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א 

١ JאW 
 فيختلاف  وذلك للاالتسويق;ق مفهوم شامل وعام لبحوث شتقااليس من السهل  

 عـلى شـكل منتجـاته مـن قدم وما ت,طبيعة عمل الوحدات الإنتاجية والخدمية المختلفة
 . سلع وخدمات مختلفة يتم طرحها في السوق

محاولـة  عنـد ف−ومهما كانت طبيعة عمل هذه الوحـدات ومـا تقدمـه مـن منتجـات
 :الآتية يكون من الضروري دراسة الجوانب شتقاق مفهوم لبحوث التسويقا

 من المشاركون في العملية التسويقية? •
 ما الظواهر المراد دراستها من خلال بحوث التسويق? •

  فترات زمنية يجب إقامة البحث والدراسة?ّفي أي •

 ما السلع والخدمات المراد دراستها? •

 من المستفيد الفعلي من الدراسة والبحث? •
 وكما سنلاحظ البيانات,البيانات معناها البحث عن مصادر هذه فأي عملية لتجميع  

 فهو المشارك الأول في عملية البحث للبيانات, ăأساسياا ً نفسه يعد مصدرفإن المشروع
 .هذه

 , أن يقام بحث دون وجـود ظـاهرة معينـة في الـسوق أو,دراسة تجر￯ أنولا يمكن  
 :مثل
  .نخفاض المبيعاتا −
  . المستهلكين تجاه المبيعاتأو وجود مواقف شاذة من −
والتسويقية, كل  تؤثر على المسيرة الطبيعية للعملية الإنتاجية أخر￯ مشكلة أي أو −

 .هذه الأمور تعد ظواهر جديرة بالدراسة
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ختيار الفترة الزمنية والوقت الملائم لإجـراء ا ما في السوق فيجب ٍوعند وجود ظاهرة 
 .عتيادياكل طبيعي و حتى يمكن الحصول على النتائج بشالبحث;

نه من الـضروري عنـد الدراسـة أن تـدرس إكانت الظاهرة عامة أو خاصة فأوسواء  
 .الأخر￯دراسة المنتجات البديلة ل المعني بالإضافةمنتجات المشروع 

 البحـث سـيعود نمعينـة, فـإولو قام المشروع نفسه بالبحث هذا أو قامت بـه جهـة  
ستفادة ستكون عامة لمن ن الاإوعند نشر نتائجه ف بالبحث,بالفائدة على الجهة القائمة 

 .   عليهأن نتائج البحث ستعود بالفائدة ًيشعر فعلا

 فعملية تجميع البيانات ; بمثل هذه السهولة￯ولكن هذه العملية لا يعقل أن تمر وتجر 
 يء; عن كيفية معرفة الجيد منهـا والـردً فضلا,ستخلاصها تحتاج إلى خبرة ومهارةاو

 نفـسه;تفادة منها في اتخاذ القرار الذي سـيترك أثـره عـلى سياسـة المـشروع سبغية الا
ستعداد لحالة مستقبلية يتوقعها المشروع في فترة  الاأو ;وذلك لمعالجة أي ظاهرة سلبية

  .بهامن الفترات التي سيمر 
٢ JאW 

دارة في اتخـاذ تجميـع وتحليـل البيانـات لمـساعدة الإ" :تعرف بحوث التـسويق بأنهـا
 المــشروع, هــذه القــرارات تخــص معالجــات أســعار المنتجــات في ,القــرارات التــسويقية

 ." المنتجاتًوأخيرا ,التوزيعو ,الإنتاجو
 :ً أخر￯ لا تخرج عن المفهوم الوارد آنفا, منهاتعريفاتوهنالك 

o "والوصـول,جمع وتسجيل وتحليل كافة البيانات والحقائق عن المشكلات التسويقية  
 ." الحقائق المتعلقة بهاإلى

o المـنهج العلمـي للبحـث في معالجـة المـشكلات أوتطبيق الطريقـة العلميـة " :منهاو 
 ."التسويقية

  :الآتي يتبين اتمن هذه التعريف
 معظم البحـوث أن فعلى الرغم من وعلمية, عن عملية فنية التسويق عبارة بحوث إن 

