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 مقدمة :  

لقد تعددت وتنوعت التحديات الاقتصادية وغيرها مما يشهده العالم اليوم من متغيرات    

بعضها  ىتكنولوجية وسياسية واجتماعية وثقافية وتشريعية واصبحت تتتابع وتتصارع تلو

تحديدا, وهوتاريخ سقوط حائط برلين وما تلاه من تفكك الاتحاد  1989البعض منذ 

السوفياتي وحرب الخليج. كل ذلك يدعونا إلى القول بأن المؤسسات اليوم تواجه هذا 

إننا  -وأيضا المحلية والاقليمية -الطوفان من التحديات التي أفرزتها تلك المتغيرات العالمية



ترة التحديات في تاريخنا تحديات محلية، وتحديات إقليمية، وأخرى دولية الآن نعيش ف

 حتها بل ووجودها.اور المؤسسات ورابعة عالمية، وأصبحت هذه التحديات تهدد استقرار 

ما عتلفا إن المؤسسات على اختلاف أحجامها ونوعياتها تعيش الأن واقعا جديدا ومخ

توصل تتتكيف وترقى وتتميز في أدائها وأن  المحتم عليها أن منكان من قبل. أصبحت 

 .إلى طرق ومفاهيم إدارية حديثة تستهدف الارتقاء بالانتاجية وبمستوى الجودة

 صة أنلقد أصبح من المحتم على المؤسسات التي تعمل في الدول النامية بصفة خا

ضعيفة، الت تدعم ركائزها لتتمكن من مواجهة هذه التحديات العاتية التي ستعصف بالكيانا

لتي ئها، واأدا ولن تبُقى إلا على تلك المؤسسات راسخة الدعائم قوية البنيان، المتميزة في

 دية ومالقيايقف على رأسها قيادات إدارية قادرة على إحداث التمييز من خلال الفعالية ا

 ليم،تشتمل عليه من نظرة مستقبلية ثابتة وأسلوب إداري متطور، وتشغيل اقتصادي س

حوال وف وأبه السبق على ظر تأخذتمام بالتحديث، والتطوير لتقديم كل ما هو جديد والاه

 المنافسة.

ولعل عملية إعداد البحوث التسويقية الميدانية والعمل بها هي إحدى الاستراتيجيات 

 .1التي تستطيع المؤسسة أن ترد بواسطتها على التحديات التي تمليها ديناميكية الأسواق

ن مكثير البحوث التسويقية الميدانية يمكن للمؤسسة التعرف على الإن الاهتمام ب

ة لهذا مؤسسمقومات النجاح، ويدعمها بمبررات بقائها واستمرارها، والحقيقة أن إدراك ال

حيط تالبعد )العمل ببحوث التسويق( كان محصلة لمجموعة من العوامل البيئية التي 

إلى  ضافةالقوى التنافسية في السوق، بالإ بالمؤسسة، ومنها التغيير المستمر في سلوك

من  تجعلالتطور التكنولوجي في نظم وأساليب الإنتاج، وقد تظافرت هذه العوامل معا ل

بحوث التسويق عنصرا حتميا في صياغة وتخطيط أية استراتيجية يمكن للمؤسسة 

 ميةأهبواسطتها مواجهة التحديات التي تفرضها قوى السوق، وبالرغم من الإعتراف ب

تعيش  غم أنهاا، رالبحوث التسويقية إلا أن المؤسسة الجزائرية لم تعطيها المكانة اللائقة به

 في ظل بيئة تسودها المنافسة.

سير نها تأإن المؤسسات التي تقوم إدارتها على الإرتجال والتخبط العشوائي لا شك 

أحد  تبرث التسويق تعفي طريق خاطئ يقودها إلى الأزمات الاقتصادية، ومن هنا فإن بحو

شكلة الم المجالات الرئيسية التي يجب أن تخضع للمنطلق العلمي، الذي يتمثل في تحديد

البحث  رداتوتحديد نوع ومصادر البيانات وإعداد قوائم ونماذج جمع البيانات واختيار مف

م نها ثم تائجوجمع البيانات ميدانيا ومكتبيا ومراجعتها وترميزها وتحليلها واستخلاص الن

 تغلالهاواس كتابة التقرير، لأن في ذلك الضمانة الأكيدة لحسن استخدام الموارد المتاحة

 الاستغلال الأمثل بإحدى الوسائل وأقل التكاليف.           

 

                                                
 



يعتبر التسويق جزءَ أساسياَ من حياتنا اليومية الإجتماعية والإقتصادية، فما من أحد 

خاذ عددا من قرارات الشراء والبيع أو يكون طرفا في منا إلا وأن يشارك يوميا في ات

عمليات التسويق. ولقد مر التسويق المعاصر بتطورات متعاقبة وسريعة كما واجه الكيثر 

من المتغيرات والعوامل التي أثرت على المفاهيم التسويقية قد شهدت هذه الأخيرة 

لتي شهدتها المجتمعات تطورات مستمرة إجابة للتحولات الاقتصادية والاجتماعية ا

 الحديثة. 

ومع حلول القرن الحالي زاد الإنتاج بكميات كبيرة وتشكيلة متنوعة وذلك نتيجة 

لية مجال الإنتاج، ومع نهاية لآالتقدم المذهل في مجالات البحث العلمي ودخول النظم ا

 الحرب العالمية الأولى تزايد الانتاج وتراكم في الدول الصناعية وواجهت معظم

المؤسسات صعوبات في تسويق منتجاتها الأمر الذي أدى إلى انتقال الاهتمام في أغلب 

الصناعات من عصر الاهتمام بالإنتاج )مرحلة التوجه بالانتاج( إلى عصر الاهتمام 

بالتسويق باعتباره النشاط الذي يهتم باشباع الحاجات والرغبات الإنسانية، هذا مادفع 

لمستهلك، وذلك من خلال محاولة إشباع احتياجاته ورغباته المؤسسات لإعطاء أهمية ل

وإرضاء أذواقه وميوله، بإعتباره هو المحدد الأول لنجاح أو فشل المشروعات 

 الاقتصادية.

فلم تعد مشكلة المصنع كيف ينتج السلعة، بل أصبحت كيف يكون هذا المصنع قادرا 

 على تسويقها.

إحتياجات  يعتمد أساسا على دراسةإن ضمان استمرار أي مؤسسة في نشاطها 

المستهلك وتوفيرها له بالمواصفات المطلوبة في الزمان والمكان المناسبين ومدى قدرته 

الشرائية، ويتطلب الأمر ضرورة التعرف على رغبات المستهلك وبتحليل العوامل 

توفر  المؤثرة على سلوكه الاستهلاكي وكيفية اتخاذه أو عدم اتخاذه لقرار الشراء، حيث

تلك المعرفة معلومات على درجة كبيرة من الأهمية لمسؤولي التسويق على مستوى 

المؤسسة، وعلى هذا الأساس تسمح دراسة السلوك الاستهلاكي بفهم حقيقة المستهلك 

والدور الذي يلعبه لحل الكثير من المشاكل التسويقية التي تعاني منها المؤسسات هذا من 

 ناحية.

فإن الاهتمام بالمستهلك من خلال قيام المؤسسات بالبحوث  ومن ناحية أخرى،

التسويقية من شأنه أن يؤثر بشكل إيجابي على نوعية و تشكيلة المنتجات، وكذلك الخدمات 

التي تقدم إلى المستهلك، إذ تعتبر هذه الأخيرة بالنسبة للمؤسسة ضرورة حتمية لتحقيق 

لع والخدمات المعروضة ومواصفتها غايتها في تحسين آدائها مع إحاطة أفضل بالس

وأسعارها وأماكن وجودها من قبل المنافسين، كما تمكنها من معرفة الصورة الحقيقية 

لمنتجاتها لدى المستهلكين الحقيقين والمرتقبين، وتعتبر هذه الوسيلة العلمية، أداة صالحة 

دقيقة الشاملة ذات تساعد المسؤول الإداري في مهمته كما تمده بالبيانات والمعلومات ال



قيمة، فهي وسيلة لتحقيق هدف، وهدفها إمداد المستويات الإدارية في المؤسسة 

،وتتضح بالمعلومات والحقائق والنتائج التي تساعدهم في حل مشاكلهم على أساس علمي

بحوث التسويق لطلبة السنة الثالثة أنه يسمح للطلبة من اعداد  أهمية تدريس مقياس

في  ظل بيئة متغيرة  و هذا من  ة و تقييم الفرص والتهديدات التسويقيةالبحوث التسويقي

 خلال إكساب الطالب المهارات التالية:

 ؛التحكم في الأساليب و التقنيات المعتمدة في دراسة وانجاز البحوث التسويقية  -

 القدرة على تشخيص وتحليل و تقييم الفرص والتهديدات التسويقية  بكفاءة و فعالية؛ -

 درة على تقييم البدائل التسويقية بكفاءة و فعالية؛الق -

تتاح للطالب القدرة على التمكن من اكتساب منهج علمي يتمثل في تحديد المشكلة  -

ونوع مصادر البيانات وإعداد قوائم ونماذج جمع البيانات واختبار مفردات البحث 

نتائج منها وكتابة وجمع البيانات مبيدانا ومكتبيا ومراجعتها وتحليلها واستخلاص ال

 التقرير ؛

بكفاءة و فعالية من اجل  القرارات التسويقيةالقدرة في التخطيط والرقابة واتخاذ  -

 ؛بناء تنبؤات مستقبلية حول الطلب المستقبلي 

القدرة على تشخص المشاكل التسويقية وحلها واتخاذ القرارات ورسم  -

ع و التفكير الخلاق  وتنمية الاستراتجيات والخطط التسويقية المناسبة  ، الإيدا

 ؛قدرتهم  على تقل وتطبيق المعرفة في مجال عملهم بعد التخرج والتعيين

ومن أجل إلماام الطالب بجميع الجوانب المتعلقة ببحوث التسويق في ظل التحديات 

 الجديدة على المستوى المحلي والدولي فقد تم تقسيم المطبوعة الى المحاور التالية :

تناولنا المفاهيم الأساسية لبحوث التسويق والذي تطرقنا فيه إلى مفهوم  ولالمحور الأ

والتطور التاريخي له ووظائفه وأهميته، ثم الهيكلة التنظيمية  وتعارفهبحوث التسويق 

لجهاز بحوث التسويق بالإضافة إلى نظام المعلومات التسويقية، وأخيرا تطرقنا إلى 

 . الجوانب الأخلاقية لبحوث التسويق

فقد تناولنا الأنواع المختلفة لبحوث التسويق والهيآت المعنية ببحوث  الثانيالمحور 

 التسويق، بالإضافة إلى الوسائل المستخدمة في البحوث التسويقية، 

لإبراز الخطوات الأساسية اللازمة لإنجاز بحوث  الثالثالمحور في حين خصص 

كخطوة أولى إلى مرحلة وضع  التسويق بدءا من التعرف على المشكلة وتحديدها

 .التوصيات وكتابة التقرير كخطوة أخيرة

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 المحور الأول

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 هيم أساسية في بحــوث التسويـقمفــا



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 : مفاهيم أساسية في بحوث التسويق: مفاهيم أساسية في بحوث التسويقالفصل الأولالفصل الأول
  

في مؤسسات الأعمال تعتبر بحوث التسويق جزءا هاما من نظام المعلومات التسويقية     

المتعلق بملاحظة ودراسة وتحليل وتفسير المشكلات ذات الطابع التسويقي بغرض و

ترشيد القرارات التسويقية المتعلقة بالسوق، المستهلكين، السلع والخدمات والتي تعطي 

 مجموعة واسعة من الأنظمة التسويقية.

لرئيسي رر اوالحقيقة أن الطبيعة المتغيرة باستمرار للنشاط التسويقي، تعتبر المب     

اج لإنتالنشاط بحوث التسويق. فمنذ مدة بعيدة حدثت تغيرات وتطورات جذرية في أنماط 

دارة الإ والعلاقات الإنتاجية والنشاطات التسويقية أدت إلى تحول مماثل في اهتمامات

ان في قد كوتوجهاتها من مجرد التركيز على الإنتاج إلى التركيز على التسويق. ولهذا ف

 سويق الوسيلة التي تمكن المؤسسة من الحصول على ما تحتاجه إليه منبحوث الت

خاذ ة اتمعلومات حول الواقع المتغير للأسواق وهذا ما يساعد الإدارة في تفعيل عملي

يق، لتسوالقرارات التسويقية، وعليه فإننا سوف نتطرق ف هذا الفصل إلى مفهوم بحوث ا

يمية لتنظحوث التسويق وأهميتها ثم الهيكلة االتطور التاريخي لبحوث التسويق وظائف ب

بحوث ية للجهاز بحوث التسويق، ثم نظام المعلومات التسويقية وأخيرا الجواني الأخلاق

 التسويق.

  : مفهوم بحوث التسويق: مفهوم بحوث التسويقالمبحث الأولالمبحث الأول

 رغباتإعداد برنامج تسويقي فعاّل يحتاج إلى التعرف المستمرعلى احتياجات و إن

 ه كلرحه المؤسسة من سلع وخدمات ومعرفة ردود أفعالهم اتجاالمستهلكين حول ما تط

 .(4P )) المنتج، السعر، التوزيع، المزيج ( عنصر من عناصر المزيج التسويق

لات تفاعوإذا أدركت الطبيعة الحركية التي تتصف بها الأسواق والأذواق وطبيعة ال

ات عن علوممّ هائل من المالتي تحدث فيما بينها، فإنه من الضروري أن تتوفر للمؤسسة ك

 المحيط الخارجي لاسيما التسويقي.

ما بة لوتوفر مثل هذه المعلومات يلعب دورا في تحديد قدرة المؤسسة على الاستجا

ات قراريجري حولها من تغيرات في السوق، وبالتالي إحداث تكيف معها لاتخاذ أفضل ال

 المناسبة.  

                                                
  يطلق نظام المعلومات التسويقية على كاقة الأفراد والتجهيزات والإجراءات والوسائل المعدة بغية جمع المعلومات والبيانات وتحليلها

 وتقسيمها وتقديمها لمراكز اتخاذ القرارات التسويقية في المؤسسة.



ة مات التسويقية أصبح يمثل بالنسبومما سبق فإن وجود نظام جد فعال للمعلو

 للمؤسسة أحد مقومات نجاحها وبقائها في دنيا الأعمال.

وفي هذا الصدد يرى مدير التسويق في إحدى المؤسسات الكبيرة عن هذه الحقيقة ما      

"إن الإدارة الجيدة لأية مؤسسة تعني إدارة مستقبلها، وتعتمد إدارة هذا المستقبل  2يلي:

 ي الإدارة لنظام فعال للمعلومات فيها".على مدى تبن

 وعليه يمكن القول بأن بحوث التسويق ذات بعدين:     

ا اتخاذه على : توفير كمّ هائل من المعلومات يساعد صناع القرارات التسويقيةالبعد الأول

 بفعالية.

 نليقيا: تحليل وتفسير المعلومات المتاحة بدرجة عالية من الموضوعية البعد الثاني

ض ستعرنوالتأكد لمواجهة غموض المستقبل، ولتحديد مفهوم بحوث التسويق جدير بنا أن 

 بعض التعاريف المتداولة بين مختصي التسويق.

أهمية ور وإن معظم الباحثين والمفكرين في مجال التسويق والممارسين له يدركون د     

به، وذلك راجع بحوث التسويق إلا أنهم اختلفوا في تحديد وإعطاء تعريف خاص 

ف لاختلاف وجهات نظرهم، وما كان لنا إلا أن نقدم أو نعطي مجموعة من التعاري

 المختلفة لبحوث التسويق نذكر منها:

تعُرف بحوث التسويق بأنهّا نظام متكامل، ينطوي على سلسة من العمليات ذات      

ة أو مشكلة تسويقية الطبيعة الذهنية والميدانية المصممة بهدف جمع المعلومات عن ظاهر

معينة، ثم تصنيف هذه المعلومات وتحليلها وتفسيرها بأسلوب منطقي علمي، يستطيع 

الباحث من خلاله الوصول إلى مجموعة من الحقائق التي يمكن أن تساعده على فهم تلك 

الظاهرة أو المشكلة، ومن ثم التنبؤ بما سيكون عليه سلوكها في المستقبل. ويساعد هذا 

إدارة التسويق على اتخاذ القرارات اللازمة بخصوص أساليب التصرف الممكنة،  بالطبع

للتصدي لتلك المشكلة أو الظاهرة، وتحديد إجراءات الحيطة والحذر إزاء احتمالات 

 3حدوثها".

وتعرف الجمعية الأمريكية للتسويق بحوث التسويق بأنهّا عملية منتظمة لتجميع 

 4الصلة بمشكلة تسويقية معينة تواجه المؤسسة".وتحليل وتقييم المعلومات ذات 

بينما يعرف معهد الإدارة البريطاني بحوث التسويق بأنها "تجميع وتسجيل وتحليل 

الحقائق حول المشكلات التي تتعلق بتحويل السلع والخدمات من المنتج إلى المستهلك 

 5النهائي".

                                                
2Kotler Philip, Marketing Management, Analysis, Planning, implementation and control, Englewood Cliffs, 

N°. Prentice Hall, I N C 1989, P 86.  
 , 1994، ص 1.  ناجي معلا، بحوث التسويق المنهجية والأساليب، دار كرام للدراسات والنشر والتوزيع , الأردن3
  د. توفيق محمد عبد المحسن، بحوث التسويق، دار النهضة العربية القاهرة، ص 29. 4
  د. توفيق محمد عبد المحسن،نفس المرجع ، ص، 29. 5



تستخدم بصورة منتظمة  كما عُرّفت بحوث التسويق  بأنهّا "مجموعة من القواعد

لجمع وتسجيل وتحليل وتفسير المعلومات التي تفيد في عملية إتخاذ القرارات الخاصة 

   6بتسويق السلع والخدمات أو أفكار جديدة".

ويعبر عنها أخرون بأنهّا "دراسة تختص بجمع وتحليل كافة المعلومات بشكل دائم أو 

  7لب عليها واستعمالاتها المختلفة".المتعلقة بعرض وتوزيع المنتجات والط -مؤقت

 ويتضح من خلال هذه التعاريف أنه من الممكن أن تكون بحوث التسويق قاعدة

خاذ ي اتتنظيمية تستخدم لتجميع الأنشطة وتسجيل وتحليل وشرح البيانات التي تساعد ف

تي لات االقرارات المتعلقة بتسويق البضائع والخدمات والأفكار، فالبيانات والمعلوم

طط الخ توفرها بحوث التسويق تزودنا بالحقائق وكافة المعلومات التي تساعد على وضع

ذ ية اتخاعمل وحل المشكلات وفق الأساليب العلمية، وبالتالي تقلل من حالة عدم التأكد في

 .القرار تخاذاالقرار، ومنه التخفيف من حدة الآثار الناجمة عن الأخطار المصاحبة لعملية 

المرتبطة بالمشاكل التسويقية،  8إلى أنهّا تمثل نسقا من المعلومات والبياناتبالإضافة 

حيث تنطوي وظيفة هذه البحوث على معالجة الظواهر والمشاكل المعقدة في المجال 

التسويقي، والتي تحتاج بالضرورة إلى معلومات وبيانات تميزها، سواء بسبب الاختلافات 

تغيير الظروف الاقتصادية المحيطة كالإحصائيات في طبيعة تلك المشاكل، أو بسبب 

 والفرضيات والبدائل.     

 A  أما التعريف الجديد والموسع لبحوث التسويق حسب الجمعية الأمريكية للتسويق

M A  فهو: 19879الذي قدم سنة 

 نشاطمين باللقائ"تلك الوظيفة التي تربط بين المستهلكين والعملاء أو الجمهور، وبين ا     

، يقيةالتسويقي من خلال المعلومات تستخدم في تحديد وتعريف الفرص والمشاكل التسو

 داءوتساعد في توليد وتحسين وتقييم التصرفات التسويقية، وتستخدم في مراقبة الأ

 وماتالتسويقي، وتحسين تفهم التسويق كعملية متكاملة. فبحوث التسويق تحدد المعل

تدير وانات وتصميم الأسلوب والطريقة اللازمة لجمع البيالمطلوبة لتوضيح تلك المسائل، 

ة لازموتنفذ عملية جمع البيانات وتحليلها واستخلاص النتائج، وتجري الاتصالات ال

 لإقرار النتائج النهائية للبحوث وما تنطوي عليه من دلالات مختلفة".

ييم وتق في تنميةإن هذا التعريف ساهم في توسيع دور بحوث التسويق بدرجة كبيرة      

اصة الأفكار التسويقية من خلال المساهمة المبدعة في عمليات اتخاذ القرارات وخ

 التسويقية.  

 :وتنطوي كل التعاريف السابقة لبحوث التسويق على خاصيتين أساسيتين هما     

 :الانتظام والاستمرارية -أ

                                                
 د. خالد الراوي، حمود السند، مبادئ التسويق الحديث، دار المسيرة، عمان، 2000، ص 150. 6
7  GENOT GILBERT, LES ETUDES EN MARKETING, NATHAN ENTREPRISES, PARIS, 1973,  P 25.  
 بقة الشريف، الدراسات التسويقية واتخاذ القرارات في المؤسسة، رسالة ماجستير غير منشورة، المعهد الوطني للتعليم العالي للعلوم  8

.3، ص 1987الاقتصادية، جامعة سطيف،   
  د. ثابت عبد الرحمان ادريس، بحوث التسويق، أساليب القياس والتحليل واختبار الفروض، الدار الجامعية القاهرة، 2002-2003، ص 9.37



 سلوبي وتطبيق الأومعنى ذلك أن عملية البحث التسويقي تستلزم التخطيط الواع 

مرحلة  آخر العلمي في جميع مراحل إعداد البحث بدءا بتحديد المشكلة المزعوم حلهّا إلى

 الوصول إلى حل لهذه المشكلة.    –

ي كل والحقيقة أن هذا التخطيط يمثل منهجية عمل أساسية يجب الالتزام بها ف 

 ج محددة.مرحلة من مراحل البحث التسويقي بما يضمن الوصول إلى نتائ

 لباحثوالمعروف أن إجراء البحث الجيد يتطلب أن تكون المعلومات التي يسعى ا 

رة بصو إلى الوصول عليها، والطرق والأساليب التحليلية التي تطبق في البحث، محددة

 منتظمة ومنطقية، قبل عملية إجراء البحث.
 

 :الموضوعية -ب

 ن بحوثالعلمي. وإذا اعتبرنا أتمثل هذه الخاصية بعدا أساسيا في عملية البحث 

وضوعية هي في مجال التسويق، فإن الم التسويقي تعني التطبيق العملي للطريقة العلمية 

 المعيار الأساسي المتحكم في سلوك الباحث في كل مرحلة من مراحل بحثه.
 

  : التطور التاريخي لبحوث التسويق: التطور التاريخي لبحوث التسويقالمبحث الثانيالمبحث الثاني

لأخرى اائف سسة حديثة نسبيا مقارنة مع بقية الوظلما كانت وظيفة التسويق في المؤ     

ما  من حيث الإعتراف بها كمجموعة من الأنشطة المتكاملة في مجال الأعمال، وهذا

حوث يشير إلى حداثة عهد  بحوث التسويق وممارستها، ومن حيث التطور التاريخي لب

سابقة  اسةصل أية درالتسويق فإنه يعتبر نوعا ما غير معروف منذ نشأته الأولى، ولم تتو

 إلى تحديد دقيق لأول مشروع بحث تسويقي تم إنجازه في قطاع الأعمال.

إلى أن من بين الأمثلة المبكرة لاستخدامات  بحوث  Kress 10وفي هذا المجال يشير      

، عندما أرسلت مجموعة من منتجي الماكينات 19التسويق كانت في منتصف القرن 

سؤولين في الحكومة الأمريكية عن الزراعة، وكذلك إلى الزراعية خطابات إلى الم

الصحف الأمريكية تطلب معلومات عن الإنتاج المتوقع للمحاصيل الزراعية، وعن حالة 

 الطقس والتربة...الخ.

 نذاك.آعية وقد تم استخدام كل هذه المعلومات في تقدير الطلب على المحاصيل الزرا     

عض ب، كانت في الولايات المتحدة الأمريكية  1940-1900وفي الفترة ما بين      

ث الجهود والمؤشرات التي تدل على وجود منشآت خاصة يمكن اعتبارها نواة للبحو

رد ارفاالتسويقية، حيث تم إنشاء مكتب خاص ببحوث الأعمال والتجارة بواسطة جامعة ه

ال لشمالتجارة ل كلية إدارة الأعمال، ومكتب بحوث الأعمال والتجارة التابع لمدرسة

 . School of commerce north westernالغربي 

إلى     .(.publishing Co)وفي نفس الفترة الزمنية لجأت بعض المؤسسات مثل:      

صدرت أول  1917استخدام باحثين من بين الموظفين والفاعلين لديها ومع بداية عام 

                                                
  د. . ثابت عبد الرحمان ادريس، بحوث التسويق، أساليب القياس والتحليل واختبار الفروض، مرجع سابق , ص 39-38 .10



اءاتها وحتى منتصف عام مجموعة مؤلفات تتعلق ببحوث التسويق وخطواتها وإجر

كان هناك القليل من البيانات الإحصائية المنشورة والمتاحة للباحثين باستثناء  1920

 بعض الإحصائيات الخاصة بالسكان والزراعة والصناعة في الولايات المتحدة الأمريكية.

ت لجامعاأصبحت بحوث التسويق مقياسًا أو مقررًا يدرس في ا 1937وبداية من سنة      

 BROWN الأمريكية. وقد تزامن ذلك مع صدور أول كتاب لبحوث التسويق من تأليف

  Reseach and analysis  " Market تحت عنوان "بحوث وتحليل السوق "

يق لتسواومع منتصف الستينات من القرن الماضي تبلورت الاعترافات بأهمية بحوث      

ومن بين مظاهر هذا الاعتراف  ودورها في مجال قطاع الأعمال على نطاق أوسع،

 ظهور الدوريات العلمية المتخصصة في مجال بحوث التسويق مثل:

Journal of consumer Research, journal of Marketing research,  هذا بالإضافة ،

ي وي فإلى انتشار تطبيقات بحوث التسويق بين المؤسسات، حيث أصبح العديد منها يحت

 .يدانسم خاص ببحوث التسويق، ويظم باحثين مختصين في هذا المهيكلة التنظيم على ق

وفي الدول العربية نذكر جمهورية مصر العربية في هذا المجال، حيث بدأ تدريس      

بحوث التسويق كمقرر أو مقياس مستقل متخصص في كليات التجارة بالجامعات العربية 

وكانت من ضمن المقررات  11في النصف الثاني من الخمسينات من القرن الماضي 

الخاصة بإدارة الأعمال، انطلاقا من بحث قام به المعهد القومي للإدارة العليا وأخيرا 

ازدهرت بحوث التسويق كمهنة ومجالا لنشاط العديد من المؤسسات، وكانت الدراسات 

ا المتخصصة في البحوث والاستشارات التسويقية سواء في الولايات المتحدة أو بلدان أورب

أو الدول العربية ومن بينها الجزائر التي تحاول جاهدة بذل المزيد من الجهود في هذا 

 المجال )بحوث التسويق(.
 

  : وظائف بحوث التسويق: وظائف بحوث التسويقالمبحث الثالثالمبحث الثالث

نتطرق إلى وظائف بحوث التسويق، وسوف نبرز من خلالها الدور الذي يمكن  أن      

ا على أنها تلعب مجموعة من الأدوار الهامة تلعبه بحوث التسويق، وعليه يمكن النظر إليه

 .12وهي

  : وظيفة الوصف: وظيفة الوصفأولاأولا

 ها بشكلبقوم تعتبر هذه الوظيفة بالنسبة للمؤسسات الكبيرة عملية روتينية ودورية ت     

 بيئةدائم ومستمر وهذا حتى تكون على دراية وعلم بكل التغيرات التي تطرأ على ال

لسلعة لوق، يم حقائق معينة عن الأوضاع الحالية للسالمتواجدة فيها، وهي تشمل جمع وتقد

 والمنافسين...الخ.

 ل:ة مثفعلى سبيل المثال فإن الوظيفة الوصفية تساعد المؤسسة على أوضاع معين     

 اتجاهات المبيعات في الماضي والشكل الذي أخذته هذه المبيعات. -

                                                
 د. محمود صادق بو زرعة،  بحوث التسويق للتخطيط والرقابة واتخاذ القرارات التسويقية، ط5 ,  دار النهضة العربية، القاهرة , 1987، ص 11

 ط من المقدمة. 
  د. محمد فريد الصحن، المفاهيم والإستراتيجيات، الدار الجامعية الإسكندرية، 1998، ص 12.139



 المؤسسة.ا منافسة منتجات المنتجات الجديدة التي دخلت إلى السوق والتي بإمكانه -

 .ظروف المنافسة التي تواجهها المؤسسة في الأسواق -

 اتجاهات المستهلكين اتجاه منتجات المؤسسة والمنتجات المنافسة. -

 كيف يرى المستهلكين الإعلانات الاستثمارية  التي تقوم المؤسسة بتقديمها؟ -

 

  : وظيفة التفسير : وظيفة التفسير ثانياثانيا

انية بعد عملية جمع المعلومات التي تم الحصول عليها من خلال وتأتي في المرحلة الث     

بحوث التسويق حيث تقوم بشرحها وتفسيرها. فهي تقدم إجابات للعديد من الأسئلة 

 المطروحة أمام رجل التسويق. وعلى سبيل المثال:

 ما هو تأثير تغيير تصميم الغلاف على المبيعات؟ -

 كنها أن تقيس أكبر عدد من المستهلكين؟ما هي الوسيلة الإعلانية التي يم -

ما مدى الأثر الذي يمكن أن تحدثه حملة إعلانية في تغيير اتجاهات المستهلكين - 

 نحو استخدامات السلعة؟

ما هي العوامل التي كانت السبب الرئيسي في نجاح حملة تنشيط المبيعات التي  -

 قامت بها المؤسسة ؟

 لتنبؤلتنبؤا: وظيفة : وظيفة ثالثاثالثا

هذه الوظيفة من أصعب المهام و أهمها على الإطلاق من جانب رجل التسويق  تعتبر     

لما تكتسيه من أهمية بالغة خاصة عند رسم الاستراتيجيات فهي تساعد على التنبؤ بالنتائج 

 المترتبة على اتخاذ القرارات التسويقية المخططة. ويمكن استخدام ذلك في التنبؤ بـ: 

 ل فترة زمنية معينة.حجم المبيعات التقديرية خلا

 ضمان تعاون الوسطاء في تسويق وتصريف السلعة.

 ضمان نجاح المزيج الترويجي المستخدم خلال فترة زمنية معينة.

  : وظيفة اتخاذ القرارات: وظيفة اتخاذ القراراترابعارابعا

إن الإدارة كثيرا ما تواجه مواقف تتطلب اتخاذ قرارات أي الاختيار بين بدائل مختلفة      

الإدارة في تطوير وتنوع المنتجات إذ أن البدائل المختلفة المتاحة  كما هو الحال حين تفكر

للتنفيذ تتعدد وتتباين في درجة أفضليتها وتصبح مشكلة الإدارة الحقيقية هي اختيار أفضل 

تلك البدائل. ونفس القول ينطبق على المفاضلة بين منافذ التوزيع المختلفة، مستويات 

ة، أنواع الخدمات التي تقوم بها المؤسسة، الوكلاء الأسعار، وسائل الإعلان والدعاي

المختلفين وهكذا . وهنا تلعب بحوث التسويق دورا أساسيا في توفير المعلومات التي 

تساعد الإدارة على اتخاذ قرارات سليمة وصائبة وتلك هي الوظيفة الرابعة لبحوث 

 التسويق.

  : وظيفة التقييم: وظيفة التقييمخامساخامسا



ى تعرف علي الو تستقر على سياسة بذاتها فإن الإدارة ترغب فحين تتخذ قرارا معينا أ     

بح ة تصمدى صحة القرار أو صلاحية السياسة لتحقيق الأهداف المرغوبة، أي أن المشكل

ي أحد ئة فتقييم القرار أو السياسة فإذا قررت الإدارة افتتاح فرع جديد للبيع بالتجز

ى ل علديد فإنها ولا شك تبغي الحصوالضواحي الجديدة أو إذا عمدت إلى إنتاج صنف ج

يضا أمعلومات تحدد مدى صحة الاختيار الذي ذهبت إليه. وهنا يتدخل باحث التسويق 

 ليؤدي وظيفة التقييم المطلوبة.

ي: ثة فأي أننا نستطيع حصر الوظائف التي تؤديها بحوث التسويق للإدارة الحدي     

 لتقييم.الوصف، التفسير، التنبؤ، اتخاذ القرارات وا

حوث يعتبر الخطوة الأولى في فهم ب الوظائفإن الفهم الصادق والواضح لتلك      

 للبحث. مختلفة التسويق حيث تتطلب كل منها أساليب وطرق

وإن هذا التقسيم لوظائف بحوث التسويق لا يعني أنها منفصلة تمام الانفصال عن      

 1لنظر إليها على أنها تكون هيكلابعضها البعض، بل على العكس من ذلك فإنه يمكن ا

هرميا تقع في قاعدته وظيفة الوصف باعتبارها الأساس الذي تتوقف عليه باقي الوظائف 

الأخرى. إذ يمكننا التوصل إلى تفسير أي ظاهرة قبل أن نصفها وصفا دقيقا كاملا، وكذلك 

لباقي الوظائف فإن التنبؤ لا بد له من الارتكاز على الوصف والتفسير وهكذا بالنسبة 

 والشكل التالي يمثل تصورنا لترتيب وظائف بحوث التسويق.

 

 (: وظائف بحوث التسويق1الشكل رقم)

 

 

 

  

 

 

 

  : أهمية بحوث التسويق: أهمية بحوث التسويقالمبحث الرابعالمبحث الرابع

ق إن التطور في نظم الإنتاج وأنماطه واتساع رقعة الأسواق واختلاف أذوا     

لاتصال الية ن  افرز فجوات واسعة بين المنتج والمستهلك مما أدى إلى تعقيد عمالمستهلكي

ظم نالمباشر بين الطرفين، وهذا ما أدى بالضرورة إلى العمل على إدخال كثير من 

 المعلومات المساعدة في عملية اتخاذ القرار، ولعل من بينها بحوث التسويق.

أهمية بحوث التسويق كنشاط تسويقي  وانطلاقا من هذا الواقع الجديد برزت     

متخصص في الحصول على المعلومات اللازمة عن الأسواق الحالية والمستقبلية 

                                                
 1 د . علي السلمي , بحوث التسويق , مدخل سلوكي , دار المعارف بمصر , القاهرة , ط1 , 1968 , ص 36 .

 التقييم

 اتخاذ القرارات

 التنبــــؤ

 التفسيــــر

 الوصـــف

. 36, ص  1968,  1علي السلمي , بحوث التسويق , مدخل سلوكي , دار المعارف بمصر , القاهرة , ط: : المصدرالمصدر  

 



وحاجات ورغبات وأذواق المستهلكين بما يضمن للمؤسسة القدرة على التكيف مع هذا 

الواقع وصولا إلى هدف البقاء والاستمرار، يضاف إلى ذلك أن قيام بحوث التسويق بسد 

وة  اتصالية بين قوى الإنتاج والبيع من جهة وقوى الاستهلاك من جهة ثانية، وهذا ما فج

جعل منها نظاما رسميا للاتصال يستعمل كسند في عملية اتخاذ القرارات الإدارية 

 والتسويقية منها بالأخص. 

 13وعموما فان أهمية بحوث التسويق تتيح بحكم أهميتها تحقيق:      

ا ، بمالتسويقية التي تواجه إدارة المؤسسة بأسلوب عملي وحقيقي تحديد المشكلات -

 يمكنها من الاستعداد لمواجهتها والتصدي لها في الوقت المناسب.

 فهم طبيعة وديناميكيات وحركات السوق ومعرفة القوى الرئيسية فيها. -

 ضيحوإن بحوث التسويق بما توفره من كم هائل من المعلومات من شأنها زيادة  وت -

ضافة ة، بالإبديلالرؤية المستقبلية، وتتيح للإدارة مرونة كافية في اختيار أساليب العمل ال

ؤ لتنباإلى ذلك أن المعلومات التي توفرها بحوث التسويق تعطي الإدارة القدرة على 

 والتحليل لمتغيرات المستقبل .

الكشف  من سويق تمكنهمإن استشارية المعلومات التي توفرها هذه البحوث لمديري الت     

كن عن الفرص الجديدة المتاحة للمؤسسة وتكشف عن حاجات استهلاكية غير مشبعة يم

 للمؤسسة العمل على إشباعها مستقبلا. 

 لرئيسيةيب اوللتأكيد على أهمية بحوث التسويق في تحسين الأداء نجد أن أحد الأسال     

ة حاليل كافي عن اتجاهات السوق اللفشل المنتجات الجديدة يرجع إلى عدم وجود تحلي

 والمستقبلية.

