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:مقدمة

السوقببحوثوأالتسويقببحوثالقيامعندتسويقيمعلوماتنظامإلىوالمسوّقالدارسيحتاج•

التيةالمناسبالمعلوماتعلىللحصولالجهودمنالكثرببذلالتسويقإدارةقومتو.سواءحدّ على

السلععنالمختلفةمصادرهامنالمنظمةفيالأخرىالإداراتبقيةأوالتسويقإدارةتحتاجها

كتلأنشكولامستقبلا ،ستفعلماذاحولالإدارةقراراتفيلاستخدامهاالمنافسة؛والخدمات

القيمتلكتحملهاالتيالمنافعخلالمنذاتهاالتسويقلإدارةتقديرهايعودقيمةلهاسيكونالمعلومات

.اللاحقةأعمالهافيلهاالإدارةاستخداموكيفية

 مددن ، وقددد يتددوفر لدددى الإدارة التسددويقية كددم  ها ددل  أمددرا  سددهلا  قددد يكددون الحصددول علددى المعلومددات •
يحة؟ و هل هل ت عدُّ هذه المعلومات صح: المعلومات، في وقت قصير، غير أن السؤال الذي يطرح نفسه  

هي دقيقة؟ و هل هي المطلوبة؟ 

إن الإجابة على تلك الأس لة يكون من خلال العمل على توفير نظام معلومدات محددد الأهدداف وأغدرا •
؟ فما هو نظام المعلومات التسويقية؟ وما هي أهدافه، وعناصره؟ ومدا هدي بحدوث التسدويق. استخدامه

.هذه المحاضرةوما هي مجالاتها، وأنواعها؟ هذا ما سنجيب عليه في 
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مفهوم. MIS:التسويقيةالمعلوماتنظام1 Concept

ار نظاام طافا  المظظماة ذ كلاي فا   نظا  المعلوماات الفيةياة يعُدُّ نظام المعلوماات التساويقية د اد 

. ذ ةليه فان تحديد مفهومه يظحصي ف  هذا الإطار. المعلومات الإدارية

لاذ  داخا  المظظماة ذ الفيةياة د اد نظا  المعلوماات ا: ةلا  دناهيعيّف نظام المعلومات التسويقية 

ذ  زيظهااااا ذ تعالجتهاااالبياناااات مااار مصاااادرها الداخلياااة ذ ال ار ياااة ذ متجميااا  يهااادف الااا  

يقية،    للظشااطات التساولت طاي للاساتفاد  مظهاا فا  ا رسالها  ل  مت اذ  القايارات استي اةها ذ 

.ذ اليقابة ةليها

تساوي  ةلا  ر ااا الفاي  يت طاي  ذتظظاي  ذرقاباة المكونة مر العملية التسويقية  ن  نجاز •

ر ةاا لاا  المعلوماة ذالعااود   ليهاا بشااك  داها ، فهاا  بحا اة المعلومااات التساويقية الحا اة  لا  

 اد ، ذبقية ةواما  الساوا ارخايو، ذفا  هاذا ليطاار يقاوا دالزباهر، ذالمظافسير ذالموردير

لكا  تاديي ، ذتديي المستقب لك  تديي المظظمات ارةماا بشك   يد ةليي دن : مديي  التسوي 

. تديي المعلوماتالمستقب  ةليي دن 

ماة المعلوذةالمياة فا  ياياتهاا ذدهادافها، ذبحا اة  لا  ،ةابي  للقوميةاليوم المظظمات دصبحت 

ددذات للمظتجااات الم تلفااة، فمااا ذدصاابحت تساات دم مااداخ  ذلمسااتهلكير ااوا فيفيااة اسااتجابة ا

يضاات ذدخيااياف فقااد ف. السااوا المحلاا  ذالعااالم الشااديد  فاا  لموا هااة المظافسااة تسااويقية  معقااد  

ف  ل   ف ذف  الوقتات اك قيارات سييعة التغييات البيئية السييعة الحا ة ديضا . المظاسبديضا
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MIS Coals
:هناك مجموعة من الأهداف التي يحققها نظام المعلومات التسويقي من أهمها الآتي•

