجال 

 »التسویق
     وبالنظر إلى التعاریف السابقة یمكن القول أن نظام المعلومات التسویقیة یتسم بما یلي: 

  نظام مستمر أي یعمل بشكل مستمر من اجل توفیر البیانات وجعلھا متاحة في وقت تطلب
 ؛فیھ
  نظام موجھ بالمستقل إذ لا تقتصر البیانات والمعلومات التي یقوم بتوفیرھا لإدارة

التسویق على البیانات الحالیة أو الماضیة، إنما أیضا تشمل البیانات الخاصة بالمستقبل والتي 
تعتمد على التنبؤ بالظروف في الفترات المقبلة، مما یساعد إدارة التسویق في اتخاذ 

 ؛القرارات التسویقیة السلیمة
 ؛العمل على تكامل المعلومات الحدیثة والقدیمة 
 ؛یحلل المعلومات باستخدام النماذج الریاضیة 
  .(ماذا لو) یمكن المدیرین من الحصول على إجابة للأسئلة الخاصة

II-2:عناصر نظام المعلومات التسویقیة  
 نظام المعلومات التسویقیة والنظم الأخرى التي تعمل في تكامل )I-2الشكل(   یوضح 

 وتنسیق فیما بینھا.
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 عناصر نظام المعلومات التسویقیة. ):I-2         الشكل(
        إدارة التسویق                                                                                               البیئة 

 التسویقیة                                 
 
 
 
 
 
 

 
قرارات تسویقیة وعملیات اتصال 

 
 
 

-نظام التقاریر الداخلیة: أ
     یأتي في مقدمة ھذه النظم التقاریر المالیة والمحاسبیة التي یستخدمھا مدیر التسویق في 

العمل على تحسین أداء النشاط التسویقي للمؤسسة، ومثل ھذه التقاریر تحوي العدید من 
المعلومات الھامة لمدیر التسویق، مثل حجم المبیعات الشھریة والأسبوعیة، وحجم المبیعات 

موزعة بالمناطق الجغرافیة للسوق... 
     كذلك تحتوي ھذه التقاریر على بیانات تتعلق بحجم المخزون السلعي من العلامات، 

وحجم المبیعات المرتدة من كل منھا. 
     وتشمل التقاریر الداخلیة أیضا تلك التقاریر المتعلقة بالأداء والتي تساعد في تحسین 

عملیة التخطیط للنشاط التسویقي، فالمعلومات المحصل علیھا من خلال ھذا النظام الفرعي 
تساعد على تحدید الوضع الحالي للشركة ونشاطھا من الزاویة التسویقیة. 

  - نظم الاستخبارات التسویقیة : بـ
مجموعة من المصادر والإجراءات «یعرف كوتلر نظم الاستخبارات التسویقیة بأنھا      

التي تساعد مدیر التسویقي في الحصول على المعلومات التي تتعلق بالتطور أو التغییر الذي 
 »یحدث في البیئة الخارجیة

الھدف من ھذا النظام ھو التزوید ببیانات ومعلومات عما یجري ویحدث في الواقع      
العملي، ومن أمثلة ھذه البیانات تلك الخطابات التي ترسلھا المؤسسة إلى المستھلكین بعد 

قیامھم بعملیة الشراء، وتطلب منھم إبداء آرائھم بعد الاستخدام الفعلي لھا، حیث تساعد ھذه 
المعلومات في القیام بتعدیلات في المنتجات وفقا لأراء المستھلكین. 

     كما یمكن الحصول على المعلومات من جمیع المصادر الممكنة مثل العملاء، 
والموزعین و الموردین، والعاملین بالمؤسسة والزملاء العاملین بالمؤسسات الأخرى، 

والمستشارین والإذاعات والكتب والمجلات... 
     وفي ھدا الصدد یمكن للإدارة اتخاذ مجموعة من الخطوات لتعظیم الاستفادة من ھذا 

النظام وھي على النحو التالي: 

 نظام المعلومات التسویقیة

 توفیر ومعالجة البیانات

المعلومات 
 ت السریة

السجلات 
 الداخلیة

بحوث 
 التسویق

تحلیل 
 المعلومات

تحدید 
المعلومات 

 ةاللازم

توزیع 
 المعلومات

السوق 
 المستھدف

 قنوات التوزیع

 المنافسون

 الجمھور العام

القوى البیئیة 
 الخارجیة

 التخطیط

 التنفیذ

 الرقابة
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  وضع نظام لتحفیز رجال البیع یمكنھم من إعداد التقاریر بشكل أفضل تتعلق بالتطورات

 ؛الحدیثة في المناطق البیعیة
 . وضع نظام لتحفیز الموزعین بھدف تزوید إدارة المؤسسة بالمعلومات الھامة والحدیثة 
  الاستعانة بالاستشارات الخارجیة المتخصصة في جمع المعلومات وإجراء الدراسات

 ؛المیدانیة
  إنشاء قسم متخصص ھدفھ الأساسي تطویر وتحسین نظام الاستخبارات التسویقیة من