 البيانـات عمليـة تجميـعن إ فـ−)يـةالتاريخ(تتضمن تجميع بعـض البيانـات القديمـة 
إلى يتعد￯ هـذه المرحلـة العلمي  فالبحث علمي, بحث أنها يلا تعنوربطها بالحقائق 
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 النتائج التـي مـن لإعطاءستخدامها اختبار لفرضيات ونماذج يمكن ا تطوير وعملية
 . تستخدم في اتخاذ العديد من القرارات الإدارية والتسويقية أنشأنها

تعلق الأمر بكيفيـة ما ي لا تكمن في الحصول على البيانات وتجميعها بقدر اًفالعملية إذ 
 .عروفةالمناهج المطرق ولل اً وفق,ستفادة من هذه البياناتالا

سـتمرار في فالإدارة ومن خلال إمكاناتهـا وقـدراتها في سـبيل البقـاء في الـسوق والا 
 وتكييـف ,لمحيطـة بهـا لابد لها من السعي للتعامل مع المتغيرات والظروف ا−العمل

 .  لمجابهة الحالات التي تظهر بين فترة وأخر￯;قدراتها الإنتاجية

 أو إلا أنها تجابـه مـشكلة − البيانات المتوفرة هي بمثابة جانب مهم وحيويرغم أنو
 : من المشكلات تقترن بخصائصها من حيثاًعديد
 .تشتت البيانات وتنوع مصادرها −١
 .اعدم الدقة والوضوح في بعض منه −٢
 . والتي تصدر عن معظم الجهات الرسمية,سرية البيانات الفاعلة −٣
 .قد تكون تكلفتها عالية −٤
ا يجعل البحث في مجـال مم , من أهمية البياناتقللغير ذلك من الخصائص التي قد تو

; ستخدام المنهج العلمي الفاعلا ولا يعطي نتائج فاعلة بالرغم من ,التسويق غير متكامل
 القضاء عـلى هـذه المـشكلات وإنمايص المشكلات ولا معالجتها فقط,  لا يكفي تشخلأنه

 .اăا نهائيًوالتغلب عليها تغلب
،،אאW 

 .مقومات مادية وعلمية −
 .ă ومهماًا فاعلاًلعنصر البشري الكفيل بإظهارها إظهارا −

 .نفيذ للتالآليةتوضيح  −

 مع بعضها الـبعض ولابد من أن تعمل ,ولكل من هذه النواحي خصائصها ومميزاتها
  .ق الهدف المطلوبي تحقها حتى يمكن;وليس بشكل مستقل
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٣ JאאאאW 
ا بـين بحـوث ă جوهريـً اختلافا من المتعارف عليه في أدبيات التسويق أن هناكأصبح

 :هي أربعة فوارق رئيسةالتسويقية, يظهر من خلال سويق ونظم المعلومات الت
 مـن )(Primary Data أوليـة أساسـية بحوث التسويق تقـوم بجمـع معلومـات إن −١

 أمـا ,مؤسـسات أو اً سواء أكانت أفـراد, عينة الدراسة المقصودةأومفردات المجتمع 
 بكـلا  فترتـبط−) (Marketing Information systemنظـم المعلومـات التـسويقية

 في مجـال التـسويق, التـي يقـوم بجمعهـا البـاحثون الأوليـةالنوعين من المعلومـات 
 جمعهـا مـن المـصادر يتم) Secondary Data (  ثانويةأخر￯معلومات  إلىبالإضافة 

 . سواءٍّالداخلية والخارجية على حد
عمل  بينما يرتبط ,ا لمعالجة أسباب حدوث مشكلة محددةًكما تنفذ بحوث التسويق غالب −٢

 . النوعين من المعلومات المعلومات التسويقية بتجميع وتخزين كلانظم
نجد إذن أن البيانات والمعلومات التي يتم جمعها بواسطة بحوث التسويق قـد تكـون  −٣

 بينما تكون البيانـات والمعلومـات التـي يـتم تخزينهـا ,ومرتبطة بموضوع معينمحددة 
 .عامة, وقد ترتبط بموضوعات عامةعلومات مبنظم المعلومات التسويقية 