"ففي إحدى الدراسات المقارنة وجد أن لبحوث التسويق دور هام في تحسين الأداء،      

فالمؤسسات اليابانية مثلا، في كل أسواق العالم استطاعت أن تقدم منتجات جديدة بعد القيام 

هذا الاهتمام المتزايد لبحوث بدراسات مستقبلية عن السوق واحتياجات المستهلك، و

التسويق بالإضافة إلى بعض الاهتمامات الأخرى، أدى إلى ازدهار المؤسسات اليابانية 

 .14وتفوقها على المؤسسات الأخرى في محيط المنافسة الدولية"

 15كما أن لبحوث التسويق أيضا أهمية بالغة تتمثل فيما يلي:     

 : تحسين جودة القرارات المتخذة: تحسين جودة القرارات المتخذةأولاأولا

حسب، فويق إن أهمية بحوث التسويق لا يجب النظر إليها كأداة مفيدة لمديري التس      

فة ى كاوإنما كونها تؤدي إلى تحسين عملية اتخاذ القرارات عن طريق إلقاء الضوء عل

ال البدائل التسويقية المتاحة وعرض المتغيرات الخاصة بالقرار بطريقة تمكن رج

 دائل.التسويق من اختيار أفضل الب

 مثال:
                                                
 ناجي معلا، بحوث التسويق، المنهجية والأساليب، مرجع سابق، ص 19 .13
  د.توفيق محمد عبد المحسن، التسويق، دار النهضة العربية القاهرة، 2001، ص14.65
 د.محمد فريد الصحن، مصطفى محمود أبو بكر، بحوث التسويق، مدخل تطبيقي، الدار الجامعية للطباعة والنشر والتوزيع الاسكندرية، 15

.20، ص1997  



السوق  بتقديم معجون أسنان جديد إلى الأسواق وبتحليل LEVERقامت مؤسسة ليفر      

ظرة مليون دولار، وبن 460في ذلك الوقت وجدت أن مبيعات الصناعة تصل إلى حوالي 

تحصل على حصة  PROCTER AND GAMBLEمعمقة في هذا الرقم وجدت أن شركة 

  %28بنسبة  COLGATEتليها شركة  %45سوقية قدرها 

ثم باقي  %17، وهي التي ستقدم المعجون الجديد بحصة سوقية قدرها LEVERثم شركة 

، وقد قامت الشركة من خلال بحوث التسويق %10الشركات مجتمعة بحصة تصل إلى 

من الأنواع المختلفة للمعجون تباع على أساس التركيز على  %65بدراسة وجدت منها أن 

تباع من خلال التركيز على أنها تجعل الأسنان نظيفة،  %26بينما  خاصية منع التسوس،

اتبعت مداخل أخرى للدخول للسوق وبتحليل هذه البيانات وجدت الشركة أن لديها  09%

فرصة متاحة للتركيز في إعلاناتها على قدرة المعجون من منع التسوس حيث أن النسبة 

 16لى  هذه الدعاية الإعلانية الكبرى من المبيعات تتحقق من خلال التركيز ع

  تفاقمهاتفاقمها : اكتشاف الأخطاء و الانحرافات قبل: اكتشاف الأخطاء و الانحرافات قبلثانياثانيا

هور ظباب إن المجال الثاني الذي يستخدم فيه المديرون البحوث هو لغرض معرفة أس     

تفادي ها ومشاكل وأخطاء معينة في القرارات التسويقية بحيث يمكن معالجتها قبل انتشار

ء سوا معرفة أسباب حدوث الفشل في القرار التسويقي المتخذ حدوثها في المستقبل من

ى ت عللأسباب داخلية خاصة بالقرار ذاته، أو لأسباب خارجية حدثت في البيئة و أثر

 نجاح القرار.

 مثال:

ما قامت به إحدى المؤسسات لإنتاج زيت المكابح بتقديم هذا المنتج إلى السوق تحت      

هذا المنتج وجدت أن المبيعات منخفضة بالرغم من جودة وبعد تقديم  ADAاسم تجاري 

المنتج، حيث تم تصنيعه بناء على ترخيص من شركة أجنبية وبعد القيام بدراسة تسويقية 

لمعرفة أسباب انخفاض المبيعات وجدت أن المستهلكين من السائقين يتشاءمون من اسم 

ابتعاد المستهلكين عن استخدامه، المنتج حيث أن نطقه باللغة العربية هو)أضا(، مما سبب 

 17وقد قامت الشركة بتغيير اسم السلعة وغلافها وتم تقديمها وتحقق نجاحها في السوق

  : التعرف على المتغيرات التي تحكم وتؤثر في السوق: التعرف على المتغيرات التي تحكم وتؤثر في السوقثالثاثالثا

جري ياذا إن الاستخدام الثالث لبحوث التسويق بواسطة المديرين يدور حول تفهم م     

ه ائص السوق الذي تنشط فيه المؤسسة بما يمكنها من ترجمة هذداخل الأسواق وخص

الخصائص وأخذها بعين الاعتبار عند اتخاذ أي قرار تسويقي خاص بالسلعة 

 والاستراتيجيات التسويقية المصاحبة لها.

بالإضافة إلى ما سبق ذكره عن نقاط تبرز أهمية بحوث التسويق في المؤسسة، فهناك      

من يضيف أيضا فوائد أخرى لا تقل أهمية عن ما تم  18مجال التسويقمن الباحثين في 

                                                
  د. توفيق محمد عبد المحسن، التسويق، مرجع سابق، ص 16.65
  د.محمد فريد الصحن، مصطفى محمود أبو بكر، مرجع سابق، ص 17.21
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الإشارة إليه من حيث أنها ضرورة ملحة للوصول إلى أفضل أداء تسويقي على مستوى 

 الأسواق المحلية والدولية ومن ضمن هذه الفوائد نجد:   

الدراسة تأسيس العمليات التسويقية لمؤسسة الأعمال وعلاج مشكلاتها على أساس من  -

العلمية للحقائق والمعطيات الأخرى المرتبطة بهذه المشكلات بعيدا عن منطق الخطأ 

 والتجربة.

يستفاد من بحوث التسويق في تطوير المنتجات الجديدة بشكل يتفق مع احتياجات  -

 المستهلك ورغباته.

لب. يجعل الاتصال دائم مع الوقت بحيث يتنبأ على ما يطرأ على ظروف العرض والط -

وربطها بالمستهلك عن طريق التعرف على احتياجاته ورغباته، والحصول على ردود 

 الفعل لديه.

 تساهم كذلك في تجنب المجهودات غير المنتجة وذلك بإنشاء مشاريع جديدة. -

 تساهم كذلك في تحديد المؤسسات المنافسة )الصورة الذهنية للمنافسين لدى المستهلك(. -

 أسواق جديدة )استخدامات( للسلع المنتجة.تساهم في اكتشاف  -

 التعرف على ضوء مزايا المؤسسة نتيجة لخفض تكاليف الإنتاج والتسويق. -

 التوصل إلى أساليب ترويجية فعالة تساعد في تحقيق ميزة تنافسية في الوقت. -

يمكن تحديد مدى الحاجة لإضافة أو إسقاط منتجات معينة والأسواق التي تحتاج إلى  -

 هتمام أكثر ومدى التزام الموزعين ورجال البيع بتنفيذ الخطة التسويقية والتنافسية.ا

 اختبار الوكالات الاستشارات الخارجية، للمفاضلة بينها على أسس موضوعية. -

 مواجهة التغيرات العالمية الحديثة وكيفية التعامل معها بفاعلية. -

بحوث التسويق يرتكز على مدى وجود وبصورة عامة، فإن النجاح في أداء مهمة      

تدفق مستمر للمعلومات، البيانات الدقيقة والصحيحة عن المستهلكين والسوق، في  الوقت 

 المناسب بما يضمن اتخاذ القرارات التسويقية المناسبة والصحيحة.

والشكل الموالي يوضح الأهمية والدور الذي تلعبه بحوث التسويق في تحقيق       

 ية للمؤسسة وخاصة لإدارة التسويق بها يفُعَِلُ عمليات اتخاذ القرارات.المعلومات
 

 ( بحوث التسويق كحلقة وصل بين السوق والإدارة:2شكل رقم)

 

 السوق       

 

 معلومات                      

 معلومات                     

 معلومات                     

                      

 معلومات                           

 المستهلكون 

 المنافسة

التطور 

 التكنولوجي

 عوامل أخرى

 قاعدة المعلومات

 إدارة التسويق

 قرار تسويقي

 بحوث 

تسويقال  



 

 

 

 بالمؤسسةبالمؤسسة : الهيكلة التنظيمية لجهاز بحوث التسويق: الهيكلة التنظيمية لجهاز بحوث التسويقالمبحث الخامسالمبحث الخامس

يق، لتسواإن الغرض من القيام ببحوث التسويق هو تسهيل العمليات الخاصة بإدارة      

علومات  وإعطاء خدمات متخصصة لكل الجوانب المؤسسة. وذلك في مجال جمع الم

 وتحليلها والمتعلقة بأي مشكلة تسويقية ووضع التوصيات والحلول المناسبة.

 مرة،آومن ثمة يسمح جهاز بحوث التسويق بسلطة استشارية، أي أنها ليست سلطة      

 لأن هناك سلطة أخرى تبث في قبول أو رفض أو تعديل التوصيات المقدمة في شكل

يذية ة تنفنفس الوقت يتمتع مدير بحوث التسويق بسلطاقتراح أو مشورة أو توضيح... وفي 

 أي سلطة إصدار الأوامر والقرارات للمرؤوسين داخل جهاز بحوث التسويق وكذلك

 توزيع الاختصاصات عليهم والإشراف والعناية بهم.

ينا أن ق علولكن قبل التطرق إلى الجوانب التنظيمية والهيكلية لجهاز بحوث التسوي     

 لطة هذا الجهاز داخل إدارة التسويق.نشير إلى س

  : سلطة جهاز بحوث التسويق: سلطة جهاز بحوث التسويقأولاأولا

إن مهمة بحوث التسويق في القيام بجمع وتسجيل وتحليل البيانات التي لها علاقة      

بمشكل التسويق، فإن واجه مدير التسويق مشكلة تسويقية فيحتاج إلى مساعدة متخصصة 

يل وتحليل البيانات التي لها علاقة بمشكل ولا يستطيع ترك أعماله ليقوم بجمع وتسج

التسويق أو البحث عن الظواهر التي تخص المشاكل لأن ذلك يتطلب توفر قدرات 

وخبرات وتخصصات لدى بعض رجال التسويق،كما أن عامل الزمن غير كاف للقيام 

م مدير بهذه الدراسات والبحوث بالإضافة إلى قيامهم بواجباتهم الإدارية الأخرى، لذلك يقو

التسويق بتفويض سلطة القيام بوظيفة بحوث التسويق إلى مساعدين للاستفادة من مزايا 

التخصص، وفي بعض المؤسسات يقوم المدير بإسناد هذه المهمة إلى أشخاص ذوي 

  19التخصص والخبرة ويراعي فيه عدة صفات منها:

توزيع ا وبحوث بإجرائهالمقدرة الإدارية اللازمة لتخطيط  البحوث التي يقوم مختص ال -

 ينهمبالاختصاصات اللازمة على العاملين والتنسيق بين جهودهم وتنمية روح الفريق 

 والإشراف عليهم.

شاكل ملجة القدرة على إقناع رجال الإدارة العليا بأهمية إجراء  بحوث التسويق لمعا -

مة ات المقدمعينة والحصول على الأموال اللازمة لإجرائها والموافقة على التوصي

 لمعالجة هذه المشاكل.

 الدبلوماسية في التعامل مع الناس داخل وخارج الجهاز. -

                                                
  د. محمد صادق بازرعة، بحوث التسويق للتخطيط والرقابة واتخاذ القرارات التسويقية، ط5، دار النهضة العربية القاهرة، ,  ص 33. 19
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القدرة على كسب الصداقات والحصول على التعاون وتأييد الأفراد داخل وخارج  -

 الجهاز.

 القدرة على اتخاذ القرارات والحكم وتحليل وتفسير البيانات. -

ووظائفه وعلاقته بالوظائف الأخرى مثل: الإنتاج المعرفة والفهم التام بالتسويق  -

والتمويل، وميادين المعرفة والعلوم الأخرى كالرياضيات والإحصاء وعلم النفس وعلم 

 الاجتماع والمنطق.

 الدراية والخبرة في إجراء البحوث الميدانية. -

 الحياة وعدم التأثير على نتائج البحوث. -

تي يقوم بها فريق الباحثين الأخصائيين يقدم المساعد وبعد الانتهاء من البحوث ال     

توصياته إلى رئيسه المباشر الذي فوض له القيام بذلك وتصدر قرارات مناسبة لمعالجة 

المشكل الذي واجهته الإدارة، ونشاطات  بحوث التسويق تهدف إلى تسهيل العمليات 

يق بسلطة استشارية وهي الخاصة بإدارة التسويق وبذلك يتمتع القائمون ببحوث التسو

سلطة لست آمرة، وهناك سلطة تبث بقبول أو رفض أو تعديل التوصيات المقدمة وبطبيعة 

 الحال لا ترفض هذه التوصيات المهنية إلا إذا كان هناك ما يبرر هذا التبرير تبريرا قويا.

 وفي نفس الوقت يتمتع مدير البحوث بسلطة تنفيذية أي سلطة إصدار الأوامر     

والتعليمات والقرارات للمرؤوسين التابعين لبحوث التسويق وكذلك توزيع الاختصاصات 

 عليهم ومراقبتهم والإشراف عليهم.

ونظرا للسلطة الاستشارية للقائمين بنشاط البحوث. إن مدير بحوث التسويق ملزم      

مواجهة على تحصيل ثقة رجال الإدارات الأخرى من خلال إدراك كفاءته ومقدرته على 

مشاكل التسويق وأن يقنعهم بتقديم خدمات مفيدة دون المساس باختصاصهم والتعدي على 

سلطتهم والكشف عن أخطائهم وأسباب فشلهم وكثيرا ما لا يقتنع رجال الإدارة بأهمية هذا 

الجهاز لعدم ثقتهم في النتائج خاصة النتائج التي لا تتفق مع أدائهم و التي تكشف عن 

 لهم.أخطائهم وفش

ويرى رجال الإدارة أن مهمة الجهاز جمع المعلومات وفهرستها وحفظها حتى      

 يحتاجون إليها ويقومون بتحليلها واستخلاص النتائج منها.

ولإقناع رجال الإدارة بأهمية الجهاز لابد من القيام بدورات تدريبية وتعليمية      

لإدارة في اتخاذ قرارات صائبة، من والتعريف بوظيفة الجهاز وأهميته بالنسبة لرجال ا

أجل رفع مبيعاته في المدى الطويل والحد من الإسراف في نفقاته، ويلعب القائمون 

بوظيفة  بحوث التسويق دورا هاما في تحقيق هذا الهدف التي تكسب ثقة رجال الإدارة، 

اء وعدم حب الظهور بمظهر العالم أو المنفذ أو الشخص الذي يهدف إلى كشف الأخط

والانحرافات والفشل وكتابة التقارير النهائية عن المشاكل التي تواجه الإدارة بلغة بسيطة 

 واضحة مقنعة.

  : هيكلة بحوث التسويق بالمؤسسة: هيكلة بحوث التسويق بالمؤسسةثانياثانيا



لقد سبق وأن أوضحنا في مقدمة هذه النقطة أن وحدة الجهاز التنظيمية المسؤولة عن      

الحالة فإنها تتبع مدير التسويق أو رئيس  بحوث التسويق لها سلطة استشارية، وفي هذه

 مجلس الإدارة وهذا ما يتم توضيحه في الشكلين المواليين:
 

 وتعبر عن كون جهاز  بحوث التسويق له سلطة استشارية ::الحالة الأولىالحالة الأولى

 

 

 (: بحوث التسويق تتبع مدير التسويق )سلطة استشارية(3شكل رقم )

 
 .34، ص 1994د. محمود صادق بازرعة ، د. حسن أحمد توفيق، بحوث التسويق، مطبوعات جامعة القاهرة،  مصدر:ال

وتعبر عن كون جهاز  بحوث التسويق له سلطة استشارية أيضا ولكن   ::  الحالة الثانيةالحالة الثانية

 تتبع رئيس مجلس الإدارة. كما يوضح الشكل الموالي.
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 ق تتبع رئيس مجلس الإدارة )س أ(.(: بحوث التسوي4شكل رقم )

 
 

 .35د. محمود صادق بازرعة ، د. حسن أحمد توفيق، بحوث التسويق، مرجع سبق ذكره، ص  المصدر:
   

كما يمكن للجهاز أو الوحدة المسؤولة عن بحوث التسويق أن تكون لها سلطة تنفيذية و    

الوحدة تتمتع بالمكانة التنظيمية المرتفعة في الهيكل التنظيمي في هذه الحالة فإن هذه 

 للمؤسسة وهو ما يوضحه الشكل الموالي. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 (: بحوث التسويق تتبع مدير التسويق )سلطة تنفيذية(5شكل رقم )
 

 رئيس مجلس الإدارة

ماليالمدير ال  
 

 

 مدير التسويق

 التوزيع الإعلان

 مدير الإنتاج

 بحوث التسويق

 المبيعات



 
 

 .36سويق، مرجع سبق ذكره، ص د. محمود صادق بازرعة ، د. حسن أحمد توفيق، بحوث الت المصدر:
  

  : التنظيم الداخلي لجهاز بحوث التسويق: التنظيم الداخلي لجهاز بحوث التسويقثالثاثالثا

إن الهيكلة التنظيمية متعددة الأبعاد وتختلف من مؤسسة إلى أخرى، وبالتالي فإن      

التنظيم الداخلي لجهاز بحوث التسويق يقوم على مجموعة من الأسس نوجزها      فيما 

 20يلي :

مات لعلااالأنواع الرئيسية لمنتجات المؤسسة أو الأسماء أو  يتم تنظيمها على أساس -

ناك هكون التجارية الرئيسية أو قطاعات السوق المستهدفة أو المناطق الجغرافية حيث ت

طقة وحدة تنظيمية تقوم ببحوث التسويق لكل منتج أو علامة تجارية أو قطاع أو من

 جغرافية. 

ن، لإعلات الرئيسية لبحوث التسويق، كبحوث ايتم تنظيمها داخليا على أساس المجالا -

 بحوث التنبؤ بالمبيعات وتحليلها...الخ.

اف يتم تنظيمها داخليا على أساس خطوات البحث التسويقي كتحديد المشكلة وأهد -

يانات الب البحث، البحث التمهيدي، البحث المنهجي، البحث التجريبي، تحديد أساليب جمع

 نية، وتحليل البيانات وتقديم التقارير.وإجراء المقابلات الميدا

 .ختاروهذا هو الأساس الذي تم الاعتماد  عليه في دراستنا ومعالجتنا للموضوع الم

  : نظام المعلومات التسويقية: نظام المعلومات التسويقيةالمبحث السادسالمبحث السادس

إن المعلومات المتعلقة بالسوق تأخذ جانبا من الأهمية في إدارة المؤسسات المختلفة      

لعملية التنسيق بين النشاطات وتحسين المردودية واختيار الأهداف وهذا نظرا لتسهيلها 

وعلى هذا الأساس فإن الإدارة الرشيدة أصبحت تقُْدِم على دراسة مشاكلها وتحليلها تحليلا 

علميا ومنطقيا يتماشى والواقع الاقتصادي لذلك تعمل على جمع المعلومات والحقائق 
                                                
  د. محمد صادق بازرعة ، حسن أحمد توفيق، بحوث التسويق، مرجع سابق، ص 37. 20
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دراسة حتى تسترشد بها. وفي هذا الإطار نود والبيانات المتعلقة بالمشكلة موضع ال

 التركيز على جوهر وأساس هذه العمليات ونعني بذلك "المعلومات".

كد ألقد إن مديرية التسويق في كثير من المؤسسات في حاجة إلى هذه المعلومات و     

لكي تدير عملا ما، عليك أن تدير مستقبل هذا  ”MARION HARPER”ذلك الأستاذ 

 لكي تدير هذا المستقبل عليك أن تدير المعلومات.العمل و

 

 

 

 

  أولا: نظام المعلوماتأولا: نظام المعلومات

 ها تشكلرابطإن المؤسسة وباعتبارها نظاما معقدا من الآلات، العلاقات والأفراد بت     

 امضةأنظمة قاعدية هدفها تحقيق الأهداف العامة للمؤسسة ففكرة النظام ما تزال غ

ول حصادي، وسياسي ولذلك نحاول إعطاء وفكرة عامة وتشكل جدلا باعتباره نظام اقت

 المفاهيم عن هذا الجانب تفاديا لبعض اللبس.

  مفهوم النظام:مفهوم النظام:  --11

 يعرف النظام على أنه: :تعريف النظامتعريف النظام  --أأ

"مجموعة مترابطة، تختلف من حيث التعقيد مكونة من عدد معين من البيانات  -

 .21من أجل الوصول إلى هدف مشترك"والعناصر المختلفة والمترابطة في إطار موحد، 

: "النظام هو مجموعة من المفردات تتحد مع بعضها وتعتمد على W.Stantonحسب  -

 . 22بعضها لكي تشكل في النهاية مجموعة متحدة"
 

  : مفهوم المعلومات: مفهوم المعلوماتثانياثانيا

 تعريف المعلومة:تعريف المعلومة:  --11

أو  تعريف قاموس روبرت: "المعلومة: هي خبر أو حدث يتم إبلاغه إلى شخص     

جمهور". "مجموعة الحقائق المتعلقة بالأحداث والتي يمكن التعرف عليها وقياسها وغالبا 

 . 23ما تكون مستقلة"

 :24فمن خلال هذه التعاريف يتضح لنا أن المعلومات هي  

أداة اتصال كون النظام مجموعة مترابطة من الأجزاء تتحرك وتتفاعل قصد تحقيق هدف 

رانها داخل النظام تضمن تحقيق هذه الأداة إلى جانب أنها معين والمعلومة من خلال دو

أداة لاتخاذ القرار الذي يكمن في مدى توفر المعلومات لتقديمها الحلول للمشاكل من أجل 

اختيار حل واحد إضافة إلى أنها أداة قياس لأنها تستعمل في القياس والحساب وهذا ما 

                                                
21  .DALLOZ, L'EXIQUE DE GESTION, 2 éme ED  JUIN 1989, P298. 
  محمد سعيد عبد الفتاح، التسويق، دار النهضة العربية القاهرة، 1983، ص 177 .22
23 ENCYCLOPIDIE UNIVERSALES  Français. V8, INFORMATION PARIS PUBLICATION, 1985, P686.  
 ، رسالة ماجستير،غير منشورة، معهد العلوم الاقتصادية جامعة سطيف، B C R،1995 العايب عبد الرحمن، نظام المعلومات المحاسبية 24
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تصرفات معينة وتسمى "بالشكل يدعى "بالشكل الكمي" وتستعمل في الحكم على 

 النوعي". 
  

  : ماهية نظام المعلومات التسويقية: ماهية نظام المعلومات التسويقيةثالثاثالثا

اتخاذ  ر فيتمثل المعلومات والبحوث مفتاح القرارات الإدارية أو الأداة التي تؤث     

القرارات وأمام هذه المعوقات والمشاكل نجد أنه من الضروري وضع نظام شامل 

 م فيالسير الحسن للمعلومة حيث يتمثل هذا النظا ومتكامل من المعلومات حتى يضمن

 نظام المعلومات التسويقية والذي سيرد ماهيته فيما يلي:

  الحاجة للمعلومات التسويقية:الحاجة للمعلومات التسويقية:  --11

م ظهرت ثلاث تطورات ومميزات أوجدت الحاجة للمعلومات 20خلال القرن      

 :25وهي

 لتسويق الوطني.التحول من التسويق الإقليمي أين تتوطن المؤسسة إلى ا -

بية ة تلتحول الهدف المنوط أي من مجرد محاولة تلبية حاجات المستهلكين إلى محاول -

 رغباتهم.

د فبتزاي عريةالتحول في طبيعة المنافسة أي من المنافسة السعرية إلى المنافسة غير الس -

عالية دى فماستخدام المنتجين للأدوات التنافسية أصبح المنتجون بحاجة إلى معلومات عن 

تحا حا مهذه الأدوات وبالرغم من تزايد الحاجة إلى معلومات التسويق أصبح الأمر واض

عدم بمن هذه المعلومات الدقيقة والصحيحة لا يزال غير كاف حيث يتلقى المسئولون 

 الرضا نظرا لأسباب عدة أهمها:

 عدم توفر القدر الكافي من المعلومات الصحيحة. -

 ت التسويقية بدرجة كبيرة على مستوى المؤسسة.تفرق وتبعثر المعلوما -

 ائهم. لى أدسرية المعلومات التسويقية لدى المسؤولين وكتمانها خوفا من انعكاسها ع -

 تأخر المعلومات المهمة والفعالة ووصولها في شكل لا يوحي بمدى دقتها. -

 ومما سبق نجد أن العديد من المؤسسات بدأت تعطي نظرة شاملة وموسعة لحاجات

 المسؤولين للمعلومات التسويقية.

  تعريف نظام المعلومات التسويقية:تعريف نظام المعلومات التسويقية:  --22

يعرف على أنه :"هيكل متداخل من الأفراد والأجهزة والإجراءات المصممة لتوليد      

تدفق المعلومات المجمعة من المصادر الداخلية والخارجية لكي تستخدم كأساس لاتخاذ 

 26التسويق"القرارات في مجالات محددة في ميدان 

"لضمان دوران المعلومات المتعلقة بالسوق والإستراتيجيات التسويقية القائمة من      

 . 27أجل إشباع السوق"

                                                
  حسين موسى راغب، مدخل الإستراتيجيات والنظم في ادارة التسويق، دار الهناء للطباعة، القاهرة،  1986، ص 25.198
  محمد سعيد عبد الفتاح، التسويق، مرجع سبق ذكره، ص 26.235
27 L'EXQUE DE GESTION,OP,CIT,P 29.   



"كل مؤسسة هي نقطة لقاء عدد كبير من التدفقات المعلوماتية المتعلقة بنشاطاتها      

   28ونظام المعلومات التسويقية يرتبط أساسا بسير هذه التدفقات".

في ضوء التعاريف السابقة يمكن تحديد مفهوم نظام المعلومات التسويقية من خلال      

 :29الأبعاد التالية

 يعني في توفير المعلومات الضرورية لإدارة التسويق وهذا لا يتمثل هدفه الجوهري -

ي فويق حصر هذه الاستفادة كلها بإدارة التسويق فقط وإنما تعني أولوية إدارة التس

 من المعلومات التي يوفرها هذا النظام.الاستفادة 

ات من بيانلتوفير هذه المعلومات لابد من قيام نظام المعلومات التسويقية بتجميع ال -

 المصادر الداخلية والخارجية.

يسهم نظام المعلومات التسويقية من خلال توفير المعلومات الضرورية لكي تستطيع  -

 :2هداف نذكر منهاالإدارة التسويقية تحقيق جملة من الأ

 * تحديد وتقويم فرص البيع المحتملة.  

 * الاستجابة السريعة للتغيرات في الظروف التسويقية. 

 * التحكم بالتكاليف التسويقية.

 * تحديد التخصصات الضرورية للحملات الترويجية.

تي لارية يستلزم تشغيل نظام المعلومات التسويقية وجود مجموعة من المتطلبات الضرو -

 تتحدد في ضوئها درجة وطبيعة المعلومات المعتمدة في تطبيق هذا النظام.

 سة.يتصف نظام هذا النشاط بالتواصلية والاستمرارية مع تواصل واستمرار المؤس -

  

  

  

  

  

  

  النظم الفرعية المكونة لنظام المعلومات التسويقية:النظم الفرعية المكونة لنظام المعلومات التسويقية:  رابعا :رابعا :

مة له، ة هاإن مكوناته تعتبر ركيزباعتبار هذا النظام يتكون من مدخلات ومخرجات ف     

مات معلوحيث مدخلاته تتمثل في معطيات البيئة التسويقية، أما مخرجاته فتتمثل في ال

 المستعملة من طرف متخذي القرارات التسويقية.

 :وسوف نتناول بشيء من التفصيل النظم الفرعية المكونة له حسب الشكل التالي 

 لتسويقية والنظم الفرعية المكونة له:(: نظام المعلومات ا6الشكل رقم )

 
                                                
28 KOTLER ET DUBOIS, MARKETING MANAGEMENT, 6éme ED, PUBL UNION PARIS , 1989, P 110. 
 د. محمد عبد الحسين آل فرج الطاني, تيسير العجارمة، نظام المعلومات التسويقية، دار مكتبة الحامد للنشر والتوزيع، الاردن , 2002،  29

.17-16ص   
 2 محمد عبد الحسين آل فرج الطاني, تيسير العجارمة، نفس المرجع , نفس الصفحة .
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 نظام التقارير الداخلية:   -1

يق في دير التسوميأتي في مقدمة هذه النظم التقارير المالية المحاسبية التي يستخدمها      

د من لعديى تحسين أداء النشاط التسويقي للمؤسسة. ومثل هذه التقارير تحوي االعمل عل

حجم والمعلومات الهامة لمدير التسويق مثل حجم المبيعات الشهرية أو الأسبوعية، 

جات المبيعات موزعة بالمناطق الجغرافية للسوق، أو موزعة وفقا للعلامات والمنت

ير على لتقارالدى المنظمة...الخ. كذلك تحتوي هذه المختلفة، أو موزعة وفقا لرجال البيع 

 نها.مكل  بيانات تتعلق بحجم المخزون السلعي من العلامات، وحجم المبيعات المرتدة من

حسين ساعد في تتوتشمل التقارير الداخلية أيضا تلك التقارير المتعلقة بالأداء والتي      

ه ل هذلمعلومات الجيد يمكن عرض مثعملية التخطيط للنشاط التسويقي. وفي ظل نظام ا

 المعلومات بصورة جيدة ومشوقة، وسهلة الفهم من قبل من يستخدمها.

 نظام الاستخبارات التسويقية: -2

نظم الاستخبارات بأنه: "مجموعة من المصادر والإجراءات  Kotlerيعرف كوتلر     

بالتطور أو التغيير  التي تساعد مدير التسويق في الحصول على المعلومات التي تتعلق

. ومن أمثلة هذه المصادر تلك الخطابات 1الذي يحدث في البيئة الخارجية للنشاط التسويقي

التي ترسلها االمؤسسة إلى المستهلكين بعد قيامهم بشراء منتجاتها تطلب فيها منهم أن 

المعلومات  يقوموا بإبداء رأيهم في المنتجات بناءا على الاستخدام الفعلي لها، وتساعد هذه

 في القيام بتعديل المنتجات وفقا لرأي المستهلكين.
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كذلك يعد رجال البيع العاملين لدى المنظمة من مصادر الاستخبارات التسويقية.      

فتقارير رجال البيع التي ترفع إلى مدير المبيعات تشير إلى تلك التغيرات التي تحدث في 

 أسعارهم، أو تقديمهم لمنتج جديد في السوق. السوق، وفي تصرفات المنافسين مثل تغيير

أو مجلة إدارة  Advertising Ageأيضا تعد المجلات المتخصصة في التسويق مثل      

 Wall، أو جريدة الوول ستريت Sales & Marketing Managementالتسويق والمبيعات 

Street Journalفمثل هذه ، أو غيرها من المصادر الهامة للاستخبارات التسويقية .

المصادر تقدم بعض المعلومات الهامة لمديري التسويق في المؤسسات مثل الظروف 

 الاقتصادية العامة، والمنافسة، وبعض المجالات البيئية الهامة.

وأخيرا فإن المؤسسات المتخصصة في النشاط التسويقي مثل الغرف التجارية،      

را هاما في النظم الإستخبارية التسويقية. والمؤسسات التجارية المختلفة تعد أيضا مصد

فمثل هذه المنظمات تقدم عددا من المعلومات والبيانات الهامة للمنظمة من الزاوية 

التسويقية مثل حجم الاستهلاك من المنتجات المختلفة، وحجم الاستيراد من السلع. كذلك 

وأخيرا فإن  فإن وسائل الإعلان تقدم معلومات هامة عن المستهلكين وخصائصهم.

 منظمات بحوث التسويق المتخصصة تقدم كثيرا من المعلومات التسويقية.

 نظام التحليل التسويقي:  -3

لقد أدى ظهور الحاسبات الآلية وتطورها إلى حدوث ثورة هائلة في تحليل البيانات      

بغرض  التسويقية. ويستخدم نظام التسويق التحليلي عددا من النماذج والنظم الإحصائية

تحليل العلاقة بين بعض المتغيرات التسويقية، أو التنبؤ ببعض المتغيرات كالمبيعات 

المتوقعة، هذا بالإضافة إلى تحليل البيانات التسويقية تحليلا وصفيا، وتقدم هذه التحليلات 

معلومات هامة للمدير كتلك التي ترتبط بالتكاليف، والمبيعات، والمخزون، وغيرها. وإلى 

النماذج الإحصائية يستخدم نظام التسويق التحليلي بعض النظم المدعمة لقرارات جوار 

 والتي سبق الإشارة إليها من قبل.

وفي النهاية علينا أن ندرك أن نظم المعلومات التسويقية ما هي إلا وسيلة لإمداد رجل      

أداء رسالته  التسويق بالمعلومات التسويقية بصورة منتظمة. ولكي ينجح هذا النظام في

فلابد وأن تصل هذه المعلومات إلى مدير التسويق في الوقت المناسب، وأن تكون في 

الشكل المناسب والذي يمكن فهمه بسهولة، ومن ثم يمكن الاعتماد عليها بالفعل في اتخاذ 

 القرارات التسويقية، او في رسم الاستراتجيات التسويقية للمؤسسة.

                 نظام بحوث التسويق:     -4

عندما تدخل بحوث التسويق كجزء في نظم المعلومات التسويقية فإنه عادة ما ينظر      

إليها بنظرة أضيق مقارنة بتلك النظرة إلى البحوث عندما لا يتوافر لدى المؤسسة نظام 

للمعلومات التسويقية ففي الحالة الأخيرة تعتمد المؤسسة اعتمادا كليا على البحوث في 

الحصول على كافة ما ترغبه من معلومات تسويقية أما في الحالة الأولى وهي حالة توفر 

نظام للمعلومات التسويقية لدى المؤسسة فإن البحوث تصبح مجرد وسيلة لجمع البيانات 



من الميدان عندما تواجه المؤسسة مشكلة ما. فهي في هذه الحالة لا تتصف بالاستمرار 

ر في ظل عدم وجود نظام للمعلومات التسويقية لدى المؤسسة، ولقد والانتظام كما هو الأم

شهدت السنوات القليلة الماضية نموا ملحوظا في استخدام بحوث التسويق في المؤسسات، 

كما زاد الاهتمام والوعي بأهمية وتأثير بحوث التسويق في التخطيط واتخاذ القرارات 

بحوث التسويق زاد لاهتمام بالجوانب الأخلاقية التسويقية من جانبها، ومع انتشار استخدام 

التي يجب أخذها في الاعتبار عند ممارسة هذا النشاط ولذلك سوف نتطرق إلى الجوانب 

 الأخلاقية لبحوث التسويق . 

 الجوانب الأخلاقية لبحوث التسويق: المبحث السابع :

لعالم ت اويق في مؤسسالقد زاد الاهتمام في السنوات القليلة الماضية ببحوث التس     

اد زالي العربي، وكذا أهمية وتأثير هذه البحوث في التخطيط واتخاذ قراراتها، وبالت

 الاهتمام بأخلاقيات البحث التسويقي في التطبيق العملي.

وهذا الجزء من البحث مخصص لمناقشة الجوانب الأخلاقية لبحوث التسويق،      

 :30المتمحورة حول

 لمشاركين في البحث.علاقة الباحث با -

 معاملة الباحث للمشترين / العملاء الذين يحصلون على خدمة البحوث. -

 معاملة المشترين / العملاء الباحثين. -

 التزامات الباحثين اتجاه المجتمع. -

 المقصود بالأخلاقيات:   اولا :

طئة خا والمقصود هنا بالأخلاقيات: عملية تقييم التصرفات من حيث أنها صحيحة أ     

خطأ  ح أوصمن الناحية الأخلاقية، أما الأحكام الأخلاقية، فهي الحكم على فعل ما أنه 

 عإذ لكل مجتم معتمدين في ذلك على مدى اتفاقها مع الطبيعة الأخلاقية الإنسانية للمجتمع،

. لعكسامعاييره الأخلاقية، وهذه الأخيرة إما أن تكون عمومية غير مختلف عليها أو 

لقيم دئ واهذا المفهوم على التسويق فإذن أخلاقيات هذا النشاط تكمن في المباوبإسقاط 

 سويق.للت والمعايير التي يجب الأخذ بها عند أي تصرف من قبل المسؤولين أو الممارسين

 أخلاقيات بحوث التسويق كما صدقتها الجمعية الأمريكية للتسويق:  ثانيا :

 1962 بوضع إطار أخلاقي لبحوث التسويق عام قامت الجمعية الأمريكية للتسويق     

ما يجب بأن هذا الإطار يمثل أدنى حد للقيم المتعلقة  Kress، ويرى 1972وطورته عام 

حسن وفعله وقد تضمن أجزاء تتعلق بقضايا مختلفة خاصة احترام البحث والثقة فيه، 

اعية الاجتم اياإلى القض معاملة المبحوثين، مع السرية وأمانة المقابلين، إلا أنه لم يتطرق

 ية.وقضايا العاملين في بحوث التسويق وسوء استخدام الأموال، والمسائل القانون

 :1وكما ذكرنا سابقا، سنتطرق للجوانب الأخلاقية الأربعة المحددة من قبل     

 التزامات الباحث اتجاه المشاركين: -1
                                                
  د. ثابت عبد الرحمن ادريس، بحوث التسويق أساليب القياس والتحليل واختبار الفروض، مرجع سابق، ص 78- 30
 1 د. ثابت عبد الرحمن ادريس، مرجع سابق , ص79 



ضية الأخلاقية باهتمام خاص، وهي على الرغم من أهمية القضايا الأخرى، تتمتع الق     

 تتفرع الى ثلاثة جوانب رئيسية، تجدر مناقشتها كل على حدا وهي:

 عدم التعدي على الخصوصيات: -أ

ما من شك أن جمع البيانات الخاصة ببحوث التسويق سواء بالاستقصاء أو 

 ياتهم،المقابلات الفردية أو الجماعية للمشاركين في البحث، لا يعد تعديا على خصوص

إلا أن هناك بعض الجوانب التي تؤخذ بعين الاعتبار وهي تجنب الأسئلة الشخصية أو 

الحساسة المولدة للحرج، إضافة إلى ضرورة مراعاة الوقت المناسب لجمع المعلومات 

 دون التعدي على الوقت الشخصي للمشارك. 

 البعد عن الممارسات المضللة: -ب

تقديم أهداف الدراسة أو الجهة التابع لها أو عدم  ويكون التضليل في هذا الصدد في

الإبقاء ببعض الوعود كتوخي السرية فيما يخص أسماء المشاركين أو تقديم مكافآت لهم، 

أو تضليل في الوقت اللازم لاستيفاء الأسئلة، والسؤال المطروح هو:  هل من فرق بين 

تية نوعا من التضليل أم الكذب التضليل والكذبة البيضاء؟ وهل يمكن اعتبار الحالات الآ

 البريء لصالح البحث:

عند البحث من خلال الهاتف وإخبار المبحوث بأن الأسئلة لن تستغرق أكثر من دقائق  -

 قليلة.

  - استخدام رموز (Code)للظروف البريدية عند البحث بالبريد، ثم عند 

 البحث.استقبال الردود يحدد أسماء المجيبين والذين لم يجيبوا على 

أبدت الدراسات أن مثل هذه الحالات لا تعتبر تضليلا بشرط أن لا تستعمل كثيرا، وأن      

لا يقصد بها إلحاق الضرر بالمشاركين، كما توصلت ذات الدراسة إلى أن استخدام المرآة 

 واستخدام أسماء مزيفة للشركات لا يحظى بقبول واسع من طرف المشاركين في البحوث.