 خلال تجمیع المعلومات وتنظیمھا في شكل جید ونشرھا على جمیع المختصین بالمؤسسة.
 - نظام بحوث التسویق:جـ

     عندما تدخل بحوث التسویق كجزء في نظام المعلومات التسویقیة فانھ عادة ما ینظر إلیھا 
نظرة أضیق مقارنة بتلك النظرة إلى البحوث عندما لا یتوفر لدي المؤسسة نظاما للمعلومات 

 التسویقیة.
     فإذا كان ھناك نظام للمعلومات التسویقیة في المؤسسة فان البحوث تكون مجرد وسیلة 

لجمع البیانات في المیدان عندما تواجھ المؤسسة مشكلة ما، أما عند عدم توفر نظام 
المعلومات التسویقیة فان المؤسسة تعتمد اعتمادا كلیا على البحوث في الحصول على 

المعلومات، فوجود نشاط البحوث التسویق لا یعني وجود نظام المعلومات التسویقیة بل 
الحاجة إلى ھذا الأخیر ھي الأساس خاصة وان ھذه المؤسسات لا تستطیع الاستمرار في 

القیام ببحوث تسویقیة میدانیة تكلفھا الوقت والجھد. 
 -نظام التسویق التحلیلي:د

     یتعلق ھذا النظام باستخدام الأسالیب الإحصائیة و النماذج الریاضیة التي تمكن من 
استخلاص المؤشرات والنتائج من المعلومات التي تم جمعھا، فنظام التحلیل ھذا إذا یختص 

باختیار انسب الوسائل والأدوات والمقاییس التي یمكن استخدامھا لقیاس وتحلیل البیانات 
والمعلومات التسویقیة المجمعة ، وتقدم ھذه التحلیلات معلومات ھامة للمدیر كتلك التي 

ترتبط بالتكالیف، المبیعات والمخزون، كما یمكن التوصل إلى الكثیر من القرارات التنبئیة 
واختیار انسب الوسائل.  مثل : تقدیر حجم المبیعات ، ومدى قبول السوق للمنتوج

 الأربعة، فانھ بإمكاننا معرفة SIM     من خلال عرضنا لمكونات نظام المعلومات التسویقیة 
نوعیة البیانات التي یقوم ھذا النظام بجمعھا ، فالنوع الأول من البیانات التي یعتمد علیھا ھذا 
النظام في حل المشاكل التي تعترض المؤسسة،ھي تلك البیانات الثانویة، أي التي جمعت وتم 

الحصول علیھا بشكل مسبق من جھات مختلفة داخل أو خارج المؤسسة، ویرجع ذلك إلى 
سببین مھمین ھما : 

  .ربح الوقت
  ربح (ادخار) تكالیف القیام ببحوث تسویقیة بحثا عن ھذه البیانات، وفي حالة عدم توفر

البیانات الجاري البحث عنھا لدى نظام المعلومات التسویقیة في الوقت الحالي فان المؤسسة 
  تعتمد على البحوث التسویقیة للبحث عنھا.

III- :خطوات بحوث التسویق
     عند القیام بالبحوث في مجال التسویق، ھناك مجموعة من الخطوات التي یجب على 

الباحث اتباعھا حتى تتحقق العلمیة في مجال البحوث، وھذه الخطوات تكون في شكل 
 متسلسل یسھم في تحقیق الأسلوب العلمي وھذا التسلسل موضح في الشكل التالي:
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 خطوات البحث التسویقي. ):I-3الشكل (
 
 

 

III-1:تحدید المشكلة وأھداف البحث   
     إن الخطوة الخاصة بتحدید وتعریف مشكلة البحث والأسئلة المطلوب الإجابة علیھا تعتبر 
من أكثر خطوات البحوث أھمیة وخطورة، وتكمن ھذه الخطورة في انھ في حالة حدوث خطا 

في تحدید المشكلة سوف یترتب علیھ عدم صحة ودقة جمیع الخطوات المتعاقبة في البحث، 
ومن ثم الوصول إلى نتائج غیر دقیقة أو غیر متصلة بالقرارات الواجب اتخاذھا.  

     كما أن التعریف الجید بالمشكلة یعطي صورة واضحة عن الطرق والمناھج المتبعة 
لمعالجتھا، فلكل مشكلة طریقة حل ومنھجیة خاصة بھا.  

     كما أنھ على الباحث الحصول على إجابات علمیة لعدد من الأسئلة ترتبط بموضوع 
المشكلة قبل القیام بتنفیذ مراحل البحث التسویقي. 