ن مصداقية البيانات التي يتم جمعها بواسطة بحوث التسويق أعلى بكثير إ ف,وبناء عليه −٤
من مصداقية المعلومات والبيانات التي يتم تجميعها وتخزينها بواسطة نظم المعلومات 

 .التسويقية
نهـما يكمـلان لأ ;المعلوماتكلا النوعين من ل تحتاج المؤسسات المعاصرة ,ختصاراوب

 يـساعدان عـلى تـشكيل الإطـار العـام الـذي أنهما بالإضافة إلى ,بعضهما البعض من جهة
 صـياغة الأهـداف أوسـتراتيجي عنـد وضـع  يتحـرك مـن خلالـه المخطـط الإأنيمكن 

 لديها العديد أصبح المؤسسات الحالية وأن ًة, خاصةللمؤسسات المعنية في المراحل اللاحق
 . ومن مختلف المصادر,يانات والمعلومات التي تقوم بتوفيرها شبكات الإنترنتمن الب
٤ JאW 

من خلال المعلومات التي تقدمها لعـدة جهـات,  أهمية بحوث التسويق يمكن تحديد
 :وهي
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  :الأفــــراد -أ

 يتعـرض  هنالك العديد من المواقف التيأنمن المتعارف عليه في الأدبيات الإنسانية 
التـي ,  والتي يفترض أنها حلقات متصلة من النجاحات والفـشل,لها الأفراد أثناء حياتهم

فر ذلـك القـدر ا وعدم توحالات النجاح,حدثت نتيجة توافر معلومات كافية ودقيقة في 
 . في حالات الفشل−المعلومات أي −الكافي والدقيق منها

 والـسلع الأشـياءالمعلومـات عـن ن بحـوث التـسويق المعنيـة بجمـع إ فـ,هي علًبناء
 ذات أهمية كبيرة للأفراد كأهميتها للأسر د تع−الخدمات والأشخاص والأماكن المختلفةو

 بيانات تساعدهم على اتخاذ قـراراتهم الشخـصية, أو لما تقدمه من معلومات ;والمؤسسات
 .غيرها وأستهلاكية الا وأالتعليمية  وأسواء أكانت تلك المتعلقة بأمورهم الصحية 

  :الأســــر -ب

 ً وخاصـة− الأسرأنذلـك لـلأسر; ا ذات أهمية كبـيرة ًيضأبحوث التسويق د كما تع 
ــدخل  ــشرائية −والمحــدودالمتوســط ذات ال ــا ال ــيد قراراته ــير بترش ــشكل كب ــة وب  معني
  .والاستهلاكية

 ترتبط العديد مـن الدراسـات التـسويقية المعـاصرة بـالتعرف عـلى ,على سبيل المثال
 اختيـارن إ وبالتـالي فـ,ذواق المستهلكين حسب إمكانـاتهم الـشرائيةأ ورغبات وحاجات

 الأساسـية التـي عـلى ربـة  القـرارات مندعي −الماركات السلعية والخدمية المناسبة للأسر
ة, ولتحقيق ذلـك علـيهم ستهلاكي في حالة شراء السلع الاًخاصةاتخاذها, البيت وزوجها 

 :القيام بالآتي
 وبالكميــات وخــدمات,البيانــات عــما تريــده مــن ســلع وعلومــات المجمــع كافــة  −

  .المناسبةوالنوعيات والأسعار 
 .سـتهلاكهاا وأماكن توزيعها وكيفيـة المختلفة,جمع المعلومات عن البدائل السلعية  −

 , عنايـة كبـيرة−من الأمور التي توليها بحوث سلوك المستهلك النهائيوهذه كلها 
ومـنظمات  البيوت,نظمات غير الحكومية كجمعيات ربات والتي تقوم بها بعض الم

 .حماية المستهلك
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  : والخاصةةالمؤسسات العام

برز الوظائف أو الأنـشطة التـسويقية داخـل المؤسـسات أ بحوث التسويق أحد دتع
 :خاصة, يظهر ذلك من خلال الآتي أو, ة سواء أكانت عام,الحديثة