 الأشياء على المبحوثين: عدم فرض -ج

ويقصد به فرض أشياء معينة على المشاركين كاتصال الباحث في وقت لا يناسب 

المشارك أو تبديد وقت هذا الأخير بسبب عدم ملائمة الموضوع أو سوء إعداد أسئلة 

المقابلة، أو إحداث آثار محزنة أو كئيبة على نفسية المشارك، كأسئلة خاصة بالموت أو 

 .المخدرات

واعتمادا على ما سبق يمكن القول أن باحثي التسويق يمكنهم فهم التزاماتهم تجاه      

المشاركين بطريقة أفضل حينما يتفهمون أن المشاركين يستعان بهم كأفراد في المجتمع 

لهم حقوق، كاحترام خصوصياتهم في البحث والحق في الاختيار بين المشاركة أو عدمها 

رجة من الأمان، وعدم إلحاق الأذى )أذى نفسي، بدني أو عقلي( وضرورة توفير أكبر د

 كما يجب إخبار المشارك بهدف الدراسة وآثارها.

 التزامات الباحث تجاه العملاء: -2



كما تطرقت الجمعية الأمريكية للتسويق فإن الالتزامات تجاه العملاء يمكن توضيحها      

 في العبارات التالية:

 طرق المستخدمة في البحث والنتائج التي يتم الحصول عليها.وجوب الإفصاح على ال -

 وجوب الاحتفاظ بمعلومات العملاء في سرية تامة. -

 لا يجب إجراء بحوث تسويقية بغرض المنافسة، إذا كانت تضر العملاء السابقين.  -

 و هذه الحالات التي اهتمت بها الجمعية الأمريكية للتسويق ستنافس على التوالي:

 ء ذو الجودة الرفيعة:الأدا -أ

على الباحث أن يؤدي كافة الأنشطة التسوقية بجودة عالية، كما يجب عليه إخبار 

العميل بالقيود والصعوبات التي اعترضت عملية جمع البيانات أو نوع وإجراءات العينات 

لاقيان أو حجم البيانات أو أساليب التحليل، إذن فالدقة والجودة العالية في الأداء التزمان أخ

 هامان جدا في البحوث التسويقية.

 الموضوعية: -ب

مظهر هام في بحوث التسويق هو الموضوعية واستبعاد كل ما هو ذاتي وشخصي، 

ومن مظاهر الذاتية هنا مثلا: التحيز في جمع البيانات أو في تحليلها أو تقديم النتائج 

الايجابيات والسلبيات لإرضاء بعض العملاء، وإذا ما كان الباحث موضوعيا فسيظهر 

 بصراحة للعميل معتمدا على مبررات منطقية. 

 السرية: -ج

إن لسرية البيانات التي يقدمها العميل جانبا أخلاقيا هاما، لا تقتصر على بحوث 

طبيب، مريض، محامي، عميل، ( التسويق فحسب بل تتعداها إلى العلاقات المهنية  

 .) بنك...الخ

 حث:التكلفة العادلة للب -د

حيث يجب أن تراعي المراكز التي تتولى إجراء البحوث الأخلاقية في تقدير 

التكاليف من جهة وفي التعامل مع العملاء من جهة أخرى، أي لا يعتبر أخلاقيا قيام أحد 

مراكز البحوث بإجراء بحث مماثل لبحث سابق لأحد العملاء بأجر ضعف الأجر السابق 

ببحث ما يتعلق بتفضيل العملاء لخدمات البنك "س"  وكمثال على ذلك: قيام مركز ما

دج ثم طلب البنك "ص" من نفس المركز القيام ببحث مماثل، فطلب هذا  3000مقابل 

 دج . 6000الأخير 

 النتائج الواقعية للبحث: -هـ

يجدر بالباحث تقديم نتائج واقعية ومفهومة للعملاء وذلك بعدم استخدام أساليب معقدة 

 أو مضللة للوصول إلى نتائج نظرية بعيدة عن الواقع كل البعد.وغير مفهومة 

 

 توفير القدرات المناسبة للبحث: -و



يجب عدم الإقدام على البحوث إلا إذا توفرت المعدات والمعرفة والخبرة الكافية 

والأفراد الأكفاء لأداء البحث، وكذا يجب إخبار العملاء بحقيقة هذه الإمكانات دون تضليل 

 ع.أو خدا

     معاملة العملاء للباحثين: -3

كشفت بعض الحالات عن أن الباحثين هم ضحية العملاء لممارسات ملتبسة أو مضللة      

من جانبهم، ولذلك وجب التعرض لحقوق الباحثين عند تناول أخلاقيات البحث في 

 التسويق ومن بين المظاهر اللأخلاقية عند التعامل مع الباحثين نجد ما يلي:

 خطف عقول الباحثين: -أ

يعاني الباحثون سواء كانوا أفراد أو مؤسسات من القرصنة وهي دراسة العميل 

أفضل العروض المقدمة من طرف مراكز البحوث وتنفيذها بنفسه، وهي تمثل سطوا على 

 عقول وأفكار الباحثين.

 موقف المناقصة المغلقة: -ب 

العملاء للباحثين. وهو تحديد  هو مظهر من المظاهر غير الأخلاقية في معاملة

 المناقصة مسبقا لفائدة أحد المتقدمين بالعروض من خلال أساليب غير مشروعة.

 عدم توافر سلطة إجراء البحث: -ج

في هذه الحالة يطلب العميل مقترح مفصل لإحدى بحوث التسويق وبعد الحصول 

ذا استنفاذ لجهد الباحثين ووقتهم عليه لا ينفذه مدعيا عدم موافقة الإدارة العليا عليه، وفي ه

 دون مقابل. 

 

 :إنكار الوعود -د

قد ينكر العميل بعض الوعود التي قطعها قبل إجراء البحث للمراكز الاستشارية، 

حيث مثلا يقر العميل بأن كافة البيانات المطلوبة موجودة أو يمكن توفيرها، ثم يتنكر لهذه 

 توفير هذه البيانات.الوعود أو يضع صعوبات وقيود تحول دون 

 تعدد الطلبات وكثرتها : -هـ

يحدد العقد المبرم بين العميل والباحث كل البنود والتفاصيل الخاصة بمراحل 

البحث، ولكن العميل في هذه الحالة يطلب من الباحث القيام بأعمال تزيد عما هو موضح 

 في العقد.

شفوي لنتائج تحليل  وكمثال على ذلك : طلب العميل من الباحث القيام بعرض

 البيانات أولا بأول قبل الوصول إلى النتائج النهائية.

 الاستخدام غير المناسب للنتائج: -و

ويقصد به قيام العميل باستخدام نتائج البحث بطريقة غير شرعية قصد تحقيق 

مكاسب أو مزايا لبعض الأشخاص على حساب طرف آخر، ومثل هذه الحالة تعكس 

 للباحثين. استغلال العملاء



 التزامات الباحثين تجاه المجتمع: -4

ة يلاحظ أن هناك افتقار واضح في البحوث والدراسات التي تعالج المسؤولي     

د عية. وقجتماالاجتماعية لباحثي التسويق، وهذا لا يعني عدم إدراك الباحثين للقضايا الا

لفة ت المختمامارابعة بين الاهتكُشف أن الاهتمام بالقضايا الاجتماعية يأتي في المرتبة ال

تجاه  قيةلباحثي التسويق المنشورة في أدبيات بحوث التسويق وتتمثل الالتزامات الأخلا

 المجتمع في:

 طبيعة مواضيع البحث: -أ 

يجب تخصيص قسط من البحوث للقضايا والمسائل الاجتماعية التي لها صلة 

 ...الخ.تهلكبيين الغذائي،ومحاربة المسبالتسويق مثل: القيمة الاجتماعية للمنتجات، الت

 أساليب البحث: -ب    

تي وتتمثل في حسن اختيار العينات وطرق جمع البيانات، وأساليب تحليلها ال

لعميل يد استساهم في الوصول لنتائج واقعية ودقيقة صالحة للتطبيق على أرض الواقع لتف

 والمجتمع ككل.

 طبيعة العرض الشفوي: -ج  

 :1م العرض الشفوي الذي يقوم به العميل قبل وبعد البحث بما يلييجب أن يتس

 أن يكون كاملا ودقيق. -

 ألا يكون مضللا. -

 أن يكون سهل الفهم من قبل الحضور.  -

 أن يتصف بالموضوعية.  -

 أن يحظى بتأييد وقبول الحاضرين.   -
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 اءات وخطوات  بحوث التسويقالفصل الثالث : إجر

إن بحوث التسويق هي أساس اتخاذ القرارات فيي مجيالات مختلفية مين النشياط الإداري    

وخاصية التسيويقي، ليذلك يتوجييب علينيا أن نحيطهيا أو نيدعمها بكييل الضيمانات التيي تكفييل 

 سلامتها ومصداقيتها، وذلك بغية اتخاذ القرارات التسويقية بفاعلية أكبر.  

وعليه فإن إجراء أي دراسة تسويقية ينبغي أن يعتمد على بحوث التسويق، باعتبارها       

البحوث المنظمة والموضوعية والتي تهدف إلى تنمية وتوفير المعلومات اللازمة لمساعدة 

 بحوث التسويق إجراءات وخطوات      



متخذي القرار في المجال التسويقي، وبطبيعية الحيال فيإن اتصياف بحيوث التسيويق بصيفة 

والموضوعية تنقلنا من مجرد النظر إليها كمجهيود فيردي لجميع العلمية النظامية )منظمة( 

البيانات إلى كونهيا نشياط مخطيط ومينظم، يهيدف إليى ترشييد القيرارات التسيويقية المتخيذة 

بغية تضبيق دائرة عدم اليقيين والمخياطرة المتعلقية بالمشياكل التسيويقية وذليك عين طرييق 

حديد البيدائل الممكنية لمعالجتهيا واختييار جمع البيانات عن المشكلة المطروحة وتحليلها وت

أفضل الوسائل وفق أسس علمية وموضوعية . والبحوث التسويقية شأنها في ذلك شأن أي 

بحث علمي يمكن أن تمر بعدة مراحل مختلفة منذ بداية التفكير في مشكلة معينة تحتاج إلى 

 لوبة. حل أو ظاهرة يراد تفسيرها إلى أن يتم التوصل إلى النتيجة المط

        31ويمكن تحديد تلك المراحل  فيما يلي:

         التعرف على وتحديد المشكلة وأهداف البحث.                          -       

 -     تحدييييد نيييوع البيانيييات ومصيييادر الحصيييول عليهيييا.                          -

 تحديد مجتمع البحث.

 مفردات العينة من مجتمع البحث.تحديد نوع وحجم العينة واختيار  -

 تحديد أسلوب جمع البيانات. -

 تصميم قوائم الأسئلة. -

 القيام بالبحث الميداني. -

 .ترميز وجدولة وتحليل تفسير البيانات والمعلومات -

 استخلاص النتائج وكتابة التقارير النهائية. -

 والشكل التالي يوضح ذلك:

                                                
  د. محمد فريد الصحن: التسويق المفاهيم والإستراتجيات، الدار الجامعية للطبع والنشر والتوزيع.الإسكندرية. 1998. ص 31.148
.البيانات هي عبارة عن حقائق أولية غير مرتبة وغير منظمة وليس لها معنى  

المعلومات: بعد جمع البيانات تمر بنظام التحويل عن طريق الجمع والمعالجة والتحليل والترتيب تصبح معلومات مرتبة ومنظمة لها معنى   
 تستعمل كسند في عملية اتخاذ القرارات.
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 .149، ص 1998: محمد فريد الصحن، التسويق، المفاهيم والاستراتيجيات، الدار الجامعية الإسكندرية، المصدر                  

 وعليه يمكن التطرق إلى شرح كل مرحلة على حدا بشيء من التفصيل     

 هداف البحثالتعرف على وتحديد المشكلة وأالمبحث الاول : 

ان التعيرف علييى وتحديييد المشييكلة واهييداف البحييث تعتبير ميين الامييور الجييد مهميية بالنسييبة 

 للقائم بالبحث 

التعرف على وتحديد 

 المشكلة وأهداف البحث

تحديد نوع البيانات 

 ومصادر الحصول عليها 

 أولية ثانوية

 تحديد مجتمع البحث

 تحديد نوع وحجم العينة

تحديد أسلوب جمع 

 البيانات

 تصميم قوائم الأسئلة

 القيام بالبحث الميداني

ناتترميز وجدولة وتحليل تفسيير البيا  

 استخلاص النتائج وكتابة التقرير النهائي
 النهائي

احتمالية عينة غير  عينة 

 احتمالية



 تحديد المشكلة:   اولا :

يعتبر تحديد المشكلة الخطوة الرئيسية الأولى أو نقطة البداية في بحوث التسويق نظرا      

موضع البحث ويعتقد عدد كبير مين  لاعتماد الخطوات الأخرى على نوع وطبيعة المشكلة

مهميية فيي البحييث هييي تحدييد المشييكلة تحديييدا  -وأهييم-المختصيين فييي التسييويق أن أصيعب 

واضحا ودقيقا، فإذا لم يكن الباحث على دراية كاملة بالمشكلة التي تواجه متخذ القرار فإن 

لية البحث جميع خطوات البحث سوف تتم بطريقة غير سليمة. وفي مجال التسويق تبدأ عم

بالتعرف على المشكلة أو الفرصة التسويقية المراد الاستفادة منها، ومن ثم فيإن العدييد مين 

الباحثين قد يتصورون أن البحث يجب أن يجري عند ظهور مشكلة معينة ولكن في الواقع 

العملي قد يتوافر لمدير التسيويق رؤيية معينية عين فرصية تسيويقية جذابية ولهيذا فهيو يقيوم 

 التسويقي لمساعدته على تحديد مدى جاذبية الفرصة للتطبيق.                                            بالبحث

ويرى البعض أن التعرف على المشكلة بصورة مبكرة والتنبيؤ بهيا يسيهل كثييرا مين  

فرص النجاح والبحيث، ومين ثمية فعليى ميدير التسيويق أن لا ينتظير حتيى تصيبح المشيكلة 

عليييه أن يقييوم بييالتنبؤ بهييا كلمييا أمكيين، ويييتم ذلييك بالبحييث والتحليييل المسييتمر  حقيقييية ولكيين

للبيانات سواء الداخلية أو الخارجية والمقابلات المستمرة مع الأطراف ذات الصلة بالنظام 

 التسويقي للشركة )المستهلكين، الموزعين، الموردين...الخ(.      

ؤسسيات إجيراء بحيث عين شيعور المسيتهلكين  إذ قد يطلب مدير التسويق في إحدى الم     

تجاه منتجات المؤسسة نتيجة لعزوف وابتعاد الكثير عن شراء منتجاتها، ولكن بعيد البحيث 

والتحري يتضح أن هناك الكثير من الشكاوى فيي الميدة الأخييرة مين الميوزعين، محورهيا 

الشيراء تتيأخر  أن رجال البيع يتجاهلون المرور على متاجرهم وأخيذ طلبياتهم وأن طلبيات

في إعدادها داخل المؤسسة وأن جزءا من  المنتوجات يصل بيه عييوب وغيير سيليم، ومين 

ثييم فييإن المشييكلة الحقيقييية قييد تكميين فييي أداء رجييال البيييع وشييبكة التوزيييع التييي تسييتخدمها 

المؤسسيية وعلييى هييذا فييإن مشييكلة البحييث قييد تصييبح معرفيية آراء المييوزعين عيين سياسييات 

والأداء التسييويقي لرجييال البيييع، ولهييذا فقييد تكييون الخطييوة الأولييى فييي المؤسسيية التسييويقية 

 البحث هي إجراء مقابلات مع الموزعين وليس المستهلكين.

وتنييدرج عملييية تحديييد المشييكلة ميين حيييث الصييعوبة، ويمكيين للتوضيييح أن نفييرق بييين      

 حالتين:                                               

 : الحالة الأولى



مهمية  وجود مشكلة معينية واضيحة المعيالم ويمكين تحدييدها تحدييدا دقيقيا. وهنيا تكيون     

اع الباحييث محييددة حيييث يسييعى لاسييتنباط الفييروض التييي تفسيير تلييك المشييكلة ثييم يقييوم  بإتبيي

 الخطوات الأخرى. مع تحديد نوع ومصادر البيانات، وطريقة جمع البيانات...الخ.

 الحالة الثانية:   

لم، وهنا هي التي يقوم فيها الباحث بدراسة مشكلة غير واضحة وغير محددة المعاو     

طاقها ة ونتكون المهمة الملقاة على عاتقه صعبة حيث ينبغي عليه أن يحدد طبيعة المشكل

      وأسبابها تحديدا دقيقا.                                                

جع د ترالمؤسسة بخسارة متتالية من سنة لأخرى وق فعلى سبيل المثال، فقد تواجه

 لعامليناجية تلك الخسارة إلى قصور الجهود التسويقية او زيادة التكاليف او انخفاض إنتا

ة المشكل حديدتأو عدم توافر الخبرة اللازمة...الخ. وإلى غير ذلك من الأسباب. وقد يتطلب 

وضوح  عدم الحالة الثانية بحكم يخاصة فالقيام بالبحوث الاستطلاعية أو الاستكشافية و

 باحث فيه الالمشكلة، وبصفة عامة لا يوجد إطار محدد لهذه الدراسة الاستطلاعية يلتزم ب

ها مثلتكل الحالات، غير أن هناك مجالات رئيسية يجدر به أن يراجعها ويحللها ومن أ

يعمل  لتيالمنافسة ا طبيعة المؤسسة وأوضاعها التنظيمية ومزيجها السلعي وطبيعة السوق

 في ظلها ومنافذ التوزيع المستخدمة...الخ.

وهناك العدييد مين التسياؤلات التيي عنيد الإجابية عليهيا تسياعدنا فيي هيذه المرحلية فيي       

 32تحديد المشكلة

 لماذا يتم البحث عن المعلومات؟ -

 هل هذه المعلومات متاحة حاليا؟ -

 شكلة؟هل يمكن الإجابة عن السؤال محور الم -

ر ، فيالكثيفبالنسبة للسؤال الأول فيجب اكتشاف لماذا يتم البحث عن المعلوميات المطلوبية  

ميين الوقييت والمييال والجهييد يضيييع بسييبب أن طلييب هييذه المعلومييات يكييون غييير محييدد أو 

ت موضوع في شكل لا يمكن الحصول عليها، ويمكن تقليل هذا الإسراف فيي الجهيد والوقي

 التالية: والمال بإتباع الخطوات

 مناقشة المعلومات المطلوبة والقرارات التي يمكن أن تتخذ على أساسها. - 

لأسيئلة محاولة وضع أولويات للأسئلة المطلوب الإجابة عليها حتى يمكن التركييز عليى ا -

 الأساسية والتي تمثل محور المشكلة.

 ث استطلاعي(.القيام باختيار عينة صغيرة لمحاولة الإجابة على هذه الأسئلة )بح -
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مفيييد وبالنسييبة  لتحديييد مييا إذا كانييت المعلومييات متاحيية حاليييا، فقييد يكييون ميين الأصييح وال

ي قيد دمة والتالاعتماد على معلومات جديدة بدلا من الاعتماد على البيانات التاريخية المتقا

 لا تكون مناسبة إلا للموقف السابق وليس الموقف الحالي أو المستقبلي.

 مهييم والمناسييب معرفيية مييا إذا كانييت المشييكلة محييل الدراسيية تمكيين ميينوأخيييرا فميين ال

نياك الوصول إلى الإجابة عن التساؤلات المطروحة بصورة مؤكدة أو غير مؤكيدة أو أن ه

 صعوبات حقيقية للوصول إلى إجابات لهذه التساؤلات.

ي يسيعى لتيوبعيد تحدييد المشيكلة يمكين تحدييد الأهيداف ا       تحديد أهداف البحث: ثانيا :

جيب يالباحث إلى تحقيقها من جمع البيانات وصياغتها في شكل معلومات، وهيذه الأهيداف 

 تحديدها في صورة  دقيقة وبطريقة يمكن تحقيقها وقياسها .

ناصيره إن تحديد الهدف من الدراسة يمثل نقطية البدايية فيي تصيميم البحيث واختييار ع     

نجازهيا، مدركا لطبيعة المهمة التي يطلب منيه إ وأساليبه والمقصود بذلك أن يكون الباحث

ك ويجب الإشارة إلى أن مصطلح هدف يحتاج بدوره إلى تحديد دقيق بحيث لا يصيبح هنيا

 مجال للاختلاف أو اللبس ويقصد بالهدف هنا )النتيجة المطلوب تحقيقها(. 

  33لبحثهناك مجموعة من الاعتبارات يجب أخذها في الحسبان عند تحديد أهداف ا     

 أن يكون الباحث مقتنعا بأهمية وموضوعية الأهداف التي يسعى إلى تحقيقها. -

 التأكد من التنفيذ الفعلي لأهداف البحث. -

 التأكد من عدم توفر البيانات والمعلومات المطلوبة.  -

 تحديد نوع البيانات ومصادر الحصول عليها: المبحث الثاني :

د نيوع إجيراء البحيث فيإن الباحيث علييه أن يقيوم بتحديي في الخطوة الثانية من خطيوات     

كيذلك البيانات المطلوبة والمتعلقية بالمشيكلة موضيع الدراسية والتيي تخيدم هيدف البحيث، و

ميا مصادر الحصول على كل نوع من هذه البيانات بياختلاف نوعهيا وذليك كميا سينتناول في

 :ييل

 البيانات الثانوية: اولا :

يانات التي سبق جمعها وتسجيلها في سجلات المؤسسة او تم  ويقصد بها تلك الب      

نشرها بواسطة إحدى الهيئات أو أحد الباحثين. ويلاحظ أن الباحث لا يمكنه الاستغناء عن 

البيانات في بحوث التسويق حتى في حالة قيامه بجمع بيانات أولية في هذا الميدان، وهي 

ا ما يعتمد الباحث على البيانات الثانوية لأغراض لا تقل أهمية عن البيانات الأولية، وكثير

                                                
  د محمود فريد الصحن ، مرجع سابق، ص 33.252



استكشافية أو استطلاعية لدراسة الظاهرة وتحديد المشكلة وتكوين الفروض التي تفسر 

 الظاهرة موضع البحث، وتفسير نتائج وبرهنة بعض النقط وإجراء مقارنات متنوعة.

متعلقيية ة والبيانييات التتمثييل مصييادر البيانييات الثانوييية فييي سييجلات المؤسسيية المتنوعيي     

نييية بالصييناعة والظييروف الاقتصييادية العاميية والمنشييورة، كييذلك المراجييع والبحييوث الميدا

 ومراجع طرق البحث والإحصاء.

قيديم تنها عنيد مإن الباحث يمكنه تحليل البيانات الثانوية لاستخلاص النتائج والاستفادة      

ر منافييذ تشييكيل والتنويييع والتسييعير واختييياتوصييياته بشييأن المشيياكل التسييويقية المتعلقيية بال

 التوزيع، والإعلان...مثلا.

 ويمكن تقسيم البيانات الثانوية إلى بيانات ثانوية داخلية وخارجية:     

  34البيانات الثانوية الداخلية:  -1

 وهي تلك البيانات الموجودة في سجلات المؤسسة ومن أمثلتها:     

 ، ميزانية...الخ.بيانات مالية...حسابات ختامية -

 بيانات خاصة بالعملاء. -

 شكاوى واقتراحات العملاء. -

 مرتبات وعمولات ومصروفات رجال البيع...الخ. -

 عدد رجال البيع. -

 الاتفاق على النشاط الإعلاني...الخ. -

سسية فيي ويلاحظ أن البيانات السابقة تتطليب ضيرورة تعياون الإدارات المختلفية بالمؤ     

ض ين الفيروئمين ببحوث التسويق للاستعانة بها في تحديد المشكلة وتكيوإتاحة البيانات للقا

 ووضع التوصيات لمعالجتها.

 البيانات الثانوية الخارجية:  -2

خاصية  وهي البيانات التي سبق جمعها وتسيجيلها ونشيرها بواسيطة البياحثين، أو هيئية     

عداد اصة بالتمثل البيانات الخ أو حكومية، والتي يقوم الباحث بتحليلها في كثير من الأحيان

 السكاني.

 ومنها البيانات المتعلقة بأبحاث آخرين ودراسات ميدانية تمت من قبل.     

 :البيانات الأولية ثانيا :
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وهييي البيانييات التييي تجمييع لأول مييرة ميين الميييدان، وعييادة مييا يييتم جمعهييا إمييا بواسييطة      

اسة ومن ثيم فيإن المييزة الأساسيية للبيانيات البحث أو الملاحظة أو التجربة من مجتمع الدر

   35هي تصميمها لتناسب أغراض البحث الميداني.

 طلوبية لاويجب التأكد قبل اللجوء إلى المصيادر الأوليية فيي البحيث أن المعلوميات الم     

رتفعية يمكن الحصول عليها أو على جزء منها من المصادر الثانوية التي تتطلب تكاليف م

و هيالخبير  جهودا مثل ما يتطلبه تجميع البيانات من المصادر الأولية والباحثأو وقتا أو م

ن يمك تاناالبيانات المطلوبة ما إذا كانت هذه البي ةالذي يستطيع أن يقرر على أساس طبيع

العميل الحصول عليها من مصادر ثانوية داخلية مثل محلات المؤسسة نفسيها أو القيائمين ب

 نة خارجيية غييير أنيه يجييب فحيص البيانيات المتحصييل عليهيا ميير ثانوييدفيهيا أو مين مصييا

 مصادر خارجية للتأكد من مناسبتها وكفايتها لأغراض البحث.

 1تحديد مجتمع البحث  المبحث الثالث :

اذا ما قرر الباحث القيام ببحث ميداني للحصول عليى البيانيات المطلوبية فيجيب علييه اولا 

 2ته تحديدا واضحا تحديد مجتمع البحث الذي يقوم بدراس

 مجتمع البحث:  اولا :

لديها  وهو مجموع المفردات التي تتوافر فيها الخصائص موضع البحث، والتي تتوافر     

 البيانات المطلوبة لتحقيق أهداف البحث.

 العينة:   ثانيا :

ا أو أو مسيكن هي الوحدة التي تجُمع عنها البيانات، وقد تكون تلك العينية فيردا أو أسيرة     

 مصنعا...الخ.

ياء ولمزيد من الشرح.. فلو كان المطلوب الحصول على بيانات عن سكان حي من الأح   

 إذا كيان فإن العينة هنا هي الشخص الواحد، أما المجتمع فيعني جميع سكان هذا الحي، أميا

وع البحث يهدف إلى الحصول على بيانات عن أسر ذلك الحي .. فإن المجتمع هو كل مجم

 الحي، والعينة فيه هي الأسرة الواحدة.  أسر

 وحدة المعاينة:  ثالثا :

مثال ولبيانات اوهي المفردة التي ستجمع منها البيانات المطلوبة والتي تتوافر لديها هذه     

 ذلك الزوجة بالنسبة للأسرة.

                                                
  د. محمد فريد الصحن،  ، مرجع سابق، ص 156. 35

 1 يمكن الرجوع في ذلك لاي مؤلف احصائي لمعرفة مزيدا من التفاصيل في كيفية تحديد مجتمع البحث وكيفية سحب العينة 
 2 د توفيق محمد عبد المحسن , مرجع سابق , ص 98 .



قد (. وأحد الأبناء -زوجة -وبطبيعة الحال تختلف وحدة المعاينة من بحث لأخر )زوج     

 تجمع البيانات من أكثر من وحدة في نفس البحث.

  الإطار  رابعا :

حتيوي الإطار عبارة عن قائمة تضم جميع وحدات العينة فيي المجتميع المبحوث،كميا ي     

 ذلك الإطار على الوسيلة التيي ييتم عين طريقهيا التعيرف عليى موضيع تليك الوحيدات عليى

 الطبيعة. 

اصييرا و الييذي تؤخييذ منييه العينيية، باعتبيياره محييددا أو حوبعبييارة أخييرى فييإن الإطييار هيي     

ورة لمختلف وحدات المجتمع بصورة تمكن من اختيار العينة من بين تلك الوحدات المحص

 أو المحددة.

 مثال: 

 ييع الأسيرفلو كانت الأسرة هي وحدة العينة في البحث، فإن الإطار هنا هو بأسماء جم     

لأسرة ارها مختلف البيانات التي تساعد في تحديد تلك في المجتمع المبحوث تضم إلى جوا

قفيا ار ليس وأو الوصول إليها، أما إذا كانت المنازل أو البيوت هي وحدة المعاينة فإن الإط

أن  الموجييودة فييي المجتمييع المبحييوث، ولكنييه لابييد تعلييى قائميية بجميييع المنييازل أو البيييو

 ة تلك المنازل أو البيوت.على الكيفية التي تسهل معرف -أي الإطار -يشتمل

هذا وتتعدد أشكال الإطيارات بحسيب طبيعية وحيدة العينية, بمعنيى أنيه قيد يكيون سيجلا      

يضم الأسماء أو العناوين, أو قد يكون خريطة مبينا عليهيا موقيع الوحيدات...الخ, المهيم أن 

 :1صلاحية ذلك الإطار للاستخدام في أخذ العينات اساسه الشروط الثلاث الاتية

 أن يتضمن ذلك الإطار جميع الوحدات في المجتمع. -

ى أن يتيح ذلك الإطار وسيلة ميسرة للتعرف على موقع الوحدات التي يضمها عل -

 الطبيعة.

أن يضمن الإطكار وسكيلة للفصكل بكين وحكدات المجتمكع المبحكوث وأيكة وحكدات أخكر   -

 تختلط به من خارجه.

ذي يحتوي على أسماء أرباب الأسر فيي حيي معيين ولمزيد من الشرح.. فإن الإطار ال     

يكون صالحا لأخذ عينة من أسر ذلك الحي بشرط أن يكون بييان أسيماء الأسير حيديثا وأن 

يكييون محتويييا كييذلك إلييى جانييب الأسييماء علييى العنيياوين حتييى يمكيين الوصييول إلييى الأسيير 

لأسر التي يبلغ عيدد المأخوذة في العينة, ويكمن اعتبار ذلك الإطار صالحا لأخذ عينة من ا
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أفرادها خمسة أفراد فأكثر بشرط أن يضم إلى جانب الاسم والعنيوان بيانيا بعيدد أفيراد كيل 

 أسرة.

لا إن تتحقق ويحذر خبراء الإحصاء من الاعتقاد بأن الشروط الثلاثة السابقة لا يمكن أ     

وحدات, ز فيها المن خلال وجود قائمة مكتوبة بالأسماء والعناوين أو خريطة مطبوعة تتمي

ميا  مين منيازل إحيدى القيرى إذا -ميثلا -حيث يمكن لتلك الشروط ان تتحقق لو أخذت عينة

 توافر شيئان:

 منازل تلك القرية. أن يكون لدى الإحصائي بيان بعدد -

 على الطبيعة. أن تكون تلك المنازل مرقمة -

رات الموجيييودة الإطيييار أو الإطيييا ويضييييف هيييؤلاء انيييه مييين المهيييم جيييدا البحيييث عييين     

سيية وتمحيصها قبل وضع خطة أخذ العينة, وذلك لأن هذه الإطيارات تميدنا بمعلوميات أسا

 في تعيين وحدة العينة وفي تحديد الطريقة التي تؤخذ بها العينة.

 تحديد نوع وحجم العينة:  المبحث الرابع :

تباع عيدة خطيوات سبق أن أوضحنا أنه للقيام ببحث ميداني في مجال التسويق، يمكن إ     

 :1وهي

دييد تحديد المشكلة وأهداف البحث، تحديد نيوع ومصيادر الحصيول عليى البيانيات، تح     

ئم مجتمييع الدراسيية، تحديييد نييوع وحجييم العينيية، تحديييد أسييلوب جمييع البيانييات، تصييميم قييوا

ابة تنتائج وكالأسئلة، القيام بالبحث الميداني، تحديد وجدولة وتحليل البيانات واستخلاص ال

 التقرير.

 

 :1وما يمكن ملاحظته مما سبق ما يلي

 إن جميع هذه الخطوات متكاملة. -

كليا شإن معالجة المشكلة بدقة وموضوعية لا تتطلب مجرد إتباع هذه الخطوات  -

 وإنما تتطلب مراعاة الدقة والموضوعية في كل خطوة ومرحلة.

 ؤثر سييلبا علييى النتييائجإن إهمييال الدقيية والموضييوعية فييي أي مرحليية أو خطييوة سييي -

 النهائية للبحث.

 : 1الحصر الشامل والعينات   اولا :
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لوبيية، اذا ميا قيرر الباحيث القييام ببحيث مييداني تسيويقي بغيية الحصيول عليى البيانيات المط

 حا يجب عليه أولا وقبل كل شيء تحديد مجتمع البحث الذي سيقوم بدراسته تحديدا واض

ييييع ات الصيييناعية المنتمييية للقطييياع العييام.. أم هيييو جمفمييثلا هيييل هييو جمييييع المؤسسيي      

 مؤسسات الدولة.. أم جميع المؤسسات التابعة لصناعة معينة في ذلك القطاع.

ا ر عميا إذوبعد القيام بتحديد مجتمع الدراسة وتحديد مفيردات عيناتيه يجيب اتخياذ قيرا      

مفييردات مجتمييع كانييت الدراسيية سييتعتمد علييى أسييلوب الحصيير الشييامل أي دراسيية جميييع 

كما  البحث، أم على أسلوب العينات أي دراسة جزء فقط من مفردات مجتمع البحث، يمثله

 ونوعا.

ليى والسؤال الذي يطرح نفسيه هيو أيهميا أفضيل للباحيث عنيد إجيراء دراسيته.. الاعتمياد ع

 أسلوب الحصر الشامل، أم على أسلوب العينات؟      

 مل:أفضلية الاعتماد على الحصر الشا  -1

 يفضل الاعتماد على الحصر الشامل في الحالات التالية:

 في حالة قلة عدد مفردات مجتمع البحث.  -

 في حالة عدم تشتت هذه المفردات جغرافيا.  -

اد في حالة ضرورة جمع البيانيات مين جمييع مفيردات المجتميع كميا هيو الحيال فيي التعيد -

 العام للسكان.

 وضوعية من العينة:هل الحصر الشامل أكثر دقة وم -2

، ر العينيةيعتبر الحصر الشامل أكثر دقة من العينة ولا توجد أخطاء ناتجية عين اختييا      

ن. الحالتي أما من حيث الموضوعية فلا يمكن تحديد أيهما أقل تحيزا لأن التحيز قد ينشأ في

 يلها. تحللعدم موضوعية تحديد المشكلة أو صياغة الأسئلة أو جمع البيانات ميدانيا أو 

 :36أنواع العينات ثانيا :

سنتطرق لأهم أنواع العينيات التيي يمكين للباحيث فيي مجيال بحيوث التسيويق الاختييار      

 :37بينها عند استخدام أسلوب العينات في الدراسة: وهي تضم الأنواع الرئيسية التالية

 العينات الاحتمالية:  -1

 العينة العشوائية البسيطة. -

 قية العشوائية.العينة الطب -

 العينة المنتظمة. -
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 عينة المجموعات. -

 عينة المساحة. -

 العينات غير الاحتمالية:  -2

 العينة الميسرة للباحث. -

 العينة التحكمية. -

 عينة الحصص. -

 :  1وعليه يمكن شرح ما سبق كما يلي

 العينات الاحتمالية:  -1

حييث نفييس الفرصيية فييي وهييي العينييات التييي يكييون لكييل مفييردة ميين مفييردات مجتمييع الب     

 الاختيار في العينة باحتمال محدد.

 ونميز فيها:     

 

 

 العينة العشوائية البسيطة: -أ

ييث أن حوهي أبسط أنواع العينات الاحتمالية، وتسمى أحيانيا بعينية تكيافؤ الفيرص.     

فيردة مين الاختيار العشوائي الذي تقوم عليه فكرة العينة العشوائية يتطلب إعطاء كيل م

طبيق فردات المجتمع نفس الفرصة المتكافئة فيي أن تكيون مفيردة فيي العينية. وبيذلك تم

 ث.قوانين الاحتمالات نظرا لأن احتمال اختيار كل مفردة من العينة معروف للباح

 العينة الطبقية العشوائية: -ب

وتستخدم هذه العينة في حالة عدم تجانس مفردات مجتمع البحث من حيث الخاصية أو      

الخصائص التي يقوم الباحث بدراستها. ومن هذه الخصيائص ميثلا السين، اليدخل، النيوع، 

المنطقة الجغرافية، المهنة، درجة التعلم بالنسبة للأفراد، قيمة رأس المال، قيمة المبيعيات، 

نوع الصناعة، عيدد العميال والمنطقية الجغرافيية بالنسيبة للمؤسسيات الخاصية بالأعميال... 

م الباحيث بتقسييم مجتميع البحيث إليى طبقيات أو قطاعيات بحييث تتجيانس وهكذا. حيث يقيو

جمييع المفييردات التييي تنتمييي إلييى كييل طبقية ميين حيييث الخاصييية أو الخصييائص التييي يقييوم 

الباحث بدراستها، بحيث يكون هناك تبياين فعليي بيين مفيردات كيل مين الطبقيات التيي قسيم 

الباحييث بعييد ذلييك باختيييار عينيية إليهييا مجتمييع البحييث ميين حيييث هييذه الخصييائص. ثييم يقييوم 

عشوائية بسيطة من كل طبقة أو قطاع بإتباع إحدى الطرق التي سبق لنيا شيرحها مين قبيل 
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عنييد اختيييار مفييردات العينيية العشييوائية البسيييطة ميين مجتمييع البحييث. وبييذلك تكييون العينيية 

وبالتيالي  الطبقية أكثر تمثيلا لمجتمع البحث غير المتجانس مين العينية العشيوائية البسييطة،

تكون التقديرات التي يحصل عليها الباحث في حالة العينة الطبقية أكثر دقة مين التقيديرات 

نظرا لأن الخطأ المعياري فيي الحالية  التي يحصل عليها في حالة العينة العشوائية البسيطة

 الأولى أقل منه في الحالة الثانية عند نفس حجم العينة  في المجتمع غير المتجانس.