عموما یمكن إیراد الأسئلة النظریة التالیة للاسترشاد بھا لتحدید المشكلة: 
  ما ھي المشكلة موضوع البحث، وما ھو تاریخ حدوثھا ؟
  ھل ھناك مؤشرات كافیة حولھا نستطیع من خلالھا تحدیدھا بوضوح ؟ 
  ھل ستكون المنافع المتوقعة ما إذا تم تنفیذ الاقتراحات أو نتائج البحث أعلى من تكالیف

 إجرائھ ؟
  ھل تستطیع المؤسسة القیام بھذه الدراسة أو البحث، وھل لدیھا الخبرات العلمیة والمحایدة

 لتنفیذھا أم لا ؟
  وھل ھناك دراسات سابقة حول المشكلة یمكن الحصول علیھا بتكالیف اقل، وخلال فترة

زمنیة معقولة أم لا ؟ 
 وبعد أن یتم تحدید أسباب وأبعاد حدوث المشكلة یبدأ الباحث في وضع الفرضیات واختبارھا 

 »كافة الاحتمالات أو المسببات للمشكلة التي یتم تحدیدھا بدقة «والفرضیات ھي: 
    كما أن تحدید أھداف البحث التسویقي تسھل الوصول إلى تعریف وتحدید عملي ومفید 

للمشكلة محل الدراسة، فالعدید من البحوث كان مصیرھا الفشل بسبب عدم تحدید الأھداف 
بوضوح أو حدوث خطا في تحدیدھا. 

ویمكن أن تركز الدراسة التسویقیة على ثلاثة أنواع من الأھداف: 
  استكشافي: یھدف لجمع المعلومات الأولیة والتي تساعد في تعریف المشكلة واقتراح

بعض الفرضیات؛ 
  وصفي: وذلك لوصف الأشیاء مثل السوق المحتملة، الخصائص الدیمغرافیة ومواقف

المستھلكین الذین یشترون ھذا المنتج؛ 
  .سببي: من اجل اختبار الفرضیات واختبار العلاقة بین السبب والأثر

III-2:تصمیم البحث  
     یمكن أن تشمل كلمة تصمیم البحث على أكثر من معنى واحد، ولكن المعنى المناسب ھو 

الشكل أو النموذج أو الإطار الذي یمكن من خلالھ تشكیل البحث وما یتضمنھ من عناصر 
  أساسیة والتي تشكل الأساسیات أو العلاقات أو المؤشرات للبحث التفصیلي.

 عرض النتائج تحلیل البیانات خطة البحث جمع المعلومات تحدید المشكلة
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     ویرتبط تصمیم البحث ارتباطا وثیقا بمصادر المعلومات، المقاربات المنھجیة، والیات 
  البحث، تصمیم العیینات ووسائل الاتصال.

 
 

   :مصادر المعلومات
     تعتمد البحوث في مجال التسویق على قاعدة عریضة من البیانات الواجب توفیرھا 

بأنواعھا المختلفة ومن مصادرھا المتنوعة، حیث تنقسم ھذه البیانات إلى نوعین:  
 :وھي البیانات التي سبق جمعھا وتسجیلھا وتحلیلھا وعرضھا أو نشرھا البیانات الثانویة 

عن طریق الآخرین لأغراض معینة بخلاف مشكلة البحث الحالیة. 
     مثال ذلك الإحصائیات التي تنشرھا الأجھزة الحكومیة، والنشرات التي تصدرھا البنوك، 

وقوانین وزارة التجارة أو الصناعة، والسجلات والدفاتر داخل الشركة. 
     أي مصادر ھذه البیانات إما أن تكون من نفس الجھة التي تجري البحث (داخلیة) أو من 

المنظمات الأخرى الخارجیة أو الإحصائیات والدوریات أو التقاریر المنشورة (خارجیة). 
 :ویمثل ذلك النوع من البیانات التي یقوم الباحث بجمعھا لغرض معین، البیانات الأولیة 

أي ھي تلك البیانات التي لم یسبق جمعھا وتشغیلھا وتحلیلھا وعرضھا من قبل، بل ھي 
بیانات خام یقوم الباحث نفسھ (أو عن طریق فریق) بجمعھا وتحلیلھا لدراسة مشكلة تسویقیة 

محددة في وقت معین، ومصادر ھذه البیانات ھي البیئة والواقع المرتبط بالبحث . 
 بالشركة، أو العاملون في ت     مثال ذلك جمھور المستھلكین، أو مدیرو الصادرا

المؤسسات، أو الموردون وغیرھم. 
     ولتوضیح جیدا الفرق بین البیانات الأولیة والثانویة نقترح الجدول الموالي. 

 : الفرق بین المصادر الأولیة والثانویة. )I-2جدول (
داخلیة خارجیة المصادر 

استقصاء من اجل معرفة رغبات أولیة 
. يالمستھلكین في مركز تجار

دراسة حول سلوك البائعین في المؤسسة. 

-إحصائیات الدیوان الوطني للإحصائیات  ثانویة
ONS.  

-فقرة في دوریة. 
 -مذكرة طالب.

