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 :الدرس  الثالث
 خطوات البحث التسويقي

هناك مجموعة  مةن الوطةوات التةي يجةب عمةح الباحةث  ،عند القيام بإجراء البحوث في مجال التسويق
وهةه  الوطةوات ، وهةه  الوطةوات منظمة  ومرتبة  عمةح بع ةها ،إتباعها حتح تتحقق العممي  في مجال البحوث

 (1)هي:
 .والتعرف عميهاتحديد المشكم   ة 1
 توطيط عين  البحث. ة 2
 ميداني .ال  دراسالالقيام بو  تحديد أسموب جمع البيانات ة 3
 .وتحميمهاوتبويبها  مراجع  البيانات ة 4
 و ع التوصيات و كتاب  التقرير النهائي. ة 5

 عن هه  الوطوات. (11رقم )ويعبر الشكل 
 (: خطوات البحث التسويقي10رقم )الشكل 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

، الةةدار "مةةدول تطبيقةةي ل اعميةة  القةةرارات التسةةويقي "صةةط ح محمةةود أبةةو بكةةر، محمةةد فريةةد الصةةحن، بحةةوث التسةةويق م المصدددر:
 .94، ص 1998 مصر، ، الإبراهيمي ، الإسكندري ، القاهرة،"توزيعو  ،نشر ،ع"طبالجامعي  

 انتجربة

 ػينة غير احتًبنية  ػينة احتًبنية 

 تحذيذ انًشكهة وانتؼرف ػهيهب

 يهبيصبدر انحصىل ػهو انبيبنبت ذ نىعتحذي

 تحذيذ يجتًغ انذراسة

 تحذيذ حجى ونىع انؼينة

 تحذيذ أسهىة جًغ انبيبنبت

 أونية  ثبنىية 

 الاستقصبء انًلاحظة

 تصًيى قىائى الأسئهة

 انقيبو ببنبحث انًيذاني

 جذونة وتحهيم انبيبنبت

 استخلاص اننتبئج وكتببة انتقرير اننهبئي
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 فيما يمي عرض موتصر لهه  الوطوات:
 يد المشكمة والتعرف عميها:المطمب الأول: تحد

 (2):تحديد المشكمة وأهداف البحث أولا د
وا حا ودقيقا، فإها لم يكن الباحث المشكم  والأهداف تحديدا إن أهم مهم  في البحث هي تحديد  

فإن جميع وطوات البحث سوف تتم بصورة غير  ،جه متوه القراراعمح دراي  كامم  بالمشكم  التي تو 
التسويق تبدأ العممي  البحثي  بالتعرف عمح المشكم  أو ال رص  التسويقي  المراد وفي مجال  ،صحيح 

ويرى البعض أن التعرف عمح المشكم  بصورة مبكرة والتنبؤ يسهل كثيرا من فرص النجاح  الاست ادة منها،
بالتنبؤ بها ولكن عميه أن يقوم  ،ومن ثم فعمح مدير التسويق ألا ينتظر حتح تصبح المشكم  حقيقي  ،والبحث

وتتدرج عممي  تحديد المشكم  من حيث  ويتم هلك بالبحث والتحميل المستمر لمبيانات. ،كمما أمكن هلك
  الصعوب  بسبب الحالتين التاليتين:

وهنا تكون مهم  الباحث  ،وجود مشكم  معين  وا ح  المعالم، ويمكن تحديدها تحديدا دقيقا د الحالة الأولى: أ
 ثم يقوم بإتباع الوطوات الأورى. ،ستنباط ال روض التي ت سر تمك المشكم محددة حيث يسعح لا

وهي التي يعهد فيها لمباحث بدراس  مشكم  غير محددة المعالم، وهنا تكون المهم  صعب   د الحالة الثانية:ب 
ال فقد حيث ينبغي عمح الباحث أن يحدد طبيع  المشكم  ونطاقها وأسبابها تحديدا دقيقا، فعمح سبيل المث

زيادة  وقد ترجع تمك الوسارة إلح قصور الجهود التسويقي ، ،وسارة متتالي  من سن  لأورى مؤسس تواجه ال
 انو اض إنتاجي  العاممين...الخ. ،التكاليف

قد يتطمب تحديد المشكم  القيام بالبحوث الاستطلاعي ، وواص  في الحال  الثاني  والتي تكون فيها و   
وبص   عام  لا يوجد إطار محدد لهه  الدراس  الاستطلاعي  يمتزم بها الباحث في كل  المشكم  غير وا ح ،

وأو اعها مؤسس  غير أن هناك مجالات رئيسي  يجدر أن يراجعها ويحممها ومن أمثمتها طبيع  ال، الحالات
 ستودم ...الخ.التنظيمي  ومزيجها السمعي وطبيع  السوق المنافس  التي تعمل في ظمها، ومنافه التوزيع الم

وبعد تحديد المشكم  يمكن تحديد الأهداف التي يسعح الباحث إلح تحقيقها من جمع البيانات، وهه  الأهداف 
وهناك العديد من الاوتبارات التي يجب  يجب تحديدها في صورة دقيق  وبطريق  تمكن من تحقيقها وقياسها.

 البحث منها: أوهها في الحسبان عند تحديد أهداف
فلا يكون الغرض هو اوتيار  ،ن يكون الباحث عمح يقين بأهمي  ومو وعي  الأهداف التي يسعح إليهاأد  أ

فروض تعد في حكم البديهيات، كأن يسعح الباحث إلح استودام الحوافز ال ردي  تؤدي إلح تحسين أداء رجال 
 البيع، فهه  بديهي  مت ق عميها.