 ناك طريقتان لتوزيع مفردات العينة على الطبقات أو القطاعات وهما:وه

o :طريقة التوزيع المتناسب 

ويقصد بها عدد مفردات العينة في كل طبقة يتناسب ميع عيدد مفيردات مجتميع البحيث      

 في كل طبقة، وتسمى العينة في هذه الحالة  "العينة الطبقية المتناسبة".

o :طريقة التوزيع الأمثل 

ويقصد بها قيام الباحث بتوزيع عدد مفردات العينة على الطبقيات بحييث يحصيل عليى      

أقل خطيأ معيياري ممكين لتقيدير المجتميع مين واقيع بيانيات العينية. وتسيمى العينية فيي هيذه 

 الحالة "بالعينة الطبقية غير المتناسبة".

 عينة المنتظمة:   -ج

وحدات متتابعة على أبعاد أو فترات متسياوية ويقوم اختيار هذه العينة على أساس أخذ      

في تتابع معين غالبا ما يكون عبارة عن قائمية مرقمية. أي أن اختييار العينية المنتظمية يمير 

 بالمراحل التالية:

 تحديد عدد مفردات مجتمع البحث. -

 تحديد حجم العينة.  -

تج "ميدى قسمة عدد مفردات مجتمع البحث على عدد مفردات العينة. ويطلق عليى النيا -

 المعاينة".

اختيار أي رقم بين أو مدى المعاينة عشوائيا، ويعتبير هيذا اليرقم هيو ترتييب أول مفيردة   -

 من مفردات مجتمع البحث التي تم اختيارها في العينة.

إضافة مدى المعاينة إلى هذا الرقم لتحديد المفردة الثانية بالعينة ثم إضيافة ميدى المعاينية  -

لثانية لتحديد المفردة الثالثة بالعينة...وهكذا إلى أن يتم اختيار مفيردات إلى ترتيب المفردة ا

 العينة.

 عينة المجموعات:  -د 



كثيرا ما لا يتوافر لدى الباحث القوائم التي تشمل أسماء مفردات مجتمع البحث، والتي      

لمجموعيات يتم اختيار مفردات العينة منها، وفي هذه الحالات يمكن للباحث اختيار بعض ا

 من مجتمع البحث بطريقة عشوائية لتكوين العينة المطلوبة للبحث.

 عينة المساحة:  -ه 

ويعتمد اختيار عينة المساحة بصفة عامة عليى الخيرائط المسياحية التيي توضيح تقسييم      

 المدن إلى أحياء أو أقسام، والأقسام إلى شوارع...وهكذا.

العينات التي يكيون لكيل مفيردة مين مفيردات مجتميع وهي العينات غير الاحتمالية:      -2

 البحث نفس الفرصة في الاختيار في العينة

 ونميز فيها:     

 العينة الميسرة للباحث: -أ

وتستخدم هذه العينات في مجال بحوث التسيويق بهيدف أن تيسير عليى الباحيث اختييار      

ة عليى الباحيث الوصيول إليى مفردات العينة من مجتمع البحث، عندما لا يكون من السيهول

 هذه المفردات ومقابلتها.

ولا يجب اختيار هذه العينية فيي بحيوث التسيويق، إلا إذا كانيت جمييع مفيردات مجتميع      

البحث متجانسة تماما، بحيث تكفي مقابلة أي مفردة منها للحصول على البيانيات المطلوبية 

 طبقا لأغراض البحث.

 :العينة التحكمية  -ب

عتمد اختيار هذه العينة على خبرة الباحيث. وهنيا يقيوم الباحيث باختييار العينية التيي وي      

يعتقد أنها أحسن عينة ممكنة للبحيث اليذي يقيوم بيه. وبيالطبع يعياب عليهيا خضيوعها تماميا 

للرأي الشخصي للباحث وعدم وجود أساس موضوعي للحكم على دقة نتائج البحيث اليذي 

 الاعتماد على النتائج التي يصل إليها الباحث.يعتمد على هذه العينة ودرجة 

 عينة الحصص:  -ج 

تعتبير أكثير أنييواع العينيات غييير الاحتماليية شييوعا فييي مجيال بحييوث التسيويق. ولاختيييار  

 عينة الحصص يتبع الباحث الخطوات التالية:

ا القييام باختيييار خصييائص مجتمييع البحيث التييي يعتقييد الباحييث أنهيا مرتبطيية ارتباطييا وثيقيي -

بموضيييوع الدراسييية وتحدييييد نسيييبة عيييدد مفيييردات مجتميييع البحيييث اليييذي تتيييوفر فييييه هيييذه 

 الخصائص.

 يقوم الباحث بتوزيع مفردات العينة على الخلايا.  -



يقوم الباحث بتوزيع مفردات العينة على المقيابلين اليذين سيوف يقوميون بجميع البيانيات   -

التيي سيوف يقيوم بجميع البيانيات  منها، ويحدد لكل مقابيل عيدد وخصيائص مفيردات العينية

 منها.

وأخيييرا، وبييالرغم ميين درجيية الدقيية العالييية التييي تتسييم بهييا أنييواع العينييات الاحتمالييية      

إحصيائيا علييى نظيرتهييا العينيات غييير الاحتمالييية، إلا أن ارتفياع تكيياليف اسييتخدامها وعييدم 

انتشار اسيتخدامها فيي مجيال  توافر الإمكانات والخبرات البشرية الكافية للقيام بها يقلل من

بحوث التسيويق. والجيدول التيالي يوضيح متيى ييتم الاعتمياد عليى العينية الاحتماليية وغيير 

 الاحتمالية

 

 

 

 

 

 

 

 (: حالات الاعتماد على العينة الاحتمالية وغير الاحتمالية2الجدول رقم)

العينكككككككككككككككات  هدف البحث

 الاحتمالية

العينكككات غيكككر 

 الاحتمالية

معينيية فييي مجتمييع البحييث ميين واقييع بيانييات تقيدير لظيياهرة 

 العينة )نسبة من يمتلكون كمبيوتر في مجتمع معين(

 لا نعم

اختيار معنوية الفروق بين عينتين أو أكثر )هل الفرق بين 

وعينية فيي  %30نسبة قيراءة الخبير فيي عينية مين سيطيف

 حقيقي أم لا %25وهران 

 لا نعم

 نعم نعم أي هدف آخر

 لطالب اعداد ا المصدر :

 استخدمات الأنواع المختلفة من العينات: - 3

 العينة العشوائية البسيطة: مجتمع البحث متجانس مع وجود إطار كامل وغير متقادم.  -

العينة الطبقية: مجتمع البحث متباين مع وجود إطار كامل و غيير متقيادم والمعرفية بنسيب 

 مفردات المجتمع في كل من الطبقات أو القطاعات. 



 العينة المنتظمة: في حالة التجمعات كالمترددين على موقع معين، وعدم وجود إطار. -

عينة المساحة: في حالة وجود إطار وتيوفر خيرائط مسياحية والرغبية فيي اختييار العينية  -

 على أساس المجموعات.

العينة الميسرة للباحث: في حالة تماثل مفردات المجتمع وعيدم وجيود اطيار والدراسيات  -

 ستطلاعية.الا

العينة التحكمية: في حالة وجود مفردات لهيا أهميية فيي مجتميع البحيث يجيب أن تشيملها   -

 العينة وإلا كانت غير ممثلة لهذا المجتمع.

عينة الحصص: في حالة الاعتماد على عينة غير احتمالية والمجتمع غيير متجيانس ميع   -

دراسييييتها كالسيييين تييييوفر إحصييييائيات عيييين توزيييييع البحييييث علييييى الخصييييائص المطلييييوب 

 والدخل...الخ.

 والشكلان المواليان يوضحان ذلك: 

 ( :شروط استخدام العينات الاحتمالية9شكل رقم )

 إذا كان:



  . 162: د. محمود صادق بازرعة ,د.حسن احمد توفيق , مرجع سابق , ص لمصدرا

 الية(: شروط استخدام العينات غير الاحتم10شكل رقم)

 إذا كان:

 هدف البحث
اختبار معنوية الفروق.-أ  

.تقدير إحصائي  -ب  

أي هدف آخر -ج  

 عينة  احتمالية

عينة 

 مساحة

عينة 

 منتظمة

عينة 

طبقية 

عشوائية

. 

إطكككككار متكامكككككل   -

 غير متقادم.

مجتمككككع البحككككث  - -

متبكككاين مكككن حيكككث 

 الهدف.

 لا يوجد إطار. -

 

 تجمعات. -

خككككككككككككككككككككككرائط  -

 مساحية.

تكلفككككككككككككككككككككككككة  -

منخفضككككة لجمككككع. 

 البيانات. 

عينة 

عشوائية 

 بسيطة

إطار متكامل  -

 غير متقادم.

تجانس مجتمع  -

البحث من حيث 

 الهدف.



  . 163: د. محمود صادق بازرعة ,د.حسن احمد توفيق , مرجع سابق , ص لمصدرا 

 

 

 

 

 خطوات اختيار مفردات العينة من مجتمع البحث:  ثالثا :

يوضح المثال التالي كيفية اختيار عينية عشيوائية بسييطة وعينية طبقيية وعينية منتظمية      

مين حجييم  %10حصيص بأبسيط طريقية ممكنية مين المجتميع إذا كيان حجيم العينية  وعينية 

 مجتمع البحث. 

 هدف البحث
اختبار معنوية  -أ

 الفروق.

 .تقدير إحصائي -ب

 عينة غير احتمالية

عينة 

 حصص

عينة 

 تحكمية

عينة 

ميسرة 

 للباحث

 مجتمع متماثل. -أ

دراسككككككككككككككككككككككات  -ب

 استطلاعية

اختبككككككار قككككككوائم  -ج

 الاستقصاء

هنككككار مفككككردات فككككي 

المجتمككككككع أهميتهكككككككا 

كبيرة بحيث يجكب أن 

تكون في العينة حتكى 

تككككككككككككككون ممثلكككككككككككككة 

 للمجتمع.

 المجتمع المتباين. -أ

توفر البيانكات عكن  -ب

توزيكككككككع الخصكككككككائص 

موضكككككع البحكككككث فكككككي 

 المجتمع.



 العدد                          المناطق           

 400  أ                                           

 300ب                                           

    200              جـ                            

                                              900  

 مفردة. 90فإن حجم العينة يصبح  900ولما كان حجم مجتمع البحث=     

 اختيار العينة العشوائية البسيطة:  -1

إليى 1ن ميمن هذا المجتمع يتم إعداد الإطار وتأخذ كيل مفيردة فيي الإطيار رقميا مرتبيا      

يييتم  900إلييى 1قصاصيية ورق تحمييل كييل منهييا رقمييا مرتبييا ميين   900ثيم يييتم إعييداد  900

لأسيماء امنها ثم تحدد أسماء هذه المفردات من الإطار. ويتم إعداد كشيف بهيذه  90اختيار 

 ثم تجمع البيانات منها بالذات.

 .ويمكن الاعتماد على جداول الأعداد العشوائية في اختيار مفردات العينة    

يا ويسير أفق حيث أنه بعد القيام بإعداد الإطار يختار الباحث أي نقطة بدءا من الجدول     

 أو رأسيا.

ار ثييا يختيويؤخذ في الحسبان حجم المجتمع فإذا كان ثنائييا يختيار عيددان وإذا كيان ثلا     

اد ة أعيدأي ثلاثي 900ثلاثة وإذا كان رباعيا يختار أربعة وهكذا، ولما كان حجيم المجتميع=

 أعداد. 3فإنه يتم الاختيار على أساس 

 فمثلا بافتراض الأعداد التالية مأخوذة من جدول الأعداد العشوائية:

2315     7548     5901     8272     5993     7624 

 فإنه يتم اختيار المفردات التي تحمل الأرقام التالية في الإطار:

315     482     175     590     272     459     762 

ر وييتم إعيداد مفردة والتي يتم تحديد أسمائها مين الإطيا 90وهكذا إلى أن يتم اختيار الـ     

زييد عين ياستبعد لأنيه  938كشف بهذه الأسماء ثم تجمع البيانات منها بالذات. ويلاحظ أن 

 .900الحجم الكلي للمجتمع وهو

 اختيار العينة الطبقية:  -2

 ية بالاعتماد على المثال السابق :تتبع الخطوات التال     

 مفردة. 90حجم العينة 

 ي:يلبأبسط طريقة ممكنة توزع مفردات العينة على المناطق بالنسبة والتناسب. ويعرف ذلك بطريقة التوزيع المتناسب ومن ثم يكون التوزيع كما  

                                                
  .جدول الأعداد العشوائية في نهاية البحث 



 

 مفردة 40المنطقة أ           :                        

 مفردة   30ة ب          :              المنطق          

 مفردة   20المنطقة ج          :                        

المنطقية   يتم اختيار مفردات العينة من كل طبقة بنفس طريقة اختيار مفيردات البحيث فيي 

 ج .

 اختيار العينة المنتظمة:  -3

نية والنياتج يسيمى بميدى يقسم عدد مفردات مجتميع البحيث عليى عيدد مفيردات العي  -

 .10=90/9المعاينة، وهو في المثال 

القصاصة الثانية وهكذا حتى  2في القصاصة الأولى ورقم  1قصاصات في هذا المثال بحيث يكون رقم  10يتم إعداد قصاصات ورق بعدد يساوي مدى المعاينة، أي   -    

 في القصاصة العاشرة. 10يكتب رقم  

تكيون المفيردة  3كون نقطة البدء. فمثلا لو اختييرت القصاصية يتم اختيار واحدة لت  -

 ذات الترتيب الثالث في مجتمع البحث هي أول مفردة تختار في العينة.

يضيياف إلييى هييذه المفييردة مييدى المعاينيية بصييفة منتظميية حتييى يييتم اختيييار العييدد   -

، 23، 13، 3المطليييوب، أي أن المفيييردات المختيييارة فيييي العينييية فيييي المثيييال السيييابق هيييي 

 ...الخ.33

 

 اختيار عينة الحصص:  -4

يتم اختيار عدد مفردات العينة من كل منطقة باسيتخدام طريقية التوزييع المتناسيب كميا      

في حالة العينة الطبقية. ويحيدد لكيل مقابيل العيدد الخياص ليه مين كيل منطقية عليى أن يقيوم 

 إلا الخاصية المحددة له. باختيار هذا العدد بنفسه بحيث لا يتوفر في مفردات العينة

مقييابلات. وميين ثييم يييتم  10مقييابلين فييإن حصيية كييل مقابييل سييتكون  9فمييثلا إذا كييان هنيياك  

 توزيع مفردات العينة عليهم كما يلي:

 المقابل              

 مفردات من منطقة أ )لكل مقابل(   10            4، 3، 2، 1

 )لكل مقابل(    مفردات من منطقة ب10               7، 6، 5

 مفردات من منطقة ج )لكل مقابل(    10                  9، 8

 اختيار العينة الميسرة للباحث: - 5 

 من هذا المجتمع ومن أي المناطق حسب ما يتيسر للباحث. 90سيتم اختيار أي      

 اختيار العينة التحكمية: - 6 



لباحث أن تشملها وإلا فإنهيا لا تصيبح ممثلية يتطلب اختيار العينة المفردات التي يرى ا     

للمجتمع وهي لا تطبق فيي هيذا المجتميع. ولكين ميثلا إذا كيان المطليوب اختييار العينية مين 

مجتمع أندية رياضية أو مدارس فإن الباحث يختار الأندية أو المدارس التي يعتقد بأهميتها 

وبطبيعة الحال قد تختلف قائمة وضرورة أن تشملها العينة ويرجع هذا إلى حكمه وتقديره، 

 العينة المختارة من نفس المجتمع باختلاف الباحثين الذين يقومون باختيارها.

 اختيار عينة المساحة: - 7

عينة المساحة هي إحيدى عينيات المجموعيات. وبصيفة عامية يلاحيظ أن الباحيث يقيوم      

البسيييطة والعينيية الطبقييية باختيييار مفييردات ميين مجتمييع البحييث فييي حاليية العينيية العشييوائية 

العشوائية والعينة المنتظمة. وفي كثير من الأحيان لا يتوفر لدى الباحث القوائم التي تشمل 

أسيماء مفيردات مجتمييع البحيث والتييي ييتم اختيييار مفيردات العينيية منهيا وفييي هيذه الحييالات 

العينية  يمكن للباحث اختيار بعض المجموعات من مجتمع البحث بطريقة عشوائية لتكيوين

 المطلوبة للبحث فمثلا إذا كان مجتمع البحث مقسما إلى المجموعات التالية:

 رقم المجموعة              مفردات مجتمع البحث في كل مجموعة 

 41، س3، س2، س1س                         1

                           8، س7، س6، س5س                               2

                       12 ، س11،س10، س9س                               3

 16، س15، س14، س13س                               4

 

 

 

وكان المطلوب اختيار عينة احتمالية مؤلفية مين ثمانيية مفيردات مين هيذا المجتميع، فإنيه    

ن مفردات مجتمع البحث نفس يمكن اختيار العينة المطلوبة على أساس إعطاء كل مفردة م

الفرصة المتكافئة للاختيار في العينة ثم اختيار ثمانية منها. ويمكين اختييار مجميوعتين مين 

نظييرا لأن  )بعينككة المجموعكات(هيذه المجموعيات عشييوائيا وفيي هييذه الحالية تسييمى العينية 

تييم اختيييار مفييردات العينيية ميين مجتمييع البحييث تييم علييى أسيياس انتمائهييا للمجموعيية التييي 

اختيارها عشوائيا وليس على أساس الاختيار العشوائي لكل مفردة من مفردات العينية كميا 

 هو الحال بالنسبة للعينة العشوائية البسيطة أو العينة الطبقية العشوائية أو العينة المنتظمة.

ومن أمثلة استخدام هذه العينة فيي بحيوث التسيويق واليرأي العيام تقسييم الحيي السيكني      

واحد إلى مجموعات من المنازل ثم اختيار عدد منها بطريقة عشوائية، وتقسيم الشركات ال



إلى مجموعات حسب نوع النشاط أو رأس المال...الخ ثم اختيار عدد من هذه المجموعات 

بطريقة عشوائية. واختيار عدد من الطائرات عشوائيا من بين الطائرات التي تصل مطيار 

اء الدراسية المطلوبية عليى جمييع ركياب الطيائرات التيي تيم سطيف فيي ييوم معيين ثيم إجير

اختيارها، وتقسيم طلبة إحدى الكليات الجامعية إلى مجموعات حسب السنوات الدراسية أو 

 التخصص أو الأقسام ثم اختيار عدد منها عشوائيا.          

 

 

 اختيار عينة المساحة:  -8

الميدن أو الأحيياء أو الشيوارع حسيب نطياق  يقوم الباحث بتقسيم المجتمع إلى عدد مين     

البحث والهدف منه. ويستعين الباحث بالخرائط المساحية في هذه الخطوة. ويختار الباحث 

وتيتم مقابلية جمييع المفيردات التيي تقطين  احتماليةعددا من هذه المدن أو الشوارع بطريقة 

حيي و  20دينة من المدن بها في هذه المدن أو الأحياء أو الشوارع. فمثلا إذا كانت هناك م

قصاصة تخص كل منها حيا معينيا.  20في فان اسماء هذه الاحياء تكتب منها  5المطلوب 

 قصاصات. ويتم مقابلة جميع المفردات التي تقطن في هذه الأحياء. 5وسحب 

 ينة المساحة على مرحلتين:ع -أ

ة جمييع مفيردات المدينية أو هذه العينة نظيرا لعيدم ضيرورة مقابلي باختياريقوم الباحث      

تقيارب هيذه الأمياكن مين حييث خصيائص  لاحتمالالحي أو الشوارع لعامل التكلفة وأيضا 

بينفس الطريقية المتبعية فيي حالية  و الشيارعالمدينية أو الحيي أ اختيارموضوع البحث ويتم 

فيردات أخرى من بيين الم احتماليةعينة  اختيارعينة المساحة ذات المرحلة الواحدة. ثم يتم 

 التي تقطن في المدينة أو الحي أو الشارع.

 مثال:

أسير و المطليوب اختييار عينية  8شيارع بكيل منهيا  40إذا كان هناك مجتمع يتألف مين     

 تبع الخطوات التالية: ن ناأسرة فإن 20مساحة من 

 مفردة. 320=40×8تحديد عدد الأسر في مجتمع البحث: -

 : مفردات مجتمع البحث أي نسبة عدد مفردات العينة إلى عدد -

20/320=1/16 

بحييث يكيون ذليك  1/16تحديد جميع البدائل التيي ليو ضيربت فيي بعضيها يكيون النياتج   -

 الناتج حاصل ضرب متغيرين في هذا المثال )نظرا لاختيار شوارع أو أسر(.



 (1/4(×)1/4=)1/16 :أي 

  (1/2(×)1/8)=       أو    

  (1/8) × (1/2)=       أو    

 ويعني ذلك اختيار:

 5شييوارع فييي المرحليية الأولييى وأسييرتان فييي كييل شييارع  فييي المرحليية الثانييية و 10     

لأولى اشارع  في المرحلة  20في المرحلة الثانية أو  ةأسر 40شوارع في المرحلة الأولى

 وأسرة واحدة في كل شارع في المرحلة الثانية.

لميا قليت ييتم اختيارهيا فيي المرحلية الأوليى ك وبصفة عامة كلما قل عدد الوحدات التي     

والوقيت  نفقات انتقالات الباحثين وتكلفة جمع البيانات مين مفيردات العينية مين حييث الميال

إليى  والمجهود نظرا لتركيز مفردات العينة في مناطق محددة جغرافيا, ولكن ذلك سييؤدي

لدقية قليل مين االثانية مما قيد ي احتمال تشابه مفردات العينة التي سيتم اختيارها في المرحلة

لتكاليف الإحصائية لبيانات العينة, وعلى هذا الأساس يجب الموازنة بين عنصري الدقة وا

 عند اختيار عدد مفردات العينة في كل من المرحلتين.

ق التيي سيب ويتم اختيار مفردات العينة في كل من المرحلتين بنفس الطريقة الاحتماليية     

 العينة من مرحلة واحدة. شرحها عند شرح

 أساليب تحديد حجم العينة: رابعا :

درجية  يجب تحديد الحجم الملائم للعينة حتى يكون ممثلا لحجم مجتمع البحث بأقصيى     

 ممكنة من الدقة والموضوعية.

 :1ومن العوامل التي يجب أخذها في الحسبان عند تحديد حجم العينة    

 حجم مجتمع البحث.  -

 ية البحث.ميزان  -

 درجة الدقة المطلوبة في نتائج البحث وحدود الخطأ المسموح به.  -

 :2يلي وهناك عدة طرق لتحديد حجم العينة وهي كما

 نسبة مئوية من حجم المجتمع:  -1

 من حجم المجتمع وتراعي هذه الطريقة حجم المجتمع ولكنهيا لا %5أو  % 10مثلا 

 لمطلوبة في النتائج.تراعي كلا من ميزانية البحث والدقة ا

  ميزانية البحث: - 2

                                                
 1 يمكن الرجوع في ذلك لاي مؤلف احصائي لمعرفة مزيد من التفاصيل والطرق عن اساليب تحديد حجم العينة 
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 بافتراض أن:

 دج 100000ميزانية البحث=

 دج 40000والتكاليف الثابتة=

 دج 20والتكلفة المتغيرة=
 مفردة 3000= 20(/40000-100000)حجم العينة=  

 م المجتمعتراعي هذه الطريقة ميزانية البحث ولكنها لا تأخذ في الحسبان كلا من حجو     

 دقة المطلوبة في  النتائج.وال

 الدقة: -3

 وتستخدم المعادلة التالية:

    

  

و ألسابقة ا= الخطأ المعياري للنسبة المئوية, ويمكن تحديده من البحوث  %حيث أن ع    

 من بحث استطلاعي أو من قسمة حدود الخطأ وهي في بحوث التسويق

يها الطبيعي هي التي يعتمد عل من مساحة المنحنى  %95لأن  1.96على  %5أو +  – 

يها ف, ح=نسبة عدد المفردات التي تتوفر 2إلى  1.96في هذه البحوث, ويمكن تقريب 

 يازة ثلاجة مثلا( في المجتمع.حالخاصية أو الخصائص موضع البحث )

م تكن ويتم الحصول على ح, ل من البحوث السابقة أو من بحث استطلاعي, وإذا ل     

 .%50ومن ثم فإن ل=  %50بحوث فإنه يمكن افتراض ح=هناك مثل هذه ال

 .وتراعي هذه الطريقة الدقة ولكنها لا تراعي حجم المجتمع و ميزانية البحث     

 مثال:

 0.50, ح = %95, ومعامل الثقة %5أو +  –بافتراض أن حدود الخطأ      

  % 2.5= 2/%5إذن 

 0 .25=     2(%2.5)                0.50× 0.50     =2.5%إذن 

           =500062. 0 =
ن

25.0
 

 مفردة 400إذن                 =
 :38الجداول الإحصائية -4

                                                
  وبافتراض أن: ح = 0.5 , %  هذه الجداول موجودة في ملحق الجداول الإحصائية في نهاية البحث وذلك عند معامل ثقة 3895
 .50.ل =

 

%                      ع 
ن

لxح
 =    

ن   ن     

ن    



حديييد تهنيياك جييداول إحصييائية يمكيين الاسييتعانة بهييا فييي تحديييد حجييم العينيية إذا مييا تييم      

 دود الخطيأ )غالبيا( ومينمن بحوث التسويق( وحي %90مجتمع البحث ومعامل الثقة )وهو

أميا  ثم فيإن كيلا مين حجيم المجتميع والدقية يؤخيذان فيي  الحسيبان عنيد تحدييد حجيم العينية,

ة ة المخصصيبالنسبة للميزانية فمثلا إذا كان حجم العينة يتطلب ميزانيية أكبير مين الميزانيي

ن وازنة بييللبحث فإنه يمكن زيادة حدود الخطأ أو تقليل معامل الثقة, ومن ثم تكون هناك م

 الميزانية والدقة. وهذه الجداول مبينة على المعادلة التالية:

 .= حجم المجتمع ن حيث أن                )ن-ن)     ×ل  ×ح    =   %ع

  ( 1-ن)                      

 :1من العرض السابق

 د حجيميتضح ضيرورة الاعتمياد عليى الدقية والميزانيية وحجيم المجتميع عنيد تحديي     

قييم رالعينيية دون الاعتميياد علييى عامييل واحييد فقييط منهييا, وأيضييا دون القيييام بتحديييد أي 

 جزافي للعينة.

 المبحث الخامس : تحديد أسلوب جمع البيانات: 

لبيانيات اتمثل عملية تحديد واختيار الأسلوب والطريقة التي سوف يتم بواسطتها جميع      

الفييروض التييي قييام بوضييعها، أحييد التحييديات للإجابيية عيين تسيياؤلات البحييث أو لاختبييار 

بييين  الأساسييية التييي تواجييه الباحييث، وفييي هييذا الصييدد فييإن علييى الباحييث القيييام بالمفاضييلة

ريد بلة، البمجموعة من الأساليب المختلفة لجمع البيانات وهي: الاستبيان، الملاحظة، المقا

 يء من التفصيل. والهاتف. وهذا ما سوف نتطرق اليه في هذا الجزء من البحث بش

 : Questionnaire الاستبيان   اولا :

يعييرف الاسييتبيان بأنييه مجموعيية ميين الأسييئلة المصييممة لجمييع أكبيير قييدر ميين البيانييات      

اللازمة عن المشكلة أو الظياهرة محيل البحيث لتحقييق الأهيداف الأساسيية للبحيث. " وهيو 

ابة عليى أسيئلة تتعليق بالظياهرة الأداة التي تستخدم للحصول على البيانات عن طريق الإج

أو المشكلة قيد البحث والتي يجيب عليها المبحوث بنفسه، وهيذه قيد ترسيل بالبرييد أوتسيلم 

 .   39للمبحوث الذي يطُلب منه في كلتا الحالتين إعادتهما للباحث بعد استيفائها"

ي، أو لنمطييوالحقيقيية التييي يجييب تأكيييدها هنييا هييي أنييه لا يوجييد مييا يسييمى بالاسييتبيان ا     

 المثالي الذي يمكن أن يكون صالحا لكافة الأوضاع التي تجري فيها البحوث.
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 ذلك، أن كل وضع من أوضاع البحث التسويقي ليه اعتباراتيه الخاصية ومقتضييات تطبييق

ة لجمع معينة هي التي تحدد شكل ومضمون كل صحيفة استبيان، بما يجعلها الأداة المناسب

ل مين كيأن الاسيتبيان كيأداة لجميع البيانيات يمكين اسيتخدامه فيي البيانات وعلى اليرغم مين 

حييوث والتجريبييية، إلا أنييه أكثيير اسييتخداما وملائميية للب ةالبحييوث الاسييتطلاعية والوصييفي

 الوصفية وبخاصة فيما يطلق عليه المسح الاجتماعي .

 وذلك لأن المسح الاجتماعي يتطلب الحصول على بيانات عن وقيائع محيددة مين عيدد     

كبير نسبيا من الأشخاص لا يسيتطيع مقيابلتهم أو الانتقيال إلييهم، لميا يتطلبيه ذليك مين جهيد 

ووقت وتكاليف كثيرة. ووفقا لطبيعة المشيكلة موضيوع الدراسية، فيإن الباحيث قيد يسيتخدم 

الاستبيان كأداة وحيدة لجمع البيانات، وقد يستخدمه كأداة مساعدة إلى جانيب أدوات بحثيية 

  40ة أو المقابلة أو التحليلات الإحصائية.أخرى كالملاحظ

 عتباراتويتوقف استخدام الباحث للاستبيان كأداة لجمع البيانات على مجموعة من الا     

 نذكر منها ما يلي:

 إذا كييان مجتمييع البحييث )العينيية( منتشييرين فييي أميياكن متفرقيية ويصييعب الاتصييال بهييم  -

، ومين إليهم الاستبيان عن طريق البرييد شخصيا، في هذه الحالة يستطيع الباحث أن يرسل

 ثم يحصل منهم على البيانات المطلوبة بأقل جهد وفي أقصر وقت ممكن.

هم مين أن يكون مصدر المعلومات أشخاصا يجيدون القراءة والكتابة بدرجة كافيية تمكين  -

 معنى الأسئلة والإجابة عليها. باستيعا

ى ساسية أو محرجية ففيي أحييان كثييرة يخشييساعد الاستبيان في الحصول على بيانات ح -

لحيزب المبحوث إعلان رأيه والتصريح به أمام الباحث.كأن ييدلي برأييه ميثلا فيي سياسية ا

ت الحياكم، أو يعليين رأيييه فييي رئيييس العميل، أو أن يتحييدث فييي موضييوعات تتعلييق بالعلاقييا

رأييه دلاء بالزوجية. في مثل هذه الموضوعات، فإن الاستبيان يتييح الفرصية للمبحيوث ليلإ

 بصدق وصراحة.

لا يحتيياج الاسييتبيان إلييى عييدد كبييير ميين جييامعي البيانييات نظييرا لأن الإجابيية علييى أسييئلة   -

 41الاستبيان وتسجيلها لا يتطلب إلا المبحوث وحده دون الباحث.
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ح غير صال وعلى الرغم من المزايا المتعددة للاستبيان، فإنه لا يخلو من عيوب تجعله     

 النسبة لجميع المواقف. ومن أهم عيوب الاستبيان ما يلي:للاستخدام ب

 لمبحييوثينانظييرا لأن الاسييتبيان يعتمييد علييى القييدرة اللفظييية، فإنييه لا يصييلح إلا إذا كييان   -

 مثقفين، أو على الأقل ملمين بالقراءة والكتابة.

قيقية دتتطلب استمارة الاسيتبيان عنايية فائقية فيي صيياغة الأسيئلة، بحييث تكيون محيددة و -

 وواضحة وأن لا تتطلب شرحا من قبل البحث.

وثين لا يصييلح الاسييتبيان إذا كييان عييدد الأسييئلة كبيييرا، لأن ذلييك يييؤدي إلييى ملييل المبحيي -

 وإهمالهم الإجابة على الأسئلة.

ونظييرا لعييدم وجييود الباحييث مييع مبحييوث، فإنييه لا يسييتطيع التحقييق ميين صييدق  البيانييات  -

و بمشاهدة بعض الظواهر التي تؤكيد ليه صيحة البيانيات بملاحظة السلوك العام للمبحوث أ

 42أو عدم صحتها.

 لقييد أشييرنا ونحيين بصييدد الحييديث عيين تحديييد مشييكلة البحييث وصييياغتها إلييى أن تحديييد    

، وأن الباحث للمشكلة بدقية ووضيوح يمكنيه مين تحدييد تعريفاتيه الإجرائيية لمفياهيم البحيث

يضيا، حدييد تسياؤلات أو فيروض البحيث بدقية أتحديده للمشكلة والمفاهيم بدقية يمكنيه مين ت

لباحيث وتبدو أهمية التحديد الواضح والدقيق لتساؤلات أو فروض البحث في أنهيا تسياعد ا

انيت كفي تحديد القضايا والمواضيع والمحاور التي تحتوي عليهيا اسيتمارة البحيث "سيواء 

اور دييد المحينيه بسيهولة تح". أي انيه يمكدالاستبيان، المقابلة، الملاحظة ، الهاتف أو البريي

فإن  . ومن ثمالأساسية التي تتضمنها الأداة التي سيعتمد عليها في جمع البيانات من الميدان

اضيح عين التساؤلات التي تحتويها استمارة البحث لا تأتي من الفراغ, وإنميا تعبير بشيكل و

 تساؤلات أو فروض البحث.

لفيروض عنيي الإجابية عليى التسياؤلات أو اومن ثم فإن الإجابة عليى هيذه التسياؤلات ت     

 ضلفيروالتي وضعها الباحيث منيذ البدايية. بالإضيافة إليى أن الإجابية عليى التسياؤلات أو ا

لبحيث. التي وضعها الباحث تعني أيضا الإجابة على التساؤل الرئيسي الذي يمثيل مشيكلة ا

ومرتبطية  وهذا يعني أن بحث التسويقي يجيب أن يسيير وفيق خطيوات وإجيراءات منظمية

 ببعضها البعض بالشكل الذي يضمن للبحث الاتساق النظري والمفاهيمي والمنهجي.

ومن ثم يجب أن تتضمن استمارة الاستبيان مجموعة مين الأسيئلة يتنياول فيهيا الباحيث      

المشييكلة موضييوع الدراسيية ميين جوانبهييا وأبعادهييا المختلفيية, لأن الإجابيية علييى تسيياؤلات 

ف عيين الجوانييب المختلفيية للمشييكلة موضييوع البحث.وكييل مييا كانييت الاسييتمارة تعنييي الكشيي
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تسيياؤلات الاسييتمارة دقيقيية ومحييددة وواضييحة, كييل مييا كانييت البيانييات التييي يحصييل عليهييا 

الباحث أيضا دقيقة وواضحة. ومن ثم تغطي الجوانب المختلفة للمشيكلة موضيوع البحيث. 

كيان جمهيور البحييث عليى درجيية  وكميا أشيرنا قبييل قلييل إليى أن الاسييتبيان يسيتخدما إذا مييا

 كافية من الثقافة والوعي تسمح لهم بقراءة أسئلة الاستبيان وفهمها والإجابة عليها.

 

 :Observationالملاحظة   ثانيا :

يتوقف اختيار الباحث للأداة اللازمة لجمع البيانات على عوامل كثيرة، فبعض أدوات       

عنهيا فيي غيرهيا. بالإضيافة إليى أن مجتميع البحث تصيلح فيي بعيض المواقيف و الأبحياث 

البحث وخصائصهم تفرض على الباحث اختيار أداة معينية دون الأخيرى، بحييث تتناسيب 

هذه الأداة مع طبيعة مجتمع البحث وخصائصيه الاجتماعيية والثقافيية والمهنيية والعمريية 1

 وغيرها من الخصائص الأخرى الكثيرة والمتنوعة.

على أداة لجمع البيانات، وقد يعتمد على أكثر من أداة، ,من ثم يجمع وقد يعتمد الباحث      

بين طرقتين أو أكثر مين طيرق جميع البيانيات حتيى يمكنيه تنياول الظياهرة أو المشيكلة مين 

 .2جوانبها المختلفة

وعليى  وعلى الرغم من تنوع وتعدد الأدوات التي تسيتخدم مجيال البحيوث التسيويقية،      

 ن الأدواتمعاما على عدد  اتفاقاسمياتها )أداة أو وسيلة(، إلى أن ثمة الرغم من اختلاف م

ء الرئيسييية التييي يشيييع اسييتخدمتها فييي البحييوث التسييويقية. وسييوف نتنيياول فييي هييذا الجييز

ة التيي ية الهاميالاستبيان، الملاحظة، المقابلة، البريد والهاتف  باعتبارها من الأدوات البحث

 شار في كثير من البحوث التسويقية.تستخدم استخداما واسع الانت

تعد الملاحظة وسيلة هامة من وسائل جمع البيانات، ونظرا لأهميتها فقد استخدمت في      

مجييال البحييث والدراسيية. وقييد لجييأت إليهييا  يالماضييي ولازالييت تسييتخدم فييي الحاضيير فيي

ف عليى الشعوب المتحضرة لجمع المعلومات عن الأشياء والمواقف المحيطة بهم، وللتعير

 .43ومشكلاتها ةظواهر الحيا

وثمة فروق كثيرة بين الملاحظة السريعة العابرة التيي يقيوم بهيا الإنسيان فيي ظيروف       

الحياة العادية، والملاحظة العلميية التيي تمثيل محاولية منهجيية يقيوم بهيا الباحيث بدقية تامية 

يدرسييها،  وموضييوعية، ووفييق قواعييد محييددة بهييدف الكشييف عيين تفاصيييل الظيياهرة التييي

بالإضافة إلى معرفة العلاقات التي تيربط بيين عناصير الظياهرة ومكوناتهيا الأساسيية. كميا 
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تتميز الملاحظة العلمية أيضا بأنها ملاحظة مخططة بطريقة علمية منظمة غرضها تحقيق 

الأهييداف التييي  حييددها الباحييث منييذ البداييية. ونظييرا لأهمييية الملاحظيية العلمييية فييي البحييث 

فيييإن الباحيييث يقيييوم بتسيييجيل ملاحظاتيييه عييين الظييياهرة التيييي يدرسيييها بدقييية التسيييويقي، 

وموضوعية. وفي ضوء ذلك يمكن القول، أن الملاحظة العلمية تمثيل مصيدرا أساسييا مين 

. ومن ثم، فإن جوهر وأهمية الملاحظة لا يتمثل فقط فيي 44مصادر الحصول على البيانات

مة الصعبة التيي تواجيه الباحيث اليذي مجرد تسجيل ووصف الوقائع والأحداث، وإنما المه

يستخدم هذه الأداة في جمع المعلومات والبيانات تتمثل في قدرته على إدراك العلاقات بين 

جوانب وأبعاد عناصر الظاهرة التي يدرسها. وهذا يعني أن استخدام الملاحظة في البحيث 

رات خاصة تمكنيه العلمي بعامة والبحث التسويقي بخاصة يتطلب من الباحث قدرات ومها

من تسجيل ملاحظاته بدقة وموضوعية من جانب، وقدرته على تحليل وتفسير الملاحظات 

 التي يجمعها عن الظاهرة موضوع  دراسته وإيجاد العلاقات بينها من جانب آخر.