إحصائیات المبیعات والمحاسبة 

 
 :آلیات جمع البیانات 

     ھناك مجموعة من الآلیات والأسالیب الخاصة بجمع البیانات نذكرھا كالأتي(على سبیل 
الذكر لا على سبیل الحصر): 

  -الملاحظة:أ
     وفق ھذا المدخل یقوم الباحث بملاحظة المفردات محل البحث، وتدوین الأحداث محل 

الدراسة. 
 عبارة عن عملیة أو متابعة لسلوك ظواھر محددة، أو «      ویمكن تعریف الملاحظة بأنھا 

أفراد محددین خلال فترة زمنیة أو فترات زمنیة محددة، وضمن ترتیبات عینیة تضمن الحیاد 
  »أو الموضوعیة لما یتم جمعھ من بیانات أو معلومات
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  :مزایا الملاحظة
  تسمح بتسجیل و تدوین الأنماط السلوكیة وقت حدوثھا ؛
  تسمح بالتعرف على بعض الظواھر والحوادث قد لا یفكر المبحوث بأھمیتھا؛ 
 .تسمح الملاحظة المباشرة بتشكیل اكبر عدد ممكن من الفرضیات المقبولة والمرفوضة 

 :عیوب الملاحظة 
  تأخذ الملاحظة وقتا طویلا وتكلفة مرتفعة؛ 
 قد یتعرض الباحث للخطر في بعض أنواع الدراسات؛ 
 التحیز من طرف الباحث الذي قد یكون مقصودا بسبب تأثره ببعض الأفراد؛ 
    .التحیز من قبل المبحوث إذا ما أدرك وقوعھ تحت الملاحظة
 -البحث التجریبي:بـ

     یھدف البحث التجریبي إلى الوصول إلى ما ھو ابعد من قیاس أراء واتجاھات السوق 
المستھدفة ویسعى إلى قیاس السبب والنتیجة. 

     وخلاصة القول أن البحث التجریبي یعتبر من أھم البحوث الأكثر استخداما في المجالات 
التسویقیة، إذ ما طبق واستخدم وسائل رقابیة ملائمة وفعالة و إذا ما كانت تكالیف استخدامھ 
معقولة. وتتطلب الطریقة التجریبیة اختیار مجموعات متقاربة من الموضوعات ومعالجتھا 

بطرق مختلفة مع رقابة شدیدة على المتغیرات الطارئة, و التأكد من أن الفروق الظاھرة 
تعتبر ذات أھمیة من الناحیة الإحصائیة, و بقدر ما اقتضى تصمیم وتنفیذ التجربة على 
الافتراضات البدیلة التي تفسر نفس النتائج بقدر ما یكون باستطاعة مدیري التسویق و 

الباحثین الثقة في النتائج التي تم التوصل إلیھا. 
 المقابلات الجماعیة:جـ- 

     وھنا یتم دعوة عدد من الأشخاص بحیث یمثلون السوق المستھدفة تمثیلا دقیقا، وذلك 
 قضیة تسویقیة ةبالاجتماع بھم عدة ساعات یناقشون فیھا الخدمة أو المنتج أو المؤسسة أو أي

أخرى. و یستطیع الباحث استنتاج و تخمین شعور المجموعة و سلوكھا اتجاه الأمر التسویقي 
الذي یجري من أجلھ البحث و یقوم بتسجیل ملاحظاتھم و تعلیقاتھم ،ثم یرسلھا إلى المدیر 

التسویقي الذي یقوم بدوره بفحصھا و دراستھا للتعرف على تفكیر و اتجاھات السوق ،كما 
یمكن إجراء عدد من المقابلات مع عدد من الجماعات المختلفة لمعرفة أفكار القطاعات 

المختلفة للسوق. 
إلا أن النتائج التي یتم الحصول علیھا من ھذا النوع من المقابلات لیست صالحة للتطبیق      

بل تمثل أساسا ھاما لتصمیم استمارة استبیان فعالة یمكن استخدامھا في إجراء مسح منھجي 
للسوق. 

III-3:جمع المعلومات  
     بعد أن یضع الباحث تصمیما لدراستھ بما فیھا اختیار عینة الدراسة فان عملیة جمع 

البیانات من الأفراد تبدأ في المیدان، وبطبیعة الحال طالما انھ یوجد عدد من الأسالیب 
الخاصة بالبحث فلا بد أن یوجد ھناك مجموعة من الطرق الخاصة بجمع البیانات حیث أن 

كل طریقة تتفق مع الأسلوب المستخدم . 
     ومن أھم القضایا الخاصة بجمع المعلومات ھي قضیة التقلیل من الأخطاء المتعلقة بعملیة 
الجمع، فمثلا إذا قام احد الباحثین بتغطیة غیر سلیمة للمناطق الجغرافیة التي تم اختیارھا لكي 
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تخضع للدراسة المیدانیة فان ذلك سیؤدي إلى وجود خطا في البیانات ومن ثم في النتائج 
الخاصة بالدراسة. 

     وعادة ما تنقسم عملیة جمع البیانات إلى مرحلتین أساسیتین ھما مرحلة الاختبار ومرحلة 
  الجمع الفعلي.