فقد يت ح لمباحث أن تحديد أهداف معين   ،لعممي لأهداف الباحثأن يتأكد الباحث من إمكاني  التن يه ا دب 
 قد يصعب الوصول إليها.

أن يتأكد من أن البيانات المطموب  لإجراء البحث غير متوافرة حاليا، حتح لا يقوم ببحوث ميداني  تعد من  دج 
 قبل تحصيل الحاصل.
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 :تحديد البيانات المطموبة ومصادرهاثانيا د 
 (3)كم  وتحديد أهداف البحث، يكون الباحث في موقف يتيح له:بعد تحديد المش

 ة تحديد البيانات المطموب  بناءا عمح أهداف البحث السابق عر ها.
 ة مصادر الحصول عمح هه  البيانات.

 وعند تحديد البيانات ينبغي الت رق  بين نوعين أساسيين من البيانات هما:
 د البيانات الثانوية: أ

البيانات واسع  جدا، وتصدر عن جهات موثوق بها بصورة دوري  وعادة ما تمتاز  إن مصادر هه  
هه  البيانات بالدق  والملائم ، والبيانات الثانوي  يتم جمعها بواسط  أشواص أو مكاتب لأغراض هام ، 
وتعتبر من أروص وأسهل البيانات التي يمكن الحصول عميها، ولهلك عمح الباحث أن يقوم بالبحث عن 

 (4)البيانات فهناك مصدرين: هه البيانات الثانوي  المتوفرة حول مو وع البحث، أما عن مصادر 
عمح مشكم  البحث المراد إجراؤ ،  تركزواص ، وأنها  ؤسس وتبدأ عادة من داول الم د المصادر الداخمية: 0

أمور التوطيط المالي عمح  أما أهم المصادر الداومي  فهي البيانات المحاسبي  التي تساهم وبشكل كبير في
 وكل ما يتعمق من مصاريف الترويج والوصومات وتكاليف الحسم...الخ. ؤسس مستوى الم

، مثل المصادر الحكومي  والبنك المركزي ؤسس يتم الحصول عميها من وارج المو  د المصادر الخارجية: 2
 ا مصادر غير حكومي ، كالنقابات والوزارات والمؤسسات الحكومي  و دائرة الإحصاءات العام  وهناك أي
 ...الخ.والجمعيات التعاوني  والصحف والمجلات والكتب والنشرات والإنترنت

 د البيانات الأولية: ب
وهي البيانات التي تجمع لأول مرة من الميدان، وعادة يتم جمعها إما بواسط  الاستقصاء أو 

ومن ثم  الطرق في المطمب الثالث من هها المبحث(،أو التجرب  العممي  )سيتم التطرق إلح هه   الملاحظ ،
 .(5)فإن الميزة الأساسي  لمبيانات الأولي  هي تصميمها لتناسب أغراض البحث الميداني

 تخطيط عينة البحثالمطمب الثاني: 
من الوطوة السابق  يمكن لمباحث استولاص ما إها كان سيعتمد عمح البيانات الثانوي  أم من 

م البيانات الأولي  ومن ثم القيام بالبحث الميداني، وفي هها الصدد يواجه الباحث مشكم  ال روري استودا
تحديد مجتمع الدراس ، أي جمع الم ردات التي تتوفر فيها الوصائص المطموب دراستها و بص   عام  

مكاني  الوصول إليه ب ،ي  ل إتباع  أسموب الحصر الشامل في حال  صغر حجم مجتمع الدراس  حيث وا 
يمكن جمع البيانات المطموب  بأقل مجهود ممكن وأقل تكم  ، وي  ل أسموب العينات في حال  كبر المجتمع 

وواص  تمك التي تتعامل مع م ردات كثيرة مثل:  ،وعادة ي  ل الاعتماد عمح العينات في بحوث التسويق
من المتوقع أن يعتمد الباحث عمح الموزعين، رجال البيع والقراء أو المشاهدين، فمثلا ليس  ،المستهمكين

أو في استطلاع رأي الموزعين  ،أسموب الحصر الشامل في دراس  رأي المستهمكين اتجا  حمم  إعلاني  معين 
ها ما ؤسس في أهمي  الإعلان التعاوني أو الوسائل الإعلاني  المستودم  في الإعلان عن منتجات الم ، وا 
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طار تقرر إتباع أسموب العينات لجمع البي انات، فإن عمح الباحث أن يحدد نوع العين  التي سيتم اوتيارها وا 
 .(6)المعاين  ووحدة المعاين  وحجم العين 

 و القيام بالدراسة الميدانية تحديد أسموب جمع البياناتالمطمب الثالث: 
 أولا د تحديد أسموب جمع البيانات:

للإجاب  عمح تساؤلات الدراس  أو لاوتيار من أهم الأساليب المعتمدة في جمع البيانات المطموب  
)الاستقصاء، الملاحظ ، والتجرب  العممي ( وهي طرق لجمع البيانات الأولي ،  ال روض التي تم و عها هي

بالإ اف  إلح البيانات الثانوي  التي تحصل عميها من الوثائق الداومي  لممؤسس  والجهات الوارجي  كوكالات 
مي ، وفي هها المطمب سيتم استعراض أهم الطرق التي تستودمها المؤسس  في جمع الإعلان والهيئات الحكو 