 وعلييى الييرغم ميين أهمييية الملاحظيية، إلا أن هنيياك بعييض الحييالات التييي يصييعب معهييا     

ي فييي البحييث مثييل: الحييالات الماضييية )أي دراسيية ظيياهرة معينيية فيياسييتخدام هييذه الوسيييلة 

 مرحلة تاريخية بعيدة(. 

 أنواع الملاحظة: -1

 تعملت فييسوف يتم التركيز  فيي بحثنيا عليى الملاحظية العلميية لكونهيا الأداة التيي اسي     

 دراستنا الميدانية.

 :Scientific Observationالملاحظة العلمية  -أ

لوك لاحظيية العلمييية علييى قيييام الباحييث بملاحظيية ظيياهرة ميين الظييواهر أو سييتعتمييد الم     

 ه لوقائعمعين سواء لفرد أو لمجموعة في الميدان أو في المختبر العلمي، وتسجيل مشاهدات

مييع معينة تتصل بتصرف أو بسيلوك الفيرد أو الظياهرة الميراد مراقبتهيا وملاحظتهيا، وتج

 ا السلوك لاستخلاص  المؤشرات منها.هذه الوقائع أو الحقائق المتصلة بهذ

ييية لميكانيكاالأفييراد ، أو باسيتخدام الآلات والوسييائل  موقيد تييتم هيذه الملاحظيية باسيتخدا     

 والإلكترونية لتتبع سلوك الأفراد المراد ملاحظتهم.

 إدخالهيا وتتم الملاحظة سواء لمراقبة سلوك الأفيراد فيي مواقيف محتملية ييتم خلقهيا أو     

 تجريبي مستحدث لمعرفة سلوك الأفراد إزاء هذا المتغير التجريبي.  كمتغير
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ن ى ميرحلتيوقد تتم الملاحظة بعلم الأفراد أو بدون علم الأفراد موضع الدراسية أو علي     

 لقياس تصرف كل منهما في حالة العلم وفي حالة عدم العلم بأنهم تحت الملاحظة.

 :1ناصر هامة منهاوالملاحظة العلمية تقوم على عدة ع     

تقيييوم الملاحظييية عليييى عنصييير العييييان الحسيييي، فيييالحس هيييو المحيييرك الأساسيييي   -

للملاحظيية حيييث تتظييافر مجموعيية الحييواس الإنسييانية لتسييجيل وقائعهييا سييواء بييالحواس 

يح المجيييردة أو بالاسيييتعانة بيييالآلات والمعيييدات والأجهيييزة التيييي تيسييير ليييذلك وتسيييجله وتتييي

 إمكانيات أكبر للملاحظة.

ود فوضييى أو متغييير مطلييوب التحقييق ميين صييحته أو معرفيية أثييره علييى سييلوك وجيي-

 الأفراد تحت الملاحظة.

القيييدرة عليييى التسيييجيل والتحلييييل واليييربط بيييين العواميييل والمتغييييرات والظيييواهر   -

 والسلوك الذي تقوم به المفردة محل البحث والدراسة.

تيي قيد ميل والمتغييرات الأن تكون الملاحظة كاملة أي أن تكيون شياملة لكافية العوا  -

ن مين يكون لها أثر في إحداث الظاهرة محل البحث، لأن إغفال أي عامل متغير منهيا يكيو

 شأنه التأثير على سلامة النتائج المتوصل إليها.

 يجييب أن تييتم الملاحظيية بحيادييية تاميية وموضييوعية ميين جانييب الباحييث فييلا تتييأثر  - 

 إليها.برأي أو اتجاه أو نتيجة مسبقة تم الوصول 

 :1ولهذه الأداة مزايا أهمها   -ب  

 دة البحيثسؤال أو استقصاء مفير ىأن الوقائع يتم تسجيلها فور حدوثها دون الحاجة إل     

 التييي يييتم ملاحظتهييا خاصيية وأن كثيييرا مييا تييرفض مفييردة البحييث التعيياون مييع الباحييث أو

 عين قيائع معينية فضيلاالإدلاء بأي معلومات تتصل بسلوكها أو تفاديها ذكير السيلوك عين و

عيين اختلاف قدرات الأفراد على تذكر واسترجاع المعلومات والبيانيات الخاصية بسيلوك م

ء ميين جييانبهم فضييلا علييى أن بعييض المفييردات يميلييون إلييى المبالغيية والتقليييل فييي الإدلا

 بالبيانات التي تتصل بسلوكهن.

 :2كما أن لهذه الأداة عيوبا يمكن حصرها كما يلي   -ج   

ي مفردة التيأنه ليس من السهل معرفة الاتجاهات الذهنية والدوافع والمحفزات النفسية لل  -

 هد.مزيدا من الوقت والج ايتم ملاحظتها شخصيا، وارتفاع تكلفة الملاحظة واستغراقه
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ذا ميا إمن تحيز جامعي البيانات ) الملاحظيين(، فيي حالية الملاحظية الشخصيية  ولا تخل  -

 شاهدوه. طلب منهم تفسير ما

اهر قييد تقييل درجيية الدقيية لعييدم إمكانييية الباحييث فييي كثييير ميين الأحيييان ميين تسييجيل الظييو  -

 بسرعة ودقة. 

 :Interviewالمقابلة:  ثالثا :

تعتبر المقابلة مثل الاستبيان وسيلة هامة لجمع البيانات من أشخاص لهم خبرة مباشيرة      

الباحييث. أي أنهييا أداة للحصييول علييى أو غييير مباشييرة بالظيياهرة أو المشييكل الييذي يدرسييه 

الباحيث أن يلاحظهيا بنفسيه، وذليك عين  عملاحظات النياس عين أميور أو أحيداث لا يسيتطي

طريق توجيه مجموعة من الأسئلة إليهم. غير أن المقابلة تختليف عين الاسيتبيان فيي شييء 

 ميع المبحيوثين، ويقيوم Face a Faceأساسي، وهو أن الباحث يوجد فيي موقيف مواجهية 

بالإضافة إلى أن أسيلوب صيياغة  45بتوجيه الأسئلة للمبحوث بنفسه، ويدون الإجابة بنفسه.

الأسييئلة التييي تتضييمنها المقابليية يجييب أن يتفييق وطبيعيية وخصييائص العينيية التييي تييتم معهييا 

تهيييدف لاسيييتثارة اواعمعنييية مييين المعلوميييات  2المقابلييية, وتعتبييير لكونهيييا محادثييية موجهيييه

 ي .لاسغلالها في البحث العلم

 :وثمة أنواع كثيرة ومتنوعة من المقابلات حيث سنتطرق لها بشيء من التفصيل     

 المقبلات الحرة الشخصية أو "المتعمقة": -1

يعتبيير المسيييتهلك حجييير الزاويييية فيييي النشيياط التسيييويقي النييياجح حييييث تحيييدد رغبيييات      

صير الحيديث. ليذلك المستهلكين وخصائصهم معالم الإسيتراتيجية التسيويقية الفعالية فيي الع

فييإن دراسيية سييلوك المسييتهلك تعييد ميين الأسييس الهاميية لنشيياط التسييويق المعاصيير وأحييد 

التطورات العلمية التي أثرت فيي النظيام التسيويقي حييث اسيتعان بياحثو التسيويق بأسيلوب 

التحليل النفسي الذي يقوم المقابيل فييه بفيتح بياب الموضيوع ميع المبحيوث ، ويتركيه ليعبير 

  46اص بحرية كاملة دون التخوف من مقاطعته أو اعتراضه.بأسلوبه الخ

سييلوك  ويجييب علييى المقابييل أن يظهيير الاهتمييام الكبييير مييع تفييادي النقييد والتييأثير علييى     

ح المبحوث، ويمكن أن يتدخل المقابل لمساعدة الشخص على الاسترسال في الحديث بطير

. هتيخص أو تلخييص أهيم تداخلاأسئلة حيادية أو إعادة صياغة الرأي المقدم من طرف الش

تيى يصيل فمثلا يمكن المقابل أن يقول "عظيم جدا" أو "ماذا تقصد بهيذه العبيارة؟" هكيذا ح

 المقابل إلى جمع البيانات التي كان يبحث عنها.
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نجاح  دقيقة إلى ساعة ونصف. ومن المؤكد أن 30تتراوح مدة المقابلة بالمتوسط بين 

شيكلة ماميه بالمإلى مهارة المقابل الفائقة في إدارتها وإلى إلالمقابلة الحرة الشخصية يحتاج 

 موضوع الدراسة.

 : مزايا المقبلات الحرة الشخصية -أ

 :2تتمتع المقبلات الحرة الشخصية بالمزايا التالية      

 تخضيع لاالإجابات التي يتم الحصول عليها تمثل وجهة النظر الحقيقية للمبحيوث لأنهيا   -

 موعة.إلى تأثير المج

م عليى يمكن للمقابل ملاحظة المبحوث عند الاجابة للتأكد من مدى صيحة اجاباتيه وللحكي -

 صدق بعض البيانات .

مسار تعتبر المقابلات الحرة الشخصية أكثر مرونة حيث تسمح بتعديل ظروف و  -

خلال  حظتهاالمقابلات وفقا لسيناريو محدد سابقا, أو وفقا للاتجاهات التي يتم ملا

تي قد ضة الابلات التي تجري في بداية البحث ويمكن للمقابل شرح الاسئلة الغامالمق

 لا يفهمها المبحوث .

 تسمح بالتعرف بشكل أفضل على طريقة تفكير المبحوث. - 

ه وللحكيم يمكن للمقابل ملاحظة المبحوث عند الاجابة للتأكد من مدى صحة اجاباتي  -      

 على صدق بعض البيانات .

ه بالحصول على المعلومات الشخصية بسهولة من المبحوث نظرا لما تتمتع  يمكن  -

 من ألفة ناتجة عن تحدثه في جو من الارتياح النفسي.

تسييمح بالحصييول علييى المعلومييات التييي يصييعب جمعهييا عيين طريييق المقييابلات   -

 الجماعية.

 :عيوب المقابلات الحرة الشخصية -ب

 :47لات ما يلييعاب على هذا النوع من المقاب      

 صعوبة إيجاد مقابلين مهرة لإدارة المقابلات.  -

أن  صعوبة الحصول على تعاون واهتمام المبحوث خلال مدة المقابلة والواقع -

ميينح المبحييوث بعييض الحييوافز النقدييية أو غييير النقدييية سيشييجعه علييى التعيياون مييع 

 الباحث.
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أو  دما يتيدخل مين حيين لآخير للاسترسيال فيي الحيديثقد يؤثر الباحيث عليى النتيائج عني  -

 عندما يقوم بتسجيلها. 

 يجد بعض المبحوثين صيعوبات فيي التحيدث شخصييا ميع المقابيل لأسيباب نفسيية أو قيد  -

ئلة تتييوافر لديييه القييدرة علييى تقييديم إجابييات دقيقيية علييى الأسييئلة المباشييرة وخاصيية الأسيي

 نها.الشخصية أو الحساسة التي يصعب الإفصاح ع

ينييتج عيين اخييتلاف مسييارات المقييابلات ميين طييرف المقييابلين اخييتلاف النتييائج وصييعوبة  -

 مقارنتها.

 المقابلات الجماعية المركزة:  -2

يتمتعيون  المقابلة الجماعية في تنظيم اجتماع مع عدد معين من الأشخاص الذين تتمثل     

 ول المقابل )سواء فيبمجموعة الخصائص المرتبطة بهدف البحث. ويجلس المشتركون ح

ن مقر مؤسسة الدراسات، أو في قاعة الندوات( الذي يعرض موضوع البحث الذي قد يكو

ئل ار الرساتوليد أفكار منتجات جديدة، قياس رضا المستهلك اتجاه المنتجات الخالية, واختي

ميا الإعلامية. ويعطي المقابل الفرصة لكل مشيارك فيي التيدخل لمناقشية موضيوع البحيث ب

وتسييجيل المقابليية علييى أشييرطة يعهييد بهييا إلييى  رشيياء ميين أقييوال وآراء. ويفضييل تصييويي

 متخصص يقوم بتحليل محتوى المناقشات واستخلاص النتائج.

بييين  –شخصييا  12و  8التييي تجييري علييى عينيية عييادة بييين  –وتيدوم أغلييب المناقشييات      

لدراسة أهمية موضوع ا ساعة وساعتين. وتتوقف مدة المقابلة الجماعية بطبيعة الحال على

 ومدى استعداد الأشخاص للمشاركة في المناقشة.

. فتكون المقابلة الجماعية مهيكلة 48إن المقابلة الجماعية قد تكون مهيكلة أوغير مهيكلة     

عنييدما تتبييع خطيية محييددة مسييبقا بحيييث يقييوم المقابييل بيياحترام تعاقييب المواضيييع والأسييئلة 

 فيتدخل إذا بانتظام في الحوار للتأكد من إتباع الخطة.الواجب طرحها على المشاركين, 

لكيلام اوفي المقابلة غير المهيكلة, يكون حضور المقابيل أقيل ظهيورا أو يكتفيي باسترسيال 

 وتفادي خروج المناقشة عن الموضوع.

 دور المقابل و الكفاءات المطلوبة: -3

لجماعيية يتطليب كفياءات خاصية يؤكد أحد رجال التسويق أن القيام بتنشيط المقابلات ا     

لا نجدها عند كل الناس. فحسب هذا الباحث يشترط أن تتوفر في منشيط المقابلية الجماعيية 

 : 2الخصائص الستة التالية
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 : تكوين مناسب  -أ

عيا حتيى أن يكون للمقابل تكوين فيي عليم الينفس أو فيي عليم الاجتمياع أو فيي كلاهميا م     

 ية من المعلومات من المشاركين.يتمكن من الحصول على أكبر كم

 الخبرة:  -ب

ى ادين أخيرأن تكون للمقابل خبرة ليس فقط في ميدان المقابلات الجماعية وإنما في مي     

مشيكلة  متعلقة بالتسويق وخاصة معاملة العملاء حتى يمكنه الكشف عن البيانيات التيي تهيم

 الباحث.

 الثقة بالنفس: -ج

 رتبك.مواثقا من نفسه في إدارة المقابلات الجماعية وغير يشترط في المقابل أن يكون  

 الموضوعية: -د

اطف أن يكون المقابل موضوعيا حتى يضمن مصيداقية البيانيات التيي يجمعهيا وأن لا يتعي 

 مع الموضوع.

 التمتع بقدرات معينة:  -ه

إذ يجيييب أن يعميييل المقابيييل عليييى اسيييتدراج الأشيييخاص الأكثييير حيييياء فيييي المشييياركة      

 م.لمناقشة، كما يجب أن يكون قادرا على التحكم في المشاغبين والمحتكرين للكلاوا

  الفطنة: -و

يجيييب أن يكيييون قيييادرا عليييى توقييييف المناقشييية إذا ميييا خرجيييت عييين مسيييارها وتغييييير      

لييى الموضييوع أو إعييادة بعثييه وإرسيياله فييي اللحظيية المناسييبة وإلا قييد تتعييرض المناقشيية إ

 .الخروج عن المستهدف منها

 شروط انتقاء المشاركين في المقابلة الجماعية:  -4

عنييد انتقيياء المشيياركين للمشيياركة فييي المقابليية الجماعييية، يشييترط الأخييذ فييي الحسييبان      

 :50المعايير التالية

ديهم يجب أن يكون الأشخاص المشتركين في المقابلة من نفس الوسط الاجتماعي وأن ل  -

 .خبرة مناسبة مع موضوع المناقشة

نيي أن يجب أن يتجانس الأشخاص المشتركين في المقابلة بالنسبة لهدف البحث وهذا يع  -

 تتوافر فيهم نفس الخصائص كالجنس ومستوى الدخل.

 عدم معرفة بعضهم البعض. -
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 عدم معرفتهم للباحث من قبل .  - 

را يحبييذ أن لا يكونييوا قييد شيياركوا سييابقا فييي مقابليية جماعييية خييلال الإثنييى عشييرة شييه  -

 السابقة.

  51مزايا المقابلة الجماعية: -أ

لأفعيال قد يؤدي التعليق العفوي الذي يصدر عن أحد أفراد الجماعة إلى سلسلة من ردود ا

 التي تساعد المقابل في الوصول إلى أفكار جديدة أو دوافع عميقة.

 قد يفصح بعض الأفراد عن أفكارهم وميولهم بحرية عند تواجدهم في جماعة. 

 الحصول على إجابات تلقائية.يمكن 

ى تعتبر المقابلة الجماعيية عمليية مرنية حييث يمكين تعيديل مسيارها لضيمان الحصيول علي 

 بيانات نريد البحث عليها 

 تعتبر المقابلات الجماعية أقل تكلفة من المقابلات الحرة الشخصية. 

كميا  مسيتهلكين،تستعمل هذه الطريقية أساسيا لتبييان الفرضييات وتحدييد اتجاهيات وآراء ال 

 المستهلكين. ىيمكن أن تساعد في إعداد وصياغة قوائم البحث التي ستوجه إل

 :52عيوب المقابلة الجماعية -ب

خصيية تعرف المقابلات الجماعية نفس المشاكل التي تواجهها المقابلات الحيرة الش -

وك ء سيلومثل ذلك صعوبة إيجاد مقابلين مهرة، وصعوبة الكشف عن اليدوافع الكامنية ورا

 الأفراد.

 ف إليى حيدبما أن جماعة الأفراد المشاركين لا تمثل عينية ممثلية، وإن جيودة النتيائج تتوقي 

 كبير على كفاءة المقابلين، فإنه من الصعب تعميم النتائج على السوق المستهدف.

 قد تتأثر آراء الجماعة مما يؤدي بنا إلى الحصول على بيانات متحيزة.  

ت قابلاالتحليل الإحصائي على البيانات المجمعة انطلاقا من الم لا يمكن استعمال  

 الجماعية.

 :استخدام نتائج المقابلات الجماعية في القرارات التسويقية -5

اشييتركت مجموعيية ميين السيييدات البييدينات ذات مييرة فييي إحييدى المقييابلات الجماعييية      

لسييوق ومعرفيية ردود المركييزة بهييدف اسييتطلاع آرائهيين حييول الملابييس المعروضيية فييي ا

نحوهييا  و لعملييية التسييويق ميين أجييل شييرائها، وكشييفت المناقشييات التييي دارت بييين هييؤلاء 

النسوة خلال المقابلة أنهن كين يشيرن إليى أنفسيهن بميرارة عليى أنهين "سييدات  سيمينات" 
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يتجاهلهن وقد ساعدت هذه المعلوميات  -وكن يشعرن بأن المجتمع و خاصة تجار الملابس

هتميية بالبحييث فييي إعييداد إسييتراتيجية تسييويقية أعطييت فيهييا اهتمامييا خاصييا المؤسسيية الم

 للسيدات البدينات.

يبين هذا المثال بوضوح كيف أن المقابلات الجماعية المركزة يمكين أن تفييد مسيؤولي      

التسيويق فيي اكتشياف فيرص تسيويقية جدييدة لا يعلمهيا المنافسيون، غيير أن نجياح مديريية 

استراتجيات التسويقية يتوقف على  ددة من نتائج تلك المقابلات في إعداالتسويق في الاستفا

 :1ثلاثة عوامل هي

 مدى تمثيل العينة للسوق المستهدف. -

 مدى تباين إجابات المشتركين في المقابلة. -

 مدى بيان قوة الإجابات. -      

كانييت  المسييتهدف فبالنسييبة للعامييل الأول، كلمييا كانييت العينيية المختييارة ممثليية للسييوق     

ابيات تبياين إجالنقاشات قابلية لتعمييم النتيائج وبالنسيبة للعاميل الثياني، كلميا ازداد اخيتلاف و

إعييادة ووآراء المشيتركين فيي المقابلية تعييين عليى ميدير التسيويق التمهييل فيي اتخياذ القيرار 

إجراء البحث مع جماعات أخيرى مختيارة مين نفيس السيوق, مين أجيل التعيرف بدقية عليى 

لثاليث ات الشعور السلبي للمستهلكين نحو موضوع الدراسية،  وفيميا يتعليق بالعاميل امحدد

حمس كرة والتفإن تردد الأفراد أولا ثم قبولهم للفكرة بعد ذلك يختلف عن القبول الفوري للف

فعلهيم  لها، لذلك ينبغي لمدير التسويق أن يتأكد من قوة وصحة إجابيات المشياركين وردود

 قرار التسويقي موضع الاعتبار.لها قبل اتخاذ ال

 الأساليب الاسقاطية:  -6

تهييدف هيييذه الأسييياليب إليييى الكشيييف عييين بعيييض الأوجيييه مييين النشييياط الفيييردي تتعليييق      

ثييرة كباتجاهاته، دوافعه ومنفراته التي يصعب الحصول عليها بيالطرق المباشيرة لأسيباب 

 تجاهه.لمبحوث يجهل حقيقة امنها عدم الثقة، الحياء، المراقبة الذاتية أو أن الشخص ا

وتتمثل هذه الأساليب في عرض بعض المؤثرات المبهمة على المستهلك اليذي يحياول      

أن يسقط دوافعه الخفية، اتجاهاته, عندما يفسر هذا المؤثر. وتختلف   الأساليب الإسيقاطية 

 .53وفقا للمؤثرات المستعملة

 :ونوضح فيما يلي البعض من أساليب الإسقاط     

  54أسلوب تداعي المعاني عن طريق الكلمات:  -1
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ماعه يعتمد هذا الأسلوب على قيام المبحوث بيذكر أول كلمية تطيرأ عليى ذهنيه فيور سي     

 لذي تسمحالكلمة يذكرها الباحث. ويتم اختيار الكلمات التي تقدم من طرف المقابل بالشكل 

 بالكشف عن دوافع المبحوثين.

وفيي  الأسلوب في الإعلان و خاصة فيي اختييار أسيماء العلامياتويمكن استعمال هذا      

 مة معينةإعداد الرسائل الإعلانية، و كذلك في قياس اتجاهات المستهلكين نحو سلعة أو خد

 أو نحو خصائص علامة معينة.

 :55ويعاب على هذا الأسلوب ما يلي     

اه )أوالمبحيوث( اتجي قد يؤدي الباحث سهوا إلى خلق شيعور عيدواني مين قبيل لمسيتهلك  -

 بعض الكلمات.  

ة مجموعلا تعطي معلومات كافية على سلوك المستهلك بأكمله في حالة شراء منتج أو - 

 منتجات.

  :56أسلوب إكمال الجمل -2

ت. تعتبيير أسيياليب إكمييال الجمييل قريبيية ميين أسيياليب تييداعي المعيياني عيين طريييق الكلمييا    

قابيل ه الشخصية في صياغة الإجابة. يعطي الموتسمح للمبحوث باستعمال مخيلته و تجربت

رة تطرأ الكلمة أو الكلمات الأولى ويطلب من المبحوث أن يتممها بأسلوبه الخاص بأول فك

 على ذهنه.

ار وبالرغم من أن أسلوب إكمال الجمل يسيمح بالحصيول عليى تغييرات كاملية فيي أفكي     

الحصيول  نتهيا ميع المعلوميات التيي تيمالمبحوث إلا أنه يجب التأكد من النتيجة وذلك بمقار

ييد عليها بالتقنيات الأخرى. ويمكن أن يسيتعمل هيذا الأسيلوب فيي البحيث عين العيرض الج

 للمنتج، التغليف، علامة،...الخ.

نصير مين فهي تسمح باكتشاف المعاني المخبأة التي يمكن أن يربط بها المستهلك كل ع     

 هذه العناصر.

وخدمية أالسعر الذي يكيون المسيتهلك مسيتعدا لدفعيه مقابيل سيلعة  كما تساعد في تحديد     

 جديدة تعرض عليه في السوق.

 الأساليب الإنشائية: -3

حيديثا  57ووفقا لهذه الأساليب يطلب من المبحوث أن يكيون ويكتيب  قصصيا أو يتخييل     

 بين شخصين أو أكثر موجودين في رسم كرتوني أو وصف موقف معين.
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 :2يلي شرحا مختصرا لأكثر الأساليب الإنشائية استعمالا ونقدم فيما     

 اختيار بقع الحبر: -أ

ن . ويتكيوخاقترح هذا الاختبار من طرف الطبيب النفسي السويسري هيرميان رووشيا     

ضياء هذا الاختبار من عشر بطاقات عليها بقيع حبير جانباهيا متشيابهان بعضيها سيوداء وبي

 وبعضها الأخر ملون.

فسير كيل يالمختبر بتقديم البطاقات واحدة بعد الأخرى للمبحوث ويطليب منيه أن  يقوم      

ه لتي تجعلياما يرى كأن يذكر مثلا ما يحتمل أن تكون عليه البقعة أو الأشياء أو المواضيع 

 يفكر فيها. وفي أثناء الاختبار يلاحظ المختبر سلوك الشخص.

 ات الأفراد التي يعتقد أنها تشارك في سمات شخصية واحدة.ويعتبر هذا الاختبار مفيدا في دراسة مجموع     

 اختبار تفهم الموضوع: -ب

نسييبة وهيو مين الاختبيارات الفاعلية فييي الحصيول عليى اتجاهيات وآراء المسيتهلكين بال     

واقيف لتمثيل معين، ويتكون من عدد من الصور أو الرسومات الكاملية تمثيل موقفيا مين الم

 فرد اليومية.التي قد تمر في حياة ال

اول أن ويقوم الباحث بعرضها على المبحوث ويطلب منه أن ينظر إليها بإمعان ثيم يحي     

يعلق أو يتخيل قصة تيدور بيين الجهيات المشياركة فيي كيل صيورة أو رسيم يعيرض علييه. 

 وتختلف قصة كل مبحوث عن الأخر وفقا لاتجاهاته وحاجاته ودوافعه.

 جي.ور المخفية عند الفرد وذلك بدون أي تأثير خاريسمح هذا الاختبار لكشف عن الأم

 الاختبارات المعملية: -ج

العصبي  تعتمد هذه الاختبارات على استعمال بعض الأجهزة الإلكترونية في رد الفعل     

 والفيزيولوجي تجاه مثير معين كالإعلان مثلا.

 :58ونركز هنا على بعض الاختبارات المعملية والمتمثلة في الآتي

 تبار درجة التمدد:اخ 

يستعمل هنا جهاز ديلاتوميتر في قياس درجة التمدد أو الاتساع فيي حدقية العيين. يقيدم      

للشخص مجلة لقراءتها. ويقوم الجهياز بتصيوير حركية عيونيه عنيدما تشيد انتباهيه رسيائل 

إعلانييية داخييل المجليية، وتسييجل آليية الكيياميرا حركيية العينيييين وتمييدد الحدقيية أثنيياء قييراءة 

الإعلان وكذلك الوقت المستغرق في كل جزء منها، ويسمح هذا الاختبار بقياس قوة تيأثير 

الإعلان أو بعض أجزاء الرسالة الإعلانية عليى اهتماميات المسيتهلك، ويمكين أن يسيتعمل 
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كذلك في معرفة الخاصية أو خصائص السلعة التي تلفت أكثير انتبياه المسيتهلك، فميثلا فيي 

انتبياه  دفي محل تجاري يمكن أن تبين آلة الكياميرا أن غلافهيا لا يشيحالة انخفاض مبيعات 

 المشتري.

 :اختبار نشاط الغدة الدرقية 

ي نشياط فويستعمل هنا جهاز الفسيوجالفانومتر في قياس نشاط الإتساعات أوالزيادات      

 الغدة الدرقية عند عرض رسالة إعلانية عن منيتج سيواء فيي شيكل رسيم، ملصيق كبيير أو

ابة لان متلفز...الخ. على الشخص اليذي يثبيت عليى كفييه أقطياب كهربائيية، تقياس اسيتجإع

 الشخص للرسائل الإعلانية بواسطة آلة تسجيل توضيع فيي غرفية مجياورة ويشيير ارتفياع

 لانية.نشاط الغدة الدرقية في افرازاتها إلى درجة الرغبة والاندماج مع الرسالة الإع

أفعاليه  مقابلة مع الشخص بعيد الاختبيار بهيدف مقارنية ردود وقد يجري الباحث أحيانا     

 الإرادية مع ردود أفعاله اللاإرادية المسجلة في الجهاز.

عرفيية وبييالرغم ميين النتييائج الموضييوعية التييي يعطيهييا الاختبييار إلا أنييه ميين الصييعب م     

  غدة.الجزء أو الأجزاء من الرسائل الإعلانية التي تكون سببا في ارتفاع نشاط ال

 : 59البريد رابعا :

هيا، م اختيارتيبمقتضى هذه الطريقة. ترسل قائمة الأسئلة بالبريد لمفردات العينة التي       

رسال إعلى أن يتم تلقي الإجابات عن طريق البريد، ويقوم الباحث بتشجيع المبحوث على 

ه لصق عليالرد بسرعة وذلك بأن يرفق مع القائمة ظرف مكتوب عليه عنوان المؤسسة وم

ه طابع البريد. وقيد تقيوم بعيض المؤسسيات بمينح المبحيوث بعيض الجيوائز التشيجيعية لحثي

تف أو علييى الييرد بسييرعة ويمكيين أيضييا إرسييال القائميية بالبريييد ثييم متابعتهييا بعييد ذلييك بالهييا

أرسيلت  المقابلة الشخصية. وفي هذه الحالة يجب التأكد من أن جهود المتابعة موجهية لمين

 له القائمة.

 :60المزايا  -أ

 لأسييئلة واقليية التكيياليف نسييبيا بالمقابليية الشخصييية، حيييث لا يقييوم الباحييث إلا بطبييع قائميية  

كياليف تتحمل رسوم البريد لإرسال القائمة ورد القائمة بعد اسيتفاءها مين المبحيوث, وهيي 

ريف قليليية إذا مييا قورنييت بتكلفيية اختيييار المقابييل وتدريبييه والإشييراف عليييه و تحمييل مصييا

 لاته بالإضافة إلى المرتب الذي يحصل عليه.تنق
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عيدد  ويرد عليى ذليك بأنيه عنيد تحدييد تكلفية البحيث بالبرييد يجيب أن نأخيذ فيي الحسيبان،  

قيد أصيلا، و القوائم التي يردها المبحوث بعد استفاء بياناتها وليس عدد القوائم التيي طبعيت

 امية.يد خاصة في الدول النالتي ترد منخفضة في حالة البر ملوحظ أن نسبة عدد القوائ

ميت بهيا توجيه السؤال نفسه لجميع مفردات العينية بالطريقية نفسيها  وهيي الطريقية التيي ت 

 صياغة الأسئلة في القائمية، بيدل مين شيرح السيؤال بطريقية قيد تيؤدي إليى الحصيول عليى

 إجابات معينة متحيزة والذي قد يحدث في حالة المقابلة الشخصية.

غرافيية ائمة بالبريد إليى جمييع مفيردات العينية مهميا كانيت المنياطق الجسهولة وصول الق  

 التي يعيشون فيها.

 ترك بعض الوقت لتفهم المبحوث للأسئلة ثم الإجابة عليها.  

 إمكانية ملء البيانات الخاصة بالاستمارة دون حرج من المقابل.  

   .لا يتأثر المبحوث بشخصية المقابل عند الإجابة على الأسئلة  

 :1العيوب -ب

   قلة عدد القوائم التي ترد.    

 . 2غير مستوفات بالكامل )الاستمارات  (ورود بعض قوائم الاسئلة     

للباحيث  قد لا تيرد الإجابيات إلا بعيد ميرور ميدة معينية قيد تكيون طويلية، ليذلك لا يمكين    

 .ابلة الشخصيةالتحكم كلية من حيث وقت تلقى الإجابات كما هو الحال بالنسبة للمق

دل بيعدم وجود المقابل قد يؤدي إلى عدم فهم المبحيوث للأسيئلة أو أن يقيوم شيخص آخير  

ى بية أو إليالمبحوث بالإجابة أو أن يتأثر المبحوث ببعض أفراد عائلته أوأصدقائه في الإجا

 عدم قيام المبحوث برد قوائم الأسئلة.

 الهاتف: خامسا :

سييريع علييى المعلومييات كمييا يمكيين للسييائل أن يشييرح ويعييد أفضييل طريقيية للحصييول ال     

 ويفسر الأسئلة وهدف البحث أثناء الاتصال الهاتفي. 

بهذه الطريقة يتم اختيار عدد مناسب من حائزي أجهزة الهاتف من واقع دليل الهاتف ثم     

يتم الاتصال بهم بواسطة الباحيث أو مين ينيوب عنيه مين مسياعدين، حييث توجيه مجموعية 

الأسييئلة إلييى مالييك الهيياتف تتعلييق مباشييرة بموضييوع البحييث ويتلقييى الباحييث  صييغيرة ميين

إجابات على هذه الأسئلة ويدونها في استمارة خاصة ويجب أن يراعي فيي هيذا النيوع مين 
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البحيث اليى جانييب قلية الأسييئلة أن يختيار الوقيت المناسييب لإجيراء المكالميية الهاتفيية بمييا لا 

 61عليه الشعور بالازعاج بيترت

 :2زايام -أ

 أسرع الطرق للحصول على البيانات المطلوبة.                

 يد.تكلفة المكالمة الهاتفية أقل من تكلفة المقابلة الشخصية أو الاستقصاء بالبر 

رنامج يمكن معرفة آراء المبحوث فورا، كما هو الحال عند سؤال المبحوث عن رأيه في ب 

 تلفزيوني تمت إذاعته منذ ساعة مثلا.

 ا.سهولة الاتصال بعدد كبير من الأفراد قد يصعب الاتصال بهم شخصيا أو بريدي 

 يمكن الاعتماد على هذه الطريقة للحصول على بيانات سيريعة أو لمراجعية صيحة بعيض 

 البيانات التي جمعت بالبريد أو المقابلة الشخصية.

 العيوب: -ب

 62عدم توافر أجهزة الهاتف عند كل عناصر العينة. 

مكيين الهيياتف ميين الاتصييال الشخصييي بييالمبحوث لملاحظيية شييعوره ورد فعلييه نحييو لا ي 

 الأسئلة.

وث فترة المكالمة قصيرة لا تسمح بالحصول على معلومات كثيرة خاصة في مجال بح 

 الدوافع.

ئمية قد تكون المكالمة الهاتفيية مزعجية للمبحيوث فيي بعيض الأوقيات، كميا قيد لا تكيون ملا

 عض الدول، وقد تفسر المكالمات بأنها معاكسات.للعادات والتقاليد في ب

د وقييد درج بعييض البيياحثين إلييى نشيير قائميية الأسييئلة فييي إحييدى وسييائل النشيير مثييل الجرائيي

ر والمجييلات ثييم يقييوم المبحييوث بإرسييالها، ويشييترط فييي هييذه الحاليية اختيييار وسيييلة النشيي

ظير نتيى يمكين لفيت الملائمة للمبحوث واختيار المكيان المناسيب فيي الجرييدة أو المجلية ح

احييث المبحييوث إلييى القائميية حتييى يقييوم بالإجابيية علييى الأسييئلة التييي يحتويهييا، ويقييوم الب

دد عييبالاختيييار بييين هييذه الطييرق بعييد دراسيية عامييل التكلفيية فييي المييال، الوقييت، المجهييود، 

 المبحوثين وخصائصهم والمناطق الجغرافية التي يقطنون بها والغرض من البحث.

بيين أكثير مين طريقية فيي نفيس البحيث فميثلا ترسيل القيوائم بالبرييد ثيم ييتم وقد يتم الجميع  

تجميعهييا ميين المبحييوث بالمقابليية الشخصييية أو العكييس وذلييك للتغلييب علييى عيييوب كييل ميين 

 الطرقتين. 
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 عوامل المفاضلة بين أساليب جمع البيانات:  سادسا :

ب مزاييياه وعيوبييه يتضييح ميين العييرض السييابق لأسيياليب جمييع البيانييات أن لكييل أسييلو     

 63الخاصة به وعليه لا يمكن تفضيل أسلوب على آخر ولكن اختيار الأساليب يتوقف على:

 طبيعة البحث وأهدافه. -

 طبيعة البيانات والمعلومات المطلوبة. -

 طبيعة مفردات المجتمع وظروفه. -

 الوقت المتاح للبحث. -

 الإمكانات المتوفرة للباحث. -

 المقبول: معدل الردود  سابعا :

تيفاء يعيرف معييدل اليردود بنسييبة المبحييوثين اليذين يقومييون بالتعيياون ميع الباحييث واسيي     

 قوائم الأسئلة وذلك إلى إجمال المبحوثين.

ويختلييف هييذا المعييدل بييياختلاف الطريقيية المتبعيية فيييي جمييع البيانييات ) الملاحظييية، 

ر تزوج، غييمعلم، غير متعلم، الاستبيان، المقابلة، الهاتف والبريد.( ونوعية المبحوث ) مت

   متزوج...الخ( ونوع البيانات المطلوبة، ومدى اهتمام المبحوث بموضوع البحث.   

 تبيان هوإن من بين أهم الأسئلة التي تبرز أمام الباحث وهو بصدد متابعة صحف الاس     

 تيي يرييدال السؤال المتعلق بمعدل الردود الذي يمكن أن يكتفي به الباحيث كأسياس للبيانيات

 جمعها.

ييل جة التمثالهامة في قياس در تومن ثم، فإن المعدل العام للردود يعتبر أحد المؤشرا     

 ت الخطيأفي ردود مفردات العينة. فإذا كان هذا المعدل قد حقق رقما مرتفعا، فيإن احتميالا

 ام اليذيلهيوالتحيز تكون غالبا أقل منها في حالة كون هذا المعدل منخفضا. ولكن السيؤال ا

 يطرح نفسه هنا.