    ففي مرحلة الاختبار یستخدم الباحث عینة صغیرة الحجم (جزء من العینة الكبیرة التي تم 
اختیارھا للدراسة المیدانیة) لكي یحدد ما إذا كانت الخطة الموضوعة لعملیة تجمیع 

المعلومات ھي خطة جیدة وملائمة أم لا، ھذا الاختبار یمكن الباحث من التعامل مع تلك 
الجوانب الخاصة بالتصمیم والتي یمكن أن تسبب تحیزا أو خطأ في النتائج النھائیة للبحث 
مثل طریقة صیاغة الأسئلة أو طریقة ترتیب الأسئلة في القائمة وبعد الانتھاء من مرحلة 

الاختبار یدخل إلى مرحلة تجمیع البیانات الفعلیة . 
III-4:تحلیل البیانات   

     تتمیز ھذه العملیة بالدقة والتركیز الكبیرین لأن تحلیل البیانات یجب أن یخضع إلى 
معاییر إحصائیة مضبوطة حیث یقوم الباحث بجدولة البیانات و حساب التوزیعات 

التكراریة، كما یتم حساب متوسطات ومقاییس التشتت للمتغیرات الرئیسیة. كما ینبغي تطبیق 
 الإحصاء المتقدمة ونماذج القرارات المستخدمة في نظام التسویق التحلیلي سبعض مقایي

على أمل اكتشاف نتائج إضافیة. 
     وعند ھذه المرحلة یجب الإشارة إلى أن ھدف الباحث الرئیسي لا یتمثل في تزوید الإدارة 

بوسائل إحصائیة معقدة مما یؤدي إلى ضیاع الوقت، بل یجب أن یكون الھدف الرئیسي 
للباحث ھو تقدیم نتائج جوھریة وأساسیة ذات صلة بالمشكلة محل البحث أو التي یمكن أن 

تساعد في اتخاذ القرارات التسویقیة التي تمكن الإدارة من حل المشكلات التي تواجھھا، 
فالبحث یكون ذا فائدة ویقلل من ظروف عدم التأكد التي تواجھ مدیري التسویق. 

     كما أن السؤال الرئیسي الذي یواجھ أي باحث عند التحلیل ھو: التحلیل الإحصائي 
المناسب والذي یجب استخدامھ في معالجة وتحلیل البیانات التي تم تجمیعھا ؟ 

    وبشكل عام یلخص الإحصاء الوصفي للبیانات عن طریق تمثیل وإبراز البیان الأكثر 
احتمالا (الوسط الحسابي) والتشتت في الأجوبة، كما یعتبر الإحصاء الوصفي ضروریا 

لمقارنة المجموعات التقاطعیة وتتضمن الإحصاءات الوصفیة مقاییس النزعة 
المركزیة(الوسط-الوسیط- المنوال). 

III-5:إعداد التقریر النھائي  
     على الباحث إن لا یغرق الإدارة بمعلومات وبیانات رقمیة أو تقنیات إحصائیة مختلفة بل 

یجب علیھ أن یعرض النتائج الرئیسیة ذات الصلة بالقرارات التسویقیة التي تواجھ الإدارة. 
     ویتوقف نجاح الباحث إلى حد كبیر على طریقة صیاغتھ وعرضھ للبیانات التي تم جمعھا 

والطرق والإجراءات التي اتبعت في جمعھا وتحلیلھا واستخلاص النتائج منھا. 
IV - بحوث التسویق: تقاریر 

     إن وجود عملیات البحث، و الاستفادة أو المنفعة بنتائج البیانات لا تعد ذات قیمة فنیة، إذا 
 إن جودة التقریر تستخدم غالبا كمؤشر رئیسي «لم تصل إلى متخذي القرارات و لذلك نقول 

 .»لجودة البحث نفسھ 
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عرض لمجموعة من المعلومات التي تتعلق بموضوع «     ویمكن تعریف التقریر على أنھ 
معین ،قد تساعد الإدارة على تنظیم العمل أو التخطیط أو الرقابة على العمل في أنشطة 

 .»التسویق أو الإنتاج أو غیرھا
 IV- 1 التقریر: عناصر 

عند بدایة كتابة التقریر لا بد من تنظیم كافة الأفكار و المادة التي تم جمعھا بشكل یساعد     
على فھمھا من جھة و إیرادھا بشكل منظم و متسلسل من جھة أخرى، و عموما یمكن إیراد 

). I-4عناصر التقریر النھائي مرتبة في الشكل رقم (
مثال حول عناصر التقریر. ): I-4الشكل(

 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
  العنوان و المحتوى:صفحة -أ

     صفحة العنوان تحتوي على عنوان الدراسة، اسم وعنوان المؤسسة أو المصلحة 
المسؤولة على الدراسة، و كذلك المؤلفین و تاریخ الإنجاز. یجب أن تكون صفحة العنوان 

قصیرة موجزة إلى جانب وصفھا الواضح للھدف أو الأھداف التي قامت من أجلھا الدراسة، 
كما یجب أن یعكس العنوان الطبیعة الفعلیة للدراسة التي تم تنفیذھا. 

     أما المحتوى (قائمة المحتویات) یجب أن تتضمن كافة العناصر و الأجزاء التي تضمنھا 
التقریر النھائي. كما أنھ لا بد من ترقیم كل عنصر رئیسي في التقریر بحرف ممیز. 

