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 الدرس الأول
 مفهوم بحوث التسويق

 
ىناك عدة تعاريف لبحوث التسويق، بالرغم من أنيا تصب في مفيوم واحد، وفي ىذا  
 ا: ـم الكتابات التي تناولت مفيوم بحوث التسويق والتي من بينيـرض أىـاول عـسنح العنصر

مة لتجميع وتحميل تعرف الجمعية الأمريكية لمتسويق بحوث التسويق بأنيا "عممية منظ –أولا 
 .(1)وتقييم المعمومات ذات الصمة بمشكمة تسويقية معينة تواجو الشركة"

من خلال التعريف يتضح أن بحوث التسويق ىي عممية منظمة ومضبوطة، تستخدم  
في مواجية مشكمة تسويقية معينة، وذلك من خلال جمع المعمومات ومن ثم تقييميا، ثم 

 الصائبة. استخداميا في اتخاذ القرارات
كما تعرف بحوث التسويق بأنيا " تمك العممية التي تقوم عمى جمع وتبويب وتحميل  – ثانيا

 ةالشاممة حول المشاكل أو الظواىر التسويقيو البيانات والمعمومات  والحقائق المتعمقة 
 . (2) ل"ـاه المشاكــالمختمفة، وذلك بأسموب عممي منظم، بما يساعد عمى اتخاذ القرار السميم تج

تعرف بحوث التسويق بأنيا " نظام متكامل، ينطوي عمى سمسمة من العمميات كذلك  – ثالثا
ذات الطبيعة الذىنية والميدانية المصممة، بيدف جمع المعمومات عن ظاىرة أو مشكمة 
تسويقية معينة، وتصنيف ىذه المعمومات وتحميميا وتفسيرىا بأسموب منطقي عممي، يستطيع 

لو الوصول إلى مجموعة من الحقائق التي يمكن أن تساعده عمى فيم تمك الباحث من خلا
بما سيكون عميو سموكيا في المستقبل، وبالتالي مساعدة  ؤالتنبالظاىرة أو المشكمة، ومن ثم 

إدارة التسويق عمى اتخاذ القرارات اللازمة بخصوص أساليب التصرف الممكنة لمتصدي لتمك 
(3)اذ إجراءات الحيطة والحذر إزاء احتمالات حدوثيا.المشكلات أو الظواىر، واتخ

 
دراسة كل المشاكل المرتبطة بنقل  أن  بحوث التسويق ىي " Brechيرى بريش كما  ـ رابعا

من المنتج إلى المستيمك بيدف إيجاد إجابات عممية تتلاءم  أو تحويل السمع والخدمات
 (4)وتتماشى مع المبادئ النظرية في التسويق"

 الطريقة العممية تمثل كذلك يرى الدكتور ردينة عثمان يوسف أن بحوث التسويق ـ خامسا
في تجميع وتسجيل وتحميل الإحصاءات عن المشاكل المتعمقة بتسويق السمع  التي تستخدم

  (5)والخدمات.
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وبناءا عمى ما سبق يمكن القول أن المعمومات التي تقوم بحوث التسويق بتوفيرىا      
 ي: ـل فتتمث ةلممؤسس

 .المنتوج م المرتقبةسوق الأ وتوضيح تحديد -
حجم القوة وتقدير  في السوق ومدى قدرتيا التنافسية وتحديد المنافسة الموجودةمعرفة  -

 .المؤسسة بيعالبيعية لمناطق 

 التوزيع. وقنوات تحديد فترات -

راسة كل ما دكذا عن المنتجات المطروحة و  والعملاء مدى رضا الزبائنوتحديد معرفة  -
 المون والحجم...الخ.المممس و من حيث الشكل و  اتيتعمق بالمنتج

 الفرص التسويقية...الخ.أىم معرفة  -

 .اجو المؤسسةالتي تو  ةمعرفة المشكلات التسويقي  -
الغايات يحقق سالتأكد من أن ىذا النشاط كذا و  لممؤسسةمتابعة النشاط التسويقي  -
 .المرجوةالأىداف و 

  لتالية:بالسمات ا تتميز يمكن القول أن بحوث التسويق  ،خلال ما سبقمن        
وموضوعية  ومتناسقة عممية منظمة يعتبرجمع المعمومات من خلال بحوث التسويق إن ـ أ 

، أي أن البحث التسويقي يمر من منسجمة ومنظمةنشاط مخطط ويتم بطريقة  يفي وبالتالي
 .النتائج وكتابة التقرير النيائيبالمشكمة وتنتيي  تبدأ بتحديد اليدف أو متسمسمةخطوات ب

، إضافة إلى ذلك فيي تعتبر عممية ىادفة الشمولية، و الموضوعيةب ـ تتسم بحوث التسويق ب
 حاليا، ومستقبميا.