توفير  .ظمةلإدارة التسويق وبقية الإدارات الأخرى في المنالمعلومات الضرورية -أ

. من مصادرها الداخلية والخارجيةجميعها لتوفير تلك المعلومات لابد من ت-ب

الاستمرار والتواصل في  .وتغيراتهعن سوق المنتج تجديد المعلومات -ت

: على تحقيق جملة من الأهداف الأخرى منهاقدرة الإدارة التسويقية تعزيز . ث

. هاوتقويمالمحتملةالبيع فرص تحديد -

. الاستجابة السريعة للتغيرات في السوق-

. رسم الاستراتيجية التسويقية المقبلة-

لومدات يتمتع بالقدرة والكفاية قدادر علدى التعامدل مدع نظدام المعكادر إداري توفير . ج

. التسويقي بفاعلية
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3 .MIS Elements 
ة المددخلات وعمليدات المعالجدأساسدية هدي بأربعدة عناصدر تحدد عناصر النظام عدادة •

.وسوف نقوم بدراسة كل منها بشيء من الإيجازوالمخرجات والتغذية العكسية 

MIS Inputs:مدخلات النظام: أولا  •
المصادرمنعليهاالحصوليتمالتيلبياناتاعنعبارةبأنها:النظاممدخلاتت عرّف•

لإنتاج،االمبيعات،)مثلللمنشأةالداخليةبالبي ةتتعلقالبياناتوهذهالمختلفة،

ستوياتم)مثلالخارجيةبالبي ةتتعلقوبيانات،(المستهلكونالموردون،التمويل،
.(والتقاليدوالعاداتالاجتماعيةالعواملالاقتصادية،الأحوال،القوانينالدخل،

منه،يدينالمستفقبلمنالمطلوبةمخرجاتهتوليدفيالأساسالنظاممدخلاتت عدُّ •

ت ستخدمالتيالخامالمادةهيالتيتبالبياناالتسويقيالنظامفيالمدخلاتوتتمثل

الدلالةرتوفلاأنهاإلامحدد،واقعتصفحقا ق  ت صبح  والتيالمعلوماتلتوليد

حالةالأوالوقتبشأنالملا مالقرارصنعفيعليهاالاعتماديمكنالتيالكافية

:همامصدرينمنعليهاالحصوليمكنوبالتالي
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Internal:الداخليةالمصادرمن:الأول• Source

الفرعيةالمعلوماتأنظمةمنعليهاالحصولويمكن،للمنظمةالداخليةالبي ةواقعتعكسالتيالبياناتهي•

مثلالمنظمة،فيالموجودةالأخرىالفرعيةالمعلوماتلأنظمةمخرجاتالأصلفياعتبارهايمكنالتي

.التسويقيةوالاتصالاتالتسويقوبحوث،المنظمةسجلات

:منكلالداخليةالمصادروتضم•

Internal:الداخليةالسجلات.أ • Records

عمليةالأداءلتقويموتستخدمالداخليةالمنظمةمصادرمنالمجمّعةالمعلومات:الداخليةالسجلاتوتشمل•

.لاحقا  تفاديهاوكيفيةالتسويقيةللمشاكلالحلولوإيجادمحددة،فترةعنالتسويقية

قيمةهياومفيه،المسجلةالمبيعاتعلىوالمحافظةبياناتهتطويرفي،المحاسبةقسممنهايستفيدكما•

:يليماالداخليةالسجلاتوتشمل.المنظمةفيالحاصلةوالتدفقاتالتكاليف

:الزبونتاريخعنالمعلومات-•

: معلومات عن اتجاهات الزبون

ي وضدع الخطدة إن الحصول على المعلومات التي تتعلق باتجاهات الزبا ن، وميولهم ت عدُّ أمرا  حيويا  ومهما  للإدارة وذلدك لاسدتخدامها فد

.  التسويقية مستقبلا  

خددمي، للمنظمدة وكادرهدا الالإدارات التنفيذيدة والتدي تشدمل معلومدات مدن : المصادر الداخلية لمدا يعدرف بالدذكاء التسدويقي

.  ووكلاء البيع والشراء والعاملين فيها

، يمكددن الدددخول إليهددا قاعدددة معلومددات واسددعة معالجددة  ليددا  تسددتخدم الكثيددر مددن المنظمددات السددجلات الداخليددة فددي بندداء •

