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 مقدمة

وعلى آله  عبد اللهوالسلام على من لا نبي بعده، محمد بن  ة، والصلاالحمد لله وحده 

 وصحبه، وبعد:

تسعى المؤسسة العامة للتدريب التقني والمهني لتأهيل الكوادر الوطنية المدربة القادرة  

على شغل الوظائف التقنية والفنية والمهنية المتوفرة في سوق العمل، ويأتي هذا الاهتمام نتيجة 

من لدن قادة هذا الوطن التي تصب في مجملها نحو إيجاد وطن متكامل  للتوجهات السديدة

يعتمد ذاتياً على الله ثم على موارده وعلى قوة شبابه المسلح بالعلم والإيمان من أجل الاستمرار 

 لتصل بعون الله تعالى لمصاف الدول المتقدمة صناعياً. ؛قدماً في دفع عجلة التقدم التنموي

العامة لتصميم وتطوير المناهج خطوة إيجابية تتفق مع التجارب وقد خطت الإدارة  

الدولية المتقدمة في بناء البرامج التدريبية، وفق أساليب علمية حديثة تحاكي متطلبات سوق 

العمل بكافة تخصصاته لتلبي متطلباته ، وقد تمثلت هذه الخطوة في مشروع إعداد المعايير 

زة الأساسية في بناء البرامج التدريبية، إذ تعتمد المعايير في المهنية الوطنية الذي يمثل الركي

بنائها على تشكيل لجان تخصصية تمثل سوق العمل والمؤسسة العامة للتدريب التقني والمهني 

بحيث تتوافق الرؤية العلمية مع الواقع العملي الذي تفرضه متطلبات سوق العمل، لتخرج هذه 

لة لبرنامج تدريبي أكثر التصاقاً بسوق العمل، وأكثر واقعية اللجان في النهاية بنظرة متكام

 في تحقيق متطلباته الأساسية.

بحوث التسويق" لمتدربي تخصص " تسويق" للكليات  وتتناول هذه الحقيبة التدريبية " 

 التقنية موضوعات حيوية تتناول كيفية اكتساب المهارات اللازمة لهذا التخصص.

لتصميم وتطوير المناهج وهي تضع بين يديك هذه الحقيبة التدريبية تأمل والإدارة العامة  

مباشر في تأصيل المهارات الضرورية اللازمة، بأسلوب  أن تسهم بشكلٍ من الله عز وجلّ

مبسط يخلو من التعقيد، مدعم بالتطبيقات والأشكال التي تدعم عملية اكتساب هذه 

 المهارات. 
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 تمهيد

  إلىحاجةة  علةها في  تج شةديدة التنةاف ،   بيئةة  في اليوم الأعمال عالم في المؤسسات مختلف تعيش

 مةن  تتخةذ  أن القةرارات  لهةذه  يمكةن  ولا.  التسةويقية  سةااتجياتها إ تخةص  مناسبة قرارات اتخاذ

 لةةد  الرضةةا حالةةة بتحقيةةق تتعلةةق الةةتي هةةي القةةرارات وأهةةم. عليهةةا تبنةةى معلومةةات تةةوفر دون

مةن   المسةتهلك  فيةه  يرغةب  مةا  لمعرفةة  وسةيلة  هنةا   تكةون  أن ولابةد   منتجاتهةا،  عن المستهلكين

 الةةتي المعلومةةة يةةوفر الةةذي التسةةويقي البحةةث خةةلال مةةن يتحقةةق وهةةذا ،منةةافع توفرهةةا المنتجةةات 

بأهميةة البحةث التسةويقي لةد  الكةثير      الةوعي   تزايد وقد. الحصول عليها إلى المؤسسات تسعى

 التسةةويقية البحةةوث جراءإبةة الاهتمةةاممةةن مؤسسةةات الأعمةةال في الوقةةت الةةراهن، كمةةا تزايةةد     

تلةك البحةوث ومنهةا اسةتخدام      إجةراء التقنيةة الةتي تهسةهل     اسةتخدام التقدم الكبير في  مع خاصة

الةبرامج المسةتخدمة    تةوفر نانت( في جمع ونشةر البيانةات والمعلومةات و   الشبكة العنكبوتية ) الإ

، وكةذلك تطةور وانتشةار بةرامج عةرئ نتةائج الأبحةاث التسةويقية         في تحليل البيانات التسةويقية 

 أسةةئلة علةةى الإجابةةة طلةةب إلى يومةةاً يتعةةرئ لم حةةدأ فينةةا يكةةون لا أن روينةةدهوكتابةةة التقةةارير. 

 و. نانةت والإ الشةراء  وأمةاكن  والنشةرات  الصةحف  خةلال  مةن  أو الأسةواق  في سةواء  منتجاً تخص

 تقنيةات  تسةتدعي  بةل  سةهلة  مهمةة  لةي   المسةتهلك  يطلبةه  مةا  مه ة فتَ أن البةال  عةن  يغيب لا أن ينبغي

 عةن  يعةبر  أن يسةتطيع  لا المستهلك وأن خاصة الصحيحة المعلومة على الحصول جلأ من مبتكرة

 أن يجةب  كمةا . ذلةك  استكشةاف  يه التسويقي البحث ووظيفة.  تماماً عنها يبحث التي المنافع

 إدارات عةن  ولا ، الأخةر   التسةويقية  الوظةائف  عةن  منفصةلة  غةير  وظيفةة  التسةويقي  البحث نعتبر

 العمةل  لاسةتمرار  سةا  يعتةبر ذلةك أ  و. معهةا  ةمتكامل بل التنظيمي هيكلها فيالأعمال  مؤسسة

             .التسويقية البحوث أقسام في العاملين لد  ألابتكاري البحثي

 كةل  عةرئ  وسةيتم  الموضةوع  هةذا  حةول  ساسةيات لأوا المبةاد   التسةويق  بحةوث  مقةرر  في سنتناول

 :التالية الوحدات خلال من ذلك

 ،عامةة  كمقدمةة  التسويقية بالبحوث المتعلقة والمواضيع المفاهيم أهم سنعرئ الأولى الوحدة في

 التسةويقية  المعلومةات  نظةام  عناصةر  واسةتعرائ  التسةويقية  البحةوث  تعريف على الاكيز وسيتم

 وأخةيراً  الإداريوتنظيمةه   أخلاقياتةه أهمية البحث التسويقي ومجالاته ومحدداتةه و   نستعرئ ثم

للمنهج العلمي. وستكون الوحةدة الثانيةة مخصصةة لعةرئ      نتناول أنواع البحوث التسويقية وفقاً

مع الاكيز على مرحلة تحديد المشكلة  باختصارمراحل عملية البحث التسويقي التي ستقدم 

نجاز أي بحث تسويقي جيد. أما الوحدة الثالثةة فسةتقوم   إفي  الأسا التسويقية باعتبارها حجر 

كل الذي يحقق هةدف البحةث. ويكةون موضةوع     بعرئ الكيفية التي يعد فيها الاستبيان بالش
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 وأساسةةهاالوحةدة الرابعةةة طةةرق جمةةع المعلومةةات المسةةتخدمة في البحةةث التسةةويقي. مفهةةوم العينةةة  

تحديةةد و حسةةاب حجمهةةا سةةيكون موضةةوع الوحةةدة الخامسةةة. أمةةا الوحةةدة       النظةةري وكيفيةةة 

ن موضةوع تجهيةز   السادسة فستتناول معدل الردود على الاستبيان وسبل رفعةه، في حةين سةيكو   

البيانات هو مادة الوحدة السابعة. الوحدة الثامنةة سةتختص بأسةاليب تحليةل البيانةات وسةتعرئ       

عةةن  لعةةرئ وتلخةةيص البيانةةات. أمةةا الوحةةدة التاسةةعة فسةةتقدم دلةةيلاً     الإحصةةائيةبعةةا الطةةرق  

عامةة   بإرشةادات تمهةد الوحةدة العاشةرة للتطبيةق العملةي       وأخةيراً كيفية كتابة التقرير النهائي. 

    تساعد المدرب على تعزيز مهارة البحث لد  المتدربين.                 
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 الوحدة الأولى

 ماهية بحوث التسويق

 أهم المواضيع  والمفاهيم المتعلقة بالبحوث التسويقية. لىعالتعرف الهدف العام: 

 وبكفاءة على أن: كمل هذه الوحدة يكون المتدرب قادراًعندما ته الأهداف التفصيلية:

 .يميز بين عناصر نظام المعلومات التسويقية-1

 .بحوث التسويق يميز ما بين دراسة السوق و-2

 .الإداريوتنظيمه  أخلاقياتهيفهم أهمية البحث التسويقي ومجالاته ومحدداته و  -3

   .للمنهج العلمي وث التسويقية وفقاًيصنف أنواع البح-4
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 مقدمة

تبنى  أنالتسويق بأن أي خطة تسويقية يراد لها النجاح لابد  لمباد فنا من خلال دراستنا عرَ

نفهم طبيعة  أنوجب علينا  أخر حالة  إلىنغير حالة قائمة  أنردنا أ وإذا، على معلومات جيدة

وتوقع الاحتمالات المستقبلية لها لابد من توفر معلومات الحالة الحالة القائمة، ولفهم تلك 

العمل في بيئة كالبيئة التسويقية التي يسودها في الغالب عامل المنافسة تعتمد  إنصحيحة. 

تصمم منتجاتها و تبني  أنلأي مؤسسة  يمكن ولاعلى معلومات السوق.  أساسيبشكل 

وتختار منافذ التوزيع وتجذب ولاء المستهلك و تؤس  لها  الأسعار وتنشئ الإعلانيةياساتها س

تملك معلومات عن زبائنها ومنافسيها. وتتولى بحوث التسويق تلك المهمة  أنمن دون  اًتجاري اًاسم

 المؤسسات بالمعلومات المناسبة حتى تستعين بها في اتخاذ قراراتها بصدد إداراتفي تزويد 

 كافة تلك العناصر التسويقية.

تعمل أغلب المؤسسات في ظل ظروف تتصف بالمخاطرة وعدم التأكد وخاصة  أخر من جهة 

 ،المستقبل غير معروف لنا لذا لا يمكن تجنب عدم التأكد نأفي المستقبل. ومن الواضح 

يدر  ومن خلال البحث التسويقي الذي . حساب عنصر المخاطرة تماماً لا يمكنكما 

البيئة  والوسطاء وعناصرالبيئة التسويقية كالمستهلكين والمنافسين والموردين  أطراف

الاقتصادية العامة كالتضخم والعمالة والنمو الاقتصادي تستطيع هذه المؤسسات تجنب 

  الكثير من المخاطر والتقليل من حالة عدم التأكد.

 البحوث التسويقية ودراسة السوق-أولًا

التسويقية دراسة مد  واسع من الأنشطة التسويقية. وتشكل دراسة السوق تتناول البحوث 

من البحوث التسويقية  للبحوث التسويقية دون التمييز بينهما جزءاً التي  يجعلها البعا مرادفاً

فدراسة السوق عادة ما تبحث في مشاكل  ،بين المصطلحين اًهنا  اختلاف أنرغم  الأعم

لى أي مد  تسد المنتجات الحالية والمستقبلية إكيف تلبي و السوق ومن أمثلة ذلك دراسة

بينها؟  موتفضيلا تهاحتياجات المستهلكين؟  وكيف يستخدمونها ومتى؟  وما مواقفهم منها 

 الاجتماعية والاقتصادية؟ المستهلكين وخلفياتهموما خصائص 

يتسع ليضم كافة  نهإنه يتضمن  مواضيع  دراسة السوق فأأما البحث التسويقي فعلاوة على 

بنظريات البحث العلمي وأساليبه ومن أمثلة ذلك دراسة السلو   الأنشطة التسويقية مستعيناً

التنافسي في السوق والخصائص السكانية للمستهلكين و تأثير التطور التكنولوجي على 

ر هذه توف إنثار التغيرات الاجتماعية على أنماط الاستهلا . آالمنافسة وعلى أذواق النا  و

في تخطيط المنتج  الأربعةالمعلومات تمكن المسوقين من تشكيل المنتج التسويقي بعناصره 

 وتسعيره واختيار أماكن وأساليب التوزيع وتنظيم الحملات الاويجية. 
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 تعريف بحوث التسويق-ثانياً

 انسياب إلىالتسويق تعريف التسويق بأنه يتعلق بالأنشطة التي تقود  مباد مر بنا في مقرر 

وتشمل تلك الأنشطة تخطيط المنتج المستهلك  إلىوأفكار، من المنتج وخدمات  المنتجات، سلعاً

حاجاته وهدف مؤسسة الأعمال  إشباعوتسعيره وتوزيعه وترويجه بما يحقق هدف المستهلك في 

هو البحث التسويقي  و آخر.تسويقي أو أي هدف  )الثمن( في الحصول على المقابل المادي سواءً

لبي حاجات أحد المصادر التي تزود المؤسسة، كما ذكرنا، بالمعلومات حول كيف ته

        المستهلك.