 ةالتسويقيجمع وتسجيل وتحميل وتفسير البيانات التسويقية  القيام بالبحوث يتضمنـ  ج
فقد تكون بيانات أولية يتم  ،لمطموبة وفق أىداف الدراسةاللازمة، ويشير جمع البيانات ا

لغرض البحث المطروح ويتم ذلك ميدانيا، أو قد تكون بيانات ثانوية يتم  ،جمعيا خصيصا
وىي منشورة إما من مصادر داخمية أو مصادر  ،جمعيا من قبل بواسطة باحثين آخرين

 خارجية.
 و القضايا العممية القائمة.بالمشكلات الحالية أبحوث التسويق ط رتبتد ـ 
ىو مساعدة مديري التسويق في اتخاذ القرارات  ،يالتسويق بالبحثلمقيام  الرئيسيـ اليدف  ه

 وتخفيض المخاطر المرتبطة بيذه القرارات. ،الفعالة
II :أهمية بحوث التسويق 
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 (6) عموما، فإن أىمية بحوث التسويق تنبع من قدرتيا عمى ما يمي:
المؤسسة بأسموب عممي دقيق، بما  إدارةالمشكلات التسويقية التي تواجو تحديد  أولا ـ

 والتصدي ليا في الوقت المناسب. يساعدىا عمى الاستعداد لمواجيتيا
تحديد السوق المتوقعة لسمعة معينة وتدوين الملاحظات  إلى يدف بحوث التسويقت ـ ثانيا

واىر، وتحديد طرق التوزيع والنيج حول البيع والشراء وسموك المستيمك وغير ذلك من الظ
 .(7)الواجب إتباعو وما يتناسب وطبعة السمعة

إن قواعد البيانات التي توفرىا بحوث التسويق، من شأنيا أن تزيد من وضوح الرؤيا  ـ ثالثا
ائية في المتغيرات التي تحدث في السوق، أمام الإدارة، ويقمل من مشكمة عدم التأكد والفج

مرونة كافية في اختيار أساليب العمل البديمة ووضع الاستراتيجيات  رةللإداوىذا يتيح 
المناسبة لمواجية ما قد يستجد من أوضاع في السوق. يضاف إلى ذلك أن المعمومات التي 

القدرة عمى التنبؤ والتحميل بما يضمن وضع الخطط  الإدارةتوفرىا بحوث التسويق تعطي 
 المناسبة.

معمومات التي توفرىا بحوث التسويق لصانع القرار التسويقي تمكن من إن استمرارية ال رابعا ـ
الكشف عن فرص سوقية جديدة لممؤسسة، ويمكنيا من فتح مجالات استثمارية ذات عوائد 

أن مجزية. فبحوث التسويق تكشف عن حاجات استيلاكية غير مشبعة أو جدية يمكن 
 .إشباعياتعمل عمى  لممؤسسة فرصاتصبح 

اىم بحوث في تنشيط مجيودات البيع، وذلك عن طريق تحديد أفضل تس ـخامسا 
المواصفات في السمعة/ الخدمة وأحسن الطرق لتوفيرىا إلى المستيمك المرتقب في الوقت 
المناسب، وتحديد الوقت المناسب للإعلان عنيا، وتحديد المناطق البيعية تحديدا سميما 

 (8) وظروف السوق.
لا تساىم فقط في زيادة المبيعات بل أيضا في تخفيض تكمفة  إن بحوث التسويق ـسادسا 

التسويق، وذلك عن طريق رفع كفاءة الجيود التسويقية والكشف عن نواحي الإسراف التي 
 (9) يمكن القضاء عمييا.

يرتكز  ،ن النجاح في أداء الوظيفة التسويقيةومن خلال ماسبق يمكن القول أعموما  
د تدفق مستمر لممعمومات الدقيقة والصحيحة عن السوق بصورة أساسية عمى مدى وجو 

والمستيمكين في الوقت المناسب بما يضمن اتخاذ قرارات تسويقية عمى درجة عالية من 
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جل التسويق بالمعمومات الضرورية يق إذ تزود ر وىذا ما تقوم بو بحوث التسو  الرشد والحكمة
 .والتي تستخدم في اتخاذ أنجع القرارات

الموالي الدور الذي تمعبو بحوث التسويق في تحقيق  (15)رقم كلويوضح الش 
 التسويق بما يخدم عممية اتخاذ القرارات. لإدارةالمعموماتية 
دارة التسويق10الشكل رقم )  (: بحوث التسويق كحمقة وصل بين السوق وا 

 وقـــالس             
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