 بتحديد وتعريف حاجـات −لتسويق وحسب المفهوم الحديث ل− هذه الوظائفىتعن 
 الـسلع والخـدمات المـراد تجـاه) حـسب إمكانـاتهم(ورغبات المستهلكين وأذواقهم 

 .المستهدفةلأسواق ل أو تقديمها إنتاجها,
 بحوث التسويق تعتبر إحد￯ الأدوات التنفيذيـة للمفهـوم التـسويقي أنوهذا يعني  

 وأهـدافهلكين وإمكانـاتهم  والهادفـة للتوفيـق بـين أذواق المـست,الحديث من جهـة
 .أخر￯المؤسسات الربحية وغيرها من جهة 

 الهادفة إلى تـوفير المعلومـات ,كما أن بحوث التسويق تقوم بأداء مجموعة من الأنشطة 
المعلومــات ف .المعنيــة متخــذي القــرارات في المؤســسات إلى وتقــديمها ,اً ونوعــăكــما

واقعـي خـصائص المـستهلكين  تلخـص وبـشكل أنوالبيانات التي يتم جمعها يجـب 
 ,), والمــستو￯ العلمــي وغيرهــاوالمهنــة والــسن,كالــدخل المتــاح,  (;غرافيــةوالديم

 المخـاطرة, ودرجـة ,بتكار لد￯ الأفرادكدرجة التجديد والا (;ةيالنفسخصائصهم و
مما يساعد متخذي القرارات على تحديد ما يجب إنتاجـه , )جتماعي وغيرهاوالتقبل الا

 . تقديمه من السلع والخدماتما يجبو ,اً ونوعăكما
 سواء عـلى ,كما تزداد أهمية بحوث التسويق للمؤسسات المعاصرة مع اشتداد المنافسة

توجــه ل الخارجيــة; كنتيجــة طبيعيــةعــلى صــعيد الأســواق  صــعيد الــسوق الــداخلي, أو
  .قتصاد الحمايةابتعاد عن  والاالسوق,قتصاد اقتصاديات معظم الدول النامية إلى ا

٥ JאאW 
ا ً وقد يصعب حصرها حصرومتنوعة,إن الأهداف من إقامة بحوث التسويق عديدة 

ختلاف العمـل الـذي تؤديـه ا الهدف من إقامة البحث التسويقي يختلف بـلأن ذلك ăكليا;
ن الجهـات إ فـ, ومهما كانت طبيعة النشاط هـذا,)وهو ما يعرف بالنشاط( الجهة المستفيدة

 .)ًمشتريا( ًأو مستهلكا ,)بائعا(ا ً لا تخلو من كونها منتجالمشاركة
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السائد, والخصائص التي نظام الاقتصادي بال تتأثرللجهات المشاركة النشاط فطبيعة 
 فالسلعة عندما تطرح في السوق هي بمثابة الـصلة القويـة بـين المنـتج السوق,تصف بها ي

 ,ا تجاه هذه الـسلعة مـن حيـث شـكلهاًا معينً والمستهلك بدوره سيتخذ موقفوالمستهلك,
 .عتبارات وغير ذلك من الا, وسعرها,وتغليفها

ا تجـاه سـلع بديلـة ً المستهلك هذا سيتخذ موقفـأندرك ت أن المشروع  إدارةيجب على
ن الدراسـة والتحـري كفيلـة بدراسـة مواقـف إ فـعـلى هـذا, وً أيضامطروحة في السوق

 .ًالمستهلك تجاه منتجات الشركة مثلا
 من ن أهداف أي مشروعإ طبيعة الشركة أو الوحدة الإنتاجية ونشاطها فهما كانتوم

  :مثل , تكون متقاربة مع المشاريع الأخر￯ في العديد من النقاطإجراء البحث التسويقي
 حـول البيـع وتـدوين الملحوظـات ,لسلعة معينـة) المحتملة (المتوقعةتحديد السوق  −١