.واستخدامها عند الحاجة في معالجة الكثير من المشكلات التسويقية الناش ة
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System: الاستخبارات التسويقيةنظام . ب Marketing Intelligences
للمعلومدات بأنه الجهة التي تقوم بعمليدة جمدع مدنظم وعلندي: نظام الاستخبارات التسويقيةي عرف •

ول للحصدالأسداليب مجموعة من عن المنافسين وما يحصل في الأسواق من تطورات باستخدامها
.على تلك المعلومات التسويقية

: ، مثددلةالخارجيددالداخليددة وعددن البي ددة تتعلددق الاسددتخبارات التسددويقية بالمعلومددات الددلازم جمعهددا •
يتعلددق بنقددل المعلومددات إلددىحيددث، وغيرهدداوالأحددوال الاقتصدداديةالمنافسددة، وظددروف السددوق، 

.المراكز المختصة في المنظمة التي هي إدارة التسويق عادة

نشداطاتتتبدعتوفر المعلومات التي تحصل عليهدا المنظمدة مدن الاسدتخبارات التسدويقية إمكانيدة •
مدير عد في الأسواق والتهديدات، وهذا يساالفرص المتاحة ، وكذلك الكشف المبكر عن المنافسين
.على اتخاذ قراراته التسويقية المناسبةالتسويق 

يرفعونهاالتيالتقاريرخلالمنذلكوالتسويقيةالاستخباراتفيهاما  ا  مصدرالبيعرجالي عدُّ •
وأيعالبرجالمنجزاتإلىالتقاريرهذهتتعر وعادةالتسويق،إدارةوإلىالمبيعاتمديرإلى
.الخارجيةالبي ةعنالمعلوماتوبع السلعةتصريفتعتر التيالصعوباتإلى

Marketing:التسويقيةالقراراتدعمنظم.ت Decision support
الج فيدده ، وتعدالحاسدوب وبرامجدده كيدان يسددتند إلدى : بأنهددانظدم دعددم القدرارات التسدويقية ت عدرّف  •

.  قيةالتسويقراراتها اتخاذ تستفيد منها إدارة التسويق في وتتحول إلى معلومات البيانات 
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 External Sourceالخارجية للبياناتالمصادر 
فاعدل معهدا بالمنظمدة والتدي تمثدل الجهدات التدي تتعامدل وتتالبي ة الخارجية المحيطدة المصادر التي تقع في وهي 

: هيوهذه الجهات بوصفها نظام مفتوح على العالم الخارجي 

، المنظمدددات المنافسدددة، المنظمدددات الحكوميدددة، والمؤسسدددات الماليدددة، والاتحدددادات المسدددتهلكون، المدددوردون-
.  والجمعيات وغيرها

.العوامل الاجتماعية والثقافية السا دة-

سدتفادة منهدا وغيرها، التي يجب أن ت جمدع البياندات عدن كدل منهدا للاالعوامل القانونية والتسويقية، الاقتصادية -
. في وضع أنظمة التسويقية واتخاذ القرارات المناسبة بشأنها

التدي وهدي المرحلدة الثانيدة مدن مراحدل عمدل نظدام المعلومدات التسدويقي Processمعالجة المعلومدات: ثانيا  

مدات والإجراءات التي تجدري علدى المددخلات مدن البياندات بتحويلهدا إلدى مخرجدات أو معلونشاطاتال: يقصد بها
:  يمكن إجمالها بالتالينشاطاتوالوتشمل هذه المرحلة عدد  خر من الإجراءات 

حيدث يتحقدق باستخدام الاساليب العلمية الدقيقدة ب( الداخلية والخارجية)من مصادرها السابقة : تجميع البيانات-
:  الأغرا  التالية

ها؟ ، وما هو أسلوب تجميعوالفترة الزمنية لتجميعهاالمطلوب تجميعها، وما هي مصادرها؟ نوعية البيانات -

اتخدداذ القددرار وترتيبهددا حسددب نوعيتهددا وأهميتهددا بالنسددبة للمسددتفيد منهددا فددي وضددع الخطددة وتصددنيف البيانددات -
.  التسويقي اللاحق

التدي تدم لكل صنف أو نوع من البياناتإعداد التقارير المناسبة ، وذلك عن طريق تحويل البيانات إلى معلومات-
اجدات أو غيرهدا تتناسدب مدع حالجدداول أو الخدرا ط أو الصدور أشدكال مختلفدة مثدل وتأخذ تلك التقارير تجميعها، 