-الملخص: بـ
     ھو أھم جزء من التقریر و یجب أن یبرز لب الموضوع  بوضوح و إیجاز، حیث أن 

كثیرا من المدیرین یقرؤون ھذا الجزء من التقریر فقط و كثیرون یستخدمون ھذا الملخص 
لیقرروا ماذا یقرؤون في التقریر الرئیسي. 

التذكیر بالأھداف، ثلاثة أو أربعة       عموما یحتوي الملخص على النقاط المھمة التالیة:
نتائج مستخلصة أو أھم الاستنتاجات التي یتضمنھا التقریر. 

 التقریر: مقدمة- جـ
     إن مقدمة التقریر تھیئ القارئ لغرض و نطاق التقریر، كما أنھا تحتوي على الخلفیة 

 و مصادر البحث الأساسیة. ثالمتعلقة بالمشكلة محل التقریر و أسالیب البحث ومصادر البح

                               Sommaire (1 à 2 page)المحتویات 
                                   Résumé (2 à 3 page)الملخص     

                               Introduction (2 à 5 page)المقدمة 
        

                     Méthodologie (1 à 3 page)منھجیة البحث 
                  

         Analyse des résultats (3 à 30 page)تحلیل النتائج 
                               Conclusions (2 à 10 page) النتائج

                            
 

                                   Annexes (0 à 25 page)الملاحق 
    
 

 
تقریر الدراسة 
Le rapport        

d'études 
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إن المقدمة تزود القاري ء بالمعلومات المطلوبة لفھم التقریر، و كذلك تحتوي المقدمة على 
قیود أو حدود الدراسة و التعریفات المطلوبة لمصطلحات التقریر. 

منھجیة الدراسة: - د 
     في ھذا الجزء من الدراسة یتم وصف الكیفیة التي سیتم استخدامھا لتنفیذ الدراسة. أیضا 
لا بد من الإشارة إلى نوع البیانات التي سیتم جمعھا -ثانویة أو أولیة- طریقة جمع البیانات، 

إتباع أسلوب الحصر الشامل أو العینات. 
      كما یتضمن ھذا الجزء من التقریر تحدید الأسالیب الإحصائیة التي تم استخدامھا لتحلیل 

البیانات 
 مثال حول بطاقة منھجیة مختصرة. ):I-5الشكل(

 
 
 
 
 
 

 
 
: النتائج-ھـ
 وھذا الجزء یمثل أكبر وأھم جزء من التقریر و لذلك یجب أن یبنى حول أھداف الدراسة     

بحیث لا یشمل سلسلة طویلة من الجداول الإحصائیة و لكن یجب أن یصف في عبارات ذات 
معنى للنتائج التي تم التوصل إلیھا ، وإن یكن الھدف من الجداول و الرسومات البیانیة ھو 

توضیح نقاط المناقشة. 
 -الخلاصة و التوصیات:و

     یجب على الباحث أن یستخلص النتائج في حدود أھداف الدراسة. و الطریقة المثلى 
لتنظیم ھذا الجزء ھو كتابة كل ھدف و الخلاصة الخاصة بھ. 

     أما التوصیات فیمكن كتابتھا إذا كانت لازمة و ھي تزید الروابط مع الإدارة، و یمكن أن 
تساھم في حل المشكلة و اقتراح بحوث إن كان لھا مبرر. 

 -الملاحق:ز   
       تتضمن معظم الدراسات ملاحق تحتوي على كافة المواد، و البیانات المساعدة،  و التي 

لا یمكن تضمینھا في التقریر النھائي لطبیعتھا الفنیة. على سبیل المثال قد تتضمن الملاحق 
البیانات الأولیة، و التحلیل الإحصائي، نسخة من الاستبیان الذي تم استخدامھ و للتعلیمات 

الموضوعة من قبل الجھات المعنیة بالبحث لتنفیذ الدراسة. 
IV- 2 :إرشادات عامة لكتابة التقریر 

     في الواقع أنھ ھناك مجموعة من الحقائق الواجب أخذھا في الاعتبار من جانب الباحثین 
في كتابة التقریر و ھي:  

                                              Nature de l'étude -  - طبیعة الدراسة (كمیة- كیفیة- اختبار السوق)
                                                                       Taille et mode de tirage -- حجم ونوع العینة

    Taux de réponse, pourcentage de questionnaires exploitable-- معدل الإجابة، ونسبة الفئة المستقصات
                         Date des enquêtes, nombre d'enquêteurs -- تاریخ الحري، عدد المستقصین

     Problèmes particuliers (synthèse du débriefing des enquêteurs) -- المشاكل الخاصة
                                         Procédures de control des enquêtes -- إجراءات مراقبة التقصي 

- اجراءات 
   - Procédures éventuelles de validation des résultats, seuil de confiance résultats. 