 البيانات الأولي .
 :الاستقصاءأ د 
  د تعريف الاستقصاء: 0

توجه إلح الأفراد من تت من مجموع  من الأسئم   ائم ق بأنه عبارة عن لاستقصاءيمكن تعريف ا
موقف معين، ويتم تن يه الاستقصاء إما عن طريق  أجل الحصول عمح معمومات حول مو وع أو مشكم  أو

 .(7)المقابم  الشوصي  أو البريد أو الهاتف
 د مزايا طريقة الاستقصاء: 2

 (8)تتميز طريق  الاستقاء في جمع البيانات الأولي  بعدة وصائص من أهمها:
 في وقت واحد. )ال رد(ة إمكاني  جمع كمي  كبيرة من البيانات حول المستقصح منه 

ة إمكاني  جمع أنواعا موتم   من البيانات من المستقصح منه في وقت واحد، وقد تكون هه  البيانات متعمق  
 بالمعرف  أو أنماط الحياة، أو الميل إلح السموك...الخ.

 في أو اع متعددة سواء بين المراهقين أو كبار السن أو بين الهكور أو الإناث. ءة يمكن استودام الاستقصا
أحسنت الإدارة طريق  الاستقصاء، فإنه ربما يكون أكثر سرع  وأقل تكم   بالمقارن  بالملاحظ  أو ة إها 

  التجارب عند جمع البيانات الأولي  اللازم .
 : سموب الاستقصاءأطرق جمع البيانات الأولية ب د 3

 ي:ةه الاستقصاء عند استودام طريق   ةانات الأوليةع البيةطرق رئيسي  لجم ثلاثهناك 
 .المقابم  الشوصي د 
 البريد. د
 الهاتف. د

  د المقابمة الشخصية:
 في المرة واحد أو أكثر تواجد الباحث أو المقابل مع مستقصح منه المقابم  الشوصي  يتم من ولال

 (9)ولممقابم  الشوصي  أنواع منها: .الواحدة
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وجه إلح كل م ردات العين  مو ع وهي التي تتم باستودام قائم  استقصاء نمطي  ت مقابلات نمطية: *
  .البحث بن س الطريق 

وهي التي لا تعتمد عمح قائم  استقصاء نمطي ، بل تعتمد عمح عناصر أساسي  يراد  المقابلات المتعمقة: *
ومن الممكن أن يوجه السؤال بطريق  موتم   عن الطريق  التي وجهت  ،إثارتها ومناقشتها مع المستقصح منه

ه آور، وتصمح هه  الطريق  مع الم ردات التي لديها وبرات ومعمومات، مثل كبار إلح مستقصح من
  ؤسس .المسؤولين في الم

 (11)وتتميز المقابلات الشوصي  في بحوث الاستقصاء بالوصائص التالي : 
 * الدق  الناتج  عن توفير أكبر قدر من الو وح لقائم  الأسئم  أثناء مقابم  المستقصح منه.

م  لقوائم الأسئم  الطويم ، حيث تمثل المقابلات الشوصي  البديل الوحيد أمام الباحث لجميع بيانات * الملائ
 الاستقصاء عندما يحتوي عمح عدد كبير من الأسئم .

* المرون  عند إدارة الاستقصاء حيث يمكن لممقابل أن يوجه الأسئم  لممستقصح منه بأشكال موتم   من 
 عمح وصائص المستقصح منه أو طبيع  السؤال السابق. حيث التسمسل والهي يتوقف

* السماح باستودام المساعدات الإي احي  اللازم  للإجاب  عمح الأسئم  المدرج  بقائم  الاستقصاء. ومثال 
 المستقصح منه بمشاهدة عين  من منتج جديد. ةهلك كأن يقوم المقابل بدعو 

اء وكهلك درج  اهتمامه بمو وع الاستقصاء، ثم القيام * إمكاني  ملاحظ  رد فعل المستقصح من الاستقص
 بتسجيل هلك.

  د:ددد البري
ثم إرسال قوائم  ،في ظل هه  الطريق  يتم تحديد م ردات عين  الدراس  وكهلك عناوينهم البريدي 

لمو ح الاستقصاء بالبريد عمح أن يتم إرسالها بعد استي اءها من جانب المستقصح منه بالبريد عمح العنوان ا
)عنوان الباحث( عمح ظرف واص ممصق عميه طابع البريد أو ما يشير إليه إنه مدفوع القيم  لمصمح  
البريد، والهدف من توفير الظرف المدفوع القيم  أو ممصق عميه طابع البريد، هو عدم تحميل المستقصح منه 

. ومن أهم (11)دود من ناحي  أورىتكم   إرسال قائم  الاستقصاء إلح الباحث من ناحي  ولزيادة نسب  الر 
ميزات هها الأسموب توزيع عدد كبير من الاستبيانات و توفير الوقت الكافي للإجاب ، هها ما يساعد عمح 
الدق  في المعمومات المحصل عميها. وما يعاب عمح هها الأسموب صعوب  الحصول عمح العناوين، وكها 

 .(12)صعوب  فهم الأسئم  من طرف المستقصح منهم
 د الهاتف:

، وهي طريق  سريع  وسهم  لتجميع البيانات، هاتفوفيه يتم توجيه الأسئم  إلح المبحوثين من ولال ال
، كما أن كثير من الأفراد يترددون في هواتفإلا أنه يؤوه عميها عيوب منه أنه ليس كل المبحوثين لديهم 

جاب ءالحديث مع أشواص غربا نهم، ويعاب عميها أي ا أنه قد يكون أسئم  لأشواص لا يعرفو  عن ، وا 
فيحتاج الأمر إلح معاودة الاتصال  ،الاتصال في وقت غير مناسب لممبحوث بل قد يكون المبحوث موجودا