جمع وتسجيل وتحليل البيانات المتعلقة بمشاكل انتقال عملية  بأنهيهعرف البحث التسويقي  

 وهذا هو التعريف ،السلع والخدمات من المنتج إلى المستهلك الأخير أو المشاي الصناعي

 المختصر لبحوث التسويق.

نتةائج تسةاعد المؤسسةات علةى اتخةاذ قراراتهةا        إلى الغرئ من البحث التسةويقي هةو التوصةل    إن

ن: إفة  الأمريكيةة لجمعيةة التسةويق    تلك القرارات التي تهتم بحاجات المستهلك. ووفقةاً  وبالأخص

سةوق مةن   مةع المم وأو المجتمةع مةن جهةة    ي يربط ما بين المسةتهلك  هو النشاط الذ البحث التسويقي

مةةن خةةلال المعلومةةات.  وتسةةتخدم تلةةك المعلومةةات للتعةةرف علةةى الفةةر  والمشةةاكل       أخةةر جهةةة 

نجةاز التسةويقي و الفهةم    التسويقية وللقيام بالنشاطات التسويقية وتعديلةها و تقييمهةا ومتابعةة الإ   

 إلىيسةعى البحةث التسةويقي    . وفي سةبيل تحقيةق ذلةك    إداريةة التام للتسويق كمجموعةة عمليةات   

وإدارة ، بيانةةاتكمةةا يقةةوم بتصةةميم طةةرق جمةةع ال  ،ذكةةر مةةاتةةوفير المعلومةةات اللازمةةة لتحقيةةق  

           المختصةةةة الإدارة إلىعمليةةةة جمةةةع البيانةةةات وتحليةةةل النتةةةائج وتقةةةديمها مةةةع مضةةةامينها     وتنفيةةةذ

 ( 2004 الأمريكية) جمعية التسويق 

 نظم المعلومات التسويقية -ثالثاً

من نظم  تعتبر بحوث التسويق أحد مصادر المعلومات الهامة التي تشكل مع بقية المصادر

عين الذي يوفر المعلومات التي تحتاجها مؤسسات الأعمال في اتخاذ المعلومات التسويقية الَم

والمعدات ن العاملين عرف نظم المعلومات التسويقية بأنها الهيكل الذي يتكون مقراراتها. وته

الجهات التي  إلىيقوم بجمع ومعالجة وتحليل المعلومات و رفعها في الوقت المحدد و والأساليب

 القرارات. وسنستعرئ العناصر التي يتكون منها نظم المعلومات التسويقية: باتخاذتختص 

 (Internal Reports system)                                    نظام التقارير الداخلية  -1 

نشئها مؤسسة الأعمال داخلة في النظام وتشمل سجلات تحليل تعتبر كل السجلات التي ته
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والفواتير والمخزون وقوائم التجهيز ات والحسابات المالية وطلبالختامية الميزانيات والمبيعات 

 الاستلام وغيرها.                   

    (Marketing Intelligence Systemنظام الاستخبارات التسويقية ) -2

توفر لهم  تكون في متناول المديرينالتي الخاصة  ويتكون من مجموعة الوسائل والمصادر

وخاصة وضع المنافسة  المعلومات في كل يوم عمل عن التطورات الحاصلة في البيئة التسويقية

و  الإعلامكوسائل وحركات السوق. وتستقي استخبارات السوق معلوماتها من مصادر عدة 

الحكومية والغرف التجارية والدراسات  كالإداراتالتقارير التي تصدرها الهيئات المختصة 

 .الدوليةوحول المتغيرات الاقتصادية الوطنية 

 (Marketing Decision Support Systemنظام دعم القرار التسويقي   ) -3

 الإحصائيةتحليلها بواسطة الأساليب   يعرف بأنه عبارة عن بيانات متوفرة لد  المؤسسة جر

 والهدف من ذلك مساعدة المدير على صنع قراراته.

 (Marketing Research System) نظام البحث التسويقي-4

 الإدارةالنظم السابقة و يزود  متوفرة لد غير  عن معلومات تسويقيةوهو النظام الذي يبحث  

 بها لمساعدتها على اتخاذ القرارات وهو موضوع بحثنا في هذا المقرر. 

 أهمية البحوث التسويقية-رابعاً

يسةةتخدم طةةرق البحةةث العلمةةي للحصةةول علةةى نتةةائج      مخططةةاً يعتةةبر البحةةث التسةةويقي نشةةاطاً  

. الآخةرين دعمها بشواهد في واقع البيئة التسويقية و يمكن التحقق من صحتها من قبةل  يمكن 

مةةن قبةةل أفةةراد و   مقابةةل تطلةةبخدمةةة لهةةا  أنهةةاالبحةةث التسةةويقي علةةى   إلىننظةةر  أنوهنةةا لابةةد 

لابةةةد أن تتةةوفر الثقةةةة بةةةين الوكةةالات الةةةتي تقةةةدم خدمةةة البحةةةث التسةةةويقي     عليةةةه مؤسسةةات و 

ن اتخاذ القرارات التسةويقية يتطلةب تةوافر الكةثير مةن      إوالجهات التي تطلبها.  وكما ذكرنا ف

المنافسةين والبيئةة التسةويقية والةتي بصةفة عامةةة       المؤسسةة ونشةةاط تنوعةة عةن نشةاط    المعلومةات الم 

يوفرها البحث التسةويقي. وتتنةوع القةرارات بتنةوع المجةالات التسةويقية و مةن هةذه القةرارات: أي          

من المنتجات ينبغي تطويرها ؟ وكيف تعبأ وتغلف؟ وبأي سةعر تبةاع؟ وكيةف يةتم توزيعهةا؟ ومةن       

ومةةا خصةةائص المسةةتهلكين ؟ ومةةا المنةةافع الةةتي تعةةود علةةيهم مةةن اسةةتهلا        السةةوق المسةةتهدف؟ 

سةااتيجيات التسةويق يهةم مؤسسةات الأعمةال      إوضةع    ه في حالةة آخر فإنة  المنتجات؟.  ومن جانب

تجةاه طةرح المنتجةات الجديةدة في السةوق؟ ومةا        أفعةالهم تعرف مةاذا يقةدم المنافسةون؟ مةا ردود      نأ

ن منتجات المنافسين على منتجات مؤسسة معينة؟. ومةن الواضةح   الذي يجعل المستهلكين يفضلو

أنه بدون البحث التسويقي سيتعذر اتخاذ كثير من القرارات. ومن هنا سندر  سبب تخصةيص  

( المبةال  المنفقةة   1-1ويوضةح الجةدول )   ميزانيات كبيرة للبحث التسويقي.  عمالالأمؤسسات 
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، 2002الرئيسةة في عةةام   بأسةةواقه الم ممةثلاً مةن قبةل الشةةركات علةى البحةةث التسةويقي في العةة    

 الإنفةاق مةن حجةم    % تقريبةاً 20بية شكلت لوحدها نسةبة  وويتبين بأن الأسواق الأمريكية والأور

بمثةل تلةك الحصةة لمةا لهةذين السةوقين        الأسةواق تتمتع تلةك   أن طبيعيعلى بحوث التسويق. ومن ال

 الإفريقيةة  الأسةواق الشرق الوسط ومعها  أسواق تصاد العالمي. في المقابل لم تحظمن ثقل في الاق

هةا  % و يفسر ذلك تواضع حجم اقتصادياتها وقلة عدد الشركات فيها وصةغر أحجام 2بنسبة  إلا

 لقلة الاعتماد على البحث التسويقي.   مما يشكل أسباباً وثوضعف الميزانيات المخصصة للبح

         

أكبر الأسواق الستة 

 في العالم

على البحث  الإنفاق

 التسويقي

 ) ملايين الدولارات(

 معدل النمو % الحصة السوقية %

 004 44 110011 باوأور

 - 201 30 40124 الشمالية أمريكا

 201 14 40532 آسيا

 501 5 10700 اللاتينية أمريكا

و  الأوسطالشرق 

 أفريقيا

524 2 101 

 004 %100 320000 العالم

 

  2002في عام  الأمريكيةعلى البحث التسويقي بملايين الدولارات  الإنفاق 1-1جدول 

 European Society for Opinion and Marketing Research      (2010)المصدر:        

 

 البحث التسويقيمجالات -خامساً

 :للمجال الذي يدور البحث فيه يمكن تصنيف البحوث التسويقية وفقاً

 بحوث البيئة التسويقية ■

يعتبر هذا النوع من البحوث من أس  العمل التسويقي والقصد منه فهم البيئة التسويقية التي 

اختصار (، و الكلمة PRESTCOMضمنها، و يعد تحليل نموذج ) عمالالأتعمل مؤسسة 

التنظيمية للعناصر السياسية والقانونية  والاقتصادية و الاجتماعية والتكنولوجية والتنافسية و

 المحيط بها.  عمالالألكي تفهم المؤسسة مناخ  الأساسيوالسوقية، الشرط 

  

http://en.wikipedia.org/wiki/European_Society_for_Opinion_and_Marketing_Research
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 بحوث المنافسة ■

م منتجاتهمن خلال دراسة به منافسوها  تدر  مؤسسات الأعمال ما يقوم أنمن المهم 

 سااتيجياتهم التسويقية الحالية وما يتوقع منها في المستقبل.إو

 بحوث المنتج ■

و سهولة  الأداءم و لتصميالمنتج من وجهة نظر المستهلك كا إلىغالبا ما يركز البحث النظر 

 التعبئة والتغليف.ووالخصائص الفنية والمظهر  ودرجة الاعتمادية الاستعمال

 بحوث المستهلك ■

يتضمن البحث الاستهلاكي كل ما يتعلق بسلو  المستهلك أي كيفية اتخاذه قرار الشراء  

 العوامل المؤثرة في قراراته الاستهلاكية ويتناول هذا الجانب مقرر السلو  الشرائي.و

 الأسعاربحوث  ■

لما  اًخطر القرارات نظرأوربما تكون قرارات التسعير من  أسعارهاتحديد  إلىتحتاج المنتجات 

وفي نف  الوقت هو العنصر التسويقي الذي ، الآخرينقد تستغل لمنافسة  داةأيمثله السعر من 

المرونات السعرية لمختلف في هذا المجال تحصل المؤسسة منه على دخلها. وأهم ما ينبغي دراسته 

التمييز  وإمكانيات مع شهرة المنتج  سعرالتناسب و ،وقابلية المستهلك لدفع السعر، السلع

 ( حسب الشرائح الاستهلاكية المصنفة وفق دخولهم.    Price Discrimination) ألسعري

 والإعلانبحوث الاويج  ■

ن بعا أخاصة و والإعلانيةيساعد البحث التسويقي على تقليل تكاليف الحملات الاويجية 

سبيل المثال ( تنفق الرياضية على  الألبسةالمؤسسات التي تقدم منتجات ذات شهرة عالمية ) 

على زيادة المبيعات   الإعلانأهمية دراسة فعالية  أيضاًمبال  ضخمة في هذا المجال. وهنا تبرز 

للسكان  الإعلانالأنسب وحجم تغطية  الإعلاممثل اختيار وسائل  أموروما يرتبط بذلك من 

الاجتماعي مثل  كاوني  والاويج عبر وسائل الاتصاليلالإ والإعلانالمستهدفة  والأسواق

 )الفي  بو  والتويا(.

 بحوث المبيعات والتوزيع ■

وزيادة  التوزيع بالاويجتدر  البحوث هنا فعالية التوزيع وسلسلة الوسطاء وعلاقة منافذ 

التي تعد ذات مواقع مناسبة لفتح منافذ التوزيع.  والأماكن ةالربيعيالمبيعات وتدريب الكوادر 

 الأسواقن خلال المنافذ وما يتصل بها من دراسة المناطق البيعية و كما تقي  فعالية البيع م

 المحلية والدولية. 
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 (B2Bبحوث التبادل بين المؤسسات    ) ■

البيع أو  إعادةما لغرئ الاستهلا  أو إبشراء المنتجات )سلع وخدمات(  عمالالأتقوم مؤسسات 

من التعاملات،  كبيراً اًالمؤسسات حجم. ويشكل التبادل بين أخر سلع  إنتاجاستخدامها في 

و يشمل هذا النوع من التعاملات المبادلات الحكومية. والهيئات المحلية.  وتقوم البحوث 

 1-1ويعطي الشكل  التسويقية بدراسة كافة جوانب التعامل والمشاكل الناتجة عنه.