                                                                Type d'analyses réalisées -- طریق تحلیل النتائج
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  المدیرون دائما مشغولون جدا و لیس لدیھم الوقت الكافي لقراءة طویلة و تفصیلیة

للتقریر؛ 
  المدیرون لدیھم اھتمامات أقل من الباحثین بالجوانب الفنیة المتخصصة في البحوث عند

 معالجة المشاكل؛
  المدیرون من النادر أن یكونوا متخصصین في القیاس و أسالیب تحلیل البیانات

 الإحصائیة، واختبارات الفروض، و المصطلحات الفنیة و العلمیة؛
  ،ھناك أكثر من قارئ محتمل للتقریر، و یختلف ھؤلاء من حیث خلفیتھم العلمیة و البحثیة

 ومن حیث اھتماماتھم؛
 التي تثیر انتباھھم و ةالمدیرون مثل غیرھم من الأفراد یفضلون التقاریر الشیق 

 اھتماماتھم.
     إن الأخذ بعین الاعتبار ھذه الحقائق یعتبر من المتطلبات الأساسیة للكتابة الناجحة 

للتقاریر . بالإضافة إلى ذلك ھناك مجموعة الإرشادات الھامة التي یمكن أن یستعین بھا 
الباحث عند كتابة التقریر. 

 -التركیز على القراء المحتملین:أ
     تجب مراعاة المستوى العلمي أو الخلفیة المتاحة لدى قارئ التقریر أو متخذي القرار 
بخصوص منھجیة البحث مثل تصمیم البحث، و أسالیب القیاس، العینات، أسالیب التحلیل 
الإحصائي و غیرھا. و القارئ الذي تتوفر لدیھ خلفیة علمیة بسیطة ربما یشعر بالحرج أو 

الضیق و الضجر عند قراءتھ لغة فنیة و منھجیة و علمیة بحتة و بدون تفسیر داخل التقریر و 
غالبا من الضروري استخدام الفكرة التي توضح أو تشرح ھذه الاصطلاحات في كثیر من 

تقاریر البحوث، و ھناك ثلاثة طرق لذلك: 
  أولھا استخدام المصطلح یلیھ مباشرة الشرح؛
  ثانیھا كتابة الشرح قبل المصطلح؛
  .ثالثھا استبعاد المصطلحات العلمیة كلیة

     و یعتمد استخدام أي من ھذه الطرق أو دمجھا مع بعضھا البعض على القارئ و الرسالة 
المراد توصیلھا إلیھ. إذن إن اھتمامات القارئ و قدراتھ ھما اللذان یحددان ما یجب استعمالھ 

في التقریر، و ما یجب التركیز علیھ و ما یجب حذفھ أو تجاھلھ. 
 -مراعاة الاكتمال في التقریر: بـ

     إن التقاریر غیر المكتملة تتطلب تقاریر إضافیة و التي تمثل نوعا من الإزعاج للمدیرین 
و متخذي القرارات ،فضلا عن التأخر الذي یحدث في اتخاذ القرار، و التقریر یكون غیر 

مكتمل عندما یكون مختصرا جدا، أو یتضمن تغییرات قصیرة أو لا یتضمن تعریفات 
أساسیة، و یصبح  التقریر مكتمل عندما یوفر كافة المعلومات التي یحتاجھا الأطراف المعنیة 

للتقریر. 
  -الدقة:جـ

     یجب أن تكون المعلومات التي یتضمنھا التقریر دقیقة و صحیحة بقدر الإمكان 
للاعتبارات التالیة: 

-دقة المعلومات ساعد على التخطیط الواقعي و اتخاذ القرارات السلیمة؛ 1  
-الدقة تقلل إلى حد كبیر من الوقوع في الأخطاء. 2  
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-الوضوح: د

 في كتابة التقاریر یستوجب من الباحث تحدید النقاط الأساسیة التي سوف ح     إن الوضو
یتضمنھا التقریر و ترتیب ھذه النقاط منطقیا، ووضع التفاصیل المدعمة في أماكنھا المناسبة. 
و استخدام الأشكال و الرسوم البیانیة المناسبة و استخدام الجمل و العبارات الواضحة          
و القصیرة و اختیار الكلمات البسیطة بعنایة و تجنب الكلمات التي تنطوي على اللبس          

و الغموض.   
     كما یمكن جعل التقریر واضحا و ذلك بتحدید الموضوع و تحدید المطلوب من القارئ و 

تنظیم إجراء تقریر بشكل متسلسل و منطقي. 
 -الإیجاز:ھـ

     یجب أن تعد وتنظم التقاریر بشكل یسمح للمدیر أو متخذ القرار باتخاذ القرار المناسب 
بأقل وقت وجھد ممكنین، ففي كثیر من الحالات یرغب الباحث في وضع كل شيء قام بھ في 

التقریر حتى یظھر للقارئ انھ بذل جھدا كبیرا في إجراء ھذا البحث ومن ثم الحصول على 
إعجابھ، إن ھذا الاعتقاد غیر سلیم بل من الأفضل أن یحدد الباحث العناصر الھامة في 

البحث التي یجب أن یشمل علیھا التقریر. 
 -التركیز على أھداف البحث:و

     یجرى البحث أساسا للمساعدة للوصول إلى قرار، ویبنى البحث على النتائج المتعلقة بھذا 
القرار، وھذا ما یھم المدیرین لان الباحثین غالبا ما تھمھم مشكلة البحث والطرق المتعلقة 
بحل المشكلة، وللأسف فان معظم تقاریر البحث تدور حول ما یھم الباحث أكثر مما یھم 