كما أن لهها الأسموب ، أكثر من مرة، هها ف لا عن احتمالات سوء فهم الأسئم  التي يتم إلقاؤها عبر التمي ون
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  سريع  في الحصول عمح البيانات و تكم تها أقل، كما أن الاتصال لجمع البيانات مزايا منها طريق
 .(13)سهلابالمستقصح منهم يكون 

  :تصميم الاستقصاء صياغة خطواتد  4
يعتبر تصميم قائم  الاستقصاء من أهم العوامل لنجاح البحث الاستقصائي، وعمح الرغم من التطور 

فمازال تصميمها يعد فنا يعتمد عمح مهارة الباحث ووبرته الكبير الهي حدث في تصميم قائم  الاستقصاء 
أكثر من عممه بقواعد أو إجراءات نمطي  ينبغي إتباعها بدق . فالتطور الهي طرأ عمح تصميم قائم  
الاستقصاء، مرتبط أساسا ببعض الأوطاء التي تحدث أثناء تصميم قائم  الاستقصاء، والتي يجب عمح 

بها واتواه إجراءات نمطي  محددة ينبغي عميه إتباعها. لها يجب عمح الباحث أن الباحث تجنبها والاهتمام 
 (14)ي ع نصب عينه معيارين أساسيين عند قيامه بتصميم قائم  الاستقصاء، هما:

  Question Relevancyد معيار الملائمة:

ى هو المعيار إن هها المعيار لا يؤدي إلح الحصول عمح المعمومات غير ال روري ، وبعبارة أور  
الهي يؤدي إلح الحصول عمح البيانات الهام  واللازم  فقط لحل المشكم  التسويقي  والتي لها صم  بمو وع 

 البحث.
 Question Accuracyد معيار الدقة: 

إن هها المعيار يهدف إلح أن تكون المعمومات المتحصل عميها تتصف بواصتي الصدق والثبات،  
ودام كممات سهم  وم هوم  وغير متحيزة وغير غام   ولا تسبب  يقا ويتحقق هلك عن طريق است

 لممستقصح منه.
عداد قائم  الاستقصاء بالشك  المناسب من شأنه أن  لإهن ومما سبق يمكن القول أن تصميم وا 

ينعكس عمح مستوى الدق  والشمولي  الهي تتصف به البيانات المراد جمعها بواسط  هه  القائم ، ولهها فإن 
ممي  تصميم قائم  الاستقصاء يجب أن تو ع لمنطق التوطيط العممي الهي يمتزم من ولاله باحث ع

 التسويق بالمو وعات الرئيسي  التي يشممها البحث. 
 (15)ويتم صياغ  استمارة الأسئم  عمح عدة مراحل هي: 

المشكم  المطروح  وهلك في  وء المو وع أو ، ة تحديد البيانات والمعمومات المطموب الحصول عميها
لمبحث، وفي  وء ال روض المو وع  لتمك المشكم ، أي في  وء نتائج البحث الاستكشافي الهي انتهح 

لح تكوين وتحديد الأسباب  ،إلح تحديد وتو يح المشكم  وأبعادها وكل جوانبها ال روض المحتمم  لهه  و وا 
 .(16)المشكم 

 بحسب أوليتها. ة طرح أسئم  محتمم  ومن ثم تحميمها وتصني ها
 ة تقييم كل سؤال بحسب المعايير التالي :

 * الأسئم  التي يمكن فهمها من قبل المجيب.
 * الأسئم  التي يتمكن ويقبل ال رد الرد عميها. 
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فنوعي  السؤال تعتمد عمح عدة عوامل: مثل أسموب جمع المعمومات، وطبيع  المعمومات، وهدف  
 أسئم  م توح  أم مغمةق (.)، وطبيع  الأسئم  البحث، والوبرة ال روري  لمباحةث

ة تحديد التعابير والكممات المستودم  في كل سؤال، وهنا يجب أن تكون هه  التعابير موتصرة، وا ح  
 ومتوصص ، وعدم طرح أسئم  تت من عدة إجابات محتمم .

راءتها والإجاب  عميها ة تحديد هيكل الاستمارة: يتم صياغ  الاستمارة بالشكل الهي يمكن المجيب من ق
بسهول . ومن ثم تجمع الأسئم  التي تعالج المو وع ن سه تحت بند معين وتبدأ الاستمارة بالأسئم  العام  

 والسهم  الإجاب .
ويمكن تقسيم الاستمارة إلح ثلاث  إلح ثلاث  أجزاء: المقدم ، المو وع أو صمب الأسئم ، وجزء  

 لمتصني ات.
 و ع أهداف البحث وبعض المعمومات الموجه  لتشجيع الأفراد عمح الإجاب . * ف ي الجزء الأول يتم

 * أما في الجزء الثاني فتجد الأسئم  المتعمق  بالبحث.
* أما في الجزء الثالث فإنه يتم عادة طرح أسئم  تتعمق بالوصائص الاجتماعي  والديموغرافي  لممجيب أو 

 لمشرك  أو لممجتمع.
 :طريقة الملاحظةب د 

لوسيم  الثاني  الأساسي  المستودم  في تجميع البيانات الأولي  هي الملاحظ ، وهي مسأل  دقيق  ا
نما يتبع هلك إجراءات عممي  وفني   ،وفاعم  حتح يمكن  ىأن تجر  لابدإه أنها لا تقتصر عمح المشاهدة فقط وا 