إليهدا عندد كما يدتم تخدزين تلدك البياندات وتحدديثها باسدتمرار حيدث يمكدن الرجدوع. رجال التسويق وصناع القرار
.  الضرورة
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Outputs:  المخرجات: ثالثا  •

مدات ، فالمخرجدات هدي المعلومعالجتها وتحويلها إلى معلوماتهي البيانات التي تمت •

أو ي القدرار الإدارتساعد مدراء التسويق فدي صدنع معاني ودلالات معينة المعالجة لها 

سدم التسويقي حول موضوع معدين يواجده المنظمدة السدياحة أو قسدم التسدويق أو أي ق

.  خر في المنظمة ويتطلب اتخاذ موقف معين يعبر عنه بقرار إداري معين

لهدددا أهميتهدددا الخاصدددة فدددي نظدددام المعلومدددات Feedbackالعكسددديةالتغذيدددة : رابعدددا  •

لصدحيح والتدي تعدد المعيدار ابمهمدة صدنع القدرارات التسويقية نظرا  لارتباط مخرجاتده 

. في قياس فاعلية نظام المعلومات التسويقية

ات نظددام قيدداس مخرجددلددذلك ت عدددُّ التغذيددة المرتدددة بمثابددة العنصددر الددذي يددتم مددن خلالدده •

وفدددق معدددايير محدددددة مرتكدددزة علدددى المقارندددة بدددين المعلومددداتالمعلومدددات التسدددويقية 

. التسويقية المتوفرة فعلا  وبين المعلومات المستهدفة والمخطط توفيرها

ا  نظدام بينهدا لتحقيدق أغدرفيما تتفاعل وأخيرا  يمكن القول أن هذه العناصر يجب أن •

يمددا المكونددة للمنظمددة فأن تتكامددل الأقسددام الفرعيددة المعلومددات التسددويقية، كمددا يجددب 

. هابينها من حيث الاستفادة من المعلومات المتوفرة لكل قسم، أو إدارة فرعية في
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 Marketing Research: التسويقبحوث . 4

Marketing:التسويقبحوثمفهوم Research Concept

لالهخمنيتمالتسويقإدارةبهتقومومنظممخططجهد:بأنهاالتسويقبحوثتعرّف

فيهاعملاليتمالتيوالبي ةوالمنافسةالمستهدفةالسوقعنوتحليليهاالبياناتجمع

منقاعدةتكوينالبحثعمليةخلالمنالمنظمةتتمكنبحيثفهمها،زيادةبهدف

وقالسفيبالعملالمتعلقةالقراراتاتخاذأثناءالمنظمةإدارةترشدالتيالمعلومات

.المستهدف

ةالمتعلقالمعطياتوتحديدوتحليلجمعإلىيهدفنظامبأنهاkotlerكوتلرعرفهاوقد

وماتالمعلوجمعالمشكلةتحديدخلالمنوذلكالمنظمةحمايةبهدفالتسويقيةبالحالة

.لحلهاالضرورية

هيالتسويقلبحوثالأساسيةوالمهمةالجوهري،الهدفأنسابقةفقرةفيذكرنا

تسويقيةالوالسياساتالاستراتيجياتووضع،القراراتاتخاذعلىالتسويقإدارةمساعدة

.المستهدفللسوقالمناسبة
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:السوقبحوثوالتسويقبحوثبينالفرق.5

مراعاةمعالمحددةالسوقفيالدراسةقيدالسلعةبزبا نتهتم:السوقبحوث.أ

اسةبدرتهتمحيثالتسويقيالنشاطممارسةوشروطفيهالنافذةالقوانينوالأنظمة

اتجاهاتوتحديدمعها،التعامليتمالتيوخصا صهاطبيعتها،السوقحجموتحليل

املالعومنذلكوغيرمنافسيها،والمنظمة،تمتلكهاالتيالسوقيةوالحصصتطورها،

.بالسوقالمرتبطة

السلعقبتسويالمرتبطةالمتغيراتأوالعواملكلبدراسةفتهتم:التسويقبحوثأما.ب

،التوزيعوقنوات،الترويجيةوالنشاطاتالمنافسةالمنتجاتذلكفيبماوالخدمات

لمشترياأوالنها يالمستهلكبسلوكيتعلقماوكلالمختلفة،التسويقيةوالسياسات

.الصناعي

لوأقمحدوديةوأكثرالتسويقبحوثمنجزءإلاّ هيماالسوقبحوثأنتقدمممانرى

.التسويقبحوثفيتدرسالتيالمتغيراتفيشمولية
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 Marketing  Research Field: بحوث التسويقمجالات . 6