مدیري العمل وینتج عن ذلك تقاریر لا تقر أو غیر قابلة للقراءة. 
IV- 3  :استخدام الأشكال والرسوم البیانیة في إعداد وكتابة التقریر النھائي

     ھناك بعض المعلومات التي قد یحتوي علیھا التقریر وتكون معلومات طویلة ومعتمدة 
على الأرقام و الإحصائیات، ھذه المعلومات غالبا ما یتم تنظیمھا في البحث باستخدام 

الوسائل الإیضاحیة التي تجعل من المتلقي قادرا على فھمھا بشكل سھل  وسریع، وھذه 
الوسائل متنوعة وكل نوع یناسب نوعا معین من المعلومات . 

     وعند اختیار الجداول والأشكال والرسوم البیانیة التي تستخدمھا في العرض حاول أن 
تستخدم البسیطة منھا وابتعد عن المعقدة التي لا تستطیع استخدامھا. 

- الجداول الإحصائیة: أ
     وتستخدم الجداول الإحصائیة حینما ترید أن تسرد في تقریرك معلومات إحصائیة لفترات 

أو لأطراف متعددة، أو عندما ترید مقارنتھا مع إحصاءات أخرى. 
     مثال: فیما یلي جدول إحصائي یبین كمیة مبیعات مؤسسة خلال ثلاثة سنوات ومقارنتھا 

  ∗مع المبیعات المخططة.
 

مقدار الانحراف المبیعات المخططة المبیعات الفعلیة السنة  
2003 33625 30000 3625 
2004 29500 32000 2500 
2005 28435 29500 2065 
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-المنحنیات الخطیة: بـ

     تستخدم ھذه الوسیلة عندما ترید اضھار اتجاه أو تغیر في البیانات في فترة زمنیة معینة. 
مثال الجدول السابق، نستطیع تمثیلھ باستخدام المنحنى الخطي كما یلي: 
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 - الأعمدة البیانیة:جـ
     في ھذه الوسیلة تمثل البیانات أو المعلومات الإحصائیة على شكل إحداثیتین كما في 
المنحنیات الخطیة إلا أن التغیرات في العامل المتغیر (المبیعات) ترسم على شكل أعمدة 

قاعدتھا تمثل الفترة الزمنیة أو السنة، بینما ترمز أطوالھا إلى كمیة المبیعات. 
     وتستخدم ھذه الوسیلة عندما ترید إظھار التغیر في عامل بالارتباط مع عامل أخر(مثلا 

تغیر في المبیعات مع التغیر في الفترة الزمنیة) كما یمكن أن تستخدم عدة عوامل مرتبطة أو 
تابعة في نفس الشكل. 

     وفیما یلي تمثیل للبیانات الإحصائیة السابقة باستخدام الأعمدة: 
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عندما تقوم بإعداد الأعمدة البیانیة ینبغي مراعاة النصائح التالیة: 
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  أن تكون المسافة بین العمدة متساویة؛
 أن یكون عرض الأعمدة متساوي؛ 
 لا تستخدم قاعدة كسر في الخط البیاني كما في الخطوط البیانیة(غیر مفھوم؟)؛ 
  .(نقطة تقاطع المحورین)لا تبدأ من نقطة الصفر
- التخطیط الدائري: د

وفي ھذه الوسیلة لا نستطیع استخدام إحداثیتین أو عاملین ولكن فقط عامل واحد، فتمثل 
العامل على شكل دائرة كاملة، ثم تقسم الدائرة إلى أجزاء كل جزء منھ یمثل نسبة معلومة 

منھا. وتستخدم عندما یرید التقریر أن یوضح حجم أو نسبة كل جزء إلى الحجم الكلي، وعادة 
ما یمیز كل جزء بلون مختلف عن الأخر. 

    مثال لو لدیك البیانات الاحصائیة التالیة : 
 

المبیعات الكلیة  5مبیعات م 4مبیعات م 3مبیعات م 2مبیعات م 1مبیعات م
8350 6400 3290 10150 5700 33890 

             
 

مبیعات مختلف المؤسسات

مبیعات م1

مبیعات م2

مبیعات م3

مبیعات م4

مبیعات م5

 
        

 
- التخطیط المساحي: ھـ

     تستخدم ھذه الوسیلة عندما ترغب في إظھار القیمة النسبیة أو التغیرات التي تطرأ على 
عامل واحد أو عدة عوامل خلال فترات زمنیة متعددة. 

     فمثلا لو أردت توضیح مبیعات عدة رجال بیع خلال الأشھر الخمسة الماضیة، وكانت 
 ھذه لدیك على أشكال رقمیة كالتالي:
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خالد ھشام ابراھیم احمد الشھر 

 1460 1600 1320 1500جانفي 
 1765 1740 1305 1620فیفري 
 2110 1910 1655 1845مارس 
 2190 2050 1970 2100افریل 
 1930 2220 1800 1915ماي 
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 - الأرقام افتراضیة. ∗

                                                 