 .استقصاء البيانات الأولي  كما يجب
ع البيانات الأولي ، تقوم بتدوين الأحداث والتصرفات الحاصم  طريق  لتجمي"أنها ب تعرف الملاحظ و 

 .(17)في تصميم البحث التسويقي" مكملا اوجزء اأساسي في مو وع معين، وتعد عاملا
 (18)يمكن تصنيف أساليب الملاحظ  إلح ومس طرق وهي:و    

  اصطناعية:و أد الملاحظة التي تدار في أوضاع طبيعية  0
حظ  لمسموك الإنساني في الأو اع، أو المواقف الطبيعي  تماما، مثال هلك يمكن أن تدار الملا

ريق الملاحظ  حول أسموب التعامل من جانب بعض العاممين في عندما يقوم الباحث بجمع البيانات عن ط
أحد البنوك مع جمهور العملاء، أو ملاحظ  مدى اهتمام العملاء المترددين عمح المتجر بقراءة بطاقات 

ويمكن أن تتم الملاحظ  في أو اع اصطناعي  تحاكي الأو اع  .البيانات المثبت  عمح منتجات الأغهي 
هلك ملاحظ  حركات العين، وتغيرات عمح بيئ  يمكن السيطرة عميها والتحكم فيها، مثال الطبيعي  وهلك في 

ه وردود الأفعال من جانب عدد من المشاهدين لإعلان جديد عن أحد المنتجات في تجرب  واص  بهها الوج
ر عمح الإعلان، وتتميز الملاحظ  في الأو اع  المصطنع  بالتحكم في المؤثرات العار   التي قد تؤث

 النتائج، هها ف لا عن قصر ال ترة اللازم  لجمع البيانات حول السموك وبالتالي تقميل تكاليف الملاحظ .
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  د الملاحظة المتخفية وغير المتخفية: 2
في الملاحظ  المتو ي  لا يعمم الأفراد الوا عين لمدراس  أنهم تحت الملاحظ ، والعكس في ظل 

الغرض من هه  الطريق  هو السيطرة  . إن  يعممون بأنهم وا عون لمملاحظ (الأفراد (الملاحظ  غير الو ي  
 . عمح نزع  ال رد بأن يتصرف بطريق  موتم   عندما يعمم أن سموكه تحت الملاحظ 

 د الملاحظة الموجهة وغير الموجهة: 3
ات التي في ظل الملاحظ  الموجه  فإن الباحث يحدد مسبقا وبدق  مظاهر السموك أو أنواع التصرف 

قيود حول ما سوف يقوم  فلا يوجدسوف يقوم بملاحظتها أو تسجيمها، أما في حال  الملاحظ  غير الموجه  
الباحث بملاحظته، فإن توجيه الملاحظ  يقمل من التحيز المحتمل ويزيد من درج  الثق  والمصداقي  في 

 أسموب الملاحظ  عند جمع البيانات.  
  المباشرة: د الملاحظة المباشرة وغير 4

يمكن عموما ملاحظ  السموك الإنساني بطريق  مباشرة، فمثلا يمكن ملاحظ  سموك المستهمك مباشرة 
عند الشراء، وعند اوتيار علام  معين  في من ه التوزيع، ويمكن أي ا ملاحظ  سموك مندوبي البيع أثناء 

لسموك الحا ر، ولكن يصعب استودام التدريب في مكان العمل ... وهكها، وهه  الأمثم  وغيرها تتعمق با
إلح بعض السجلات أو البيانات الما ي   الاتجا فعندئه يجب  ،الملاحظ  المباشرة لملاحظ  السموك الما ي

 .م الملاحظ  غير المباشرةاستوداحول هها السموك، وبالتالي 
  الملاحظة باستخدام العنصر البشري والملاحظة بالمعدات:د  5

 أي عن طريقم الملاحظ  عن طريق الأفراد، أي تعتمد فقط عمح العنصر البشري يمكن أي ا أن تت
أو الأجهزة الميكانيكي  أو الإلكتروني ، مثال هلك  كما يمكن أن تتم ميكانيكيا عن طريق الأدوات. الملاحظين

لتصوير أو الملاحظ  باستودام دوائر التم از المغمق  أو باستودام أشرط  ال يديو، أو باستودام آلات ا
عن  مثل هه  الأدوات يمكن أن تساعد عمح دراس  السموك بتأني وبدق  أكثر إن   .باستودام الساعات الميقاتي 

الملاحظ  الميكانيكي   في الوقت الحا رطريق إعادة رؤي  ال يمم أو الصور أكثر من مرة، وتستودم 
 والالكتروني  عمح نطاق واسع في دراس  وت سير سموك المستهمك.

  :لتجربة العمميةج د ا
تعد التجرب  العممي  وسيم  البحوث التجريبي  لجمع البيانات، بمعنح أن إجراء البحث التجريبي يعتمد 

التي يتدول فيها و  تمك التدابير أو الترتيبات المحكم " هيالتجرب  العممي  عمح تصميم التجرب  العممي . ف
 .(19)وف المحيط  بظاهرة أو نشاط تسويقي محدد"الباحث التسويقي عن قصد مسبق في كاف  الظر 

ن  و  جوهر هه  الطريق  يكمن في أنها تتم من ولال التغيير المقصود من قبل القائم بالتجرب   ا 
لمعناصر المتعددة المكون  لمظاهرة المدروس ، وهلك لمعرف  النتائج الحاصم  عن تغيير كل من هه  