 فكرة عن بعا المجالات التي تشكل موضوعات للبحث التسويقي 

 
 يمجالات البحث التسويقبعا  1-1شكل

 

 

 البحث التسويقي محددات - سادساً

هنا   أن إلاعلى الرغم من الفوائد الكبيرة التي يقدمها البحث التسويقي لمؤسسات الأعمال،

 وأهمها:كهذه بحوث  إجراءمحددات تشكل صعوبات أمام 

على مراحله المتعددة، وقد يتطلب  للإنفاقميزانية  إلىالتكلفة: يحتاج البحث التسويقي  -ا

نفق أبغية المساعدة على اتخاذ قرار تسويقي قد لا يأتي بعائد كبير يوازي ما  كبيراً إنفاقاً

 على البحث وقد لا يسد حتى تكلفة البحث من مال و وجهد.

ث التسويقيةالبحو  

 دراسة السوق

الاتجاهات  -

 الاقتصادية

الاستخبارات  -

 التسويقية

رضا العميل -  

دراسات 

 متخصصة

مشاكل  -

 القياس

معالجة  -

 المعلومات

 أبحاث -

 الترويج

الاتصالبحوث   

 فعالية -

 الإعلان

الشهرة -  

فعالية وسائل  -

 الإعلام

الاتصال  -

 ألبيعي

البيعبحوث   

فعالية الجهاز  -

 ألبيعي

المناطق  -

 البيعية

منافذ التوزيع -  

 إحصائيات -

 المبيعات

تقديرات  -

 المبيعات

-- 

دراسة 

 المستهلك

حجم السوق -  

اتجاه السوق -   

تحليل الطلب -  

الفرص        -  

 دراسة المنتج

فحص منتج  -

 جديد

اعتماد منتج  -

 جديد

اختبارات  -

لمنتجات 

 منافسة

التغليف -  
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نجاز تجاوز وقت الإ إذاوقد يفقد البحث أهميته  ازهنجوقت لإ إلىالوقت: يحتاج البحث -2

في مثل  أفضلوبالتالي قد يكون القرار التسويقي المبني على التخمين  ،موعد اتخاذ القرار

 هذه الحالات.

في العديد من  الأرففعدم الاستفادة من البحوث: تتكد  الكثير من البحوث على  -3

 إن، وهنا نؤكد خرآعلى نطاق العالم من دون الاستفادة منها لسبب أو  عمالالأمؤسسات 

تكمن أهمية وقيمة البحث في الاستفادة  اإنموالبحث التسويقي لي  غاية بحد ذاته  إجراء

 منه باتخاذ القرارات.

 :البحوث التسويقية إجراء إلىالتي لا نحتاج معها  الأسباب-سابعاً

 المؤسسة لصنع القرار. توفر المعلومات التي تحتاجها -1

 عاجل. إداريالبحث مع ضرورة اتخاذ قرار  لإجراءعدم توفر وقت كاف  -2

 مالية للبحث. مخصصات عدم توفر -9

 البحث. إجراءالبحث تفوق الفائدة المتحصلة من  إجراءتكلفة  -4

 دراسة. إلىالمشكلة التسويقية بسيطة ولا تحتاج  -5

 تنظيم بحوث التسويق -ثامناً
 

يتوقف حجم التنظيم الإداري لبحوث التسويق في أي منشأة علةى طبيعةة الوظةائف الةتي                 

لهةةا داخةةل إدارة التسةةويق في المنشةةأة. ولكةةن يجةةب    ىتؤديهةةا إدارة بحةةوث التسةةويق والةةدور المعطةة 

التفرقة بين المنظمات الصغيرة والمنظمات الكبيرة من حيث وضع وحجةم إدارة بحةوث التسةويق.    

لن يكون اقتصادياً إنشاء جهاز خا  أو إدارة خاصة ببحوث التسويق في المنظمةات الصةغيرة    إذ

ه مةةن أفةةراد متخصصةةين في  ببحةةوث التسةةويق بمةةا تضةةم  ىخاصةةة تعنةةلأن تكةةاليف إنشةةاء إدارة 

شؤون البحث التسويقي والأماكن والأدوات اللازمة لةذلك سةتكون في هةذه الحالةة أكةبر مةن       

ى هذا الأسا  فإنه يكون من الأفضل الاستعانة بمراكز البحث التسةويقي  العائد المتوقع. وعل

ن إنشاء وحدة خاصة أو إدارة خاصة ببحوث التسويق في المنظمات الصةغيرة.  أمةا   بدلًا مالمستقلة 

في المنظمةةات الكةةبيرة الحجةةم، حيةةث يةةبرر حجةةم العمةةل والبحةةوث اللازمةةة وجةةود إدارة خاصةةة      

هذه الإدارة. وفي هةذه الحالةة فةإن وضةع إدارة بحةوث التسةويق في        ببحوث التسويق، فيجب إنشاء

الهيكل التنظيمي يختلف من منشأة إلى أخر ، فقد يتبةع جهةاز بحةوث التسةويق إدارة التسةويق      

في الشةةركة ويكةةون وضةةعه في هةةذه الحالةةة مثةةل أجهةةزة وأقسةةام الاويةةةةج والتوزيةةع وغيرهةةا.           

تسةويق لإدارة التسةويق حيةث يكةون لهةذا الجهةاز       جهاز بحوث ال ( تبعية2-1)ويوضح الشكل 

 في هذه الحالة سلطة تنفيذية.
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 جهاز بحوث التسويق يتبع إدارة التسويق )سلطة تنفيذية(  2-1شكل 

 

( تبعيةة جهةاز بحةةوث التسةويق لإدارة التسةويق وهةةو علةى نفةة       2-1ويلاحةظ مةن الشةةكل )       

مستو  جهةاز التوزيةع وجهةاز الاويةج وجهةاز البيةع والائتمةان حيةث يكةون لهةذا الجهةاز في هةذه             

 الحالة سلطة تنفيذية.

رية فقةط،  وقد يكون وضع جهاز بحوث التسويق تابعاً لإدارة التسويق ولكن بسلطة استشا     

 (.3-1وهو ما يوضحه الشكل )
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 جهاز بحوث التسويق يتبع إدارة التسويق )سلطة استشارية( 3-1شكل                

وفي بعا المنشآت يأخذ وضع جهاز بحوث التسويق مرتبة أعلةى فتكةون تبعيتةه لةرئي  مجلة       

 (.4-1سلطة استشارية، وهو ما يوضحه الشكل )  االإدارة مباشرة، ويكون أيضاً ذ
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 بحوث التسويق يتبع رئي  مجل  الإدارة )سلطة استشارية( جهاز 4-1شكل 

 

 أخلاقيات بحوث التسويق- تاسعاً

ذكرنا أن بحوث التسويق قد تتم عن طريق وحدات أو أجهزة تابعةة للشةركة وهةو مةا يحةدث           

في المنشةةآت الكةةبيرة أمةةا في المنشةةآت المتوسةةطة والصةةغيرة أو حتةةى في  بعةةا المنشةةآت الكةةبيرة   

بالاستعانة بمراكز بحوث التسةويق المتخصصةة المسةتقلة وهةي عبةارة        بحوث التسويق تجرفإن 

عن  مراكةز أو وحةدات خارجيةة مسةتقلة لا تتبةع أي منشةأة وتقةوم بإعةداد البحةوث والدراسةات           

التسويقية. ونظراً لما قد تقوم به هذه المراكةز مةن أعمةال غةير أخلاقيةة في ممارسةة أعمالهةا بمةا         

يه إضرار بالمنشآت الةتي تجةر  لمصةلحتها الدراسةات التسةويقية فقةد قامةت جمعيةة         قد ياتب عل

التسويق الأمريكية بإعداد ونشر المباد  الأخلاقيةة الةتي يجةب أن يلتةزم بهةا العةاملون في مجةال        
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في مراكةز   نأم يعملةو المسةتفيدة مةن الأبحةاث    أكةانوا تةابعين للمؤسسةات     سواءً بحوث التسويق

 د ذكر الدكتور بازرعة في كتابه )بحوث التسويق( هذه المباد  كما يلي:. وقبحثية مستقلة

عةةدم القيةةام ببيةةع السةةلع والخةةدمات لجميةةع أو بعةةا المستقصةةى مةةنهم في أي مةةن بحةةوث          -1

التسةةويق، ولا يجةةب أن يكةةون الهةةدف الةةرئي  لأي مةةن بحةةوث التسةةويق هةةو بيةةع سةةلع وخةةدمات   

 للمستقصى منهم بطريق مباشر أو غير مباشر.

عدم نشر أسماء المستقصى منهم لأي منشأة أو شخص باستثناء المركز الذي قةام بالبحةث   -2

عن بحوث التسويق في المشروع خاصة إذا وعد المستقصةى   المسئولةالميداني أو الوحدة التنظيمية 

منهم بذلك. ولا يجب الاستعانة بهذه الأسماء في أغرائ أخر  غير البحث الةذي اشةاكوا فيةه    

 يج مثلًا(.)الاو

 عدم حجب أي بيانات تم جمعها مكتبياً أو ميدانياً عن الجهة التي تم البحث من أجلها.-3

عدم قيام المراكز المتخصصةة في بحةوث التسةويق ببحةوث لشةركات منافسةة لعمةلاء هةذه         -4

المراكةةز إذا مةةا تطلةةب ذلةةك إعطةةاء المنافسةةين بيانةةات تم جمعهةةا مةةن عمةةلاء هةةذه المراكةةز مةةن      

 لتي قامت بها لهم.البحوث ا

عدم نشر نتائج البحوث التي تقوم بها المراكز المتخصصةة في بحةوث التسةويق أو الاسةتعانة     -5

 بهذه النتائج في الإعلان عنها إلا بموافقة العملاء الذين أجريت البحوث لحسابهم.

الةتي   عدم الوصول إلى نتائج معينة في بحث معين بحيث لا تتمشى هذه النتائج مةع البيانةات  -1

 جمعها وتسجيلها وتحليلها.

في حالة الاعتماد على مفاهيم أو أساليب حديثة أو مطبقة لأول مرة في أحةد البحةوث والةتي    -7

قةةام بابتكارهةةا أحةةد عمةةلاء مركةةز متخصةةص في بحةةوث التسةةويق فةةإن المركةةز لا يجةةب أن          

 يستعين بهذه المفاهيم أو الأساليب إلا بموافقة هذا العميل.

لمراكةز المتخصصةة في بحةوث التسةويق أي بحةث يهةدف إلى الوصةول إلى نتةائج         عدم قبول ا-2

 محددة مقدماً من جانب العملاء أو للدفاع عن أخطائهم وفشلهم.

عدم الاعتماد على الرشاو  أو الأساليب الملتوية للحصول علةى البيانةات المطلوبةة لأي بحةث     -4

 أو الحصول على عمليات في مجال بحوث التسويق.

بإعطاء أي بيانةات قةام بجمعهةا مةن الميةدان لأي طةرف غةير الجهةة الةتي           لباحثم قيام اعد-10

 قام بتجميع البيانات لصالحها.

لأي بيانةةات قةةام بجمعهةةا مةةن الميةةدان لمصةةلحته الشخصةةية وذلةةك       باحةةثعةةدم اسةةتغلال ال -11

 بطريق مباشر أو غير مباشر.   

 يام بجمع البيانات من الميدان.التزام المقابل بالتعليمات المعطاة له عند الق-12
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عدم قيام المقابل بالمقابلات الخاصة بأكثر من بحةث ميةداني في وقةت واحةد إلا بموافقةة      -13

 جميع الجهات التي تقوم بهذه البحوث.

 أنواع البحوث التسويقية-عاشراً

 يمكن تقسيم بحوث التسويق إلى الأنواع التالية:       
 

 للبحث العام المنهج حيث من -1

تنقسم البحوث التسويقية من حيث المنهج العام إلى نوعين هما البحةوث القياسةية و البحةوث         

 الاستقرائية.
 

تقوم البحوث القياسية على أسا  استخدام النتائج الكلية أو العامةة   البحوث القياسية: 1-1

للوصول إلى نتائج جزئية أو خاصة. مثلًا تعتةبر منتجةات شةركة المراعةي لصةناعة الألبةان كلةها        

ذات جودة عالية وتفكر الشركة في طرح منةتج جديةد أو صةنف جديةد. إذن يمكةن الاسةتنتاج       

 يد سيكون ذا جودة عالية.بأن المنتج الجديد أو الصنف الجد
 

تقوم البحوث الاستقرائية على أسا  اسةتخدام النتةائج الجزئيةة أو     البحوث الاستقرائية: 1-2

مةثلًا : تقةوم إدارة بحةوث التسةويق في شةركة نةاد         الخاصة للوصةول إلى نتةائج كليةة أو عامةة.    