:هناك مجالات متعددة لبحوث التسويق نذكر أهمها بالآتي

Product Research:  المنتجبحوث . أ 

استقطابلالهخمنيمكنالذيالرئيسيالمحركويمثل،التسويقيةالاستراتيجيةقلبالمنتجيمثل
.المستهلكين

الأمر؛البيئةتطوراتووفقوأخرىمدة،بينالتغيرلعواملخاضعةالمستهلكينأذواقأنوطالما
بحوثهيستهدفماوهذالذلك،تبعا  منتجاتهاوتطويربتحسينتقومأنالمنظمةمنيتطلبالذي
منتجاتهافتكييوبالتالي.المستهلكينرغباتعلىالتعرفبهدفالمنظمةتستخدمهالذيالمنتج
.الرغباتلتلكالمطلوبالإشباعلتحقيقاللازمةالتعديلاتوإدخال

ينهاتحسبهدفالحاليةللمنتجاتوالضعفالقوةجوانبتحليلأيضا  المنتجبحوثوتشمل
.مستقبلا  دةالجديللسلعالمستهلكوتفضيلاتباتجاهاتوالتنبؤجديدةسلعوابتكاروتطويرها،

لقا مونايعملحيثومضمونا  شكلا  المستهلكرضاتكسبالسلعةنجعلكيف:هوالمهموالسؤال
:منهاالأس لةمنالعديدعلىالإجابةالمنتجبحوثعلى

المستهلك؟لرغباتالمنتجملائمةمدىما-

المنتج؟منالمتوقعةالمنافعماهي-

والتغليف؟التعبئةأهميةماهي-

الجودة؟مستوىهوما-

منتجاتمنالمنظمةتقدمهاالتيوالتشكيلةوالأصنافالإنتاج،بخطوطالمنتجبحوثوتهتمكما-
.والمستقبليةالحالية
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Market  Research: السوقبحوث 
سينالمنافحصصوكذلكجوانبه،بكلواتجاهاتهوحجمهطبيعته،تحديدالسوق،بحوثتشمل
،ي يةالبوالاتجاهات،الاقتصاديالنظامطبيعةو،المستهدفةالجغرافيةوالمواقعالسوق،في

:منهاالأس لةبع علىالإجابةالسوقبحوثعلىنوالقا ميعمل.السوقفيوتأثيرها

فيلمؤثرةاالعواملماهي؟المتوقعالطلبحجمهوما؟الحاليالطلبحجمهوما
السوق؟

السلعة؟منالإجماليالمبيعاتحجمهوما

السوق؟فيالإجماليةالمبيعاتمنالمنظمةنصيبهوما

؟ولماذاالسوقعلىتطرأقدأوطرأتالتيالتغييراتماهي

راعاةممعالمحددةالسوقفيالدراسةقيدالسلعةبزبا نتهتمالسوقبحوثنأوجدناوقد•

وتحليلةبدراستهتمحيثالتسويقيالنشاطممارسةوشروطفيهالنافذةالقوانينوالأنظمة

تطورها،اتجاهاتوتحديدمعها،التعامليتمالتيوخصا صهاطبيعتها،السوقحجم

ةالمرتبطالعواملمنذلكوغيرمنافسيها،والمنظمة،تمتلكهاالتيالسوقيةوالحصص

.بالسوق

13نظم وبحوث التسويق17الأول، كانون02



Promotion:التيذيجبحوث.ت  Research

صل صاهاه ذماالمستهليةظهيبحثماةل الوقوفبهدفالتيذيجبحوث  ياء ل المظظماتتعمد
بهاتضحيةالدذالاستعدادلديهليسالت ال صاهصارخصذةل المظتجاتف ةليهابالحصوايطمحالت 
.التيذيجيةارنشطةخلاامرةليهاالتيفيزث ذمر