ة فيي هو: ميا معيدل اليردود اليذي يمكين أن يكيون مقبيولا؟ والحقيقية أن مراجعية سيريع     

 بيانات هذا الموضوع تكشف النقاب عن وجود مدى شاسيع تتيراوح علييه معيدلات اليردود

 هيا بعيضالتي يمكن قبولها ميع نيوع مين التبريير والنسيبية فيي تعمييم النتيائج التيي تصيل إلي

 الأبحاث. ولكن ذلك يقتصر على بعض أنواع الأبحاث دون غيرها.

وعموما، فإن هناك بعض القواعد العامة التي يمكن إتباعها للحكم على المعدل المقبول      

 :64للردود في الأبحاث، ويمكن إيجاز هذه القواعد على النحو التالي
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ود، وكافيييا لأغييراض ميين حجييم العينيية يعتبيير معييدلا مناسييبا للييرد %50أن نسييبة   -

  70ومعدل ردود قدرهيعتبرجيد، % 60التحليل والتقرير، كما أن معدل ردود لا يقل عن 

 أو أكثر يعتبر جيد جدا.%

 ن يضيع فييبالرغم من الحدود الواردة في القاعدة العامة الأولى، إلا أن الباحيث يجيب أ  -

أن  أي أسياس إحصيائي، كمياالاعتبار أن هذه الحدود تمثل مؤشرات عامة ولا تعتمد عليى 

 ردود.مرتفع للتقليل نسبة الخطأ والتحيز في النتائج يعتبر هدفا ذا أهمية أكبر من المعدل ال

بحيوث  استطاع  الباحثون تطوير عدد مين الأسياليب المناسيبة لرفيع معيدل اليردود فيي ال  -

اليبعض  وبعض هذه الأساليب مدعما بمعادلات وصياغات علمية متقدمية، فيي حيين يعتميد

غ رمزيية الآخر من هذه الأساليب على وسائل الاستمالة والإغراء للمشاركة، مثل دفع مبال

سيلوب من المال للأفراد مقابل اشتراكهم في ملء  صحف الاستبيان، ولكن المشكلة في الأ

لاف الأخير تتمثل في التكلفية المرتفعية عنيدما تحسيب بطريقية متجمعية وفيي حالية وجيود آ

 المبحوثين.

 معدل الردود والمقابلة الشخصية:  -1

ى بصفة عامة، يصعب الحصول على استجابة جميع المفيردات فيي حالية الاعتمياد علي     

صييول المقابليية الشخصييية نظييرا لعييدم تواجييد المبحييوثين عنييد المقابليية فييي أوقييات وأيييام وف

من  تصرفمعينة, كذلك رفض التعاون مع المقابل نظرا لسوء اختيار وقت المقابلة، سوء 

المقابييل، حساسييية موضييوع البحييث أضييف إلييى ذلييك صييعوبة إجييراء المقابليية مييع بعييض 

 ...الخ.رالمفردات نتيجة المرض أو الوفاة أو الهجرة أو السف

 أساليب دفع زيادة معدل الردود: -2

ن ة التعياوالإعلان المسبق في الوسائل المختلفة للنشر عن البحث وأهميته وترقيته وأهمي -

 حوثين.مع المب

إعادة الاتصال بالمبحوثين منهم لتقليل انخفاض الردود الناتج عن عدم تواجيد المبحيوث   -

مين مفيردات العينية  %75وقت المقابلة وقد أوضحت أحيد البحيوث الميدانيية أن أكثير مين 

 4التييي تمييت مقابلتهييا وتييم الحصييول علييى إجاباتهييا بعييد القيييام بإعييادة الاتصييال بمفرداتهييا 

يفضل استخدام عينة صغيرة مع إعيادة الاتصيال بهيا عيدة ميرات أفضيل مين كما  65مرات,

 استخدام عينة كبيرة يتم الاتصال بها مرة واحدة.
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 ا الحصولتدريب المقابلين حتى يتم اختيار الوقت المناسب للمقابلة وضمان نجاحها وكذ  -

 على  تعاون المبحوث.

 رين والمهاجرين...الخ.اختيار عينة احتياطية تحل محل المرضى والمساف  -

 معدل الردود والهاتف: -3

تصيال يقل هيذا المعيدل فيي حالية الاعتمياد عليى الهياتف لسيوء اختييار الييوم ووقيت الا     

بوقيت  خلال اليوم وذلك بالنسبة للمبحوث، ورفض تعاون المبحوث مع المقابل الذي يتأثر

 ي تقديم نفسه وغيرها:الاتصال وخصائص المبحوث والأسلوب الذي يتبعه المقابل ف

 :1وهناك بعض الوسائل التي قد تزيد من معدل الردود ونذكر منها ما يلي     

ات إعادة الاتصال بالمبحوثين مع اختيار الوقيت المناسيب ليذلك حييث أوضيحت الدراسي  -

ول عليى من مفردات العينة التي تم التعاون معها قيد تيم الحصي %75الميدانية أن أكثر من 

 مرات. 5بعد القيام بإعادة الاتصال بمفرداتها  إجاباتها

 إرسال خطابات تمهيدية قبل الاتصال الهاتفي.  -

سئلة يمكن الحصول على استجابة كبيرة إذا طلب من المبحوث الإجابة على عدد من الأ  -

 ئلة.عند الاتصال التلفوني ثم إعادة الاتصال به مرة أخرى لتوجيه عدد أكبر من الأس

ريبهم المقيابلين ذوي الصيوت المقبيول والمفهيوم عنيد الحيديث فيي الهياتف ، وتيد اختيار  -

 على كيفية الحصول على تعاون المبحوث.

 

 67معدل الردود والبريد: -4

ميين  يقييل معييدل الييردود فييي حاليية الاعتميياد علييى البريييد وذلييك نتيجيية لميييل عييدد كبييير     

 القيوائم ء البيانيات المطلوبية وإعيادةالمفردات إلى عدم التعاون مع الباحث من حييث اسيتفا

 مرة أخرى إليه.

 أساليب زيادة معدل الردود: -5

إرسييال خطيياب مرفييق مييع قائميية الأسييئلة لتحفيييز المبحييوث علييى اسييتفاء القائميية وردهييا   -

للباحث. ويوضح في الخطاب كل من هيدف البحيث وأهميتيه بالنسيبة للمبحيوثين وللمجتميع 

طيياب علييى أنييه خطيياب شخصييي موجييه ميين الباحييث إلييى أيضييا, كييذلك يجييب أن يظهيير الخ

المبحوثين وأن يكون منفصلا عن قائمة الأسئلة, كميا يجيب الاهتميام بصيياغته حتيى تكيون 

 ملائمة للمستوى العلمي للمبحوثين.
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الاتصال المسبق بالمبحوثين قبل إرسال قوائم الأسئلة للتعريف بالبحث وهدفيه وتيذكيره   -

 م فيه قائمة الأسئلة وأهمية المشاركة والتعاون في البحث.بالوقت الضيق الذي سيسل

ويعتمد في ذلك على الخطابات أو البطاقات البريدية أو الاتصال الشخصي أو التليفون      

 أو الإعلان في الصحف والتلفزيون الخ.

 متابعة الردود:  -6

م واليذين ليم يكونييوا يكيون ذليك بتيذكير كيل ميين المبحيوثين اليذين ليم يقوميوا بييرد القيوائ     

متواجدين عند إرسال القوائم إليهم بضرورة استفاء بنود الاستمارة، ويمكن الاعتمياد عليى 

 البطاقات البريدية ووالرسائل والهاتف في المتابعة.

يمكين إرسييال رسييائل المتابعيية بعيد يييومين أو ثلاثيية أيييام مين إرسييال القائميية إذا كانييت  -    

يانات الميدانية قصيرة، كما يمكن إرسيالها بعيد أسيبوعين أو ثلاثية الفترة المطلوبة لجمع الب

 أسابيع في حالة البحوث الأخرى.

يمكن التركيز في هذه الرسائل على أهمية رد كل مفردة في العينة أو تقديم حيافز أو    -   

 نالتفكير في تحديد موعد محدد لنهايية البحيث، كميا قيد يشيير الباحيث إليى نسيبة المسيتجيبي

 لبحث خاصة إذا كانت نسبتهم عالية.ل

حتى تكون الطباعة جيدة، ولا يبذل المبحوثين مجهيودا كبييرا فيي الإجابية يفضيل أن لا    -

 يكون عدد صفحات القوائم كبيرا كما يجب أن تكون هناك مساحات كافية للإجابة.

 .إرسال رسائل بالطابع  مكتوب عليه اسم الباحث وعنوانه وذلك لتسهيل الرد  -

تقديم حوافز مع توضيح أن هذه الأخيرة ما هي إلا تذكار أو رمز للمشياركة فيي البحيث   -

كما قد تكيون الحيوافز غيير نقديية ضيمانا لعيدم حيدوث تيأثير سيلبي عليى بعيض المبحيوثين 

 ومن أمثلة هذه الحوافز: كتب، طوابع بريد تذكارية، مفكرة ، اقلام وتذاكر حفلات .الخ.

تكلفة هذه الحوافز متماشية مع ميزانية البحث وأن تكون هناك سهولة ويجب أن تكون      

 في وضعها داخل الظرف المرسل. 

قيام الباحيث بتحدييد ميدة زمنيية لليرد وذليك لحيث المبحيوثين عليى سيرعة اليرد ويفضيل   -

الاعتماد على ذلك في قوائم الأسئلة القصيرة, إلا أن الاعتماد على هذا الأسيلوب قيد ييؤدي 

نخفاض الردود خاصة بالنسبة للمفردات غيير المتواجيدة عنيد إرسيال القيوائم إليهيا أو إلى ا

 المفردات التي تنشغل بكثير من العمل.

التركيز على اسم الجهة المسؤولة عن البحث خاصة إذا كانت لها سيمعة طيبية وإذا كانيت  

 معروفة لدى المبحوثين, مما يؤدي إلى زيادة معدل الردود. 

 مصر: يالردود فمعدلات  -7



وأن  %59أوضحت إحدى الدراسات أن معدل الردود في حالة الاعتماد على البريد هو  -

فيي  %82و %74,وفيي حالية القيوائم القصييرة  %63المعدل في حالة المتابعة وصل إليى

في حالة كل من المتابعية والقيوائم القصييرة والهيدايا والاعتمياد  %89حالة إرسال هدايا, و

  %33كنسييبة للييردود للمقابليية الشخصييية و %67، مقابييل اات المسييجلة معييعلييى الخطابيي

  68للهاتف.

رد ل الكما أوضحت دراسة أخرى أنه لا يوجد أثر واضح لطول القائمة بالنسبة لمعد  -

 فوق أثرلى يبالبريد وأن أثر المتابعة يفوق أثر الحافز المادي, وأن أثر المتابعة الأو

دينة مفي  نسبة ردود يمكن التوصل إليها في البحث بالبريد المتابعة الثانية وأن أعلى

 القاهرة عند استخدام العوامل التالية: الحافز, المتابعة والطول, حيث تمثل

 تقريبا من إجمالي مفردات المبحوثين وذلك بالنسبة للمستهلكين.   50% 

ركات القطياع كما توصلت دراسة أخرى لنفس الباحث أن نسيبة اليردود بالنسيبة لشي      

 .  %6946العام هي 

وأوضحت دراسة أخرى أنه لم يثبيت وجيود علاقية معنويية بيين نسيبة اليردود فيي حالية   -

البريد بين كل من نوع الورق وإرفاق ظرف مع القائمة ووجود طابع بريد والتيأثر بالجهية 

فيي هيذه  القائمة بالبحث وخطاب التقديم المرفق مع القائمة حيث كانت أقصى نسبة لليردود

 . 70  %28الدراسة هي 

 الجزائر: يمعدلات الردود ف -8

فيي مدينية  **MAGIMIXالتي قمت بهيا لمؤسسية  *لقد توصلت في إحدى الدراسات     

أن معدل الردود في حالة الاعتماد على الهياتف   MAGIGOUTسطيف خاصة بمنتوج 

ة، بينمييا كييان معييدل بالنسييبة لتجييار التجزئيية والجمليي %90بالنسييبة للعييائلات و %80هييو 

بالنسيبة لتجيار التجزئية  %2بالنسيبة للعيائلات و %5الردود في حالة الاعتماد على البريد 

 والجملة.

 ( يوضح: معدلات الردود في الجزائر باستعمال البريد والهاتف 3والجدول رقم)

 نوعية المبحوث ن: )عدد مفردات العينة( هاتف بريد

                                                
   يحي سعيد علي عيد، مرجع سابق، ص 68.127-123
  محي الدين الأزهري، قياس فاعلية الاستقصاء البريدي باختيار عوامل الحافز والمتابعة وطول القائمة بين المستهلكين النهائيين، مجلة 69

.1982، 29المحاسبة والإدارة والتأمين، العدد   
   محي الدين الأزهري، اختيار أثر بعض العوامل التقليدية على نسب الردود في الاستقصاء البريدي. مجلة المال والتجارة القاهرة،70

..10-4، ص ص 1984ماي  5  

 * الاستمارة موجودة ضمن الملاحق 

** : مكطتب الدراسات مختص باجراء دراسات السوق والقيام بالاشهار للمؤسسات العمومية والخاصة مقره في وهران وعنوانه 63 نهج 

  BERNAND VILLEالامير عبد القادر يون , وهران .



 50عائلات ن= 80% 5%

 20ار الجملة ن=تج 80% 2%

 20تجار التجزئة ن= 60% 2%

 : إعداد الطالبالمصدر        

 : تصميم قائمة الأسئلة: المبحث السادس

هياتف برييد، اليقوم الباحث بجمع البيانات الأولية إما عن طريق المقابلة، الملاحظية، ال     

ذج باحيث عليى نمياأو عن طريق توجيه الأسئلة وفي كل من هذه الحالات يجب أن يعتمد ال

ة نمطية موحدة لجميع البيانيات المرجيوة والمطلوبية وييؤدي ذليك إليى سيرعة ودقية وسيهول

ذا توحييد هي جمع البيانات الأولية وتسجيلها وتبويبها تمهيدا لاستخلاص النتائج منها ويؤدي

ولة، هقارنة، سالنموذج للباحثين إلى تفسيرهم للبيانات تفسيرا متماثلا مما يسهل إمكانية الم

 سرعة ودقة تلخيصها وتبويبها.

را لفشيل وتفشل كثير مين البحيوث الميدانيية نتيجية لعيدم الصيياغة الجييدة للأسيئلة ونظي     

م وع أو حجنالباحث في إعداد قوائم الأسئلة وليس نتيجة للفشل في تحديد الإطار أو اختيار 

 العينة.

وليية فيي خرى في جمع البيانيات الأولما كانت هذه الطريقة أكثر شيوعا من الطرق الأ     

سيئلة مجال التسويق، فإننا سنتناول في هذه النقطة شرح وتحليل خطيوات تصيميم قائمية الأ

 والمشاكل المتعلقة بها.

 قائمة الأسئلة:   اولا:

يستخدمه الباحثون عند جمع البيانات الأوليية المطلوبية وذليك  1وهي عبارة عن نموذج     

لة إلى المبحوثين للإجابة عنهيا ، كميا تشيتمل القائمية عليى مسيافات عن طريق توجيه الأسئ

 كافية لتسجيل إجابات المبحوثين.

 يث أنيه لاحهذا وقد يعتقد البعض أن إعداد وتصميم قائمة الأسئلة أمرا بسيطا وسهلا،      

 يتعدى مجرد كتابة بعض الأسئلة وترتيبها بشكل أفضل ثم طبعها. 

مهييارة ن صيياغة قائميية الأسيئلة أميير يحتياج إلييى درجية عالييية مين الوفيي واقيع الأميير أ     

لة والخبرة من جانب الباحث، ويحتاج إليى ضيرورة إتبياع قواعيد معينية فيي صيياغة الأسيئ

لييى ، وترابطهييا معييا، وترتيييب الأسييئلة ترتيبييا منطقيييا  حتييى تسيياعد الباحييث عاوتراكيبهيي

 بالدقة والموضوعية الكافية.الحصول على أكبر قدر ممكن من البيانات المطلوبة 

                                                
 1 د . عبد السلام ابو قحف , التسويق , وجهة نظر معاصرة , مكتبة الاشعاع الفنية , المنترة , مصر , 2001 , ص208 



وبييالرغم ميين هييذا فقييد توصييل بعييض الكتيياب إلييى أن هنيياك مجموعيية ميين الخطييوات      

 المنطقية يجب على الباحث إتباعها عند إعداد قوائم الأسئلة، هذا بجانب خبرته 

 :1ومهارته الشخصية في ذلك. وأهم هذه الخطوات ما يلي

 تحديد البيانات المطلوبة. -

 طريقة جمع البيانات الأولية.تحديد  -

 تكوين الأسئلة. -

 تحديد نوع الأسئلة. -

 صياغة الأسئلة. -

 تحديد تسلسل وترتيب الأسئلة. -

 تحديد التصميم الشكلي لقائمة الأسئلة. -

 اختبار قائمة الأسئلة وإجراء التعديلات المناسبة لها.  -

 سوف نشرح هذه النقاط بشيء من التفصيل:     

 د البيانات المطلوبة:تحدي -1

 :2يجب أن تحقق قائمة الأسئلة وظيفتين رئيسيتين     

 ترجمة أهداف البحث إلى أسئلة معينة يقوم المبحوث بالإجابة عليها. -

 حث المبحوث على التعاون مع الباحث في إعطاء الإجابة الكاملة. -

لبيدء اغيرض البحيث قبيل ويجب أن تحدد أولا البيانات المطلوب جمعها التي تتفق ميع      

ؤدي إليى تيفي إعداد قائمة الأسئلة، ومن ثم فإن قائمة الأسئلة يجيب ألا تحتيوي عليى أسيئلة 

 الحصول على بيانات لا تحقق الأهداف المطلوبة للبحث.

 تحديد طريقة جمع البيانات الأولية:  -2

بليييية سييييبق أن أوضييييحنا أنييييه يمكيييين جمييييع البيانييييات الأولييييية إمييييا عيييين طريييييق المقا     

الشخصية،البريد أو الهاتف، ومزايا وعيوب كل منهما، ويعتميد الاختييار بيين هيذه الطيرق 

على كل من نيوع البيانيات المطلوبية وخصيائص المبحيوث وميزانيية البحيث. ويجيب عليى 

الباحث تحديد طريقة جمع البيانات  الأولية حسب الصيياغة وتسلسيل الأسيئلة و يفضيل أن 

ة فيي حالية جميع البيانيات بالبرييد أو الهياتف. أميا فيي حالية جميع تكون قائمة الأسئلة قصير

البيانييات بالبريييد يجييب أن تكييون الأسييئلة واضييحة بسيييطة لا تحتمييل أكثيير ميين معنييى واحييد 

خالية من أي كلمات صعبة وملائمة لسن ومستوى  التعليمي للمبحوث ولا تتطليب الإجابية 

                                                
 1 د. محمود صادق بازرعة , مرجع سابق , ص 221
 2 د. محمود صادق بازرعة نفس المرجع , ص 222



المبحيوث  بعطياء بيانيات خاصية  لا يرغيعليها الاعتماد الكبير على ذاكرة المبحيوث أو إ

 في الإدلاء بها.

اردة فيي ويؤدي إتباع هذه القواعيد إليى تعياون المبحيوث فيي الإجابية عليى الأسيئلة اليو     

حيوث القائمة بيأكبر درجية ممكنية مين الدقية والموضيوعية, ويجيب أيضيا إثيارة اهتميام المب

 بموضوع الدراسة.

حيوث بة خطاب موجز مرفق بقائمة الأسيئلة إليى المبويمكن تحقيق ذلك عن طريق كتا     

ة في قائم يوضح أغراض البحث وفوائده التي لن تتحقق  إلا بعد استيفاء البيانات المطلوبة

 الأسئلة وإعادتها للباحث خلال فترة زمنية معينة.

ائمية قأما في حالة جمع البيانات عين طرييق المقابلية الشخصيية, يجيب أن تكيون هنياك      

 ليمات للمقابلين لتوضح كيفية الحصول على البيانات الواردة في القائمة.تع

 تكوين الأسئلة: -3

يجييب علييى الباحييث فييي هييذه المرحليية أن يراعييي مجموعيية ميين القواعييد عنييد تحديييد      

 :1محتويات الأسئلة هي

 ضرورية السؤال واهميته: -أ

 يانيييا يتفييق وهييدف البحييثيجييب أن يكييون السييؤال ضييروريا, تعطييى عليييه الإجابيية ب     

 حصول علىونوعية البيانات المراد جمعها أوليا لعدم توافرها ثانويا, نظرا لوضع سؤال لل

 ثيل زييادةبيان لا يتفق وهدف البحث أو نوعيية البيانيات المطلوبية, يعتبير سيؤالا إضيافيا يم

نيه قيد ك فإفي تكلفة جمع البيانات من حيث المال والجهد والوقت, وإذا أحس المبحيوث بيذل

رف يتوقييف عيين تكمليية الإجابيية علييى القائميية لشييعوره بييأن ميين يتييولى جمييع البيانييات لا يعيي

ة على الهدف من البحث أو أن دلك يعد مضيعة لوقته, ولا يجب بأي حال أن تتطلب الإجاب

وع إليى السؤال الرجوع إلى بيانات ثانوية لأن ذلك قد يؤدي إلى عيدم الإجابية بحجية الرجي

 انوية لصعوبة الاعتماد على الذاكرة.المصادر الث

 تجنب والابتعاد عن استعمال الاسئلة المركبة : -ب

يل يجب أن لا يشمل السؤال على أكثر من عنصر للإجابة, وهذا أمر ضروري لتسه     

ن درجية عملية توضيح وتفسير فهم السؤال وكذلك لتسهيل عملية تحليل الإجابة بما يزيد م

 يتم تجميعها. الدقة للبيانات التي

 فمثلا إذا كان السؤال كما يلي:

 " هل تشتري منتجات المؤسسة )س( والمؤسسة )ع( ؟

                                                
 1 د. محمود صادق بازرعة , مرجع سابق , ص 122 .



 نعم                                     لا

 يلاحييظ أن هييذا السييؤال يعتبيير سييؤالا مركبييا, أي يسييأل عيين نقطتييين همييا شييراء العميييل

سابق ل أن يتم تجزئة السؤال اللمنتجات كل من المؤسسة )س( والمؤسسة )ع( ولهذا فيفض

 إلى سؤالين يتعلق كل منهما بمنتجات إحدى المؤسستين.

 توفر إجابة السؤال لد  المبحوث:   -ج

لي إلييى يجييب التأكييد ميين تييوافر البيانييات لييدى المبحييوث, فمييثلا إذا وجييه السييؤال التييا     

 المستهلك لإحدى المستحضرات الطبية:

 ؟ما هي محتويات الدواء...     

لك قد ذو مثل هذا السؤال يجب عدم توجيهه إلى المستهلك الأخير )مستعمل الدواء( لأن 

 ة.يدعوه إلى اللجوء إلى التخمين مما يؤثر على درجة دقة وموضوعية نتائج الدراس

ءم مييع كمييا يجييب عييدم إجهيياد ذاكييرة المبحييوث لييلإدلاء بالبيانييات المطلوبيية بمييا يييتلا     

المبحييوث, فمييثلا إذا كييان السييؤال موجييه إلييى طفييل فييي سيين خبييرات ومعلومييات وتجييارب 

عين  الخامسة, فمن الممكن أن نسأله عن ليون اللعبية التيي لدييه؟ ولكين مين الصيعب سيؤاله

 نوعيتها .

 التأكد من  درجة استجابة المبحوث وقدرته على الاجابة :-د

لإجابة اى صياغة يجب التأكد من استجابة المبحوث للإجابة على الأسئلة, وقدرته عل     

 والتعبير عنها ورغبته في الإجابة.

وث فييي وهنييا يمكيين الاسييتعانة بالأسييئلة المغلقيية أو بالرسييوم والصييور لمسيياعدة المبحيي     

و الحيال هيالإجابة على الأسيئلة الموجهية إلييه والتيي لا يمكنيه صيياغة الإجابية عليهيا, كميا 

طفيال أجهة إلى عة, أو بالنسبة للأسئلة الموبالنسبة للأسئلة الخاصة بالنواحي الفنية في السل

 بينها. ويصعب عليهم تحديد الإجابة إلا من خلال رسومات معدة مسبقا لهم للاختيار فيما

 تحديد نوع الأسئلة: -4

يمككن أن تعتمككد قائمككة الأسككئلة علككى كككم هائككل مككن الأسككئلة, التككي يمكككن حصككرها فككي        

 :71هاواستخداماتها وهذه الأنواع هيثلاثة أنواع لكل منها مزاياها وعيوب

 

 السؤال المفتوح: -1

                                                
71MARIE CAMILLE DEBOURG. JOEL CLAVELIN & OLIVIER DERRIER, PRATIQUE DU 
MARKETING, 2 eme ED BERTI EDITIONS ALGER 2004, PP 572-573.    



د مسيبق هو السؤال الذي تترك للمبحوث حرية الإجابة عليه بلغتيه وأسيلوبه دون تحديي     

 للإجابات البديلة بواسطة الباحث أو المقابل, مثال ذلك:

 هي أسباب شرائك للسيارة من النوعية ...؟ ما -

 لرياضة التي تتذكرها الآن...؟هي أفضل انواع البذل ا ما -

 هل توجد في المؤسسة إدارة لبحوث التسويق...؟ -

ويفضككل هككذا النككوع مككن الأسككئلة عنككد الرغبككة فككي معرفككة أراء  وأفكككار المبحككوث      

يكب عوتشجيعه على الاسترسال في الإجابكة علكى بكاقي الأسكئلة الكواردة بالقائمكة, ولككن 

بحوثين عوبة ترميزها وتبويب الإجابات المختلفة للمهذا النوع من الأسئلة يتجسد في  ص

علككى نفككس السككؤال, ممككا يتطلككب جهككدا ووقتككا كبيككرا عنككد تسككجيل وتحليككل الإجابككات علككى 

عية السؤال الواحد وتصعب معه تفريغ كل الإجابات مما يؤثر على درجة الدقة والموضو

 للبحث.

متعلمكين إلى الأطفال أو غير ال ويصعب الاعتماد على هذه الأسئلة في حالة توجيهها     

لأسئلة اأو المبحوثين المختلفين من حيث الثقافة والتعليم, و يترتب على تلخيص إجابات 

 المفتوحة عدم الدقة والتحيز من جانب من يقوم بالتلخيص.

تحديكد لكما يمكن الاستعانة بهذا النوع من الأسئلة خاصكة فكي البحكوث الاستكشكافية      

فادة لفروض أو التعرف إلى أفككار أو حقكائق أو علاقكات جديكدة يمككن الاسكتالمشكلة أو ا

لباحث منها في صياغة الأسئلة المغلقة, وأيضا في بحوث الدوافع وفي حالة عدم معرفة ا

م هكذا بنوعية الإجابات المحتملة كمكا فكي حالكة الاقتراحكات والانتقكادات, ويكؤدي اسكتخدا

في  -ينةتحيز المبحوث نتيجة لضرورة اختيار إجابة معالنوع من الأسئلة إلى التقليل من 

ة واقعكه لمجرد الإجابة واستكمال القائمة دون أن تمثل هكذه الإجابك -حالة السؤال المغلق

 أو وجهة نظره.

 :72السؤال المغلق  - 2

بقا وعلى هو ذلك السؤال الذي يقوم الباحث بتحديد الإجابات البديلة على السؤال مس     

 نه الاختيار من بينها فقط, مثال ذلك: المبحوث م

 هل توجد للمؤسسة إدارة لبحوث التسويق؟ -

 نعم                              لا  

 ما اسم جهاز بحوث التسويق في المؤسسة؟ -

 البحوث التجارية -1

                                                
72 J. P BERTRAND, OPCIT, 1994, P73. 



 دراسة السوق -2

 البحوث الاقتصادية  -3

 بحوث التسويق -4

 ضية التي تفضلها؟هي نوعية الأحذية الريا ما -

 نايك                                ستان سميث

 ريبور                              رومانيا

 أديداس                              برازيليا  

 بيما                                  بوليفيا

 والسؤال المغلق نوعان:

 :1ةسؤال مغلق ذو إجابة واحد -أ 

لمبحوث وهو سؤال يحدد الباحث مسبقا الإجابة البديلة المحتملة عليه, ويجب على ا     

 لنوع.امن هذا  اختيار إجابة بديلة واحدة فقط والمثالان الأول والثاني السابق ذكرهما

 :2سؤال مغلق متعدد الإجابات -ب  

بحكوث ليكه, ويمككن للموهو سؤال يحدد الباحكث مسكبقا الإجابكات البديلكة المحتملكة ع     

 النوع. اختيار إجابة بديلة واحدة أو أكثر للإجابة عن السؤال, والمثال الثالث من هذا

ويكؤدي اسككتعمال الأسكئلة المغلقككة إلكى سككهولة ترميكز وتسككجيل وتبويكب الإجابككات, 

جكب وقلة التحيز بالنسبة للمبحكوث وبالنسكبة للمقابكل عنكد تسكجيل إجابكات المبحكوث, وي

 .اسة أولية لتحديد جميع البدائل التي يمكن أن تشملها إجابة المبحوثالقيام بدر

وم رمن الإجابككات البديلككة بالنسككبة لكككل سككؤال حتككى لا تقككيككويلاحككع عككدم كتابككة عككدد كب  

 صعوبات عند القيام بتسجيل البيانات, وأيضا حتى لا يحدث لبس بالنسبة للمبحوث.

 غلق, مماابات البديلة المحتملة للسؤال المكما قد ينسى الباحث عدم ذكر الباحث كل الإج

لدقة ايؤدي إلى عدم ذكر المبحوث للإجابة الحقيقية على السؤال, وهذا يؤثر على درجة 

 لنتائج الدراسة.

لكى د يكؤدي إقكما أنه إذا كانت كل الأسئلة الواردة بالقائمة من الأسئلة المغلقة, فإن هذا 

 عداده, للإجابككة علككى بككاقي أسككئلة القائمككة,ملككل المبحككوث وتقككل درجككة إسترسككاله واسككت

 ويصعب الإعتماد على هذه الأسئلة في بحوث الدوافع والبحوث   الإستطلاعية. 

 السؤال المغلق المفتوح:  -ج
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هايكة نهو السؤال الذي يحدد الباحث الإجابات البديلة له مسبقا للمبحوث, ويترر فكي 

 ديد مسبق من الباحث.الإجابة إجابة يحددها المبحوث بحريته دون تح

 مثال:

 ماهي نوعية الأحذية الرياضية التي تستعملها؟ -

 نايك

 ريبور

 أديداس

 بيما 

 أخر  .............ماهي؟

من وهككذا النككوع مككن الأسككئلة يغطككى الإنتقككادات الموجهككة إلككى السككؤال المغلككق, ويضكك     

وعية من درجكة دقكة وموضكتحديد المبحوث للإجابة الحقيقية والممثلة للواقع, مما يزيد 

 ؤال.نتائج الدراسة, حتى لو لم يذكر الباحث كل الإجابات البديلة المحتملة على الس

 :1أسئلة السلم  -3

وهككي تقككيس إتجاهككات وآراء المبحككوثين بالموافقككة او عككدمها  ومككن أمثلككة هككذه  

 الأسئلة:

 هل توافق على إلغاء تدريس اللغة الفرنسية في الطور الثانوي؟ 

 طلاق...فق تماما... أوافق... بدون رأي محدد... لا أوافق... لا أوافق على الإأوا

 هل تر  السيارة "س" قوية أكثر من اللازم؟ 

 أوافق كلية... أوافق... دون رأي معين... لا أوافق على الإطلاق...

 ويلاحع أن هذه الأسئلة:

 أسئلة مغلقة ذات إجابة واحدة.  -

 جابات فرديا.ضرورة أن يكون عدد الإ  -

 أن تكون الإجابات الوسيطة محايدة "دون رأي محدد".  -

إجابكة  أن يكون الاختلاف في المعنى بين إجابة وأخر , فمثلا لا يمكن أن تكون هنكار  -

 "أوافق كلية" وإجابة أخر  "أوافق تماما".
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 أسئلة الترتيب:  -4

 أهميتها النسبية. وهي توضح ترتيب إجابات المبحوث منه من وجهة نظره حسب

 مثال:

 الرجاء ترتيب النوعيات التالية من السجائر حسب إقبال الشباب عليها: -

 مالبورو    )    (  

 )    (        ريم   

 (    قولواز     )   

    )    (  آفراز       

صكل إلكى ت( أمكام أكثرهكا إقبكالا وهككذا حتكى 1القيام بالترتيب تنازليا بوضع رقكم ) ءالرجا

 ( الأقل إقبالا.2رقم )

يكة ويلاحع أن السؤال مفتوح لأن المبحكوث هكو الكذي سكيكتب الترتيكب أمكام ككل نوع     

 ويكون جواب السؤال المغلق على النحو التالي:

 4     3   2   1مالبورو  

 4    3    2   1ريم      

 4    3    2   1قولواز   

 4    3    2   1  آفراز  

 رتيب كل نوعية.ضع دائرة أمام ت

 صياغة الأسئلة: ثانيا :

 :1عند صياغة الأسئلة يجب مراعاة مايلي

مراعكاة وضكوح الأسككئلة بمكا يتفككق و درجكة تعلكيم المبحككوث وسكنه, حتككى يمككن إعطككاء  

مبحكوث الإجابة على السؤال المطلوب, ويمكن صياغة الأسكئلة باللغكة العاميكة إذا ككان ال

 ؤال.طفلا أو غير متعلم حتى يفهم الس

عدم اسكتخدام كلمكات وألفكاظ غريبكة علكى المبحكوث حتكى لا يضكطر إلكى تكرر السكؤال أو 

 التخمين.

لإجابكة, ايجب ألا تكون الأسئلة إيحائية, بحيث تدفع المبحوث إلى الإدعاء أو التحيز فكي 

 حتى نضمن درجة دقة وموضوعية على نتائج الدراسة.
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ل ة عند المقارنة بين سلعة وأخكر  مثكعدم استعمال كلمات لا تعطي مقاييس الموضوعي

...إلك  " لأنهمكا مقكاييس غيكر موضكوعية تختلكف  -ردئ -جيكد -إستخدام كلمات "ممتاز

 مدلولاتها من شخص لآخر, مما يؤثر على درجة دقة وموضوعية نتائج البحث.

 عدم إستعمال الأسئلة المركبة المتضمنة لسؤالين فأكثر 

وث للتأككد مكن صكحة الإجابكات التكي يكدلى بهكا المبحك إضافة أسئلة المراجعة )المصكيدة(

 على بعض الأسئلة الواردة في القائمة.

لة أخكر  عدم إكثار الأسئلة التي يمكن إجابتها بنعم أو لا نظكرا لأنهكا تتطلكب إضكافة أسكئ

ة لتبرر وتفسر الإجابة عن هذه الأسكئلة, كمكا يجكب أن تككون هنكار مجموعكة مكن الأسكئل

 "نعم" وأخر  تغطي حالة الإجابة "لا". لتغطي حالة الإجابة

ة عدم إستعمال كلمات لها معاني مختلفة بحيث يفسرها أشخاص مختلفون بمعاني مختلف

 , فمثلا كلمة "دخل" هل تعني دخلا شهريا أم أسبوعيا أم سنويا؟     

أم  وهل تعني دخلا من العمل فقط أم من العميل والملكيية؟ وهيل تعنيي دخيل المبحيوث فقيط

 الأسرة ؟...الخ. دخل

 مراعاة شروط سؤال العلم والتي سبق ذكرها في هذا الفصل.

عيدم  بالنسبة للأسئلة التي تكون الإجابة عليهيا فيي شيكل فئيات إحصيائية، يجيب أن يراعيى

 وجود تداخل فيما بين الفئات. فمثلا بالنسبة للسن لا يجب أن تكون فئات السن:

 خ ولكن يجب ان يكون كما يلي:سنة...ال 30-22سنة،  22-14سنة،  6-14

 سنة...الخ 30أقل من -سنة 22سنة،  22أقل من  -سنة14سنة،  14أقل من  -6

 تحديد تسلسل ترتيب وتتابع الأسئلة: -1

هناك أهمية بالغة لعملية تحديد تسلسل الأسئلة المنطقي حيث يمكن تقسيم البيانات التي      

 :1ئيسية هي كما يليتشملها قائمة الأسئلة إلى ثلاثة أنواع ر

 بيانات خاصة بالمبحوث من حيث السن والدخل والمهنة...الخ.

 بيانات خاصة بمشكلة الدراسة وأهدافها.

 ة...الخ.بيانات خاصة باسم المقابل والمبحوث والمراجع وعنوان المبحوث وتاريخ المقابل 

 :1لةولهذا يجب مراعاة القواعد التالية عند ترتيب الأسئلة بقائمة الأسئ

ياغتها البدء بالأسئلة الافتتاحية لإثارة اهتمام المبحيوث بموضيوع البحيث، ويراعيى فيي صي

 البساطة و الوضوح لكسب ثقة المبحوث  و قدرته على الإجابة.
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مان عدم البيدء بالأسيئلة الشخصيية الخاصية بيالمبحوث فيي أول القائمية لاكتسياب ثقتيه وضي

 ويفضل ذكرها في نهاية القائمة. استمراره في الإجابة على قائمة الأسئلة،

يز فا من تحعدم ذكر منتجات المؤسسة التي تقوم الدراسة من أجلها إلا في نهاية القائمة خو

 المبحوث لها.

تناسيق يجب مراعاة المنطقية في ترتيب وتسلسل الأسئلة بحيث تتيوافر درجية التيرابط و ال

 بين كل سؤال والسؤال الذي يليه.

 الشكلي لقائمة الأسئلة:تحديد التصميم   -2

لى درجة كما أنه يجب مراعاة الشروط الخاصة بصياغة الأسئلة، لما لذلك من تأثير ع     

خلال دقة وموضوعية الدراسة، فإن مراعاة الشروط الشكلية أيضا يؤدي عدم مراعاتها للإ

 بعاملي الدقة والموضوعية.

 

 

 :1حيث يجب مراعاة القواعد الشكلية التالية     

يير كياف، يجب ترك مكان كافي للإجابة على السؤال المفتوح )مثلا( لأنه اذا كان المكان غ

لعيدم  فمعنى ذلك عدم ذكر المبحوث لكل الإجابة، أو محاولية إهميال بعيض النقياط بالسيؤال

 توافر المكان الكافي للرد عليها مما يخل بدرجة الدقة.