رية. وقةد قامةت   بدراسة عينة من العملاء للتعرف على مةد  رضةاهم عةن سياسةة الشةركة السةع      

منتجةةات  10الشةركة بدراسةة المسةةتهلكين لمنةتج واحةد فقةةط مةن منتجةات الشةةركة الةتي تبلة          

ة. ولمةا كانةت   يوكانت النتيجة هةي وجةود رضةا مةن المسةتهلكين عةن سياسةية الشةركة السةعر         

الشةةركة تتبةةع سياسةةة سةةعرية واحةةدة لكافةةة المنتجةةات فإنةةه يمكنهةةا الاسةةتنتاج أو الاسةةتقراء      

 عام من المستهلكين عن سياسة الشركة السعرية. بوجود رضا
 

 البحث هدف حيث من -2

تنقسةم البحةةوث التسةويقية مةةن حيةث هةةدف البحةث إلى نةةوعين همةا بحةةوث استكشةةافية أو           

 .استنتاجيهاستطلاعية وبحوث 

فهةم أولةي   تقوم البحوث الاستكشةافية بتقةديم   البحوث الاستكشافية )الاستطلاعية(:  2-1

تفسةر   الةتي قةد  عةن مشةكلة البحةث محةل الدراسةة وكةذلك تكةوين بعةا الفةروئ           ومحدود

الظاهرة موضوع البحث. وتبدو أهمية البحةوث الاستكشةافية في أنهةا تعتةبر غةير مكلفةة وتةنير        

الطريةق أمةةام البةاحثين قبةةل الشةروع مباشةةرة في إجةراء البحةةوث، فةالبحوث الاستكشةةافية تةةدل      

 تلفة عما هو متصور بداية من قبل الباحثين.على وجود جوانب أخر  للمشكلة مخ
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تقةةةوم البحةةةوث الاسةةةتنتاجية بدراسةةةة مشةةةكلة البحةةةث ووضةةةع  البحةةةوث الاسةةةتنتاجية:( 2-2)

واختبةةار الفةةروئ المتعلقةةة بهةةا والخةةروج بنتةةائج وتوصةةيات لمعالجةةة المشةةكلة. وتنقسةةم البحةةوث        

 الاستنتاجية إلى بحوث وصفية وبحوث تجريبية.
 

 الوصفيةالبحوث -أ

تعتمةةد البحةةوث الوصةةفية علةةى كةةل مةةن دراسةةة الحةةالات والطريقةةة الإحصةةائية. حيةةث تقةةوم         

دراسة الحالات بدراسة متعمقة لعةدد محةدود مةن مفةردات مجتمةع البحةث، فمةثلًا دراسةة حالةة          

منتج من منتجات الشركة أو عدد محدود من المنتجات أو دراسة حالة نشةاط معةين مةن أنشةطة     

الإعةلان والبيع الشخصي و تنشةيط المبيعةات و النشةر(. أمةا الطريقةة الإحصةائية فتقةوم        الاويج )

علةةى أسةةا  دراسةةة عةةدد كةةبير نسةةبياً مةةن الحةةالات أو المفةةردات وذلةةك بأخةةذ عينةةة مةةن مجتمةةع   

البحةةث وجمةةع البيانةةات عنهةةا باسةةتخدام الاسةةتبيان )الاستقصةةاء( ومعالجةةة البيانةةات إحصةةائياً       

ب الإحصةةةائية المعروفة، مثل مقايةةةي  النزعة المركزيةةةةةة ومقةايي  التشةتت   باستخةةدام الأسالي

والارتباط وغيرها. فمثلًا يةتم جمةع بيانةات عةن العمةلاء فيمةا يتعلةق بجةودة المنةتج ومةد  رضةاهم            

 عن الأسعار أو شروط الائتمان وغيرها.

 البحوث التجريبية-ب

متغير معين على متغير أو عدة متغيرات أخر . فمةثلًا  تهدف البحوث التجريبية إلى قيا  أثر      

ما تةأثير السةعر علةى مبيعةات منةتج معةين؟ مةا تةأثير الإعةلان علةى مبيعةات منةتج معةين؟ مةا تةأثير                

حجم المنتج على مبيعات منتج معين ؟ وهكذا. وتتعامل البحوث التجريبيةة مةع السةلو  البشةري     

جةد عةدة تصةميمات للبحةوث التجريبيةة ومنهةا مةا        والتي تعةد مةن أصةعب البحةوث التسةويقية. وتو     

 يلي:
 

وهةةذا التصةةميم يعةةني أن نقةةي  الظةةاهرة   ( قيةةا  قبةةل وبعةةد التجربةةة لمجموعةةة واحةةدة. 1-)ب

نتظةةر فةةاة  نموضةةوع الدراسةةة قبةةل إدخةةال المةةتغير التجةةريبي، ثةةم يةةتم إدخةةال المةةتغير التجةةريبي و     

مةةا إذا كةةان هنةةا  فةةرق بةةين قيةةا     )قصةةيرة أو طويلةةة( ثةةم نقةةي  الظةةاهرة مةةرة أخةةر  لمعرفةةة   

 الظاهرة في المرة الأولى وقياسها في المرة الثانية.

 مةثال: شركة الحمد  

تريد شركة الحمد تغةيير شةكل العبةوة بحيةث تكةون أكثةر جاذبيةة للمسةتهلك. وفي هةذا               

 الصدد أوصى جهاز بحوث تسويق الشركة بعمل بحث تجريبي كما يلي:

  10000000     = قيا  متوسط كمية المبيعات اليومية قبل تغيير شكل العبوة  

 .تغيير شكل العبوة وطرح المنتج في السوق والانتظار فاة شهر واحد 
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  102000000              =قيا  متوسط المبيعات اليومية بعد تغيير شكل العبوة     

  2000000=   10000000- 102000000                     = أثر تغيير شكل العبوة  

 

وفق هذا التصميم يةتم تعةريا مجموعةة للمةتغير     ( قيا  قبل وبعد التجربة لمجموعتين. 2-)ب

التجةةريبي ونةةا  مجموعةةة أخةةر  بةةلا تعةةريا للمةةتغير التجةةريبي ، ثةةم نقةةوم بعمليةةة قيةةا  لأثةةر     

ريةةق قيةةا  قيمةةة الظةةاهرة  المةةتغير التجةةريبي علةةى المجموعةةة الأولى )المجموعةةة التجريبيةةة( عةةن ط 

للمجموعتين قبل وبعةد إدخةال  المةتغير التجةريبي . والمةبرر وراء هةذا التصةميم هةو أنةه قةد يكةون            

 هنا  متغيرات أخر  بخلاف المتغير التجريبي يؤثر على قيمة الظاهرة.

 مثال: شةركة الهدا 

 قياسية    مجموعة تجريبية مجموعة                                                           

 

  102000000             10000000متوسط كمية المبيعات اليومية قبل التجربة  

 

  تغيير شكل العبوة           لا                  نعم                                                           –إدخال المتغير التجريبي 

   105000000          101100000متوسط كمية المبيعات اليومية بعد التجربة    

 فما أثةةةةر المتغير التجريبي؟     

 101100000( ÷ 100000000- 101100000= ) نسبة الزيادة في المجموعة القياسية 

                                                              =1100000  ÷100000000 

                                                              =11% 

  عبوة.1320000 % = 11×  102000000= مقدار التغير في المجموعة التجريبية قبل التجربة 

  105000000( ÷ 102000000- 105000000= )     نسبة الزيادة في المجموعة التجريبية 

                                                                                 =3000000  ÷105000000  

                                                                                 =20% 

 قبةل التجربةة في   متوسط المبيعات –= )متوسط المبيعات بعد التجربة  أثر المتغير التجريبي

متوسةط  -بعد التجربة في المجموعة القياسةية ) متوسط المبيعات –المجموعة التجريبية( 

  (المبيعات قبل التجربة في المجموعة القياسية

                           =(105000000 -102000000) –  (101100000  -100000000) 

 عبوة 140=                                            
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وفق هذا التصميم يتم قيا  أثر المتغير التجريبي على  ( قيا  بعد التجربة لمجموعتين.3-)ب 

 مجموعتين إحداهما قياسية والثانية تجريبية بعد التجربة فقط.

  تغيير شكل العبوة                            –إدخال المتغير التجريبي 

 مجموعة قياسية                  مجموعة تجريبية              

 لا                             نعم                                                                             

 105000000                   101100000مية بعد التجربة         متوسط كمية المبيعات اليو 
 

 فما أثر المتغير التجريبي؟         

                 101100000-105000000= أثر المتغير التجريبي 

 عبوة. 340000=                                                       

 من حيث نوع البيانات  -3
 

تنقسةةةم البحةةةوث التسةةةويقية مةةةن حيةةةث نةةةوع البيانةةةات إلى  نةةةوعين همةةةا البحةةةوث المكتبيةةةة         

والبحةةوث الميدانيةةة. وتقةةوم البحةةوث المكتبيةةة علةةى أسةةا  جمةةع البيانةةات الثانويةةة مةةن مصةةادرها  

المختلفةة داخليةةاً وخارجيةةاً، بينمةةا تقةوم البحةةوث الميدانيةةة علةةى أسةا  جمةةع البيانةةات الأوليةةة مةةن    

لاسةةتبيان والملاحظةةة والتجةارب التسةةويقية. وسةةوف نتعةةرف علةى مفهةةوم البيانةةات الثانويةةة   خةلال ا 

 والبيانات الأولية في الفصل الثاني.

 من حيث أسلوب البحث -4

هنا  نوعان من البحوث هما البحوث الكمية والبحوث النوعية. تستخدم البحوث     

في تحليلها  الإحصائيةالأساليب  باستخدامفي الحصول على المعلومات  الأرقامالكمية 

المؤشرات الوصفية للمتغيرات واكتشاف العلاقات بين المتغيرات و  الأساليبومن هذه 

 الإنسانيتحليل السبب والنتيجة. أما البحوث النوعية فاكز على دراسة وتحليل السلو  

خاصة عينات بحثية صغيرة الحجم كدراسة حالة  إلىواتجاهاته بشكل متعمق وتحتاج 

   نتيجة.  إلىللوصول  معيناً يناقشون موضوعا تسويقياً الأشخا أو مجموعة من 
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 أسئلة الوحدة الأولى                                                                       
 

 :عِرَّف ما يلي : 1 

 نظام التقارير التسويقية-أ

-نظام -ب - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 نظام الاستخبارات التسويقية  -ب  

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 نظام دعم القرار التسويقي-ج    

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 نظام البحث التسويقي-د         

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 ما الفرق بين دراسة السوق والبحوث التسويقية؟ : 2 

-سة السوق: درا - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

-بحوث التسويق:  - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 

 

 



 بحوث التسويق

 

 الإدارة العامة لتصميم وتطوير المناهج

 

 

   21 

 .اذكر مجالات البحوث التسويقية  :3 

 ● 
 ● 
 ● 
 ● 
 ● 
 ● 
 ● 
 ● 

 

 ارسم هيكلًا للتنظيم الإداري لبحوث التسويق مبيناً الأسا  الذي اعتمدت عليه في:  4 

 .ذلك

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - -- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - -- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 
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 .من مباد  أخلاقيات بحوث التسويق اذكر خمسة : 5 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 اشرح معنى المصطلحات التالية:  : 1 
 

  البحوث القياسية 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - -- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

  البحوث الاستقرائية 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

  البحوث الاستكشافية 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 
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  البحوث الاستنتاجية 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - -- - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

  البحوث الوصفية 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

  البحوث التجريبية 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - -- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

  البحوث المكتبية 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

  البحوث الميدانية 

- -- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 
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 الوحدة الثانية

 عملية البحث التسويقي

 التعرف على خطوات عملية البحث التسويقي.الهدف العام: 

 وبكفاءة على أن: كمل هذه الوحدة يكون المتدرب قادراًعندما تهالأهداف التفصيلية: 

 .يصف كل مرحلة من مراحل عملية البحث التسويقي -1

 .يحدد المشكلة التسويقية بصياغة السؤال الملائم أنيستطيع  -2

   .بين الأسباب والنتائج يربط منطقياً -9

 .يكون الفروئ المناسبة للمشكلة التسويقية -4
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 مقدمة

خطةةةوات منطقيةةةة في استكشةةةاف  الأخةةةر يتبةةةع البحةةةث التسةةةويقي كةةةأي بحةةةث في المجةةةالات 

اكتشةةاف  إلىوالنتةةائج.  كمةةا قةةد يسةةعى  الأسةةبابوالعلاقةةات بةةين  أسةةبابهاالمشةةاكل وتحديةةد 

القةرارات  الفر  و التهديدات التي تجابه المؤسسات ويوفر لها معلومات تسةتفيد منهةا في اتخةاذ    

خطةوات البحةث قةد تكةون      أنولابد من التأكيةد علةى   ما يخص كل الفعاليات التسويقية.  في

القيةام بةأكثر مةن خطةوة في نفة  الوقةت،        إلىالباحةث   يعمةد متداخلة أثناء تنفيةذ البحةث فقةد    

كمةا بينةا في الوحةدة الأولى يبةدأ بالاسةتطلاع       الأساسةية ترتيةب أعمةال البحةث     أنولكن يبقةى  

ومةةن ثةةم البةةدء في بنةةاء فرضةةيات     وإنضةةاجهاالأولةةي للمشةةكلة وتكةةوين تصةةورات أوليةةة عنهةةا    

للعلاقةات المةؤثرة في القضةية     أدقتحديةد   إلىللعلاقات بين المةتغيرات ومةن ثةم اختبارهةا للوصةول      

دة الثانيةةة هةةو دراسةةة التسلسةةل   وسةةيكون موضةةوع الوحةة   ورفةةا العلاقةةات الضةةعيفة.  المبحوثةةة 

 المنطقي لخطوات البحث التسويقي.               