أف ل الأساليب الواص  بجمع البيانات هات الطبيع  الت سيري ، أي فالأسموب التجريبي يعتبر من . العناصر
فاستودام التجارب يسمح لمباحث أن يتحرى التغير الهي يحدث  .إثبات العلاق  السببي  بين بعض المتغيرات
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إهن يمكن القول أن الباحث يمجأ إلح هها النوع . في أحد المتغيرات كالمبيعات مثلا والهي يمكن التحكم فيه
من أساليب جمع البيانات عندما يكون الهدف من البحث هو الحصول عمح بيانات ت سر علاق  أحد 

وجدير بالهكر أن أسموب الملاحظ  والاستقصاء . المتغيرات المستقم  بالمتغير التابع )المشكم  محل الدراس (
 أثناء إجراء التجرب . استودامهايمكن 

المثال التالي:  محددة، ويمكن إبراز هه  الوطوات بافتراضوالتجرب  العممي  تتم من ولال وطوات 
 (21):مؤسس  معين "قياس أثر الإعلان عمح مبيعات "

 ة القيام بتحديد الظاهرة مو ع البحث وتحديد المشكم  تحديدا تاما. 1
 ة القيام بدراس  المجتمع دراس  شامم  وتحديد وصائصه التي تؤثر عمح مو وع البحث. 2
 الدراس . الغرض من باوتيار نوع وحجم العين  بالنسب  لممجتمع المطموب دراسته، وتحديدة القيام  3
ة القيام بتوزيع عدد الم ردات عمح كل من المجموعتين القياسي  والتجريبي ، بشرط أن تكون كل منها مماثم   4

 للأورى تماما.
في المجموع   مؤسس ال الإعلان عمح مبيعات ة القيام بتسجيل قيم  المبيعات قبل إجراء التجرب  ) قياس أثر 5

 القياسي  والمجموع  التجريبي (.
 بالنسب  لممجموع  التجريبي . مؤسس ة القيام بتنظيم حمم  إعلاني  عمح منتجات ال 6
القياسي    المجموع  ة القيام بتسجيل قيم  المبيعات بعد إجراء التجرب  عمح المجموع  التجريبي ، وكهلك في 7

 نق اء فترة كافي .بعد ا
 ة القيام بتحديد ال رق بين القياسين. 8
التجريبي   ة القيام بتحديد درج  معنوي  ال روق، باستودام المعادلات الإحصائي  مع ملاحظ  أن المجموع  9

 هي التي تقوم بعر ها لممتغير التجريبي.
أورى لا يمكن إنكار دورها في بالإ اف  إلح طرق جمع البيانات الأولي  السابق  الهكر، هناك طرق  

 (12)جمع هها النوع من البيانات، هه  الطرق متمثم  في:
 د د الطرق غير الرسمية: 

تتمثل الطرق غير الرسمي  في المناقشات التي يجريها الباحث مع الأفراد هوي العلاق  بمو وع  
وشكاوى المستهمكين أو العملاء  البحث من ولال المقابلات غير الرسمي ، وكهلك استماع الباحث لتعميقات

 لشرك  معين .
وتتمثل ال وائد الأساسي  لمثل هه  الطرق غير الرسمي  في جمع البيانات الأولي  في معاون  الباحث  

عمح تحديد وبمورة مشكم  البحث والتحقق من صح  بعض البيانات الثانوي  التي سبق الحصول عميها من 
 التقارير أو الإحصائيات.

 الطرق النوعية أو غير الكمية:هد د 
يت ق الباحثون عمح أهمي  وفوائد البحوث النوعي  أو غير الكمي  في بمورة المشاكل التسويقي  وفي  

تصميم البحوث والدراسات الكمي . فهه  البحوث تستودم كنقط  بداي  لمبحوث الكمي  والطرق المستودم  
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م طريق  المقابلات المتعمق  مع المستهمكين الهين يمثمون ن س فيها. ومثال هلك كأن يمجأ الباحث إلح استودا
م ردات العين  التي سوف يتم دراستها وهلك قبل تصميم واستودام طريق  الاستقصاء التي تحتوي عمح 

 مقاييس كمي  معين . 
وعمح العموم يمكن تمويص موتمف طرق جمع البيانات في بحوث التسويق، والتي عر ت في هها 

 الموالي: (02)في الشكل رقمالمطمب 
 الطرق المختمفة لجمع البيانات الأولية في بحوث التسويق: (02)الشكل رقم

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 ، الةدار الجامعية ،"أساليب القياس والتحميةل وال ةروض "بحوث التسويق  ثابت عبد الرحمان إدريس،  المصدر:
 .197ص، 2112/2113 مصر،
 :يةالقيام بالدراسة الميدانثانيا د 

بعد الانتهاء من الوطوات السابق  الواص  بتحديد مجتمع البحث ونوع وحجم العين  وكها أسموب 
جمع البيانات وتصميم قوائم الأسئم ، يتم تجميع المعمومات من الم ردات الواص  لمعين  وقد يكون في هه  

عح في هه  المرحم  وجود مقابمين ويرا ،أصحاب الوبرة والمنتجين الآورين..الخ الحال  المستهمكين الموزعين،
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وهلك في حال  إتباع أسموب المقابم  الشوصي  أو  ،متدربين عمح المجالات الموتم   التي تغطيها الدراس 
الملاحظ  كوسيم  لجمع البيانات، كما يجب الأوه في الاعتبار ال ترة الزمني  المقدرة لجمع البيانات فلا ينبغي 

 .(22)ي تصبح فيها البيانات متقادم  أو قميم  الن ع وبما تودم أهداف البحثأن تطول ال ترة لمدرج  الت
 وتحميمهاوتبويبها  مراجعة البيانات المطمب الرابع:

وتدقيقها لمتحقق من أنها كامم  ومستوفاة ولا يتومل  عممي  مراجعتها ىبعد القيام بتجميع البيانات تجر 
وفيما يمي هه  المراحل التي  ،انات أو صدق من أدلح بهايثير الشك في صح  البي ،الإجابات أي تناقض
 تمر بها هه  الوطوة:

  المراجعة والترميز:أولا د 
عقب أن ينتهي الباحث من عممي  تجميع البيانات، فإنه يقوم بتحويل هه  البيانات إلح شكل يمكنه 

لقيام الباحث ب حص الأسئم  من الإجاب  عمح الأسئم  الواص  بالبحث، وتت من عممي  مراجع  البيانات ا
القوائم غير الكامم  أو تمك التي قام أفراد آورون بالإجاب  عميها بدلا من الأفراد الموتارين  ةبغرض استعاد

من قبل الباحثين، كما تت من عممي  المراجع  فحص درج  الاتساق في إجابات الأفراد، كهلك تعالج عممي  
مثل إجاب  السؤال في غير  ،تكون قد حدثت أثناء عممي  تجميع البيانات المراجع  تمك الأوطاء التي يمكن أن

وقبل أن يتم توزيع البيانات يكون من الأف ل القيام بتصني ها إلح مجموع  ، المكان الموصص له في القائم 
ين، ويطمق عمح القواعد الواص  بتصنيف البيانات وتسجيمها، وتحويمها إلح وسيم  التوز  ،هات معنح لمباحث

 .(23)باسم الترميز وتؤدي عممي  الترميز إلح تسهيل عممي  تحميل البيانات باستودام الحاسب الآلي أو يدويا
 د تحميل البيانات إحصائيا:ثانيا 

بعض الأساليب التحميمي ، مثل اوتبار معنوي  ال روض  بإتباعتحميل البيانات إحصائيا  
في تحميل البيانات أو يقوم الباحث بالاست ادة من البيانات التي كما يستودم المنطق أي ا  ،والارتباط...الخ

تم جمعها وتحميمها في العديد من المجالات التسويقي ، مثل تقدير الطمب في المستقبل واستولاص العديد من 
المجالات التسويقي ، مثل تقدير الطمب في المستقبل واستولاص العديد من المؤشرات التي تو ح ملامح 

 .(24)عمح الاحت اظ بحص  كبيرة منه عند تقديم منتجاتها ؤسس وقدرة الم السوق
 وضع التوصيات وكتابة التقرير النهائي المطمب الخامس:

نظرا لأن بحوث التسويق تستودم بغرض مساعدة مدير التسويق في اتواه القرارات التسويقي  
إن الوطوة النهائي  في البحث هي محاول  الباحث الموتم   أو في تحديد الاستراتيجيات التسويقي  المناسب ، ف

هلك قيام الباحث بت سير النتائج التي  الإجاب  عمح الأسئم  والمشكل المطروح من جراء هها البحث، ويتطمب
توصل إليها البحث والتوصل إلح استنتاجات وتوصيات توص القرارات المتعمق  بمو وع البحث، ثم تقديم 

 توصيل نتائج البحث بصورة فعال . تقرير نهائي قادرا عمح
 د التوصيات: ولا أ

مع  ،وهي الحمول التي يقترحها الباحث لممشكم  أو مو وع الدراس  في  وء ما أس رت عنه النتائج
بيان مميزات ومشكلات كل بديل والطرق التي يمكن استودامها لمتقميل من الآثار السمبي ، أو أساليب التغمب 
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جب أن يكت ي الباحث بعرض حل معين أو حمول لمواجه  المشكم  بل لابد من تصور عميها إن أمكن فلا ي
 .(25)المشكلات والعقبات التي يمكن أن تواجه كل بديل وبيان كي ي  التغمب عمح هه  العقبات كمما أمكن هلك

 (26)وعميه فالتوصيات ينبغي أن تكون:
 ة في صمب أهداف البحث.أ 

 وع الدراس .ة في صمب مشكم  البحث مو ب 
 ة محددة وقابم  لمتطبيق ال عمي عمح أرض الواقع.ج 
 ة عممي  وممكن .د 
 في و عها. ؤسس ن في الميولؤ ة أن يشترك المسهة 
 .اة مستندة عمح الأدل  والبراهين فهها يشجع الإدارة العميا عمح الأوه بهو 

  د إعداد التقرير النهائي:ثانيا 
ويرة، وهو يت من الوطوات التي قام بإجرائها الباحث ثم النتائج يعد التقرير النهائي الوطوة الأ

والتوصيات التي توصل لها ويرفع التقرير إلح الجه  التي كم ته بإجراء هه  الدراس  ولا يتوقف العمل عند هها 
 .(27)وعممت عمح حل المشكم  ؤسس الحد بل يجب التأكد من أن التوصيات قد ودمت الم

طرق إليه في هها المبحث فيما يوص وطوات البحث التسويقي، لا يعني أن من ولال ما تم الت
البحث التسويقي بال رورة سوف يكون دقيق ومو وعي، فقد تحدث أحيانا أوطاء عند تن يه أي وطوة من 

 (28)وطوات البحث التسويقي من شانها أن تؤثر عمح دق  النتائج ومو وعيتها ومثال هلك:
 كم   بحيث لا تكون هي المشكم  الحقيقي .أ ة قد يتم تحديد المش

ب ة قد لا يستطيع الباحث تحديد البيانات التي يجب الحصول عميها لاتواه القرار المناسب لمعالج  المشكم  
 مو وع البحث.