 ل ظاةاتهقذتحوي المستهلي،ف التأثييةل قادرتيذيج بينامجذض هوالتيذيجبحوثمرلهدفا ن
ف التيذيج البينامجيكوندنذيجبلها،ييذّجالت السلعة ذطبيعةمظتجالم يتلاءمبما يدبشك مدرذسا
ذالت المستهلكير مهورمرنسبةدفبيم اطبةةل القادر المظاسبةالإةلانذسيلةاختيارذالسلعة،
ف تظاسبه  .ذتكاليفهاذميزانيتهاالإةلانيةالحملةزمرذديضا

Sales:المبيعاتبحوث.ث  Research

الزمظية المدف المبيعات ج ذاتجاهالم تلفة،ارسوااف المظظمةبمبيعاتتتعل بحوثه 
تتبعهاالت  البيذدساليبطيا مي دراسة ل بالإضافة.مستقبلاف الحج بهذاذالتظبؤالسابقة،
.لهامظاسبةارفثيالبيع ارسلوباختيارد  مرالمظظمة

Distribution:التوزي بحوث-ج Research

ة،التجزهتا يالجملة،تا يالوفلاء،)الم تلفةذالتوزي البي مظافذتتظاذاالبحوثهذه
.ذمؤهلاته ذخبياته ذالفظيةذالإداريةالماليةقدراته ذتحديد،(..الوسطاء

ةل هقدرت يثمرللمظظمةبالظسبةارفض البيع المظفذتحديدهو:البحوثهذهمرذالهدف
ف ليشم التوزي بحوثنطااذيتس لذلي،الميافقةذالتكاليفالمظتج،تصييف هذهمواق ديضا
.الموزةيرم تلفم المظظمةذةلاقة،ذتميفزهاالمظافذ

تلفير،الم ذالعملاءذالموزةيرالوفلاءم تعاذنه ذمدو،البي ر ااالتوزي بحوثتتظاذافما
.طةالوسيذالسل المعمي للسل ذخاصةالبي ر ااذمهار بقدر البي يتأثيمافكثيياف 
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Customer:المستهليبحوث.ح  Research

لهيمثلماالتسويقيالمنظمةنشاطفيمتميزةمكانةالبحوثمنالنوعهذايمثل
للأنشطةوالنهايةالبدايةنقطةفهوالتسويقيةالعمليةفيجوهريموقعمنالمستهلك
.ورغباتهحاجاتهعلىوالوقوفالمستهلكبدراسةتقومالمستهلكفبحوثالتسويقية،
ستهلكالمبحوثتقوملذاالتعقيدالبالغةالأمورمنالمستهلكسلوكدراسةكانتولما
:مثل،مؤشراتعدةخلالمنالمستهلكبهايتمتعالتيالشخصيةالخصا صبدراسة
المرجعيةوالجماعةوالدوافع،،الاجتماعيوالمركزوالعمر،والدخل،والمهنة،الثقافة،
.المستهلكيتخذهاأنيمكنالتيالشراءقراراتفيذلككلوتأثيربه،المحيطة

:المنافسينبحوث.خ 

هذهوأخرى،منظماتتوجدوإنماالسوقفيبمفردهاتعملمنظمةاليومعالمفيتوجدلا
.السوقفيحصةأكبرلكسببينهافيماتتنافسالمنظمات

:التاليةالأس لةعلىالإجابةمنلابدالمنافسيندراسةوعند

عنمنتجنايتميزوبماذا؟قدراتهمهيوما؟والمرتقبونالحاليونالمنافسونهممن
؟عارهمسأماهي؟المنافسونيستخدمهاالتيالاستراتيجياتوماهيالمنافسين؟منتجات

لتياوالفنيةالإداريةوالكفايات،الماليةالقدراتماهي؟لديهمالسلعةتوزيعطرقماهي
؟عنابهايتميزون
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Steps:التسويقيالبحثخطوات.7 Marketing Research

لعلومامجالاتمختلففيتجريالتيالبحوثبقيةشأنشأنهالتسويقيالبحثيمر
:الآتيةبالخطواتkotlerكوتلريرىماوفقوالاداريةوالانسانية