 مفهوم عملية البحث التسويقي -أولًا 
 

المةةنهج العلمةةي في حةةل المشةةكلات التسةةويقية بغةةرئ     إتبةةاعتعةةني عمليةةة البحةةث التسةةويقي        

يف التسةةويق أو تحقيةةق الأهةةداف التسةةويقية، ومنهةةا زيةةادة المبيعةةات أو الأربةةاح أو تخفةةيا تكةةال

المحافظة على العملاء وغيرها. وبالتالي فإنةه يجةب أن نقةرن دائمةاً بةين عمليةة البحةث التسةويقي         

وعملية البحث العلمي. فالبحث العلمي يقوم بحل المشكلات عن طريق مجموعة مةن الخطةوات   

المنطقيةةة، هةةذه الخطةةوات قةةد تختلةةف مةةن باحةةث إلى آخةةر أو مةةن مجةةال بحةةث إلى مجةةال بحةةث    

خر، إذ لي  هنا  خطةوات معينةة هةي بعينهةا فقةط خطةوات البحةث أو المةنهج العلمةي. غةير أن           آ

 البحث العلمي يمر على أية حال بالخطوات التالية:
 

 مرحلة المشاهدة. -

 مرحلة وضع الفروئ. -

 مرحلة اختبار الفروئ. -

ي فمرحلةةة المشةةاهدة هةةي مرحلةةة رؤيةةة المشةةكلة أو أعراضةةها، ومرحلةةة وضةةع الفةةروئ هةة             

مرحلة وضع تخمين أو تصور أسباب المشكلة، ولذلك يقال إن الفةرئ هةو علاقةة بةين مةتغيرين      

أحةةدهما مسةةتقل )هةةو السةةبب( والثةةاني تةةابع )هةةو النتيجةةة(، أمةةا مرحلةةة اختبةةار الفةةروئ فهةةي       

مرحلة التحقق من مد  صدق التخمين أو التصور، فإما نثبةت صةحة الفةرئ فيكةون الةتخمين      

 وإما نثبت عدم صحة الفرئ فيكون التخمين أو التصور غير سليم.أو التصور سليماً، 
 



 بحوث التسويق

 

 الإدارة العامة لتصميم وتطوير المناهج

 

 

   27 

 خطوات عملية البحث التسويقي -ثانياً
 

 تمر عملية البحث التسويقي بعدد من الخطوات هي:       

 .تحديد المشكلة 

 .تحديد أهداف البحث 

 .تحديد نوع ومصادر البيانات 

 .تحديد أساليب جمع البيانات 

  البيانات.تصميم نماذج جمع 

 .تحديد نوع وحجم العينة 

 .جمع البيانات 

 .تحليل البيانات وتفسير النتائج 

 .كتابة التقرير 
 

 تحديد المشكلة -1

لا بةةد مةةن وجةةود مشةةكلة تسةةويقية تواجةةه المؤسسةةة حتةةى تقةةوم بعمليةةة البحةةث التسةةويقي.              

ث تسةةويقية، والواقةةع يشةةهد بمواجهةةة المؤسسةةات للعديةةد مةةن المشةةكلات الةةتي تحتةةاج إلى بحةةو     

لكن لي  كل المشكلات تحتاج إلى بحوث تسويقية لأن هنا  من المشكلات البسةيطة الةتي   

 لا يحتاج حلها إلى مثل هذه البحوث.

وتعرف المشكلة التسةويقية بأنهةا حةدث أو ظةاهرة تمثةل مخةاطر أو تهديةدات للمؤسسةة قةد               

الةتي تواجةه المؤسسةات مشةكلة      تمنعها مةن تحقيةق أهةدافها. ومةن أمثلةة المشةكلات التسةويقية       

مةةة مهةةارات ءملاانخفةةائ المبيعةةات و مشةةكلة زيةةادة حةةدة المنافسةةة في السةةوق و مشةةكلة عةةدم    

جديةةدة و مشةةكلة تةةأثير    ةرجةةال البيةةع لأداء العمةةل البيعةةي و مشةةكلة التوزيةةع في منةةاطق بيعيةة      

الإعةةلان علةةى المسةةتهلكين، وهكةةذا.  وتجةةب التفرقةةة عةةادة بةةين المشةةكلة والأسةةباب الةةتي أدت 

إليها، فانخفائ المبيعات هو مشةكلة قةد ترجةع إلى سةبب واحةد أو عةدة أسةباب. ومةن الجةدير          

تةاج  بالذكر أيضاً أن المشكلة قد يحدثها سبب وهذا السبب قد يعتبر في حةد ذاتةه مشةكلة تح   

إلى حةل. فانخفةائ المبيعةات في المؤسسةة قةد يكةون سةببه عيةوب في المنةتج، وعيةوب المنةتج هةي             

 مشكلة قد يكون سببها عيوب في المادة الخام.  

 وينبغي التمييز بين نوعين من المشاكل التسويقية فهنا  )أ( المشاكل التي تتم دراستها من

)ب(  لمؤسسة أو قد تظهر في المستقبل   وتكون بالضرورة بارزة ل جل التعرف عليها و لاأ
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حلول  إلىجل الوصول أدراسات متخصصة من  إلىالمشاكل التي تجابه المؤسسة وتحتاج 

 ( هذا التصنيف وأمثلة على مواضيعها. 1-2ويوضح شكل ) 

 

 
 

 تصنيف البحث التسويقي 1-2شكل 

 

 

 ( والأخير يوجد حين يكون هنا  شيء أو  Inquiryبالاستقصاء ) يرتبط البحث عموماً

شةياء الأخةر . والظةاهرة غةير الطبيعيةة هةي الةتي        لأغير طبيعية أو غةير منسةجمة مةع ا    ظاهرة

ن تحديد المشكلة ) مشكلة البحةث( أو  إوهكذا فتشكل الأسا  للمشكلة أو الفرصة. 

بشةكل دقيةةق يمثةل أهميةةة أساسةةية لأي    المحتملةةة والةتي تكةةون في صةاس المؤسسةةة   الفرصةة 

نتةائج غةير صةحيحة أو     إلىيةؤدي البحةث    أنفةيمكن   كان التحديد لةي  دقيقةاً   وإذابحث. 

وكيةف  حتى متضاربة. والسؤال هنا هةو كيةف نسةتطيع تحديةد المشةكلة بشةكل صةحيح        

 تعزيز عملية صنع القرار التسويقي الصائب؟ إلىيؤدي ذلك 

معرفةةة المشةةكلة هةةو نصةةف الحةةل. واِن تعريةةف المشةةكلة في الحيةةاة العامةةة لا    أن يقةةال دائمةةاً

مةةا تكةةون المشةةكلة واضةةحة واختيةةارات حلةةها معروفةةة، ولكةةن في    يشةةكل صةةعوبة فغالبةةاً

ليسةت كةذلك ذلةك لأن المطلةوب مةن البةاحثين       ن الحالةة  إوالماليةة فة   الإداريةة التسويق والعلوم 

القةةرارات  أنعلةةى عةةدة أسةةئلة مهمةةة. ويعةةود السةةبب وراء ذلةةك في       الإجابةةة والمةةديرين غالبةةاً 

 أن. لةةذلك كةةان مةةن الضةةروري    الأشةةخا فريةةق مةةن   وإنمةةاالتسةةويقية لا يقررهةةا شةةخص   

بحوث هدفها 

التعرف على 

 المشاكل

بحوث هدفها حل 

 المشاكل

 بحث الحصص السوقية

مكانيات السوقإبحث   

 بحث تحليل المبيعات

 بحث توقعات السوق

 بحث مكانة العلامة التجارية

 بحث تجزئة السوق

 بحث المنتج

 بحث التسعير

 بحث الترويج

 بحث التوزيع 

 بحوث التسويق
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هم على قةرار.  يكون هنا  اتفاق بين أعضاء الفريق على تحديد المشكلة بدقة ليسهل اتفاق

 عليها: الإجابةأسئلة ينبغي  أربعةتحدد المشكلة هنا   أنوقبل 

سةؤال أولةي للمشةكلة وحةدد بةدائل الحةل بشةكل واضةح؟ وهةل           بإنشاءهل قام الباحث  -1

 يوجد اتفاق بين الشركاء أو المديرين على السؤال وعلى البدائل المطروحة للحل؟

للمشةةكلة؟ وهةةل يوجةةد هنةةا    الأخةةر هةةل يوجةةد اتفةةاق علةةى تةةرجيح حةةل علةةى الحلةةول    -2

معايير متفق عليها لاختيار الحل كخفا التكلفة أو الجهد أو توقع عائد مةالي أفضةل   

 في المستقبل؟

 ؟  الخاطئ راتخاذ القرا إليهايقود  أنهل هنا  نتائج سلبية محتملة يمكن  -9

وجةةود هةةل هنةةا  عةةدم اتفةةاق بةةين المةةديرين بالنسةةبة لاختيةةار بةةدائل البحةةث ) في حالةةة           -4

اختيارات لاتخاذ القرارات غير الاعتماد على نتةائج البحةث التسةويقي( و درجةة الاعتمةاد      

 على أي منها.  

لتقليةةل  أعةةلاه فةةالن البحةةث التسةةويقي يكةةون ضةةرورياً  الأسةةئلةكةةان الجةةواب بةةنعم علةةى   إذا

بشكل واضح علةى السةؤالين    الإجابةقرار غير صحيح. وفي حالة عدم  إلىاحتمالية الوصول 

 وإذافي تشةخيص أسةباب المشةكلة،     ن البحث التسويقي سوف لةن يكةون موفقةاً   إالأولين  ف

وكةذلك عةدم وجةود     الخةاطئ هنةا  نتةائج خطةيرة للقةرار      إنما كان جواب السؤال الثالث 

النظةر في تحديةد مشةكلة     بإعادةيقوم الباحث  أناتفاق كبير بالنسبة للسؤال الرابع فلابد 

 البحث.

ديد المشكلة وما ياتب عليهةا مةن نتةائج وقةرارات نسةوق الحالةة العمليةة        ولتوضيح أهمية تح

 التالية:

في تمويلها لمناقشةة الااجةع المسةتمر     الإعلاناجتمع مالكو قناة تلفزيونية خاصة تعتمد على 

في عةةدد مشةةاهديها، وبينمةةا حةةدد الةةبعا المشةةكلة بصةةياغة السةةؤال التةةالي: لمةةاذا يتنةةاقص   

تصةةةةا   أنالمشةةةةكلة يمكةةةةن  إن خةةةةرالآتلفزيونيةةةةة؟ رأ  الةةةةبعا عةةةةدد مشةةةةاهدي القنةةةةاة ال

كالتالي: كيف نجذب مشاهدين أكثر للقناة؟ وعلةى الةرغم مةن أن هنالةك بعةا التشةابه       

و سياسةات   إجةراءات  إلىفي التحديدين لكن نتةائج البحةث التسةويقي لكةل واحةد سةيؤدي       

 مختلفة.

أجوبة ونتائج قد تقع خارج  نطاق  قدرة مةدير   إلىتحديد المشكلة بالصورة الأولى يؤدي  إن 

يفعةل المةدير لةو قةرر المشةاهدون       أنفماذا يمكن لمعالجة الوضع .  إجراءاتالقناة على اتخاذ 

التحديةد الثةاني للمشةكلة فسةيمكن المةدير       أمةا  .أذواقهةم تناسةب   ولاالقناة مملةة  برامج  نأ
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مةةن  سةةين الةةبرامج لجةةذب مزيةةد مةةن معرفةةة مةةاذا يرغةةب المشةةاهدون رؤيتةةه وسةةيعمل علةةى تح   

 المشاهدين.