 . من الظواهر وغير ذلك,والشراء وسلوك المستهلك

 .تقويم المنافسة السائدة في السوق ونوعيتها وقوتها −٢

 .تقدير القوة البيعية في مختلف المناطق البيعية −٣

 .ما يتناسب وطبيعة السلعةب اتباعه,تحديد طرق التوزيع والنهج الواجب  −٤

  .معرفة حصة الشركة في السوق, ومعرفة حجم المبيعات المستقبلية −٥

 .المستهلك للسلعة المطروحةمعرفة درجة القبول عند  −٦

سـتفادة مـن ذلـك في جعـل  والا,دراسة المتطلبات الخاصة بشكل الـسلعة وهيئتهـا −٧
 .أمكن ما ًالتغليف للسلعة ملائما

 .معرفة السبب في قبول السلعة عند المستهلكين −٨

 .تحديد الفرص التسويقية والمشكلات التي تعترض ذلك −٩

 .ختلفةسهولة تقييم الحلول البديلة للمنتجات الم −١٠

 . اتخاذ القرارالمساعدة في عملية −١١

. لتحقيقهـا مـن وراء البحـث التـسويقيهذه جملة الأهداف التي قد يسعى المشروع 
ي أ ,نتجالمقبل ظهور ستخدامها اوالملاحظ من النقاط المذكورة أن بحوث التسويق يمكن 
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زمـة للـسلعة  فهي ملازمة لحياة المـشروع وملا,مرحلة التخطيط وخلال الإنتاج وبعدهفي 
ذلك يمكـن كـ فبحـوث التـسويق .نحدار الـسلعة وزوالهـاا إلى مرحلة إنتاجهامن وقت 

 .ٍةإجراؤها ضمن مجالات معين
٦ JאאאאW 
אאאאא

א،W 
 .مرحلة الإنتاج  −١
 .البيع مرحلة  −٢
 .مرحلة التسويق اًوأخير −٣

  :مرحلة الإنتاج:  أولا

 التـي كانـت ة يظهر بشكله الفاعل خلال هـذه المرحلـالتسويق لمإن مفهوم بحوث 
 :ها من, ولعل ذلك يعود إلى أسباب عديدةالعالم,معاصرة للثورة الصناعية التي شهدها 

ت مرحلة دراسة وعمـل كان, ففي الأول ن مرحلة الإنتاج من الصعب تحديد بدايتهاأ  −أ 
 .روظهال لهام منتجات جديدة على السوق لم يسبق يلتقد

عداد أ فمعظم هذه المنتجات قدمت بالسوق,ة السلع والخدمات المطروحة في يمحدود −ب 
 . ولم تلق منافسة تذكر,محدودة وقليلة

 ا عـلىًا كذلك, بحيث كان الأمر مقتصرًدوبما أن المنتجات قليلة فقد كان توزيعها محد −ج 
 .أخر￯بلد معين أو منطقة معينة دون 

ن ذلـك سـيأخذ فـترة إ فـ− ونقلها إلى مجال التطبيق الفعلي والعمليولادة الفكرةعند   −د 
  : بسببăنسبيا,زمنية طويلة 

 .ومتطلباتهم تنفيذ حاجات المخترعين الصناعية, وإمكاناتعجز معظم المرافق  −
آلـة أو  نـتج مـن المنتجـات أوالإمكانات المادية في تولي مهمـة تـصنيع ممحدودية  −

 .واضح على نحو سوقه ومستقبله فلا تعر −جهاز
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 بغيـة دخولـه إلى حيـز ;اă نسبيًا طويلاًن ذلك سيأخذ وقتإ ف,بتكار وتنفيذهفي حالة الا −هـ
 .النطاق التجاري

 فقـد ;غياب المؤسسات والجهات الكفيلـة بتقـديم المـساعدة والـدعم للمخترعـين  
 .متواضعةدودة وبإمكانات كانت هذه الجهات مح

 مـن حيـث ,قتـصاد العـالمي في هـذه الفـترة الزمنيـةالابالظروف الصعبة التي مرت   −ز
 وتخصيص الإنتاج المتاح للجوانب الحربيـة ,الأزمات الاقتصادية المتعاقبة والحروب

￯دون الجوانب الأخر. 
 عوامـل لهـا −ديثـةمصادر البيانات وطريقة التعامل معها وغياب الطرق العلميـة الح −ح

 في وقـت لم تكـن الحاجـة فيـه ماسـة لدراسـة , إقامة البحوث والدراساتفيأثرها 
 للظروف والأسباب التـي , وغيرها من الأمور,السوق والمنافسة وموقف المستهلك