ع وليون ثبتت العديد من الدراسيات أن نيومراعاة نوع الورق وحجم القائمة المناسب، وقد أ

ئم جمع قيوا الورق المقدم عليه قائمة الأسئلة له تأثير كبير على المبحوثين، خاصة في حالة

 البحث من البريد.

وث ضرورة التأكد من عدم وجود أخطاء مطبعية في قائمة الأسيئلة، حتيى لا يعطيي المبحي

عية ن لتفسيرها فتقل درجية دقية وموضيوإجابات لأسئلة غير واضحة أو يحتاج إلى التخمي

نتييائج الدراسيية، ويجييب أن تكييون الطباعيية جيييدة وواضييحة ضييمانا لتعيياون المبحييوث مييع 

 الباحث.

يجب عدم استعمال حروف طباعية صيغيرة غيير واضيحة، أو حيروف طباعية كبييرة جيدا 

لأسماء دون أخرى، حتى لايحدث نوع مين التحييز ليدى المبحيوث لنوعيية دون أخيرى أو 

 سماء دون أخرى أو لسلع دون أخرى...الخ.لأ
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يجب إعطاء الأسئلة الواردة بقائمية الأسيئلة أرقاميا متسلسيلة للتقلييل مين أخطياء المراجعية 

 والتبويب. ويجب أن تحمل كل صفحة في القائمة رقما متسلسلا.

 

 اختبار قائمة الأسئلة: ثالثا :

قائمية الأسيئلة، حييث يجيب أن تعتبر هذه المرحلة آخر مرحلة من مراحيل اعيداد      

يقيوم الباحيث باختبيار قائمية الأسييئلة قبيل القييام الفعليي بجمييع البيانيات مين مفيردات العينيية، 

ويحسيين أن يييتم هييذا الاختبييار فييي ظييل ظييروف مشييابهة  وإجييراء التعييديلات المناسييبة لييه.

لشخصيية للظروف التي سييتم فيهيا اسيتخدام القائمية، كميا يحسين اسيتخدام طريقية المقابلية ا

لاختبار قائمة الأسئلة  حتى لو كانت الخطة بعد ذلك هي استخدام قائمة الأسئلة البريديية أو 

الهاتفية والغرض من الاختبار هو معرفة ما يحتمل وجوده من نقيص أو ثغيرات أو عييوب 

في قائمة الأسئلة سواء في تصميمها العام أو تكوينهيا أو صيياغتها أو تسلسيل الأسيئلة فيهيا. 

ذا فإن هذا الاختبار سوف يعطي الفرصة لدراسة الاستقصاء مين حييث فهيم المبحيوث وهك

للأسئلة وإعادة صياغة الأسيئلة الصيعبة، ومين حييث طيول القائمية والوقيت المسيتغرق فيي 

الإجابة عليها. وهكيذا ييتم إجيراء أي تعيديلات مطلوبية ثيم إعيداد القائمية النهائيية.  والشيكل 

 التالي يوضح ذلك:

 ( : اختبار قائمة الأسئلة:11قم)الشكل ر

                 
        .MD SEGHIR DJITLI ,MARKETING , ED BERTI, ALGERIE,  1998, P 45المصدر:

 القيام بالدراسة الميدانية:  المبحث السابع :

 تجميع البيانات:  اولا :

 هدف البحث

 البنية الأولية

 البنية الحقيقة

 إعادة تشكيل القائمة



والخاصية بتحدييد مجتميع الدراسية ونوعيه وحجيم  بعد الانتهياء مين الخطيوات السيابقة     

العينيية وتحديييد أسييلوب جمييع البيانييات وتصييميم قييوائم الأسييئلة )تييدعى هييذه المراحييل كلهييا 

بمرحلة التصميم(، يتم تجميع المعلومات من المفردات الخاصة بالعينة وهم  في هذه الحالة 

خ. ويراعى في هذه الحالة المستهلكون، الموزعون، أصحاب الخبرة والرأي, المنتجون .ال

وجود مقابلين متدربين على المجالات المختلفة التي تغطيها الدراسة وذليك فيي حالية إتبياع 

أسييلوب المقابليية الشخصييية أو الملاحظيية كوسيييلة لجمييع البيانييات، "كمييا يجييب الأخييذ فييي 

رجية التيي الاعتبيار الفتيرة الزمنيية المقيدرة لجميع البيانيات، فيلا ينبغيي أن تطيول الفتيرة للد

 .73تصبح فيها البيانات متقادمة أو قليلة النفع وبما لا يخدم أهداف الدراسة"

 ىوتتضييمن عملييية تجميييع البيانييات العمييل علييى الاختيييار والتييدريب والإشييراف عليي     

عمليية  الأشخاص الذين سييقومون بتجمييع البيانيات وكيذلك تقيييم أعميالهم بعيد الانتهياء مين

ن يحيدد يبدأ اختيار الأشخاص المطلوبين فإنه يجب عليى الباحيث أ جمع البيانات، وقبل أن

يجيب  الصفات  والمؤهلات التي يجب توافرها في المشتركين في البحث. ثم بعيد الاختييار

يييامهم القيييام بتييدريب هييؤلاء الأشييخاص علييى القيييام بالمهميية المطلوبيية ميينهم، وفييي أثنيياء ق

ثيم بعيد  كد من أدائهم لعملهم بطريقية مرضيية،بمهمتهم يجب المراقبة والإشراف عليهم للتأ

ك لة، وكيذلالانتهاء من العمل يجب مراجعة البيانات المتجمعة للتأكد من أنها جميعا مسيتكم

ي أثنياء فيالتأكد من أن الشخص المكلف بتوجيه قائمة الأسئلة لم يلجأ إليى أي وسييلة للغيش 

 ية.قيامه بعمله، وهذا ما سوف نتطرق له في المرحلة التال

 اختيار المقابلين: -1

 المقابلون المتفرغون وغير المتفرغين:  -أ  

 عينة.مالمقابل المتفرغ هو من يعمل بصفة دائمة في جمع البيانات ميدانيا في مؤسسة 

 ليه.أما المقابل غير المتفرغ فهو المقابل الذي تستعين به المؤسسة عند الحاجة إ

 

 74ل هذين النوعين من المقابلين(: يوضح مزايا وعيوب ك4الجدول رقم )
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  لمقابل غيرا لمتفرغا لمقابل المتفرغ

استقرار المقابلين وتفرغهم يؤدي إلى بذل  -1

أقصى جهودهم لجمع البيانات بدرجة عالية من 

 الدقة والموضوعية.

قدراتهم ونقاط الضعف  هولة التعرف علىس -2

لديهم مما يؤدي إلى إمكانية مواجهتها بالطرق 

 بة للتدريب.المناس

الولاء الكامل للمؤسسة, والتحكم الكامل في  -3

 وقت البحث الميداني نظرا لتفرغهم الكامل.

                تنوع عمل المقابل مما يقلل                   -1

 من احتمالات الملل .  

فآتهم احيث تدفع مك ثابتة تحمل المؤسسة أعباء -2

 عند الحاجة إلى خدماتهم.

مصاريف الانتقالات في حالة اختيار  فيرتو - 3

 المقابل من المنطقة التي يتم فيها جمع البيانات.

 اختيار المقابلين الذين تتفق صفاتهم مع صفات  -4

 وخبرات المبحوث في كل بحث.

 المزايا:

تحمل المؤسسة أعباء ثابتة فيي شيكل المرتبيات   -1

 التي تدفع لهم بصفة دورية في نهاية الشهر.

ملييييل المقييييابلين ميييين كثييييرة المقييييابلات  احتمييييال -2

 الروتينية مع مفردات متشابهة الخصائص.

ة احتمال زيادة نفقات انتقالات المقيابلين فيي حالي -3

 انتشار مفردات عينة البحث جغرافيا.

 

احتمككال عككدم شككعور المقابككل بالاسككتقرار  -1 -4

 في عمله كمقابل.

احتميييال عيييدم ملائمييية توقييييت البحيييث لأوقيييات  -1

 الأصلي. لهياته في عمأو مسئول هفراغ

 عدم الولاء الكامل للمؤسسة التي تقوم بالبحث. -2

احتميال عييدم جدييية المقابييل فييي عملييه نظييرا لعييدم  -3

كلييية علييى المكافييأة التييي يحصييل عليهييا ميين اعتميياده 

 المقابلات التي يقوم بإجرائها كمصدر لكسب عيشه.

 العيوب:

 

 

 صفات المقابل الناجح: -ب

 هي: 75في المقابلالصفات الواجب توافرها  

سرعة الفهم والذكاء حتى يمكن للمقابل تفهكم التعليمكات الخاصكة بجمكع البيانكات خاصكة 

 .في حالة المقابلات والتعليمات الخاصة باختيار مفردات العينة متعددة المراحل

 المرونة وحسن التصرف وسرعته في المواقف الصعبة والحرجة.

 قييتهم وصييداقتهم والانييدماج فييي الحييديث معهييمالمقييدرة علييى التعامييل مييع النيياس وكسييب ث

 بسرعة.

 درجة تعليم المبحوث.

 سيئلة أوالحلم والصبر حتى يمكن للمقابل مواجهة المواقف التيي لا يفهيم المبحيوث فيهيا الأ

 يتهرب فيها من الإجابة أو يمتنع عن المقابلة أو يطلب فيها تحديد موعد آخر.

الخاصة باختيار مفيردات العينية المحيددة ليه أو اختييار الأمانة لأهميتها في تنفيذ التعليمات 

مفييردات  العينيية التييي تتييوفر فيهييا خصييائص معينيية محييددة لييه )كمييا هييو الحييال فييي عينيية 
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الحصص( وعدم إذاعة أسرار المقابلات لأي طرف خارجي وعيدم الغيش فيي ميلء قيوائم 

 الأسئلة.

المبحيوث وميدى التنياقض قوة الملاحظة حتى يمكن للمقابل ملاحظية ميدى صيدق إجابيات 

 فعلا كما هو الحال بالنسبة للبيانات الخاصة بالسن والدخل مثلا.  هبينها وبين ما يلاحظ

حيز السرعة في تسجيل إجابات المبحوث في المسافات المخصصة لذلك مع الدقة وعدم الت

 لأفكاره )المقابل( وآراءه.

 وضوح الخط.  

 المقابلات المطلوبة دون إرهاق. التمتع بصحة طيبة تمكنه من أداء

 حسن المظهر دون إسراف في التأنق.

تفيرغ ملائمة أوقات فراغه للوقت الملائم لظروف المبحوث خاصة إذا كان المقابيل غيير م

 لجمع البيانات.

سيئلة المعرفة والدراية بعلم النفس وحسن الاستماع وفين الحيديث والقيدرة عليى صيياغة الأ

 المقابلات غير المتعمقة.غير المباشرة في حالة 

 :1مصادر حصول جهاز بحوث التسويق على احتياجاته من المقابلين -ج

, لميدانييةلما كان المقابلون غير متفيرغين فيي عيدد كبيير مين الحيالات لجميع البيانيات ا     

 ة بهم فييفإن كثيرا من أدوات بحوث التسوق تحتفظ ببطاقات المقابلين الذين سبق الاستعان

درجية والسابقة, وتشمل هذه البطاقات البيانيات الخاصية بالاسيم والمهنية والجينس  البحوث

هيا لقييام فياالتعليم والعنيوان والخبيرة السيابقة فيي أعميال المقيابلات والأوقيات التيي يمكينهم 

مدى ومحدد له بجمع البيانات وتقييم المقابلات التي قام بها كل منهم حيث التزامه بالوقت ال

تعانة البيانات التيي قيام بجمعهيا. وبيذلك يمكين لإدارة بحيوث التسيوق الاسي دقة وموضوعية

 بالمقابلين الذين ثبت نجاحهم في البحوث السابقة.

ومن أحسن المصادر التي يمكن لأجهزة بحيوث التسيوق الحصيول عليى المقيابلين مين      

قتصييياد ذوي الكفييياءات المطلوبييية أسييياتذة الجامعيييات خاصييية أسييياتذة كلييييات التجيييارة والا

)تخصييص إحصيياء( وتسييويق )علييم نفييس واجتميياع( والإعييلام )علاقييات عاميية وإعييلان( 

والاساتذة المساعدون بهذه الكليات وخريجو وطلبة الدراسات العليا خاصة طلبة تخصص 

التسويق وموظفو إحصاء المؤسسات خاصة إذا كان البحث متعلقا بطبيعة العمل الذي يقوم 
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عييض الحييالات يمكيين الاسييتعانة بطلبيية الجامعييات لجمييع بييه كييل ميينهم فييي مؤسسييتهوفي ب

 .البيانات الميدانية

 إجراءات اختيار المقابلين:  -د

ف فييي عييدد كبييير ميين الحييالات تبييدأ إجييراءات اختيييار المقييابلين بمييلء طلييب التوظييي     

وان وتوضييح فيييه البيانييات الخاصيية بالاسييم والجيينس والسيين والمهنيية ودرجيية التعليييم والعنيي

 لمقيابلاتاف السابقة التي شغلها والخبيرات السيابقة فيي المقيابلات الميدانيية ونيوع والوظائ

لتي هيئة حكومية( ا -مكتب متخصص -التي قام بها في هذه البحوث واسم الجهة ) مؤسسة

قابيل قام بالاشتراك في البحيوث التيي قاميت بهيا, والأوقيات التيي يمكين لطاليب التوظيف كم

ى مين ت الميدانيية ومتوسيط عيدد سياعات العميل أو الحيد الأقصيالعمل فيها في جمع البيانيا

 السيياعات التييي يمكنييه قضيياؤها فييي جمييع البيانييات ومييدى ارتباطييه بأعمييال إضييافية أخييرى

ومييدى مقدرتييه الصييحية علييى تحمييل مشيياق جمييع البيانييات نظييرا لأنييه يتطلييب فييي معظييم 

ة كيرة أولييفبيانيات فيي أخيذ الأحيان الانتقال من مكان إلى آخر, ويمكن الاستفادة من هذه ال

 عن احتمالات نجاح طالب التوظف كمقابل فيي حالية اختيياره, ويمكين التعيرف عليى ميدى

ه جيودة خطيه وحبيه للنظيام وفهمييه للأسيئلة اليواردة فيي طلييب التوظيف مين طريقية اسييتيفائ

 وكتابته لبيانات الطلب.

 ختبيارات لتحدييدوللحكم عليى ميدى صيلاحية طاليب التوظيف للعميل كمقابيل, تجيرى ا     

ماتيه مدى احتمال نجاحه فيي المسيتقبل كمقابيل, وتهيدف هيذه الاختبيارات إليى اختبيار معلو

كرة العاميية وعلييم اليينفس )فييي حاليية المقييابلات المتعمقيية( والييذكاء والشخصييية وقييوة الييذا

 والموضوعية والدقة والمقدرة على التفسير والتصرف وسرعة الفهم.

طلب مين طاليب التوظيف أن ييذكر أسيماء وعنياوين ووظيائف وفي كثير من الحالات ي     

بعض الأشخاص الذين يعرفونه جيدا حتى يمكن الرجوع إليهم للاستفسار عنه, وقيد تكيون 

هييذه البيانييات ضييمن البيانييات المييذكورة فييي طلييب التوظيييف, ونظييرا لطييول الفتييرة التييي 

الاختبييارات والمقييابلات تسييتغرقها هييذه العملييية, فإنييه لا يييتم الاستفسييار إلا لميين توضييح 

الشخصية أن هناك احتمال كبير لنجاحهم في العمل كمقابلين, ولما كان الفرد بطبيعته يميل 

إلى التردد في ذكر عيوب الأشخاص الذين يتم سؤاله عنهم فإنه يجب الاستفسار بصراحة 

مين عن عيوب المرشح للوظيفة دون أن يطلب منه إبداء رأيه فييه بصيفة عامية, وقيد وجيد 

البحوث التي أجريت في الخارج أن الفرد يذكر اسم رئيسه في العميل للاستفسيار عنيه فيي 

                                                
 يتجه عدد كبير من المراكز المتخصصة  نحو الاستعانة بطلاب الجامعات جمع البيانات مادامت تتوافر فيهم الشروط الخاصة بالمقابلين 

ة, ويرجع ذلك إلى أن هؤلاء الطلاب يقومون بتنفيذ التعليمات المعطاة لهم تماما دون محاولة التأثير على المبحوثين أو التعديل من الأسئل
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حالة حسن علاقته معه ونجاحه في عمله والعكس صحيح, كما وجد أيضا من هذه البحوث 

أنه بالرغم من أن طاليب التوظيف لا ييذكر إلا أسيماء الأشيخاص المقيربين إلييه للاستفسيار 

 خاص يرفضون  ذكر بيانات مضللة في كثير من الحالات.عنه إلا أن هؤلاء الأش

 تدريب المقابلين:  -ه

 هيهييدف تييدريب المقييابلين إلييى تعييارف كييل مقابييل مييع الآخييرين وتعريفييه بمسييؤوليات     

ييه وواجباته والغرض من البحث والأسلوب المقرر ليه واسيم المشيرف علييه ومتيى يلجيأ إل

 ة عينية المسياحة وعينية الحصيص, وشيرح قائميةوكيفية اختيار المبحوثين خاصية فيي حالي

لعاميية االأسييئلة والتأكييد ميين فهمييه لهييا تمامييا والييرد علييى أي استفسييار بشييأنها, و القواعييد 

اباتيه التي يجيب علييه إتباعهيا عنيد إجيراء المقابلية ميع المبحيوث و تسيجيل إج توالإجراءا

جيية مطلوبية بأقصيى درعليى الأسيئلة الموجهية اليييه بحييث يحصيل المقابيل علييى البيانيات ال

ن لأسئلة مالتي يجب عليه إتباعها لتسلم قوائم ا تممكنة من الدقة والموضوعية, والإجراءا

ل ى المشياكالمشرف عليه يوميا ثم تسليمها إليه بعيد اسيتيفاء جمييع بياناتهيا, ولفيت نظيره إلي

لها أو جيوالصعوبات التي قد تواجهه عنيد اختييار مفيردات العينية أو توجييه الأسيئلة أو تسي

جهيه الحصول على تعاون المبحوث ...الخ, وكيفية مواجهتهيا, واليرد عليى أي استفسيار يو

أن والمبحيييوث, ويجيييب أن يقتنيييع المقابيييل بأهميييية الدراسييية والبيانيييات التيييي يقيييوم بجمعهيييا 

 المطلوب منه معقول وفي حدود إمكاناته وطاقاته .

 

 :1نالنقاط التي يجب مراعاتها عند تدريب المقابلي -و

 ويجب مراعاة كل من النقط التالية عند القيام بتدريب المقابلين:     

بيل نح المقاأن يكون هناك ما ييدفع المقيابلين للاهتميام ببرنيامج التيدريب, فميثلا يمكين أن يمي

نجياح  مكافأة نقدية رمزية لتشجيعه على حضور البرنامج أو أن يعقد اختبيار لمعرفية ميدى

عمليه  لنجاح فييلالبرنامج أو أن يتم إقناع المقابل بأهمية البرنامج  المقابل في الاستفادة من

. 

ية لشخصحسن اختيار المدربين الذين تتوفر فيهم كل من الكفاءة والخبرة والمعرفة وا

 المجيدة . 

 اختيار الوقت والمكان المناسبين خاصة في حالة عدم تفرغ المقابلين . 

 ئمة للواجبات المطلوبة من المقابل. اختيار مواضيع التدريب بحيث تكون ملا
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اختيييار الطييرق والوسييائل المناسييبة لتييدريب المقييابلين, ويفضييل إتبيياع الطييرق التييي تتطلييب 

اشتراكهم في المناقشيات ودراسيتهم لحيالات عمليية أو مقيابلات فعليية ميع اسيتخدام الأفيلام 

 التعليمية.

طيرق مين حييث المواضييع و والأن تكون هناك فرصة لتقييم برامج التيدريب بعيد انتهائهيا 

 المتبعة في اعداد برامج التدريب  

 

 

 طرق التدريب: -ي

 :76يمكن إيجاز الطرق المتبعة في تدريب المقابلين فيما يلي     

 :التعليمات المكتوبة 

نية توضح المعلومات المكتوبة الغيرض مين البحيث والأسيلوب المقيرر ليه ونيوع العي     

ليى إدات العينية مين مجتميع البحيث, وتهيدف هيذه التعليميات وطريقة اختبار الباحث لمفر

افة إليى تزويد المقابل بالبيانات التيي تمكنيه مين اليرد عليى استفسيارات المبحيوثين بالإضي

إشييعارهم بأهمييية العمييل الييذي يقومييون بييه ممييا يييؤدي إلييى بييذل أقصييى جهييدهم فييي جمييع 

 .البيانات المطلوبة بأقصى درجة ممكنة من الدقة والموضوعية

وتوضيح التعليميات المكتوبية أيضيا كيفيية اختييار مفيردات العينية مين مجتميع البحيث      

خاصة في حالة عينة الحصص وعينة المساحة, ففي حالة عينة الحصيص, يجيب إرشياد 

المقابل إلى الخصائص التي يجب مراعاتها عند اختيار مفردات العينة, أم في حالة عينية 

ل علييى علييم بالمنيياطق التييي سييوف يعمييل فيهييا وحييدودها المسيياحة فيجييب أن يكييون المقابيي

وكيفية الوصول إليها بسرعة وسيهولة, وكيفيية الاسيتعانة بيالخرائط المسياحية فيي تحدييد 

الشوارع والمساكن التي سوف ييتم اختييار مفيردات العينية منهيا وهيل سيوف ييتم اختييار 

احيدة أو ميرحلتين أو مفردات العينة منهيا, وهيل سيوف ييتم اختييار العينية عليى مرحلية و

ثلاث مراحل؟ كما يجب أن يحدد له تماما الشخص الذي سوف توجه إليه الأسئلة, فميثلا 

يجب تحديد المقصود بالأسرة تحديدا واضيحا, فهيل سيوف يقيوم المقابيل بتوجييه الأسيئلة 

إلى الزوجة، الزوج، البنت أو الابن من سن معيين؟ ويجيب أن تينص التعليميات عليى ميا 

بعه في حالة عدم تواجد مفردات العينة وقت الزييارة, فميثلا هيل يقيوم بتكيرار يجب أن يت
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الزيارة أو يقوم بسؤال مفيردات احتياطيية تحيدد ليه عيدد الميرات التيي يعييد فيهيا المقابلية 

 والأوقات المناسبة لذلك.

د نيتباعها عوتوضح التعليمات المكتوبة أيضا القواعد العامة التي يجب على المقابل إ     

تقديم نفسه للمبحوث وتوضيح اسم الباحيث و الغيرض مين البحيث بحييث يكسيب المقابيل 

ا فييي ثقيية وصييداقة المبحييوث قبييل أن يبييدأ فييي توجيييه الأسييئلة إليييه وتسييجيل إجاباتييه عليهيي

المسيياحات المخصصيية لييذلك فييي القائميية, ويفضييل أن يوضييع للمقابييل مفهييوم كييل سييؤال 

ا للحصيول عليى الإجابيات المطلوبية طبقيا لمي والغرض منه والصعوبات التي قد تواجهيه

بات يسييفر عنييه اختيييار قائميية الأسييئلة ميين قبييل, وكيفييية التغلييب عليهييا, وميين هييذه الصييعو

رفييض المبحييوث للإجابيية عيين بعييض الأسيييئلة لأنهييا تتطلييب ذكيير بيانييات شخصيييية أو 

 لاعتمادها على الذاكرة أو لعدم معرفته الإجابة عنها .

تى حليمات واضحة محددة المعاني مكتوبة بأسلوب سهل مفهوم ويجب أن تكون التع     

ة بحيييث يمكيين للمقييابلين فهمهييا والاقتنيياع بهييا, ويجييب أن لا تكييون قائميية التعليمييات طويليي

ميوجزة  يؤدي ذلك إلى عدم قراءة المقيابلين لهيا, ولا يعنيي ذليك أن تكيون هيذه التعليميات

يفضيل وة لجميع التعليمات المطلوبة, إلى الحد الذي تكون فيه غير واضحة أو غير شامل

ي وقيت أن تكون قائمة التعليمات في حجم مناسب حتى يمكن للمقابل الاسيتعانة بهيا فيي أ

تييى يمكيين يحتيياج إليهييا أثنيياء قيامييه بجمييع البيانييات الميدانييية, وأن تكييون سييهلة التبويييب ح

 الرجوع إلى أي نقطة فيها بسرعة وسهولة.

ة م الأسئلجراءات التي على المقابل إتباعها عند تسلم قوائوأخيرا يجب أن توضح الإ     

 ومواعيييد ثييم تسييليمها بعييد اسييتفاء بياناتهييا, وتيياريخ بييدء وانتهيياء جمييع البيانييات الميييداني

وأميياكن العمييل اليييومي, واسيييم ورقييم هيياتف المشييرف المباشييير عليييه, وبيييان بالنمييياذج 

عيييض الأسييئلة وكيفيييية وتوقييييت والعينييات والكتالوجيييات والبطاقييات التيييي تسيييتخدم مييع ب

اسييتعمالها وبطاقييية إثبييات الشخصيييية التييي يجيييب أن تكييون معهيييم خييلال أوقيييات العميييل 

قييدار مالتيي سييوف يييتم تقيييم عمييل المقابيل علييى أساسييها عنيد تحديييد  رالمييداني, والمعييايي

 المكافأة التي سوف تدفع له.

 1المحاضرات: 

سية أو المقير الرئيسيي للمركيز في المركز الرئيسيي للمؤس يمكن تنظيم المحاضرات

المتخصص أو في المناطق الجغرافية المختلفة حيث يجتمع المقابلون معا ويقيوم المشيرف 

                                                
 1 د. صلاح الدين عبد الباقي , الاتجاهات الحديثة في ادارة الموارد البشرية , دار الجامعة الجديدة للنشر , الاسكندرية , مصر , 2002 ,

230-207ص ص    



العام على الباحيث فيي المنطقية يشيرح أهيداف البحيث والأسيلوب المقيرر للبحيث وبرنيامج 

فيية العمل المحدد لكل من المقابلتين خلال فترة البحث من حييث أمياكن وأوقيات العميل وكي

اختيييار مفييردات العينيية وتوجيييه الأسييئلة وتسيييجيل الإجابييات عليهييا  والمشيياكل التييي قيييد 

تواجههم وكيفية التغلب عليها والإجراءات التي يجب عليهم إتباعها لإرسيال قيوائم الأسيئلة 

بعييد اسييتيفاء بياناتهيييا إلييى المشييرف عليييى المنطقيية أو المركييز الرئيسيييي. ويجييب أن تبيييدأ 

ف بين المقابلين حتى يمكنهم التعاون معا خاصة إذا تطلب العميل قييام المحاضرات بالتعار

 أكثر من مقابل بالعمل معا في نفس الموقع.

ميين –ويعيياب علييى المحاضييرات بصييفة عاميية أنهييا وسيييلة اتصييال ميين جانييب واحييد 

دون التأكد من تفهيم المحاضيرين لميا يلقيى علييهم مين معلوميات،  -المحاضر للمقابلين فقط

غلب على ذلك بأن يسمح للمحاضر بإثارة بعض المناقشيات وتوجييه الأسيئلة إليى ويمكن الت

الحاضييرين بالإضييافة إلييى الاسييتعانة بييالأفلام التعليمييية والنميياذج وإتبيياع بعييض الوسييائل 

 :1الحديثة في التعليم نذكر منها

 :تمثيل الأدوار 

ل دور خير بتمثييتعتمد هذه الطريقة على قيام أحد الحاضرين بتمثيل دور المقابل والأ

لا فيي المبحوث. وتجري المقابلة بينهما على أساس قائمة  الأسيئلة التيي سيوف تسيتخدم فعي

وم البحييث. ويفضييل أن تسييجل المقابليية بواسييطة جهيياز تسييجيل، وبعييد انتهيياء المقابليية، يقيي

طلوبية الحاضرون بمناقشة ما دار فيها ومدى نجاح المقابل في الحصيول عليى البيانيات الم

حوث وتسجيلها بدقة وموضوعية في القائمة وكيف يمكن التصرف بصورة أفضل من المب

تيدرب من تصرفه الحالي بالنسبة للصيعوبات والمشياكل التيي واجهتيه فيي المقابلية وبيذلك ي

 المقابل بطريقة مشوقة وجذابة على المقابلات الميدانية.

 

 طريقة الحالات 

لمؤسسية امن مقابلات ميدانيية قاميت بهيا  تعتمد هذه الطريقة على توزيع حالات عملية     

 التي تقوم بالبحث أو مؤسسات أخرى.

ويقيييوم الدارسيييون بقيييراءة هيييذه الحيييالات وتحدييييد نقيييط الضيييعف أو القيييوة فيييي هيييذه 

المقابلات، وقيد يقسيمون إليى مجموعيات متناسيقة حييث يتنياقش أعضياء كيل مجموعية فيي 

ون بعيد ذليك بالمناقشيات الجماعيية الحالة ويصيلون إليى رأي معيين بشيأنها، ويقيوم الدارسي

                                                
 1 د. احمد شاكر العسكري , ص ص 235-230
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للحاليية فييي قاعيية المحاضييرات لتحديييد المشيياكل ونقييط الضييعف ثييم اسييتخلاص التوصيييات 

 المناسبة لمعالجتها.

 1إجراء مقابلات فعلية: 

لييى أن تعتميد هيذه الطريقيية عليى قيييام المقابيل بعيدد محييدود مين المقييابلات الميدانيية ع

فيي  طريقة إلى التعرف على ميدى نجياح المقابيليصحبه من يقوم بالتدريب. وتهدف هذه ال

سيب اختيار مفردات العينة وطريقة تقديم نفسه للمبحوث وتعريفه بيالغرض مين البحيث وك

لتي لزمنية اثقته وطريقة توجيه الأسئلة وتسجيل الإجابات التي يدلي بها المبحوث والفترة ا

ع ميييناقشيية آدائييه الفعلييي اسييتغرقها والصييعوبات التييي تواجهييه وكيفييية التغلييب عليهييا. وم

انيات المطلوب منه. يمكن إرشاد المقابل إلى أخطائه وكيفيية تصيحيحها للحصيول عليى البي

 المطلوبة بأكثر درجة من الدقة والموضوعية.

فييه  وتعتبر هذه الطريقة عملية نظرا لأن التدريب يتم فيي نفيس المكيان اليذي سييعمل

ى اسييتماع لأنهيا تعتميد عليى أداء فعليي ولييس عليفيميا بعيد إليى أنهيا مسيلية بالنسيبة للمقابييل 

مين  لبعض المعلومات كما هو الحال في المحاضرات. وتحتاج هذه الطريقة إلى عدد كبيير

ظة إلى المدربين ووقت طويل لإجراء التدريب. وقد يؤدي شعور المقابل بأنه تحت  الملاح

 الارتباك.

 الإشراف على المقابلين: -2

لييى المقييابلين مهميية جييد هاميية للجهيية المسييؤولة وحتييى يحقييق تعتبيير عملييية الإشييراف ع

 : 1الإشراف أهدافه لابد من توافر مجموعة من الشروط

 أهداف الإشراف: -أ

ت للتعليميا التأكد من جمع البيانات المطلوبة عن  مفردات العينة ووحدات المعاينية طبقيا  -

 المعطاة للمقابلين.

 ادهم إليى بيأول عنيد جميع البيانيات الميدانيية وإرشيلفت نظر المقيابلين إليى أخطيائهم أولا -

 كيفية الحد منها.

ت معالجيية المشيياكل والصييعوبات التييي تواجييه المقييابلين وذلييك حتييى يييتم جمييع البيانييا  -

 المطلوبة بأقصى درجة ممكنة من الدقة والموضوعية.

 تقييم أداء المقابلين.  -

                                                
 1 د. صلاح الدين عبد الباقي , مرجع سابق , ص ص 230-220
 1 د. محي الدين الازهري , مرجع سابق , ص 316 .



ي الأسيئلة...الخ لمراعياة ذليك في التعيرف عليى نيواحي الضيعف فيي مينهج البحيث وقيوائم -

 البحوث المستقبلية.

 صعوبات الإشراف: -ب 

 ة.الإنتاجي الأعمال التي يقوم بها المقابلون أكثر تنوعا وأقل تنميطا من أوجه النشاط - 

 عدم تفرغ المقابلين في كثير من الحالات وحيث أنهم يعملون لبعض الوقت. -

ليى حكم على كفاءة المقابلين من حييث الحصيول ععدم وجود معايير موضوعية تماما لل -

 البيانات بالدقة والموضوعية المطلوبين.

 خصائص المشرفين: -ج 

المسؤولية الموكلة الييه بكيل إخيلاص يجيب أن يتمتيع بمجموعية  حتى يؤدي المشرف     

 :1من الخصائص

 القدرة على التعامل مع الناس.  -

 دقة الملاحظة. -

 الغير. المقدرة على قيادة -

 الصراحة.  -

 عدم الخجل.  -

 الأمانة.-

 العدالة. -

 القدرة على مواجهة المشاكل والصعوبات بسرعة.  -

 طول الخبرة في البحوث.   -

 :1واجبات المشرف الميداني -د 

ل امج العميقوم المشرف الميداني بعقد اجتماع تمهيدي مع المقابلين للتعارف وتوزيع برن -

 كل منهم خلال فترة البحث.التفصيلي المحدد ل

 شيها معهيميوزع المشرف المييداني قيوائم الأسيئلة وقيوائم التعليميات عليى المقيابلين ويناق -

 للتأكد من فهمهم لها واقتناعهم بها.

مواعييد يتأكد المشرف الميداني من تواجد المقابلين في الأمياكن المخصصية لهيم وفيي ال  -

 المحددة لهم.

 هم.لام المقابلين بجمع البيانات من مفردات العينة المحددة يتأكد المشرف من قي  -

                                                
.في بعض الحالات يسمى المشرف بالمراقب الميداني  

 1 د.محمود صادق بازرعة , د.حسن احمد توفيق , مرجع سابق , ص 189 .
 1 د . محمود صادق بازرعة , د. حسن احمد توفيق , مرجع سابق , ص  189 



أثنياء  يتيولى المشيرف المييداني معالجية المشياكل والصيعوبات التيي قيد تواجيه المقيابلين  -

 قيامهم بجمع البيانات من الميدان. 

دد بل يوضح عتسلم قوائم الأسئلة من المقابلين في نهاية اليوم مرفقة بتقرير عن  كل مقا  -

وأسيباب  المقابلات التي قام بها كل منهم وعدد الحالات التي رفض فيها المبحيوث الإجابية

 الرفض والمشاكل والصعوبات التي واجهته وكيفية تصرفه فيها.

 المراجعة المكتبية للقوائم:  -ه

 :1تهدف هذه المراجعة إلى تحقيق كل مما يلي     

 التيي تيم قة وصيادرة فعيلا مين مفيردات العينيةالتأكد من أن الإجابات الواردة بالقوائم صاد

 اختيارها من قبل.

 التأكد من أن الإجابات كاملة على جميع الأسئلة الواردة في القائمة. 

 التأكد من تناسق الإجابات وعدم وجود تناقض بينها في نفس القائمة.

تها صيياغالتأكد من وضوح الإجابات الخاصة بالأسيئلة المفتوحية. وقيد يتطليب ذليك إعيادة 

وتلخيصييها بشييرط ألا يييؤدي ذلييك إلييى المييس بمييا يقصييده المبحييوث وإلا كييان هنيياك خطييأ 

 التحيز.

ائم وزن...اليخ( بحييث تكييون متماثلية فيي جمييع قييو -زمنيية -توحييد وحيدات القيياس )نقدييية

 الأسئلة تسهيلا لتبويب وتحليل المعلومات والبيانات فيما بعد.

 ة الواردة في القائمة.تصحيح الأخطاء الإملائية  واللغوي

 مكافأة المقابلين:   -3

 :1هناك عدة طرق يمكن إتباعها في مكافأة المقابلين على النحو التالي     

 المكافأة حسب القائمة: -أ

ى نيوع تحدد المكافيأة عليى أسياس القائمية الواحيدة المسيتوفاة وتتوقيف فئية القائمية علي

 ع أو منيييتج أو مسييتهلك( طييول قائميييةالمقابليية )متعمقيية أو نمطييية( نيييوع المبحييوث )مييوز

 الأسئلة...الخ.      

 المكافأة حسب يوم العمل: -ب

لبيا ميا وهنا يتم تحديد المكافأة على أسياس مبليغ محيدد لكيل ييوم مين أييام العميل. وغا

حصيل عليى تحدد جهة البحث الحد الأدنى لعدد القوائم التي يجب على المقابل اسيتيفاؤها لي

 مكافأة اليوم كاملة.

                                                
 1 د.حسن احمد توفيق , بحوث التسويق , التعليم المفتوح , جامعة القاهرة , 1994 , ص 190
 1 د.حسن احمد توفيق , مرجع سابق ص 191 .



كثير من الحالات ييتم دفيع مكافيآت تشيجيعية إضيافية للمقيابلين كحيوافز تتوقيف  وفي

 :2على ما يلي

 عدد القوائم المستوفاة بالكامل.  -

 الوضوح والدقة في جمع البيانات المطلوبة.  -

 مدى الالتزام بالمواعيد المحددة للقيام بجمع البيانات.   -

 مج التدريب المخصصة لهم.تنفيذ التعليمات المعطاة لهم وحضور برا -

آت. ومين وبطبيعة الحال يتم دفع مصياريف الانتقيال والإقامية بالإضيافة إليى هيذه المكافي   

لقيميية المهييم أن يفهييم المقابييل قبييل قيامييه بعملييه كافيية المعلومييات عيين المكافييآت ميين حيييث ا

أن وة وتوقيت الدفع ومعايير الحكيم عليى القيوائم التيي سيحصيل عليى أساسيها عليى المكافيأ

لجيودة( يفهم أن المكافأة تدفع عليى أسياس جيودة العميل اليذي يقيوم بيه )ميع تحدييد معيايير ا

 وليس على أساس عدد القوائم التي يستوفيها. 

 الميدان: نالأجهزة الإلكترونية وجمع البيانات م ثانيا :

 ما هية هذه الأجهزة:  -1

ل ت حيث يحمقابلين الى جمع البياناالولايات المتحدة الأمريكية في الاستغناء عن ال عمدت

يبيه محل كل منهم جهاز إلكتروني يشبه جهياز التلفزييون ليه شاشية وأزرار بحييث ييتم ترك

ز أمام المبحوث بواسطة مندوب من جهة البحث بحيث يتركز عمله فقيط فيي تشيغيل الجهيا

 دون التدخل بأي شكل في المقابلة.