نتةائج  بحةث صةحيحة. والسةؤال       إلىتحديد المشكلة التسويقية بشةكل صةحيح  يةؤدي      إن

مشةكلة يمكةن    إلىالمشةكلة التسةويقية    نكيةف يحولةو   المةديرين هةو   الذي يواجةه  الرئي 

كلة تحديةةد مشةة  قةةد لا يكةةون صةةعباً فالواقعيةةة لةةدنيا الأعمةةال   هجانةةب فيةة البحةةث فيهةةا. و 

ن إتسةةويقية ولكةةن الصةةعب في الأمةةر هةةو أي جانةةب  في المشةةكلة ينبغةةي الاكيةةز عليةةه. و      

اختيار الجانب غير المناسب معناه قرارات غير موفقة  وضياع الوقت والموارد الةتي تنفةق علةى    

 البحث.

بنظةر الاعتبةار    الأخةذ ؤال البحث الأولي لمشكلة البحث لابةد لةه مةن    سالباحث  ينشئوحين 

النتةائج سةتكون    أنيتخذ في ضوء نتائج البحث بعةد اكتمالةه ولضةمان     نأيمكن  راًقرا أن

 :التالية الأمورقريبة للواقع لابد للباحث من ملاحظة 

 بيئة اتخاذ القرار -1

 أهداف متخذ القرار -2

 والسياسات البديلة للتعامل مع المشكلة الإجراءات -9

 والسياسات البديلة الإجراءاتنتائج  -4

خةةةذ العناصةةةر أعةةةدم  إن( العلاقةةةات التبادليةةةة بةةةين تلةةةك  العناصةةةر.  2-2ويوضةةةح شةةةكل )

 الأولىمةا يعةرف بةالتحيز في المرحلةة      إلىالسابقة بنظر الاعتبار عنةد تحديةد المشةكلة يةؤدي     

من البحث وسوف يرافق التحيز بقية مراحل عملية البحث وفي النهاية ستكون النتةائج غةير   

 صحيحة.   
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 عملية صياغة سؤال المشكلة التسويقية 2-2شكل 

 

البديلةةةة الةةةتي تسةةةتطيع المؤسسةةةة اتخاذهةةةا  الإجةةةراءاتعلةةةى  وكلمةةةا كةةةان الباحةةةث مطلعةةةاً

 الإدارةللواقةع.  وعلةى    قرباً أكثريصمم بحثه بشكل  نأكحلول للمشكلة كلما استطاع 

الةتي تسةتطيع اتخاذهةا للتعامةل مةع       الإجةراءات تزود الباحث بكافة المعلومةات حةول تلةك     نأ

الحةل لم تةرد    لإجةراءات  أخر بدائل  إيجادالمشكلة، ومن ناحيته فقد يتمكن الباحث من 

كانةةت هنةةا  معلومةةات غائبةةة عةةن  إذانةةه أنةةذكر  أن)متخةةذ القةةرار( ويجةةب    الإدارةبةةذهن 

 ليب تحليل معقدة سوف لن يحل المشكلة.  الباحث فحتى استخدام أسا

 هنا  بعا الحقائق التي يلزم ملاحظتها في مرحلة تحديد المشكلة:

 متخذ القرار

داريةالمشكلة الإ  

 سؤال البحث

 بيئة اتخاذ القرار

جراءات البديلةالإ  

 أهداف متخذ القرار

جراءات نتائج الإ

 البديلة
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 البحث التسويقي لا يستطيع تقديم حلول لكل المشاكل التسويقية. إن -1

ن هدف البحةث التسةويقي هةو تقليةل المخةاطر الناجمةة مةن عمليةة اتخةاذ القةرارات، أي           إ -2

 التأكد.دراسة حالة عدم 

ن البحث التسويقي لا يعطينا قرارات  ولةي  المطلةوب منةه اتخةاذ قةرارات.  والتوصةيات       إ -9

 على اتخاذ قراراتها. الإدارةالتي ترد في البحث هي الخطوة الأولى لتمكين 

 حالاتةةه يسةةعى للاقةةااب مةةن أحسةةن وفي ، دائمةةاً البحةةث التسةةويقي لا يضةةمن النجةةاح إن -4

 القرار المناسب.                     
 

 تحديد أهداف البحث  -2

عند إجراء البحث التسويقي لابةد مةن تحديةد أهةداف ذلةك البحةث. وبطبيعةة الحةال تختلةف               

الأهةةداف مةةن بحةةث إلى  آخةةر طبقةةاً لطبيعةةة المشةةكلة الةةتي يعالجهةةا البحةةث وحجمهةةا والمةةوارد       

في  ى البحةث التسةويقي إلى تحقيقهةا   الةتي قةد يسةع   المرصودة لإعداد البحث. فمثلًا من الأهداف 

 :مشكلة انخفائ المبيعات في أي شركة ما يلي

 معرفة أسباب انخفائ المبيعات. -

 معرفة ترتيب الأسباب في إحداث المشكلة. -

معرفةةة مةةا إذا كانةةت الأسةةباب الةةتي أدت إلى المشةةكلة تمثةةل في حةةد ذاتهةةا مشةةكلة     -

 كبيرة أم مشكلة صغيرة.

الجغرافيةةة الةةتي انخفضةةت فيهةةا المبيعةةات بدرجةةة أكةةبر مةةن المنةةاطق      معرفةةة المنةةاطق  -

 الأخر .

 معرفة الفاات التي انخفضت فيها المبيعات بدرجة أكبر من الفاات الأخر . -

معرفةةة العمةةلاء الةةذين أنهةةوا تعاملةةهم مةةع المؤسسةةة وأولئةةك الةةذي خفضةةوا مشةةاياتهم      -

 وأولئك الذين لم يخفضوا مشاياتهم منها.

البحةةث يتعلةةق بمةةا ينبغةةي علةةى الباحةةث عملةةه بعةةد    في بحةةوث تحةةديال إنالقةةول ويمكةةن 

مشةكلة البحةث    كانةت  لو تصميم البحث فمثلًا إلىتحديد مشكلة البحث ويقود ذلك 

شةخص   500تحديد مستو  الرضا عن منتج ما فقد يكون هدف البحةث حينئةذ مقابلةة    

 وقيا  مد  رضاهم عن المنتج.
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 تحديد نوع ومصادر البيانات  -3

يقصةةد بنةةوع البيانةةات في  بحةةوث التسةةويق مةةا إذا كانةةت بيانةةات عةةن المنةةتج أم الأسةةعار أم               

التوزيع أم الاويج أم رجال البيع أم العملاء أم المنافسةين أم الموردين،وهةل هةي بيانةات اقتصةادية      

مةن التحديةد الةدقيق لنةوع البيانةات       لابةد تسويق بحوث الأم سياسية أم ثقافية أم اجتماعية. ففي 

، وبعةد أن  نتائج هذه البحوث بصفة أساسية علةى التحديةد الةدقيق للبيانةات     بسبب اعتمادوذلك 

يقةةةوم الباحةةةث التسةةةويقي بتحديةةةد نةةةوع البيانةةةات عليةةةه أن يحةةةدد مصةةةدر الحصةةةول علةةةى هةةةذه    

 :وهماا على البيانات  ، حيث يوجد مصدران أساسيان نحصل منهمالبيانات
 

 المصادر الثانوية )المكتبية(-أ

تكةةون الةةتي يقصةةد بالبيانةةات الثانويةةة تلةةك البيانةةات المتةةوفرة  والمنشةةورة  و الموثةةوق فيهةةا و            

أخةر    . وهةذه البيانةات الثانويةة تم جمعهةا مةن قبةل لأغةرائ       جاهزة للاستخدام من قبل الباحث

 الثانوية من مصادر عديدة منها:ى البيانات علغير البحث الحالي.  ويتم الحصول 

 سجلات الشركة . -

 .التقارير المنشورة وغير المنشورة -

 .جهاز الإحصاء والسكان -

 .الغرفة التجارية والصناعية -

 الوزارات المعنية. -

 الجامعات ومراكز البحوث. -

 .المجلات والكتب والصحف -

 المصادر الأولية-ب

، فهةةي بيانةةات غةةير الةةتي يةةتم جمعهةةا لأول مةةرةلبيانةةات المصةةادر الأوليةةة علةةى ا يةةتم الحصةةول مةةن 

 لابةد مةن الحصةول عليهةا عةن طريةق الاسةتبيانات       في أي مكةان وبالتةالي    )غةير جةاهزة(  موجودة 

الأوليةة   تالبيانةا وهةذه   المشاهدة( وإجةراء التجةارب التسةويقية.   والمقابلات الشخصية والملاحظة )

 يتم جمعها لغرئ البحث الحالي.
 

 ع البياناتتحديد أساليب جم -4

دة يتم تحديد الأسلوب أو الأساليب الملائمة لجمع البيانات في البحوث التسويقية في ضةوء عة       

 كما يلي:اعتبارات 
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 أهداف الدراسة. -

 نوع البيانات المطلوبة. -

 درجة الدقة المطلوبة لجمع البيانات. -

 الوقت المخصص لجمع البيانات. -

 وخصائصها.مد  أهمية الالتزام بالعينة  -

 :ويتم جمع البيانات بوسائل مختلفة هي     
 

   Questionnaires                                    الاستبيانات -أ         

 Interviews                                المقابلات الشخصية -ب      

 Observations                                    الملاحظات-ج       

 Experiments                                      .   التجارب -د         

 

 تصميم نماذج جمع البيانات -5

وتصةنيفها بغةرئ إجةراء تحليلةها.      تفريغهةا يةتم بعةد ذلةك    ويتم جمةع البيانةات في نمةاذج معينةة         

 فمثلًا يتم الحصول على البيانات عةن طريةق الاسةتبيان بتصةميم قائمةة بالأسةئلة المةراد الحصةول        

( كما أنه عنةد  لخارجال البيع، . .  و الموزعين و العملاءعلى إجابات عنها من المستقصى منهم )

تسةجيلها  ات في نمةاذج معينةة أو   جمع البيانةات عةن طريةق المقةابلات الشخصةية يةتم وضةع الإجابة        

وكةةذلك الأمةةر في حالةةة جمةةع البيانةةات عةةن طريةةق المشةةاهدات أو         . علةةى شةةرائط إلكاونيةةة  

 نماذج تهةدف  المشاهدة( فييراها القائم بعملية الملاحظة ) التجارب حيث يتم تفري  البيانات التي

يل نتةائجهم في نمةوذج   القةائمين علةى التجةارب التسةويقية يقومةون بتسةج       لهذا الغةرئ، كمةا أن  

و لا شك في أن عملية تصميم نماذج جمةع البيانةات عمليةة صةعبة لأنهةا       يتم تجهيزه لهذا الغرئ. 

 لجمع البيانات المطلوبة. ت ويجب أن يكون هذا الوعاء جاهزاًبمثابة الوعاء الذي يجمع البيانا

 

 تحديد نوع وحجم العينة -1

ث يعةرف مجتمةع البحةث بأنةه جميةع المفةردات )العمةلاء         يتم اختيار العينة من مجتمع البحث. حي

( التي تتوفر فيهةا الخصةائص المطلةوب دراسةتها..وتعرف العينةة بأنهةا جةزء مةن         الخوالموزعين، . . 

 .المجتمع

فإذا احتاج الباحث التسويقي إلى دراسة المجتمةع بأكملةه فإنةه يقةوم بدراسةة جميةع المفةردات،         

لاعتبةةةةارات تتعلةةةةق بالتكلفةةةةة والوقةةةةت والجهةةةةد    وأي الحصةةةةر الشةةةةامل.  وفي أغلةةةةب الأحيةةةةان   

والإمكانيةةة يقةةوم الباحةةث التسةةويقي بدراسةةة جةةزء فقةةط مةةن هةةذا المجتمةةع أي يةةدر  بعةةا           
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دراسةةة عينةةة مةةن المجتمةةع. هةةذا وتوجةةد أنةةواع مختلفةةة مةةن العينةةات       المفةةردات ولةةي  كلةةها، أي 

 سنعرضها في مكان لاحق )الوحدة الخامسة( من هذه الحقيبة.

 

 جمع البيانات -7

يقصةةد بجمةةع البيانةةات القيةةام بتنفيةةذ الأعمةةال الميدانيةةة للبحةةث التسةةويقي. فهةةو يعةةني توجيةةه          

علةةى الإجابةةات، وهةةو يعةةني إجةةراء المقةةابلات الاسةةتبيانات إلى المستقصةةى مةةنهم والحصةةول مةةنهم 

الشخصةةية والمشةةاهدات أو الملاحظةةات والقيةةام بالتجةةارب التسةةويقية لجمةةع البيانةةات. وتسةةتخدم   

في  Marketing Intelligenceبعةةةا الشةةةركات مةةةا يعةةةرف بنظةةةام الاسةةةتخبارات التسةةةويقية       

لطرق العادية، وهةي بيانةات   الحصول على البيانات والمعلومات التي لا تستطيع الحصول عليها با

 التسويقية. إسااتيجيتهاومعلومات تتعلق بالمنافسين وتفيد الشركة في وضع 
 

 تحليل البيانات وتفسير النتائج -8

في مرحلة تحليل البيانات وتفسير النتائج يقةاب البحةث التسةويقي مةن نهايتةه، وهةي مرحلةة             

خطيرة نظراً لأنه بناء على عملية تحليل البيانات يتم تفسير النتائج وبناء علةى تفسةير النتةائج يةتم     

وضةةع التوصةةةيات الةةةتي يمكةةةن أن تسةةةاهم في ترشةةيد اتخةةةاذ القةةةرارات التسةةةويقية. وفي مرحلةةةة   

التحليل والتفسير يستخدم القائمون بالبحةث أسةاليب إحصةائية بسةيطة أو متقدمةة حسةب مةد         

البساطة أو التعقيد في المشكلة محل البحث التسويقي وحجم البيانةات المتاحةة والدقةة المطلوبةة     

 في النتائج وعملية التفسير.