 .اًنفآأشرنا إليها 
  :البيع مرحلة :ثانيًا

مرحلة (  المرحلة التاليةا لظهورً وحافزالسابقة لها,ا للمرحلة ًنعكاساهذه المرحلة تعد 
 ,نتهـاء الحـرب العالميـة الثانيـةانتهـت باات ويالفترة في العشرينهذه  فقد بدأت )التسويق

 .الصناعيةستقرار الأوضاع الاقتصادية والسياسية في معظم الدول او
 : هذه المرحلةخصائصومن 

خـلال زيـادة  مـن إلا زيادة أرباحهم لا تتحقـق أن الأعمال وأصحابأدرك المنتجون   −
 كانوا قلة في السوق, والطلب في زيادة على منتجاتهم وخدماتهم وأنهم خاصة ,المبيعات

 .المقدمة والمطروحة في تلك الفترة الحرجة
ا على كيفية زيادة المبيعـات دون الحاجـة إلى دراسـة يقيمهـا صـاحب ăالتركيز منصب  كان−

 .إشباعهاحاجاته الواجب  ومعرفة مواقفه وطبيعة , للمستهلكأوالعمل للسوق 
متـصاص ن الأسواق المحلية كانت كافية لاإ إذ ; خارجيةًأسواقاشهد القليل من السلع  −

 .كانت كمية وبأي منتجات أي
 جودتهاتحسين المنتجات وزيادة واقتصرت على  ة, القيام بالبحوث محدودت مجالاتكان −

 كـان في وإنـما ,صـاحب القـرار هو فالمستهلك ليس , التنويع في السلعإلى وءدون اللج
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 أو لمحدوديـة الكميـات , لعدم وجـود منافـسة تـذكر;موقف تفرض عليه هذه السلع
 .المطروحة

  :التسويق مرحلة :اثالثً
o  ستقرار النواحي الاقتصادية ا و,نتهاء الحرب العالمية الثانيةاوهي المرحلة التي رافقت

تـسعت ا يهـافو الأوربيـة, وخاصـة الـدول ,والسياسية في معظم الـدول الـصناعية
 , ولم يقتـصر النـشاط عـلى الأسـواق الداخليـة, والخدماتوتنوعت السلعالأسواق 

 . تعد￯ ذلك إلى التجارة الخارجيةوإنما
o  فرضـها المنـتج ي المـستهلك غـير مقيـد بـشروط ولا بحـدود أصـبحفي هذه المرحلـة

نوعـة تم والـسلع والخـدمات هـي الأخـر￯ , فـالمنتجون متعـددونعليـه,الصناعي 
 تلبيـة حاجـةا جعل المنتج ينتقل مـن مفهـوم مم أشدها,والبدائل متاحة والمنافسة على 

 . المستهلك إلى مفهوم تحقيق الرغبات عنده
o الـسلعة, ولكـن لـيس مـن يـشتري يتم كسب المستهلك وجعلـه أن من السهل كان 

 .ةنتجات الصناعيالمالسهل المحافظة عليه وجعله في تعامل مستمر مع 
o وتبحث عـن أجوبـة لأسـئلة منتجاتها, مصير في المشاريع تفكر المرحلة بدأتذه في ه 

 :لمعروفة مث
 ماذا يريد المستهلك?  −
 ? أو الخدمة يريد السلعة وأينمتى وكيف  −

o ما لديه من دخل قابل للإنفاق على مـا يـود نفق  وهو الذي ي,فالمستهلك سيد الموقف
 .الحصول عليه

o ستخدام بعـض الوسـائل ا يرافق ذلك ما لم ,لخدمات عرض السلع وإبداء ايولا يكف
 ; وتدله على ما يـود اقتنـاءه, وترشد المستهلك,التي تباعد الهوة بين المنتج والمستهلك

 .الإعلانستخدام اك
o  على الوحدة الإنتاجية أن تدرك أن الفرصة التي تتهيأ للمـشروع ربـما لـن تتكـرر كان