 خاصية بكيل بعد الآخر مع الإجابات البديلية الوتظهر الأسئلة على شاشة الجهاز سؤالا     

بته، سؤال ويختار المبحوث  الإجابة التي يراها عن طريق الضغط على الزر الخاص بإجا

جابيات وهكذا حتى يتم الانتهاء مين الإجابية عليى جمييع الأسيئلة. وتيتم مركزييا مراجعية الإ

 وكذلك ترميزها وجدولتها.

 :1مزايا هذه الطريقة -أ

 ود المقابل مما يعني قلة التحيز، وعدم حدوث غش المقابل.عدم وج -

 عدم القيام باختيار المقابلين وتدريبهم والإشراف عليهم ومكافآتهم. -

مييع جالقيييام بمراجعيية البيانييات والترميييز والجدوليية فييي نفييس الوقييت الييذي يييتم فيييه  -

 البيانات مما يِؤدي إلى توفير وقت القيام بالبحث الميداني. 

 :2يوب هذه الطريقةع -ب

                                                
  2 د.حسن احمد توفيق ,نفس  المرجع , نفس الصفحة 

 1 د. محمود صادق بازرعة , مرجع سابق , ص 182 
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 عدم إمكانية الاعتماد على الأسئلة المفتوحة. -

عييدم إمكانييية الاعتميياد علييى هييذه الطريقيية فييي حاليية عييدم إلمييام المبحييوث بييالقراءة  -

 والكتابة.

صيييعوبة نقيييل هيييذه الاجهيييزة مييين مكيييان اليييى اخييير بالاظافييية اليييى مشيييكلة انقطييياع  -     

 التيارالكهربائي .

 :ز وجدولة وتحليل وتفسير البياناتترمي المبحث الثامن :

 :  ترميز البيانات:اولا 

يقصد بترميز البيانات إعطاء رموز معينة غالبا ما تكون في شيكل أعيداد وأرقيام لإجابيات 

المبحييوثين علييى الأسييئلة المتحصييل عليهييا حتييى تييتم جدوليية البيانييات آليييا أو عيين طريييق 

يتطلب ترميز البيانات إعداد مجموعيات الحاسبات الإلكترونية بعد ذلك بسرعة وسهولة، و

أو فئييات نوعييية تصيينف علييى أساسييها الإجابييات الييواردة فييي القييوائم بالنسييبة للسييؤال، وقييد 

تتألف هذه المجموعات من عدد من الإجابات أو فئات السن أو الدخل...الخ. ويجيب تحدييد 

لإجابييات معنييى كييل مجموعيية تحديييدا واضييحا وإعطيياء رمييز معييين لكييل منهمييا ثييم توزيييع ا

المتحصييل عليهييا فييي قييوائم الأسييئلة بالنسييبة لكييل سييؤال علييى كييل ميين هييذه المجموعييات أو 

 الفئات حسب مدى انتمائها لها.

 

 جدولة البيانات: ثانيا :

إن عملييية الجدوليية اليدوييية والآلييية لا تييتم بالسييرعة والسييهولة إلا بعييد أن يييتم ترميييز      

ميييا تكيييون فيييي شيييكل أعيييداد أو أرقيييام لإجابيييات  البيانيييات أو إعطائهيييا رميييوز معينييية غالبيييا

المبحوثين على الأسئلة المتحصل عليها في القائمة إذ أن جدولة البيانات تهيدف إليى تنظييم 

وعييرض البيانييات التييي تييم جمعهييا بشييكل مفهييوم بحيييث يمكيين للباحييث سييهولة دراسييتها 

 النتائج منها. وتحليلها, واكتشاف العلاقات والارتباطات, الجوهرية بينها, واستخلاص

 أهمية جدولة البيانات:  ثالثا :

برز أهمية جدولة البيانات في بحوث التسويق نظرا لتعذر تحليكل البيانكات التكي يكتم ت     

 جمعها من كل مفردة من مفردات العينة أو مجتمع البحث على حده.

سيئلة بالنسيبة ومن ثم, تبدو أهمية تجمييع البيانيات المتحصيل عليهيا فيي جمييع قيوائم الأ     

لكل سؤال على حده أو مجموعات من الأسئلة معا حتى يسهل تحليلها واسيتخلاص النتيائج 

منها. ويتطلب ذلك تصنيف هذه البيانات إلى مجموعات تتماثل مفردات كل منها من حييث 



الخصائص كدرجة اليتعلم والمهنية أو الآراء والاتجاهيات كتفضييل قيراءة الكتيب. أو فئيات 

  البيانات الكمية كالدخل والسن وقمة المبيعات والمخزون...الخ وهي خاصة ب

ي جيداول فيوبعد أن يتم تفريغ الإجابات المتحصيل عليهيا فيي قيوائم الأسيئلة المسيتوفاة      

خاصة حسب المجموعات أو الفئات التيي تيم تحدييدها مين قبيل وحسياب الإجابيات فيي كيل 

ل فيي تحليي ة الميادة الأوليية التيي يعتميد عليهيامجموعة أو فئة فيان هيذه الجيداول تعيد  بمثابي

ا ميين البيانييات واسييتخلاص النتييائج منهييا نظييرا لأنهييا تشييمل جميييع البيانييات التييي تييم جمعهيي

 مفردات العينة.

 الجدولة اليدوية والآلية للبيانات:  رابعا:

  الجدولة اليدوية: -1

فئييات المجموعييات أو ال تتطلييب الجدوليية اليدوييية فييرز قييوائم الأسييئلة وتصيينيفها حسييب     

ر المختلفة الخاصة بكل سؤال على حده, ثيم حسياب عيدد القيوائم فيي كيل مجموعية. وتتكير

 .ةنفس هذه العملية بالنسبة لجميع الاجوبة المتحصل عليها في قائمة الأسئل

 الجدولة الآلية: -2

بة لكيل سيؤال أو أما في حالة الجدولة الآلية, فيجب أولا ترجمة البيانيات اليواردة بالنسي     

 أسييطوانات ( إلييى بطاقييات أو فمجموعيية أسييئلة فييي القائميية إلييى رمييوز ) أرقييام أو حييرو

شرائط, ثم يتم فرزها وحسابها)عدها( بعد ذلك آليا حسيب المجموعيات أو الفئيات الخاصية 

 بكل سؤال وتستخدم الحاسبات الآلية في ذلك.

 استخدامات الجدولة اليدوية والجدولة الآلية: -3

سييوف نقييوم بييإبراز متييى يييتم اسييتخدام كييل ميين الجدوليية اليدوييية والآلييية حسييب الجييدول    

 التالي:

 

 

                                                
                                                                                                                    :مثلا يتم تقسيم السن إلى الفئات التالية.  

لمهم أن يتم تحديد بدء ونهاية كل فئة تحديدا واضحا دقيقا. فمثلا لا يجب ان سنة فأكثر ومن ا 40سنة,  40سنة لأقل من 30سنة, من  30أقل من 

سنة إلا إذا تم تقريبها للفئة التي تبدأ من  39.5نظرا لعدم إمكانية تفريغ الإجابات الخاصة ب  39إلى  40ومن  39إلى 30تكون هناك فئة من 
                                                                                              سنة.                                                 40



 (: استخدمات الجدولة اليدوية والآلية  5جدول رقم)

 الاستخدامات الجدولة الآلية الجدولة اليدوية

 قليل

 قليل

 لا

 قليل

 كبير

 كبير

 نعم

 كبير

 عدد قائمة الأسئلة

 واحدةعدد الأسئلة في القائمة ال

 الرغبة في تخزين البيانات للمستقبل

 عدد التبويبات المتداخلة

 إعداد الطالبمصدر: 

 تبعيت  فيياويتم التركيز في هذا الجزء على الجدولة اليدوية لكونها هيي الطريقية التيي     

 إعدادنا لهذا البحث.

 

 طرق الجدولة اليدوية: -

 ند القيام بالجدولة اليدوية للبيانات:ا عمناك طريقتان بديلتان يمكن إتباع احدهه     

فييرز وتصيينيف قييوائم الأسييئلة إلييى المجموعييات أو الفئييات التييي سييبق تحديييدها بالنسييبة   -أ

ه لإجابات كيل سيؤال عليى حيده, ثيم حسياب عيدد القيوائم فيي كيل مجموعية وييتم تكيرار هيذ

 العملية بالنسبة لكل سؤال.

الأسئلة واحدة بعيد الأخيرى بالنسيبة لجمييع تفريغ الإجابات المتحصل عليها في قوائم  -ب 

 الأسئلة المتحصل عليها وذلك حسب المجموعات أو الفئات التي سبق تحديدها من قبل.

وفي الحالتين السابقتين, يتم تفريغ الإجابات على أسياس وضيع خيط رأسيي لكيل إجابية      

م تجميع خمس خطوط تنتمي إلى المجموعة أو الفئة من المجموعات أو الفئات المحددة ويت

رأسية معا في حزمة واحدة وذلك بأن يوضع كل خيط رأسيي خيامس ميائلا عليى الخطيوط 

الأربعة الأولى. ثم يتم حساب  عدد الحزم الموجودة أمام كل مجموعة أو فئية لتحدييد عيدد 

 الإجابات والنسبة المئوية لعدد الإجابات في كل منها.

 ير البيانات:تحليل وتفس خامسا :

لا شك أن جمع البيانات الميدانية لا يمثل نهايية المطياف بالنسيبة 

للباحييث، حيييث لا قيميية لهييذه البيانييات الخييام بييدون تصيينيفها وتحليلهييا 

     

     

     



وتفسيييرها واسييتخلاص النتييائج. ولييذلك فجميييع البيانييات التييي يحصييل عليهييا الباحييث ميين 

لا قيمييية لهيييا إلا إذا قيييام الباحيييث  المصيييادر المختلفييية وباسيييتخدامه لأدوات مختلفييية تصيييبح

   77بتحليلها وتفسيرها

يسييعى أساسييا إلييى حييل المشييكلات التييي تواجييه  التسييويق بحييوثإن جانبييا كبيييرا ميين 

مير بهيا المؤسسة في نشاطها التسويقي. وقد استعرضنا حتى الآن المراحل المختلفة التيي ي

لازمية مين م تجمييع البيانيات المنذ بدايته كفكرة أو ملاحظة عابرة إلى أن يت التسويق بحث

 السوق فعلا من خلال العمل الميداني.

حددا إذ ولكن مجرد تجميع كم هائل من البيانات لا يعني في حد ذاته ولا يخدم هدفا م

 لتسيويقا بحيثأن البيانات الصماء لا معنى لها. إذن يواجه الباحث المرحلة الأساسيية فيي 

أساسا  يعها وتفسيرها واستخلاص نتائج محددة تصلحوهي تحليل تلك البيانات التي تم تجم

سة وفي لتقديم توصيات يتم على أساسها رسم السياسات واتخاذ القرارات التسويقية للمؤس

هميية كيل غالب الأحيان تنقسم عمليات التحلييل والتفسيير إليى عمليتيين منفصيلتين تأكييدا لأ

 من عنصري التحليل والتفسير.

لييل والتفسيير للبيانييات وتأخيذ شيكلا روتينييا وآلييا فيي أغلييب العمليية الأوليى هيي التح

الأحيان، وبانتهاء هذه العملية الأولى ينتقل الباحث إلى درجة أعليى مين التحلييل والتفسيير 

حيث يتطليب الأمير اسيتخدام الحكيم الشخصيي والتقيدير والحيذر وعيدم إهميال أي معلومية 

 .78والقدرة على الابتكار والتخيل

. عب أن نفصل بين التحليل من ناحيية وبيين التفسيير مين ناحيية أخيرىولعله من الص

ن الهيدف إوعملية التحليل تعني دراسة البيانات من خلال تفصيلها إلى أجزائها الأساسيية. 

تحلييل هو تنظيم البيانيات فيي شيكل متكاميل ليه معنيى. إن ال التسويق بحوثمن التحليل في 

ة عين هيذا المشيكل؟ مين ناحيية أخيرى فيإن عمليي عادة يجيب على السؤال ماذا تعرف الأن

 التفسير تجيب على سؤالين إضافيين هما:

 ما معنى المعلومات التي نعرفها؟  -

 ماذا يجب علينا عمله إزاء هذه المعرفة؟  -

وعليى ذلييك نسييتطيع توضيييح العلاقيية بيين التحليييل والتفسييير علييى أن التحليييل يرسييى 

طي الفرصة لبدء عملية التفسير، إلا أن محاولة التفسير الأساس للتفسير. وانهاء التحليل يع

قييد تثييير أسييئلة إضييافية تحتيياج إلييى مزيييد ميين التحليييل وكييذا يسييتمر الباحييث فييي دورة تبييدأ 
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بالتحليل إلى التفسير ثم التحليل والتفسير مرة أخرى إليى أن يصيل إليى مسيتوى مين الفهيم 

حث مناسبا لأهدافيه. وعمليتيي التحلييل والإدراك لطبيعة المشكلة موضع البحث يعتبره البا

والتفسير تتأثران إلى حد بعييد بطبيعية الهيدف مين الدراسية، طريقية وأسيلوب البحيث التيي 

اتبعت في تجميع البيانات، وأنواع البيانات التي تم تجميعها فعلا. إن أولى مراحيل التحلييل 

لتحلييل الملائمية. إن تبدأ حقيقة مع تخطيط البحث حيث تحدد الخطية الموضيوعة أسياليب ا

الباحث حين يخطط الدراسة التسويقية إنما ينظر إلى الأميام محياولا تحدييد أنيواع البيانيات 

التي يأمل في الحصيول عليهيا ومين خيلال تليك الصيورة التيي يكونهيا فيي ذهنيه يعيود ميرة 

 أخرى إلى تكوين إطار عام للتحليل والتفسير.

كيي يبيدأ لنتظر حتيى إتميام عمليية جميع البيانيات إن ما نريد تأكيده هنا أن الباحث لا ي

 .في التحليل ولكنه يشرع في عملية التحليل منذ بداية التفكير في البحث وتخطيطه

لا شييك أن لكييل باحييث تسييويق أسييلوبه الخيياص فييي تخطيييط البحييث وتحليييل بياناتييه 

 :1اوتفسيرها، إلا أن هناك عدد من الخطوات المنطقية التي يمكن لأي باحث اتباعه

فييه فييي تحليييل البيانييات هييي إعييادة مراجعيية تحديييد مشييكلة البحييث وأهدا الخطككوة الأولككى -

 يير التييالرئيسية. وتلك الخطوة رغم أنها تبدو غير ضرورية إلا أنها تحدد الأسيس والمعيا

 سيييتم علييى أساسييها التحليييل والتييي تحييدد اتجاهييات التفسييير ميين ناحييية أخييرى. ففييي بعييض

اص القيييائمين بالتحلييييل والتفسيييير يختلفيييون عييين الشييييخص )أو الأحييييان نجيييد أن الأشيييخ

 الأشييخاص( الييذين تولييوا تحديييد المشييكلة موضييع الدراسيية والأهييداف التييي تبغييي الوصييول

بالتيالي وإليها. لذلك فإن عملية المراجعة تلك تساعد على توضيح الصورة وتأكيد الأهداف 

راسة نفيذ الدتما أنه يحدث كثيرا أثناء تؤثر في اختيار أساليب التحليل واتجاهات التفسير. ك

عييية التسييويقية أن يتغييير اتجييياه البحييث أو موضيييع التركيييز ليييذلك لا بييد مييين عملييية المراج

ل بالتحليي باعتبارها وسيلة لتأكيد الأهداف المطلوب الوصول إليهيا وتوجييه أنظيار القيائمين

 إلى مواطن التركيز التي ينبغي أن تحظى باهتمامهم.

فيي عمليية التحلييل والتفسيير هيي مراجعية كيل البيانيات التيي تيم تجميعهيا  ثانيةالخطوة ال -

أثناء الدراسة وتصنيفها من حيث درجة اتصالها بأهداف الدراسة وطبيعة المشيكلة موضيع 

الدراسة. ولا شك أننا ندرك جميعا ضرورة هيذه الخطيوة حييث ييتم تجمييع بيانيات متفاوتية 

راسيية لييذلك فإنييه قبييل بييذل أي جهييد أو نفقيية فييي التحليييل الأهمييية والدقيية خييلال إجييراء أي د

وتفسير تلك البيانات، لا بد من مراجعتها لاستبعاد ذلك الجزء الذي لا يفيد الدراسة حيث لا 
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يتصييل بطريقيية واضييحة بالمشييكلة موضييع البحييث. إن اسييتبعاد المعلومييات الزائييدة أو غييير 

 حديد المشكلة وأهداف البحث.المتصلة بموضوع البحث يتوقف قطعا على الدقة في ت

ضيوع بعد ذلك يستطيع الباحث التركييز عليى دراسية البيانيات والمعلوميات المتصيلة بمو -

لة البحث محاولا التوصل إلى اكتشاف أية علاقيات معنويية تتصيل بهيدف الدراسية والمشيك

. موضع البحث ولا شك أن هذه الخطوة هي أهم وأخطير مراحيل عمليية التحلييل والتفسيير

عد عليى ن هذه الخطوة تهتم باستنتاج القيدر الكيافي مين المعلوميات ذات المعنيى التيي تسياإ

 حل المشكلة أو فهم الظاهرة.

إن هذه الخطيوة يمكين النظير إليهيا عليى أنهيا محاولية لاختبيار صيحة الفيروض التيي 

سبق تحديدها في مرحلية سيابقة مين مراحيل الدراسية التسيويقية. فليوفرض أن البحيث كيان 

قا باكتشاف أسباب انخفاض مبيعات منتج معين مين الأوانيي المنزليية، فقيد يكيون ليذلك متعل

 :1عدة فروض لتفسير هذه الظاهرة منها

 أن أسعار هذا المنتج أعلى من مثيلاتها في السوق. -

 أن الألوان المتاحة منها لا تلقى إعجاب المستهلكين. -

أسييعار الأجهييزة المنافسيية  وعلييى هييذا فييإن الباحييث حيييث تجمعييت لديييه بيانييات عيين

لباحيث ايسيتطيع أن يسيتنتج ميا إذا كيان السيعر عياملا ميؤثرا أم لا. بينفس الطريقية يسيتطيع 

 التحقق من صحة الفروض الأخرى.

ة يل مختلفالخطوة التالية هي تكوين مجموعات جديدة من البيانات أو استخدام أساليب تحل -

لخطوة يار فروض جديدة. والفارق بين هذه افي محاولة التوصل إلى علاقات معنوية أواخت

 التيي تيم والخطوة السابقة أن الباحث في الخطوة السابقة كيان يركيز اهتماميه عليى البيانيات

ديييدة ججمعهييا طبقييا لخطيية الدراسيية الأصييلية. وأثنيياء عملييية التحليييل الأولييى فييإن اتجاهييات 

 ناته بطرق مختلفة.للتحليل وآفاق أوسع للحركة تتضح أمامه تدعوه إلى تشكيل بيا

تلفية وفي هذه المرحلة الجديدة قد يبيدأ الباحيث تحلييل أرقيام المبيعيات عليى أسيس مخ

دلا مين عما سبق استخدامه، أو يبدأ في النظر إلى صفات المسيتهلكين مين زواييا مختلفية فبي

عمير التركيز على عامل الدخل قيد يجيد نفسيه متجهيا إليى تقسييم المسيتهلكين حسيب فئيات ال

 دو له أن العمر له تأثير أقوى على المبيعات من عامل الدخل.حيث يب

بعد الخطوات السابقة يجد الباحيث نفسيه فيي موقيف يسيتدعي إعيادة النظير فيميا لدييه مين  -

بيانات لاكتشاف النتيائج غيير المتوقعية المتعلقية بالمشيكلة الأصيلية, أو أي مشياكل تسيويقية 
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توقع مثل هيذه النتيائج غيير المتوقعية فيي كيل  أخرى تهم المؤسسة وليس هناك ما يدعو إلى

 حالة ولكننا نلفت النظر إلى أهمية تنبه الباحث إلى احتمال حدوثها.

تجميييع كييل الحقييائق والمعلومييات المتاحيية ميين عملييية التحليييل فييي محاوليية للوصييول إلييى  -

تييت تفسير سليم للظاهرة. إن عملية التحليل حتى هيذه الخطيوة كانيت عبيارة عين تقسييم وتف

والآن يرييد الباحييث أن يضييع تلييك الأجييزاء جنبييا إلييى جنييب مييرة أخييرى حتييى تتشييكل منهييا 

صورة واضحة لحقيقة الظاهرة موضع البحث. وبعد أن تتم عملية تحلييل وتفسيير البيانيات 

وتصيبح الرؤييية واضييحة أمييام الباحيث، يلجييأ إلييى مرحليية تاليية وهييي كتابيية التقرييير وتقييديم 

 ولها في النقطة التالية. التوصيات التي سوف نتنا

  استخلاص النتائج وكتابة التقرير النهائي:  المبحث التاسع :

 استخلاص النتائج:  اولا :

بعيييد القييييام بتحلييييل البيانيييات واسيييتخلاص النتيييائج منهيييا، يقيييدم الباحيييث الاقتراحيييات      

مهم أن تكون والتوصيات اللازمة والملائمة لمعالجة المشكلة التي تواجه المؤسسة، ومن ال

هناك عدة بدائل لمواجهة ومعالجة المشكلة ميع تحلييل دقييق وموضيوعي للنتيائج المتوقعية 

والسلبية لكيل منهيا وذليك قبيل تقيديم التوصييات المقترحية  ةعن كل بديل والعوامل الإيجابي

لمعالجة المشكلة موضع البحث. وقد تكون التوصيات في شكل برنيامج عميل أو فيي شيكل 

 للتوزيع مثلا. نظام كنظام 

كما يجب أن يأخذ الباحث في حسبانه ظروف وطاقات المؤسسة التي يقوم بالبحث من      

أجلهييا والظييروف التييي سييوف تطبييق فيهييا هييذه التوصيييات والإمكانيييات البشييرية والمالييية 

للقائمين بيذلك حتيى يمكين الاطمئنيان عليى سيلامة تنفييذها. ويستحسين مشياركة مين سيوف 

قييرارات اللازميية للتنفيييذ وذلييك عنييد وضييع التوصيييات ضييمانا للاقتنيياع بهييا يقييوم باتخيياذ ال

 وتأييدها عند الموافقة على التقرير النهائي للباحث.

ويقييدم الباحييث نتييائج الدراسيية وتوصييياته فييي شييكل تقرييير نهييائي إلييى المسييؤولين فييي      

مسؤولين في الإدارة المؤسسة. ويعتبر التقرير النهائي بمثابة وسيلة اتصال بين الباحث وال

العلييييا وإدارة التسيييويق حسيييب تبعيييية جهييياز بحيييوث التسيييويق وذليييك لعيييرض البيانيييات 

والمعلومات التي تم تسجيلها وتحليلها والتوصيات التي توصل إليها الباحث عرضا منسيقا 

وواضحا ومفهوميا وبتسلسيل منطقيي، وسيوف نتطيرق بشييء مين التفصييل لكيل الجوانيب 

 قرير.     المتعلقة بكتابة الت

 كتابة التقرير النهائي:  ثانيا :



التقرير هو تقويم مكتوب يقدم للمؤسسة المعنية بيإجراء البحيث والبيانيات والمعلوميات      

بطريقيية موضييوعية، بعييد دراسيية وافييية لجوانييب المشييكلة أو الظيياهرة، ويبييرز المسييؤولية 

ل للمشيكلة، وهيو الميرآة ويحددها ويقدم المقترحيات والتوصييات التيي تسياعد فيي إيجياد حي

لجمييع الجهيود التيي يبيذلها الباحيث عنيد قياميه بيإجراء البحيث.ولا تكتميل مهميية  79العاكسية

الإعييداد  االباحيث إلا بعييد كتابيية التقريير النهييائي، ذلييك أن الخطييوات السيابقة التييي اسييتغرقه

رييير الفكييري والمييادي للبحييث تصييبح عديميية القيميية والأهمييية، إذا لييم تبييرز وتثبييت فييي تق

  80يعرضها بصورة منظمة، وتراعي فيه القواعد العلمية

بييرة ومميا لاشييك فييه أن مهميية كتابية التقرييير عسيييرة وصيعبة وتحتيياج إليى مهييارة وخ      

ح ب أن تمينليدى الكثييرين، كميا يجي رمعمقة بالكتابة، علما بأن مثل هذه الخاصية قد لا تتوف

معلوميات الانتهياء مين تحلييل البيانيات والوتعطي الوقت اللازم والكيافي، وأن تبيدأ بمجيرد 

 الميدانية واستخلاص النتائج.

 أهمية التقارير في المؤسسة: -1

 هيا. ليذلكإن المدير المسؤول يقوم بتحديد هدفه أو أهدافيه ويحياول الوصيول إليى تحقيق     

 يتوجب عليه عملية اتخاذ القرارات التي تنشر في جميع المستويات الإدارية.

قييق ا أو لتحلية اتخاذ القرار هي الاختيار بين أفضل البدائل المتاحة لحل مشكلة موعم     

 هدف ما.

دقيقية  وهذا الاختيار ينيتج عين دراسية للتقيارير المقدمية والتيي تحتيوي عليى معلوميات     

دم تساعده في الوصول إليى اتخياذ القيرار السيليم والصيحيح، وتجنيب احتميالات الفشيل )عي

 أ.التأكد( أو الخط

عتبارهييا إذن يمكيين القييول أن للتقييارير أهمييية كبيييرة فييي اسييتمرارية حييياة المؤسسيية، با     

لمؤسسة، االوسيلة التي تعتمد عليها في تقرير مختلف السياسات المؤدية إلى تنفيذ أغراض 

خيييلال ميييدها بالاقتراحيييات  نبالإضيييافة إليييى أنهيييا تسييياهم فيييي تحسيييين أداء المؤسسييية مييي

 دها في تجنب وتفادي المشاكل وإيجاد الحلول لها.    والتوصيات التي تساع

 :1المواصفات التي يجب أن يتمتع بها كاتب التقرير -2

يجب على مقدم التقرير أن يكون لديه الفكرة الكاملة عن المشكلة التي يقيوم بدراسيتها,      

بالإضييافة إلييى أنييه يجييب أن يكييون متخصصييا فييي نييوع المشييكلة, بمعنييى ان يكييون ملمييا 

بالموضوع من مختلف جوانبه حتى يستطيع تقديم افضل المقترحات   وعند كتابية التقريير 

                                                
  د. صلاح الشنواني، الإدارة التسويقية الحديثة المفهوم والاستراتيجية، مؤسسة شباب الجامعة القاهرة، 1996، ص 79.134

  مجلة العلوم الإنسانية، منشورات جامعة  قسنطينة ، عدد خاص، 1995، ص 80.53 
 1 فاطمة مروة يونس , الفنون التجارية, دار النهضة العربية , الاردن , 1994 , ص 24



يجييب عليييه الاسييتعانة بالبيانييات والإحصيياءات التييي تعتبيير حججييا قوييية مييع الإشييارة إلييى 

المراجع التي اضطر للرجوع إليها كما يجب أن يكون موضوعيا غير متحيز وأن يعرض 

منطقيييا إلييى جانييب أن يكتييب بأسييلوب بسيييط غييير مرصييع التقرييير بطريقيية منظميية تنظيمييا 

  81بمصطلحات تسويقية مبهمة

 الخطوات أو المراحل التي يشملها تحضير  تقرير البحث: -3

 : 1يتم تحضير التقرير وفق الخطة التالية

 تحديد هدف التقرير تبعا للأوامر: -أ

قيد تيأمر بات معينية، وقد تنص اللوائح عليى كتابية تقيارير روتينيية أو دوريية فيي مناسي     

تييي الإدارة كتابية تقريير حيول موضيوع معيين تبعييا لظيروف معينية إذ يجيب تحدييد الميدة ال

 كتب عنها لأنه قد يكتب وفقا لظروف معينة ووقت معين.

 تحديد خطة العمل: -ب

تقرييير إن أهييداف التقرييير هييي التييي تحييدد خطيية العمييل اللازميية التييي يعتمييدها كاتييب ال     

 قاط التيمل باختلاف عمل التقرير فخطة العمل تفيد التقرير في تحديد النوتختلف خطة الع

 يجب بحثها مما يعطي التقرير صورة أكمل وأكثر وضوحا وصدقا.

 تجميع وتنظيم وتحليل المعلومات: -ج   

 لييى تحديييدبعيد عملييية تجميييع البيانيات والمعلومييات التييي تعتبير نقطيية البداييية للتوصيل إ     

ميا طلوبة تأتي مرحلة تنظييم وترتييب هيذه المعلوميات عليى شيكل متسلسيل مالمعلومات الم

 يضاحية.إيضفي عليها القيمة كما يمكن أن يرافق التقرير جداول إحصائية أو رسوم بيانية 

م معيد وبعد ذلك تأتي مرحلة تحلييل هيذه المعلوميات وهيي المرحلية الأهيم ومين ثيم يقيو     

 ير.ات بعضها ببعض وبحسب علاقاتها بموضوع التقرالتقرير بإعادة ترتيبها بحسب علاق

 التوصيات والاقتراحات: -د

 تتراحيابعد مرحلة التحليل السابق للمعلوميات تيأتي مرحلية إعطياء التوصييات أو الاق     

إليهيا  لتي يقدمالتي يكون لها قيمة أكبر عندما ترقى إلى مرتبة القناعة لدى الجهة الإدارية ا

 لتيي تبنيين المطلوب من معد التقرير إبداء اليرأي فيجيب ذكير الأسيباب االتقرير أما إذا كا

 الرأي المستنتج.   

 عناصر التقرير:  -4

 المقدمة   -

                                                
  د. اوبرى ويلسن، اتجاهات جديدة في التسويق، الدار الدولية للنشر والتوزيع، ط الأولى، 1996، ص 81.92 
 1 فاطمة مروة يونس , مرجع سابق , ص25-24 



 الموضوع   -

 القسم الختامي   -

 بالإضافة إلى هذه العناصر الأساسية هناك عناصر ثانوية قد تشتمل عليها بعض التقارير 

 

 تعددة الصفحات.فهرس المحتويات للتقارير الم  -

 قائمة الاصطلاحات والرموز.  -

 قائمة المراجع التي استند إليها لكتابة التقرير. -

 شكر معد التقرير لكل الأشخاص الذين ساعدوه في إعداد التقرير. -

 مقدمة التقرير: -أ

قبل البدء في مقدمة التقرير يجب الإشارة إلى اسم المؤسسة التيي صيدر عنهيا التقريير      

أوراق خاصة ويكون اسم وعنوان المؤسسية بالإضيافة إليى ذكير رقيم  ىالتقرير عل ويكتب

 ىالتقرير وتاريخ تقديمه وموضوعه بشكل مختصر وبعدها تأتي مرحلة توجييه التقريير إلي

الجهية المختصية وبعيدها تبيدأ المقدمية بالإشيارة إليى الأمير الصيادر بكتابية التقريير ورقميه 

سيشييار لييه التقرييير واسييم الجهيية التييي سيييدفع إليهييا وتاريخييه وخلاصيية الموضييوع الييذي 

والغييرض ميين إعييداده ومصييادر المعلومييات والبيانييات التييي يصييحبها التقرييير أمييا إذا كييان 

 التقرير في عدة صفحات فيمكن عرض النتيجة بإيجاز في المقدمة.

 موضوع التقرير:  -ب

قيارئ مين قيراءة التقريير يستهل موضوع التقرير بالمعلومات الأساسيية التيي تمكين ال      

حيييث تييذكر الوقييائع والحقييائق بتسلسييلها الطبيعييي مييع ذكيير ارتباطهييا ببعضييها الييبعض مييع 

التحليل المنطقي لهذه الوقائع ويجب الملاحظة إلى أنيه يمكين تقسييم موضيوع التقريير إليى 

عدة أقسام وسيرد كيل موضيوع عليى حيدا ميع الانتقيادات والحليول اللازمية لكيل موضيوع 

 التقارير المتعددة الصفحات. خاصة في

 القسم الختامي : -ج

محتوياته تتراوح مابين عدة جمل وعدة صفحات فهو نتيجة وليس خلاصة فمن خلاله      

يقوم كاتب التقرير بسرد الحلول التي يقدمها والتي تتطابق مع ما ورد في الموضيوع وفيي 

قيد تحقيق فعيلا وينتهيي التقرييير النهايية لابيد مين أن يشيعر القيارئ بيأن الهيدف مين التقريير 

 التقرير لتحديد مسؤوليته عما ورد في هذا التقرير. ببتوقيع معد أو كات

 :أسلوب كتابة التقرير -5



يكتب ويحرر التقرير بواسطة أفراد مِؤهلين وعند الانتهاء منه يسلم لمسؤول الإدارة ليذلك 

والأسييلوب وأن يتحاشييى الكاتييب لابييد أن تتميييز كتابيية التقرييير بدقيية العبييارة وسييلامة اللغيية 

الجمييل الطويليية المعقييدة التييي قييد تضيييع المعنييى المطلييوب وعنييدما ترافييق التقرييير جييداول 

بيانييية إيضيياحية يجييب أن تييدون بأرقييام متسلسييلة أمييا إذا كييان التقرييير  مإحصييائية أو رسييو

عيدم هذا مما يسيمح ب  يجب أن يعقب بملخص يبرز أهم ما يحتويه التقرير الأصلي 1طويلا

 اصابة قارىء التقرير بالملل .

 1مميزات التقرير المثالي -6

أن يتضييييمن التقرييييير البيانييييات والمعلومييييات الدقيقيييية التييييي لا تسييييتدعي المزيييييد ميييين   -

 الاستفسارات.

 عدم إضافة بيانات أو معلومات زائدة عن الحاجة.  -

 الابتعاد عن تكرار المعلومات.  -

 ين الحقيقة الكاملة دون تحيز.يب 2أن يكون التقرير موضوعيا  -

 أن يستعمل كلمات دقيقة إلى أقصى حد ممكن.  -

 أن لا يناقش التقرير المشكلة بل يقترح حلا مقنعا لها.  -

 برنامج تحليل التقارير: -7

أصبح من الضروري إعداد برنامج يوضح الخطيوات اللازمية لتحلييل التقيارير وذليك      

 :3لتي يمكن أن نبرزها كالتاليلتحقيق مجموعة من الأهداف وا

 التعريف بالتقارير الزائدة. -

 دمج التقارير المكررة وتحديدها.  -

 تحديد التقارير التي يلزم إعادة ترتيبها أو تنسيقها.  -

 النظر إلى التقارير التي تحتاج إلى تبسيط.  -

 تحديد التقارير الجديدة المطلوب إعدادها.  -

ف والوقيييت المسيييتغرق فيييي إعيييداد وتوزييييع التقيييارير غيييير النظييير فيييي خفيييض التكيييالي  -

لمناسييبة االضيرورية وبالتييالي يييتم إعيداد دراسيية مقارنيية بييين التقيارير المقترحيية والتقييارير 

عائيد قرير والالحقيقية للت ةوالمطلوبة وكذلك توضيح أي تناقض بين العائد الحقيقي أو الفائد

 المطلوب منه أو المخطط للاستفادة منه.

 ك تتوافر للإدارة تقارير مترابطة ودقيقة في الوقت المناسب وبالشكل المناسب.  وبذل
                                                
 1 د. طاهر مرسي عطية , مرجع سابق ص 80 .

 1 فاطمة مروة يونس ,مرجع سابق ، ص 29. 

 2 د. عمار بوحوش , ومحمد ذنيبات , مناهج البحث العلمي , الاسس والاساليب , مكتبة المنار , الاردن , 1989 , ص 179 .

 3 فاطمة مروى يونس , مرجع سابق , ص 31 .
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 قائمة المراجع:

 المراجع باللغة العربية

ر , ابراهيم لطفي , اساليب وادوات البحث الاجتماعي , دار غريب للطباعة والنش – 1

. 1995الجزائر ,   

د. اوبرى ويلسن، اتجاهات جديدة في التسويق، الدار الدولية للنشر والتوزيع، الطبعة  -2

 .1995الأولى، القاهرة ,  

د. احمد عادل راشد , الاعلان , دار النهضة العربية للطباعة والنشر , بيروت , بدون  -3

 سنة نشر .

 .2001هضة العربية، القاهرة، د. توفيق محمد عبد المحسن، التسويق، دار الن -4

د. تيسر العجارمة و د.محمد عبد حسين أل فرج الطاني , نظام المعلومات التسويقية ,  -5

 . 2002دار مكتبة الحامد للنشر والتوزيع , الاردن , 



د. ثابت عبد الرحمان ادريس، بحوث التسويق، أساليب القياس والتحليل واختبار -6

.2003-2002قاهرة، الفروض، الدار الجامعية، ال  

د. حسين موسى راغب، مدخل الإستراتيجيات والنظم في ادارة التسويق، دار الهناء -7

. 1986للطباعة،القاهرة،   

.2000خالد الرازي وحمود السند، مبادئ التسويق الحديث، دار الميسرة عمان،   -8  

اعية، جامعة د. سمير نعيم أحمد، محاضرات في المنهج العلمي في البحوث الاجتم -9

 عين شمس، كلية الأداب، قسم الاجتماع، بدون دار نشر، بدون سنة نشر.    

د. صلاح مصطفى الفوال، مناهج البحث في العلوم الاجتماعية، دار غريب للطباعة، -10

.1982القاهرة،   

د. صلاح الشنواني , الادارة التسويقية الحديثة , المفهوم الاستراتيجية , مؤسسة  -11

. 1996الجامعة , مصر ,  شباب  

د. صلاح الدين عبد الباقي , الاتجاهات الحديثة في ادارة الموارد البشرية , دار  -12

. 2002الجامعة الجديدة للنشر , مصر ,   

د. عبد الكريم راضي الجبوري، العلاقات العامة فن وابداع، تطوير المؤسسة ونجاح -13
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	3- استخدامات الجدولة اليدوية والجدولة الآلية:
	سوف نقوم بإبراز متى يتم استخدام كل من الجدولة اليدوية والآلية حسب الجدول التالي:
	جدول رقم(5): استخدمات الجدولة اليدوية والآلية
	مصدر: إعداد الطالب

	- طرق الجدولة اليدوية:
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