 

 كتابة التقرير -4

التقريةةر هةةو ملخةةص البحةةث التسةةويقي ويحتةةوي في الأسةةا  علةةى مقدمةةة البحةةث ومشةةكلة        

البحةةث ونتةةائج البحةةث وتوصةةياته، ويقةةدم عةةادة مكتوبةةاً في مجلةةد علةةى غلافةةه عنةةوان البحةةث     

 .هبوتاريخه والجهة التي قامت 
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 أسئلة الوحدة الثانية
 

 قي التالية:اشرح مفهوم كل مرحلة من مراحل عملية البحث التسوي :1 

  تحديد المشكلة 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 تحديد أهداف البحث 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - -- - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

  تحديد نوع ومصادر البيانات 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - -- - - - - - - - - - - - 

  تحديد أساليب جمع البيانات 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 
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  تصميم نماذج جمع البيانات 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - -- - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

  جمع البيانات 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

  تحليل البيانات وتفسير النتائج 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

  كتابة التقرير 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 
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  الاستبيانالاستبيان

  الوحدة الثالثةالوحدة الثالثة
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 الوحدة الثالثة

 الاستــقصـــــاء )الاستبيان(

 

 الاستبيانالهدف العام: معرفة تصميم 

 وبكفاءة على أن: عندما تكمل هذه الوحدة يكون المتدرب قادراً الأهداف التفصيلية:

  .يعرف الاستبيان و يشرح سمات الاستبيان الجيد-1  

 .يتعرف على خطوات تصميم الاستقصاء-2  

 .يتعرف على أنواع الاستبيان وأنواع الأسئلة-3  

 .يتعلق بمشكلة تسويقية اًيصمم استبيان -4  
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 مقدمة:

البحث و أهدافه يقوم الباحث بتصميم الاستبيان الذي سيعتبر وسيلة  ةتحديد مشكلبعد 

بشكل يخدم هدف  الأسئلةالاهتمام بصياغة  إلىجمع المعلومات، ويحتاج تصميم الاستبيان 

 الأخذم البحث حيث لا تقل هذه الخطوة أهمية عن الخطوات الأخر . ونقصد بالاهتما

نصف الاستبيان بأنه جيد. وتلعب  نأبالاعتبارات الواجب مراعاتها في التصميم حتى يمكن 

يتمرن على صياغة أسئلة لمشاكل  نأفي ذلك، لذا ينبغي على المتدرب  أساسياً الخبرة دوراً

 تناولها هذه الوحدة.   تالتي س الإرشادات تسويقية مختلفة متبعاً

            

 مفهوم الاستقصاء-أولًا

تعتمةةد البحةةوث التسةةويقية عةةادة علةةى نةةوعين مةةن البيانةةات همةةا البيانةةات الثانويةةة والبيانةةات          

الأولية، وقد سبق الحةديث عنهمةا في الوحةدة الثانيةة. وإذا كانةت البيانةات الثانويةة هةي بيانةات          

البيانةةات الأوليةةة هةةي متاحةة ويمكةةن الحصةةول عليهةةا مةن مصةةادرها الداخليةةة والخارجيةةة، فةإن    

بيانةةات غةةير متاحةةة ويةةتم الحصةةول عليهةةا عةةن طريةةق أدوات معينةةة، مةةن هةةذه الأدوات مةةا يعةةرف     

بالاستقصةةاء أو الاسةةتبيان الةةذي يوجةةه إلى مصةةادر البيانةةات مةةن أمثةةال المشةةاين والمسةةتهلكين     

 والموزعين ورجال البيع.  

عة وبةةين مسةةتهلكها أو مسةةتعملها، إذ ويجةةب التنبيةةه علةةى أهميةةة التفرقةةة بةةين مشةةاي السةةل       

كثيراً ما يكون لمستهلكي أو مسةتعملي السةلعة أهميةة أكةبر مةن أهميةة المشةاي في البحةوث         

التسةويقية. كمةا أنةةه يجةب التنبيةه كةةذلك في حالةة بحةوث السةةلع الصةناعية أو الإنتاجيةة حيةةث         

هم جميعةاً مصةدراً   يشا  عةدد كةبير مةن المختصةين في قةرار الشةراء وهةو مةا يسةتوجب اعتبةار          

 للبيانات الأولية المطلوبة للبحث. مهماً
 

والاستقصاء أو الاستبيان هو طريقةة لجمةع البيانةات الأوليةة عةن طريةق توجيةه مجموعةة مةن               

 ىالأسئلة إلى المستقصى منهم ويطلب منهم الإجابة عليها، ويتم توجيه الاستقصةاء إلى المستقصة  

أو البريةةةةد العةةةةادي أو الهةةةةاتف أو الفةةةةاك  أو البريةةةةد    مةةةةنهم عةةةةن طريةةةةق المقابلةةةةة الشخصةةةةية  

 .الإلكاوني

 

 خطوات تصميم الاستقصاء -ثانياً

نتعةرئ لةبعا الاعتبةارات الةتي      أنمن المفيد، قبل استعرائ خطوات تصةميم الاستقصةاء،           

 : مراعاتها عند التفكير في تصميم الاستبيانمن لابد 
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يةةدر  خطةةة البحةةث ) مةةا   أنتحديةةد أهةةداف الاسةةتبيان: علةةى الباحةةث منةةذ البدايةةة    -1

الةةتي سيسةةتخدمها لتحقيةةق ذلةةك( ويحةةدد أهةةداف    ينجةةزه والأسةةاليب  أنالةةذي يريةةد 

الاسةتبيان سةيغطي كافةة النقةاط المهمةة       أنذلك سةيطمئن الباحةث مةن     نإالدراسة. 

 أسئلة تفي بأهداف البحث. إلىالتي ستاجم 

الطريقةةة الةةتي تجةةري فيهةةا المقابلةةة تحةةدد أسةةلوب صةةياغة   إنفيةةذ المقابلةةة:  أسةةلوب تن -2

المكالمةةة  إجةةراءن تراعةةي اعتبةةارات وقةةت   أالأسةةئلة.  فأسةةئلة المقابلةةة الهاتفيةةة يجةةب    

واختصةةةار الأسةةةئلة في حةةةين لةةةي  لهةةةذين الاعتبةةةارين نفةةة  الأهميةةةة عنةةةد المقابلةةةة         

 الشخصية.

مراعاة تقديم الاسةتبيان:  مقدمةة الاسةتبيان جةزء مهةم مةن الاسةتبيان سةواء أكانةت           -9

ن تقدم بشةكل يحفةز المستقصةى منةه للاسةتجابة      أالمقدمة شفهية أم مكتوبة فلابد 

الدراسة للمستقصى  إجراءمن ناحية صياغة العبارات والاكيز على أهمية و فائدة 

 منه.        

 يتضةمن مسةةاحات  للفهةم و  وقةةابلًا سةتبيان واضةحاً  يجةب أن يكةةون الا سةهولة الفهةم:    -4

 الإجابات.كافية لكتابة 

 أنلذا مةن الضةروري    ،غاية الاستبيان هو الحصول على أجوبة إنالمتوقعة:  الإجابات -5

 الأسةئلة المحتملة من المستجوبين. وهذا يساعد علةى صةياغة    الإجاباتنفكر بكافة 

 مع كل جواب محتمل. يتلاءمبما 

الاسةةتبيان ضةةروري لضةةمان الانسةةيابية في  لأسةةئلةتبويةةب الأسةةئلة: التسلسةةل المنطقةةي  -6

 .الإجابات

عةةدة أنةةواع مةةن    باسةةتخدام إلا: قةةد لا تكتمةةل الصةةورة لةةد  الباحةةث    الأسةةئلةأنةةواع  -7

 الأسئلة وهنا يراعى الاستخدام المناسب لها حسب ما يقتضيه هدف البحث.

في البدايةة كيةف    أوليةاً  تصوراً لد  الباحث يكون أنمعالجة البيانات: من المناسب  -8

   .سيتم تحليل البيانات بعد تجميعها

نجةةاز الاسةةتبيان الخطةةوات العمليةةة لإ إلىأعةةلاه نعمةةد  المةةذكورةبعةةد أن نأخةةذ بالاعتبةةارات  

 وهي كالتالي:

 بالأسئلةوضع قائمة أولية  -1

ع أن يضةمها الاسةتبيان   يتم  تحديد نوع البيانات المطلوبة توضع الأسةئلة الةتي يتوقة    أنبعد 

تكةةون شةةاملة   الأسةةئلةبةةأكبر قةةدر مةةن   الإحاطةةةبشةةكل أولةةي. والهةةدف مةةن ذلةةك هةةو   

 لجوانب البحث من دون مراعاة لصيغتها النهائية في هذه المرحلة .
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 مراجعة قائمة الأسئلة -2

في القائمةة السةابقة لجعلةها تناسةب هةدف البحةث،        أمدرجةت الةتي   الأسةئلة تراجع صةياغة  

العةةادي و تةةؤدي للحصةةول  للقةةار تكةةون الأسةةئلة مفهومةةة  أنى في الصةةياغة كمةةا تراعةة

 المقصودة. الإجاباتعلى 

 وضع قائمة افااضية بالأجوبة المحتملة -9

 بالأجوبةةةةقائمةةةة  إعةةةداد إلىمةةةن سمةةةات التصةةةميم الفعةةةال للاسةةةتبيان أن يلجةةةأ الباحةةةث  

مناسةةةبة، وكةةةذلك  أجوبةةةةويرمزهةةةا بهةةةدف الحصةةةول علةةةى   الأسةةةئلةالمحتملةةةة لكافةةةة 

وترميزهةا   الأجوبةة بشكل أفضل. وعادة مةا يكةون وضةع     الأسئلةالمساعدة على صياغة 

 أسهل في حالة الأسئلة المغلقة.

 تسلسل الأسئلة بشكل منطقي -4

مهةةةم. ومةةةن  أمةةةرأثنةةةاء المقابلةةةة  الإجابةةةاتتسلسةةةل الأسةةةئلة بشةةةكل يضةةةمن انسةةةيابية  إن

يكةون في   ثم تتدرج نحو الصعب. فمثلًا امنه والمباشرتبدأ الأسئلة بالبسيط  أنالطبيعي 

كةان   إذاالبداية سؤال المستهلك عن علمه بوجود المنتج في السةوق ثةم يةأتي السةؤال عمةا      

 سؤاله عن رأيه فيه.     إلىيشاي المنتج أو لا ثم ينتقل الاستبيان 

 التهيئة النهائية للاستبيان   -5

كامةةل مةةع توضةةيح التعليمةةات    النهةةائي للاسةةتبيان بشةةكل    الإخةةراجوتتضةةمن الخطةةوة  

للشخص الذي سيجري المقابلة، كما يراعى وجود مقدمة مناسبة لحث المستقصى منةه  

بحيةث لا يلتةب  الأمةر     للإجابةات . كما تةا  مسةاحات كافيةة    للأسئلةعلى الاستجابة 

 على الذي يملأ الاستبيان نتيجة تداخل الأسئلة مع بعضها.

 اختبار الاستبيان والمراجعة -6

. ولةي   إليةه ة الأخيرة هي فحص الاستبيان من أنه فعال ويحقق ما يهدف الباحةث  الخطو

مقابلة للتأكد من ذلك فالهةدف لا يكةون هنةا     20يجري الباحث أكثر من  أن ضرورياً

وعةدم   الأسئلةللاستبيان كفهم  فرادالأللحصول على النتائج بل لمعرفة كيفية استجابة 

يعتمةد   أنهنا  اختيارات لم تذكر. والاختبةار لابةد    أن إلىوالتنبه  الإجاباتالتداخل في 

الةةذي سيسةةتخدم في الدراسةةة الميدانيةةة الةةتي سةةتجري بعةةد     تالبيانةةاجمةةع  أسةةلوبنفةة  

كةان جمةع    إذاعن طريق الهةاتف   الاختباراعتماد الصيغة النهائية للاستبيان: أي يكون 
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قابلةةة الشخصةةية فيمةةا لةةو الم أسةةلوبالبيانةةات في الدراسةةة الميدانيةةة سيسةةتخدم الهةةاتف أو 

 في الدراسة.   الأسلوباعتمد هذا 

وللتأكيد على ما يجب أن يكون عليه الاسةتبيان الجيةد مةن سمةات نةدرج في أدنةاه تلةك        

 السمات:  

       أن يحتوي الاستقصاء على الأسئلة التي تكفةي للحصةول علةى البيانةات المطلوبةة

 دون غيرها.