 .اًشروع كثيرن ضياعها قد يكلف المأ و,ولن تعود ثانية
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o وجـب و,وفي هذه المرحلة تنوعت البيانات وزادت زيادة هائلة ومن مصادر عديـدة 
سـتخدام ا وًأولا, لهم القدرة عـلى التعامـل ,التعامل معها من خلال أخصائيين أكفاء

ا, فالمـدير لم يعـد ً وتفسير النتائج ثاني−الإلكترونيةات وخاصة الحاسب −الآلية الحديثة
 وإنـما , والقيام بمهام وظيفتـه مـع مجموعـة مـن الأفـراده أداء أعماليقتصر عمله على

وبحـوث , لى دراسـة وتمحـيصإا بجوانب فنيـة وعلميـة مـستندة ً عمله مقترنأصبح
سـتفادة الفعليـة مـن  حتى يمكـن الا; تنجز خلال فترة زمنية محددةأنالتسويق يجب 

 معينـة, بفـترة زمنيـة  فالظواهر في الـسوق معظمهـا ظـواهر وقتيـة ومحـددةنتائجها,
 كانـت عقـب إذان النتـائج إ وإلا ف, مع هذه الفترةا يقترنأنالدراسة والبحث يجب و

 . الظاهرة فلا أهمية لهاأوزوال المشكلة 
o ما ظهـر مـن مجـلات −والذي أسهم في تطوير وتنشئة بحوث التسويق في هذه الفترة 

ت بـالبحوث هتمـا عنيـت و,ودوريات ونشرات ووسائل سـمعية وأخـر￯ بـصرية
 الهائلـة مـن خلال الأعـداد وذلك من بنتائجها,العلمية ونشرها وتعريف المستفيدين 

 الــدقيق لتلاقــي الفئــة طلــبتــصفت بالتخــصص والاريات التــي والمجــلات والــد
ن هـذه المجـلات والـدوريات إ عـن ذلـك فـً وفضلامختلفة, وبلغات منها,المستفيدة 

 .الأبحاث العلمية الفاعلةل في قبول اعتمدت النهج العلمي والفعا
٧ JאW 

 :ازها فيما يلييجتقوم بحوث التسويق بمجموعة متنوعة من المهام والوظائف يمكن إ     
 : وذلك من خلالوتقسيم السوق إلى قطاعاتوالأجنبي,  المحلي حجم السوقتحديد 

  :، وتقوم بـبحوث المنتج
 .المنافسةعف بالنسبة للمنتجات تحليل مراكز القوة والض −     
 .الحالي بحث ودراسة الاستعمالات الجديدة للمنتج  −     
 . اختبار المنتج في السوق −     

  :، وتقوم بـبحوث البيع
 .ختلاف المبيعات في كل منطقةاتحديد المناطق البيعية و −    
 .المبيعاتتخطيط  −    
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  .البيع قياس فاعلية رجال  −    
 .قياس التكلفة والعائد بالنسبة للتوزيع الماديو البيع,تقييم طرق  −    

  :بحوث الإعلان
تحديـد وتحديد أهـداف الإعـلان, وختيار وسيلة الإعلان, وا المعلن,ختيار وتقوم با 

 .قياس فاعلية الإعلانو الإعلان,ميزانية 
  :البحوث الاقتصادية

تجاهـات  وتحليـل الا,ستقبليةالتنبؤ قصير الأجـل بـالظروف الاقتـصادية المـوتقوم ب
 .المختلفة المتوقع حدوثها في المستقبل

  :صديرتبحوث ال
ــع  ــوم بجم ــسياسية وتق ــالنواحي ال ــق ب ــة تتعل ــن الأســواق الأجنبي ــات ع معلوم

 .لخإ.. .والتقنية والقانونية والتكنولوجية والاجتماعية والثقافيةقتصادية والا
  :بحوث هيكل السوق

درجـة التركيـز في كـل سـوق, و عـدد المـستهلكين,و ين,الموردعدد وتقوم بتحديد 
 .درجة التغير في عدد الموردين أو المستهلكينو

  :بحوث اتجاهات الطلب
مقـدار و ,التغـيرات الموسـميةو والجـودة,مرونة الطلب فيما يتعلـق بالـسعر وتهتم ب