:وأهدافهالبحث،المشكلةتحديد:الأولىالخطوة

تحديدعمليةوتعدلإجرا ه،مبرراتهناكتكنلممابحثأيإجراءيمكنلا
.التسويقيالبحثخطواتأهممنالبحثأهدافوتحديدالمشكلة

هوماوالتسويقبحوثعليهترتكزالذيالأساسحجري عدّ المشكلةتحديدإن
الذيقيالحقيالسببوتحددسلوكهاتفسرالتيالفرضياتلوضعالطريقيمهد
تقديمالةاستحتعنيبحثهوأهدافمشكلتهتحديدفيالباحثفاستحالةإليها،أدى
يتمالتيالمشكلةإنّ :القا لةالمقولةنتذكروهنا.لحلهاللإدارةالناجعةالحلول
.محلولةنصفمشكلةهيودقيقةجيدةبصورةتحديدها
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تحديد مشكلة 

البحث

تطوير خطة 

البحث

تحليل جمع المعلومات

المعلومات

الوصول إلى النتا ج

ووضع التوصيات



:يالآتنذكرالبحثمشكلةتحديدمعاييرومنعديدة،أنواععلىتكونالتسويقبحوثتواجهالتيالمشكلاتإن

.أكثرأومتغيرينبينالعلاقةعنتعبرأن-

.سؤالشكلوعلىبوضوح،المشكلةصياغةيجب-

.التجريبيةالبحوثفيوخاصة،لهاحلعنالبحثيمكنالذيالنوعمنالمشكلةتكونأنيجب-

علىأساسا  عتمدتالمشكلةتحديدفيالمتبعةوالخطواتالمشكلةحلنصفإلىيوصلنادقيقا  تحديدا  المشكلةتحديدإن
.ودرجتهالتحديددقة

:(البحثتصميم)البحثخطةتطوير:الثانيةالخطوة

تنحصرلتيواالبحثعملمساراتضو هافيتتمأنيفتر التيالعامةالصياغةبوضعالبحثتصميمعمليةتتمثل
:بالآتي

:البياناتمصادرتحديد.أ

تحديدبعمليةالخاصةوالإجراءاتالطرقيتضمنالذيالبحثبتصميمنقومالأوليةالفرضياتووضعالمشكلةتحديدبعد
:بـغالبا  المصادرهذهوتتحددوتحليلهاالبياناتمصادر

بهاتحتفظالتيالسجلاتمنالمستخلصةالبياناتوهي:الداخليةالبيانات-
.المنظمة

.المختصةالهي اتبع بهاتقوموإحصاءاتبحوثعنعبارةوهي:الخارجيةالبيانات-

.ذاتهالبحثمجتمعمعايشةخلالمنعليهاالحصوليتمالتيالبياناتوهي:الميدانيةالبيانات

:البحثطريقةتحديد.ب
بةالمناسالمعلوماتعلىالحصولفيإتباعهاالواجبالطرقبتحديدنقومللمشكلةالعامالإطارتحديدضوءفي

.تناسبهاالتيالتحليلأساليبتحديدمعالدراسةموضوعبالمشكلةوالمرتبطة
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:والبياناتالمعلوماتجمع:الثالثةالخطوة

ليةالداخالمختلفةمصادرهامنالمشكلة،حولوالبياناتالمعلوماتالمرحلةهذهفييتم

تصاروالاقالمشكلة،حولاللازمةالمعلوماتتحديدهناالمفتر منوبالتاليوالخارجية،

.حلهاإلىالوصولفيتساعدالتيوالبياناتالمعلوماتعلى

:التحليلوالمعالجة:الرابعةالخطوة

وهذهالمشكلة،عنجمعهاتمالتيوالبياناتالمعلوماتمعالجةالخطوةهذهتتضمن

فيتصبجنتا إلىتوصلالتيوالإحصا يةالرياضيةالطرقبع باستخداموذلكالعملية

.البحثأهدافخدمة

:الدراسةنتا جتقديم:الخامسةالخطوة

ددةمحتكونأنويفضلبها،المعنيةللجهةالدراسةنتا جتقديمالمرحلةهذهفييتم

.تطبيقهاعندبسهولةفهمهايمكنبشكلومبوبةوواضحة
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انتهت المحاضرة  
شكراً لحسن استماعكم
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