ج ة قد يتم صياغ  الأسئم  بشكل متحيز أو قد يتم اوتيار تصميم غير سميم لبحث تجريبي او قد يتم الاعتماد 
 انات ثانوي  متقادم .عمح بي

د ة قد تحدث أوطاء في جمع البيانات نتيج  لسوء اوتيار أو تدريب المقابمين أو الإشراف عميهم وقد تكون 
 معدلات الاستجاب  منو   .

 و ة قد تحدث أوطاء في الترميز أو الجدول  او اوتيار أساليب التحميل أو ت سير البيانات.
زة وليس حصرا للأوطاء التي قد تؤثر عمح دق  ومو وعي  نتائج ويلاحظ أن هه  مجرد أمثم  موج 

 يو ح هها الم هوم، الهي يسمح بم هوم الوطأ الكمي.   (04)البحث التسويقي. والشكل رقم 
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 : مفهوم الخطأ الكمي(04)الشكل رقم
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 ،"، المرجع السابقالنظري  والتطبيق" المعمومات والبحوث التسويقي  ،عصام الدين أمين أبوعم   المصدر:
 .53ص

                                                 
داري"سماعيل السيد، أساسيات بحوث التسويق إ (1)  .54 ص، 2111/2111الدار الجامعي ، الإسكندري ، مصر، ، "مدول منهجي وا 

، "توزيعو  ،نشر ،ع"طب، الدار الجامعي  "مدول تطبيقي ل اعمي  القرارات التسويقي "لتسويق صط ح محمود أبو بكر، محمد فريد الصحن، بحوث ام (2)
 .97 - 95، ص1998 مصر، الإبراهيمي ، الإسكندري ، القاهرة،

 .99 ، صن سه المرجع (3)

 - 238ص  .1998وزيةةع، عمةةان، الأردن، أساسةةيات التسةةويق، دار حامةةد لمنشةةر والت، شةة يق إبةةراهيم حةةداد، أساسةةيات التسةةويق ،نظةةام موسةةح سةةويدان (4)
239. 

 .19سابق، ص المرجع المصط ح محمود أبو بكر، محمد فريد الصحن،  (5)

 .113 - 112، ص ن سه المرجع (6)

 . 123، ص 2112، الجزائر، 1رشيد زرواتي، تدريبات عمح منهجي  البحث العممي في العموم الاجتماعي ، مطبع  دار هومه، ط (7)

 .227، ص.2112/2113 مصر، ، الدار الجامعي ،"أساليب القياس والتحميل وال روض "بحوث التسويق بد الرحمن إدريس، ثابت ع (8)

 .128ة  125، صسابقال مرجعالمصط ح محمود أبو بكر، محمد فريد الصحن،  (9)
 .231ثابت عبد الرحمن إدريس، المرجع السابق، ص (11)
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 .239 - 238 ، صالمرجع ن سه (11)
 .242سابق، ص المرجع ال، ش يق إبراهيم حداد ،نظام موسح سويدان (12)

، ، مؤسس  حورس الدولي  لمنشر والتوزيع"تسويق متقدم "، الجزء الأول"النظري  والتطبيق" المعمومات والبحوث التسويقي  عصام الدين أمين أبو عم   ، (13)
 .131ة  131ص ،، 2112، مصر الظاهر، القاهرة، ،طيب  لمنشر والتوزيع، الإسكندري 

 .138 -137، ص المرجع ن سه (14)

 .141، ص 2113مبادئ التسويق، دار وائل لمنشر والتوزيع، عمان، الأردن، ر وان المحمود العمر،  (15)

(16)
 .138 ، ص1997دار ص اء لمنشر والتوزيع، عمان، الأردن،  التسويق من المنتج إلح المستهمك، طارق الحاج وآورون، 

 .  154، ص 2111/2111، الجبيه ، الأردن 1ط بحوث التسويق، دار الحامد لمنشر و التوزيع،، أبي سعيد الديو  جي (17)

 .223ة  219سابق، ص المرجع الن إدريس، ثابت عبد الرحم (18)

 . 56، ص 1999 الأردن، عمان، ، دار المستقبل،"مدول سموكي"محمد عبيدات، مبادئ التسويق  (19)

 .125ة  124 سابق، صالمرجع ال "،النظري  والتطبيق" الدين أمين أبوعم  ، المعمومات والبحوث التسويقي  عصام (21)

 .199 -198ثابت عبد الرحمن إدريس، المرجع السابق، ص (21)

 .116 ،سابقالمرجع ال مصط ح محمود أبو بكر، محمد فريد الصحن، (22)

 .71، ص سابقالمرجع الالسيد،  إسماعيل (23)

 .117سابق، صالمرجع ال مصط ح محمود أبو بكر، محمد فريد الصحن، (24)

 .224ص  .1999مصةر، ، مكتب  الشقري، "الأساسيات والتطبيق "التسويق ال عال طمعت أسعد عبد الحميد،  (25)
 . 316 ، ص1999الأردن،  عمان، ، دار زهران،"أساسيات و مباديء" التسويق ،قالعلاعباس ر يشب الصيدلي، بدر قحطان (26)

 .244 ص المرجع السابق،نظام موسح سويدان،  ش يق إبراهيم حداد، (27)

 52، ص سابقالمرجع ال "،النظري  والتطبيق" عم  ، المعمومات والبحوث التسويقي  عصام الدين أمين أبو (28)