 .الطلب في كل دورة من دورات حياة المنتج
  :بحوث المنافسة

 والتوزيـع, والبيـع, والـترويج, بالـسعر, فـيما يتعلـق ,المنافسةبيعة طتحديد وتقوم ب
 .لخإ.. .والخدمات والتمويل,

  :بحوث الممارسة الفعلية للشراء
 الـشراء, عمليـة تكـرارمجموعة?, وتحـدد مـد￯  أوهل المشتري فرد وهي التي تحدد 

 . السلعي المطلوب توفيرهحجم المخزونوالشراء, كميات حجم و
  :قنطاق بحوث التسوي

 :يليكما باختصار, نطاق بحوث التسويق يتحدد من خلال عدة شروط نوردها هنا     
والفعاليـات التـي للأنشطة  وفائدتها التسويق,وجود درجة من القناعة بأهمية بحوث   −أ 

 .تمارس من قبل إدارات المؤسسات المعاصرة
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 .وجود إدارة تسويقية مؤهلة في الهياكل التنظيمية للمؤسسات المعاصرة −ب 
ات مالية كافية لتنفيذ ما يجب تنفيذه من دراسـات ميدانيـة في الأسـواق يانيزوجود م −ج 

 يتمتعون بالمعرفة العلميـة والخـبرة اللازمـة في تسويقيين وبواسطة باحثين ,المستهدفة
 .مجال الدراسات والأبحاث

يشمل كافة المـشكلات التـي قـد و ًواسعا,بناء عليه قد يكون نطاق بحوث التسويق 
  تمـت لـو−لبحثهـاتـوفر تبحث مـشكلة عامـة لا على صر قت وقد ي, منها المؤسساتتعاني

 . الظروف والشروط اللازمة−الأحيانغلب أدراستها في 
  :مجالات بحوث التسويق

بشكل عام لبحوث التـسويق مجـالات عديـدة تتنـاول مختلـف الأنـشطة وفعاليـات 
 منها مـا قضايا عديدة,ة حول تدور البحوث والدراسات التسويقيوالمؤسسات المعاصرة, 

 :يأتي
التعرف على آراء ومواقف المستهلكين نحو الماركات السلعية والخدميـة المقدمـة مـن  

 .المتنافسينكافة 
 خدميـة محـددة,تحديد المدركات الحسية للمستهلكين نحـو نوعيـة ماركـة سـلعية أو  

 .فةبالمقارنة مع ما يقدمه المنافسون الرئيسيون في الأسواق المستهد
 الـسلعية مـن قبـل اتلماركـل أو الأكثـر رغبـة ,ًتحديد مستويات السعر الأكثر قبولا 

 .المستهلكين في الأسواق المستهدفة
 , الخدميةأوستخدامها للماركة السلعية ا تي يمكن منافذ التوزيع الأفضلالتعرف على  

الواحـدة مـن  ونسبتها المئوية من الكلفة النهائية للوحـدة التوزيع,مع تحديد تكاليف 
 .السلعة المنتجة والمطروحة للتداول

سـتخدامها بالنـسبة لماركـات هـذه الفئـة ا تي يمكـن وسائل الترويج الأفضلتحديد  
 وترتيب أهمية كل وسيلة في المزيج الترويجي للوسـائل الترويجيـة ,السلعية أو الخدمية

 .هلكين شريحة من فئات أو شرائح المستتحديد أوفئة,المستخدمة من قبل كل 
 أوجـه مع التعرف عـلى ,السلعة أو الخدمة تحديد درجة المستهلك أو المستخدم لماركة 

 . سبل العلاجأفضلقتراح ا و,القوة أو الضعف الكامنة فيها
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كتشاف أي فرص تسويقية نابعة من وجود حاجات أو ا التسويق فيكما تسهم بحوث  
 .رغبات لم تشبع من قبل المنتجين

حلالي التسويقي الكلي  المستخدمين نحو البرنامج الإأوستهلكين تحديد مدركات الم −
 بما يضمن تحسين , بهدف إعادة الإحلال السلعي أو الخدمي; الخدمةأوللماركة من السلعة 

 . تطوير المزيج التسويقي المقدم للمستهلكين المستهدفينأو
 

* * * 
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