 ى منهم.الإيجاز والبساطة وبلغة يفهمها المستقص 

 .تجنب عيوب إعداد وصياغة الأسئلة 

 .أن يتفق الاستقصاء مع وسيلة جمع البيانات 

      ألا يحتو  الاستقصاء على أسئلة تستدعي بيانةات شخصةية للمستقصةى مةنهم لا

 تفيد البحث.

      أن يتضةمن الاستقصةةاء أسةئلة تهةةدف إلى التأكةد مةةن صةحة إجابةةات المستقصةةى

 منهم.

  كافية للإجابة على الأسئلة.أن يتضمن الاستقصاء مساحات 

 .يجب أن يصمم الاستقصاء بطريقة تمكن من تبويب الإجابات وتحليلها 

   يجةةب أن يراعةةى الإخةةراج الجيةةد للاستقصةةاء مةةن حيةةث المظهةةر والتنسةةيق البةةديع

وسةةةهولة التنةةةاول وقةةةوة التحمةةةل في المراحةةةل المختلفةةةة الةةةتي تمةةةر بهةةةا اسةةةتمارة          

 الاستقصاء حتى يتم حفظها.

    يجب أن تتضمن قائمةة الاستقصةاء جةزءاً يحةث المستقصةى منةه علةى التعةاون في            ●                 

إعطاء الإجابة الكاملةة المطلوبةة. وقةد يتضةمن ذلةك مةنح المسةتجوب )المستقصةى         

منه( هدية مناسةبة، مثةل الكتيبةات الإخباريةة أو التعليميةة ذات العلاقةة بالسةلعة        

الدراسةةة، كةةذلك يمكةةن كتابةةة عبةةارات معينةةة في مقدمةةة    أو الخدمةةة موضةةع 

الاستقصاء مثةل )إن إجابتةك علةى هةذه الأسةئلة سةتكون موضةع سةرية تامةة ولةن           

 تستخدم إلا لأغرائ البحث الذي أعدت من أجله(.

 تحديد طريقة جمع البيانات   -ثالثاً
 

 يتم جمع البيانات الأولية بأي من الطرق الرئيسة التالية:         

 الحاسب الآلي          -لمقابلة الشخصية                 ا-

 البريد الإلكاوني-البريد                                 -

 الإنانت-الهاتف                                -
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ويفيد تحديد طريقة جمع البيانات في تكوين وصياغة قائمةة الاستقصةاء، حيةث يفضةل أن          

ستقصاء قصيرة أي بها عدد قليل من الأسئلة في حالةة جمةع البيانةات بطريقةة     تكون استمارة الا

البريد أو طريقة الهاتف. ويجةب أن تكةون الأسةئلة في حالةة جمةع البيانةات بالبريةد بسةيطة وبلغةة          

يفهمها المستقصى منه. أما في حالة جمع البيانات عةن طريةق المقابلةة الشخصةية فسةيقوم المقابةل       

و غمةةوئ في الأسةةئلة علةةى المستقصةةى منةةه. كةةذلك فإنةةه بالنسةةبة للطةةرق         بتوضةةيح أي لةةب  أ 

الحديثةةة مةةن قبيةةل الحاسةةب الآلةةي والبريةةد الإلكاونةةي والإنانةةت فةةإن لكةةل منهةةا إيجابياتةةه         

 وسلبياته سنذكرها بالتفصيل عند الحديث عن طرق جمع البيانات في الوحدة الرابعة.  

 أنواع الاستبيان -رابعاً 

 ة من الاستبيان من حيث نوع الأسئلة وهي:واع رئيسهنا  ثلاثة أن

 (Structured Questionnaireالاستبيان المنتظم                           )-1

 هوضمن مةا  الإجاباتبحيث تكون  الإجاباتلطرح الأسئلة بال  التحديد في  ويتضمن ترتيباً

. للأسةةئلةصةةحيفة الاسةةتبيان. ولا يتةةدخل المستقصةةي بالتعةةديل أو الشةةرح     عليةةه فيمنصةةو  

مكتوبةةة  أجوبتهةةامغلقةةة وتكةةون اختيةةارات  أسةةئلةمةةا تكةةون  في هةةذا النةةوع غالبةةاً والأسةةئلة

 أمامها. ويقوم المستقصى منه بالتأشير عليها.فقط.

 

 المناسبة الإجابةأشر أو ضع دائرة حول  أمثلة: فضلًا

 35- 25 أكبر من                            25-15 ؟       ما عمر-            

 لا ◦نعم        ◦                     ؟       مصرفياً هل لديك حساباً-            

 أحبلا  ◦      أحب ◦هل تحب مشاهدة مباريات كرة القدم؟          -            

              

 (Semi-Structured Questionnaireالاستبيان شبه المنتظم                      )-2   

المحةةددة  الإجابةةةمةةن أنةةواع الأسةةئلة المغلقةةة أو ذات  يضةةم الاسةةتبيان شةةبه المنةةتظم خليطةةاً            

=  10= التفضةيل الأعلةى للمنةتج،     1)نعم/ لا( وأسةئلة الاتيةب ذات الاسةتجابة السةريعة ) مثةال:      

= 7مرغةوب بقةوة،   -1التفضيل الأدنةى للمنةتج( و أسةئلة تصةنيف القةيم أو  أسةئلة السةلم )مثةال:        

غير مرغوب بقوة( لقيا  الاتجاهات نحو المنتجةات ومؤسسةات الأعمةال. كمةا يتضةمن الأسةئلة       

وقةد تتحقةق الفائةدة بشةكل أكةبر مةن تنةوع الأسةئلة الةتي          المفتوحة ومساحات خالية للتعليقةات.  

تحليةل الأجوبةة يتميةز بالصةعوبة      إنيغطيهةا رغةم    أننةب عديةدة لا يمكةن للنةوع الأول     تغطي جوا

 فيما يتعلق بالأسئلة المفتوحة. المنظم وخاصةبالاستبيان  قياساً
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 المناسبة الإجابةأشر على  أمثلة: فضلًا

 هل توافق على تحديد سرعة السيارات في الطرق الخارجية؟-          

 □                       □                   □                  □                              □ 

 محايد        غير موافق              غير موافق بشدة              أوافقبشدة          أوافق

 

 تفضل بكتابة أي ملاحظات لديك:

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 

 :خا الوصف المناسب لخدمات فندق ماريوتا      

-جيدة                                                 - - - - - - - - - -  سيئة-

-يعتمد عليها                                  - - - - - - - - - -  لا يعتمد عليها-

-سريعة                                             - - - - - - - - - -  بطيئة  -

-مكلفة                                           - - - - - - - - - -  رخيصة-

  

 ( الذي تراه لأهمية الخدمات التي تقدمها الكلية؟5-1وضح تفضيلك بالاتيب )      

 (= غير مهمة جدا5ً، = مهمة جدا1ً)

 □    خدمات النشاط الرياضي    -

     □    خدمات المطعم                    -

 □    خدمات الحاسب الآلي        -

 □     خدمات المكتبة                -

 □    خدمات مواقف السيارات    -

 

-تفضل بكتابة أي ملاحظات لديك:  - - - - - - - - - - - - - - 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 
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 (Unstructured Questionnaireالاستبيان غير المنظم                 )-3

غةةير منةةتظم يقةةرره    معظةةم الأسةةئلة في هةةذا النةةوع مفتوحةةة. ومةةلء الاسةةتبيان هنةةا يأخةةذ أسةةلوباً       

 ويشةرح مةا  المستقصي.  ويستطيع المستقصي أن يغير من ترتيةب الأسةئلة أثنةاء المقابلةة الشخصةية      

أو  (Checklistويمكةةن للاسةةتبيان أن يأخةةذ شةةكل قائمةةة فحةةص )   منةةه. ىالمستقصةة إلىتعنيةةه 

أسةةلوب المقةةابلات المتعمقةةة ومناقشةةة     أجنةةدة فيهةةا مواضةةيع مطروحةةة للنقةةاأ،  ويشةةمل أيضةةاً     

على الموضةوع محةل    أو مطلعاً كان خبيراً إذادفة النقاأ  إدارةالمجموعات. ويستطيع المستقصي 

فالسؤال المفتةوح هةو السةؤال المطلةق الةذي لا يضةع         .الممقابلين إجاباتالنهاية يلخص  وفي المناقشة

حةةدوداً لنطةةاق الإجابةةة حيةةث يةةا  للمسةةتَجوب )المستقصةةى منةةه( حريةةة الإجابةةة علةةى السةةؤال        

 بطريقته دون التقيد بإجابات محددة تكتب في قائمة الاستقصاء.

 أمثلة: الأسئلة المفتوحة

 ما خططك بعد التخرج من الكلية؟-

 فوز بالوظيفة التي طالما انتظرتها؟ت وأنتصف مشاعر  -

 ما مستو  المنافسة التي تتوقعها خلال الخم  سنوات القادمة في سوق الاتصالات؟  -

 لماذا نشاي السيارات اليابانية؟  -

في الواقةةع العملةةي قائمةةة استقصةةاء نموذجيةةة تصةةلح لكافةةة البحةةوث التسةةويقية.        دولا يوجةة     

وإنما هنا  قائمةة استقصةاء )الأسةئلة( لكةل بحةث علةى حةدة حسةب طبيعةة المعلومةات المطلوبةة            

ووسةةيلة جمةةع البيانةةات وأهميةةة التعمةةق في الاسةةتجواب ومةةد  حةةر  الباحةةث علةةى عةةدم توجيةةه   

بشةةكل تفصةةيلي  وللإحاطةةة( ومتطلبةةات التبويةةب والتحليةةل.. رأي محةةدد )التحيةةز إلىالمسةةتجوب 

 بكافة أنواع وخصائص الأسئلة التي ترد في الاستبيان سنتناولها كما يلي:

         السؤال المفتوح -أ

مةةن مزايةةا الأسةةئلة المفتوحةةة إتاحةةة الفرصةةة كاملةةة للمسةةتجوب في أن يةةذكر كةةل مةةا في              

الأسةئلة صةعوبة تفسةير مةا ذكةره المسةتجوب وكةذلك        فكره أو علمه. ولكن يؤخةذ علةى هةذه    

صعوبة تبويب وتحليل البيانات نظراً لتنوعها مما قد يضطر المحللةين إلى تبويةب الإجابةات داخةل     

عةةدد كةةبير مةةن فئةةات الإجابةةة أو دمةةج بعةةا الإجابةةات المتباينةةة داخةةل عةةدد محةةدود مةةن فئةةات       

المقابةةل والمحلةةل في تفسةةير الإجابةةات. ومةةن  الإجابةةة. وقةةد يةةؤدي هةةذا النةةوع مةةن الأسةةئلة إلى تحيةةز  

 أمثلته:

 المراعي ؟ ألبانلماذا تفضل زبادي شركة -

 ؟    الاجتماعياستخدام شبكات التواصل  إلى زيادةما الأسباب التي تدفع النا  -
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 السؤال المغلق -ب

السؤال المغلق هو السؤال الذي يحدد عدداً من الإجابات على أن يختار المسةتجوب الإجابةة أو        

 الإجابات المناسبة التي يراها. ويأخذ السؤال المغلق عدداً من الأشكال هي:

 سؤال مغلق أحادي الإجابة 1 -ب

منه اختيار إجابةة واحةدة    السؤال المغلق ذو الإجابة الواحدة هو الذي يطلب فيه من المستقصى     

 فقط من بين الإجابات المتاحة.

 ومن أمثلة الأسئلة المغلقة أحادية الإجابة ما يلي:     
 

 هل تشرب الحليب ؟ 
 

 نعم             

 

 لا          

 

 كم عدد أفراد أسرتك؟ 
 

 اثنان       

 

 ثلاثة

 

 أربعة

 

 أكثر من أربعة

  دخلك الشهري؟ما متوسط 
 

 ريال 2000 - 1000   

 ريال 4000 – 2001   

 ريال 1000 – 4001   

 ريال 1000أكبر من     
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 ما رأيك في طريقة العرئ في منفذ التوزيع؟ 

 ممتازة
 

 جيدة جداً
 

 جيدة
 

 لا أعرف

 

 سؤال مغلق متعدد الإجابات 2-ب

السةؤال المغلةق ذو الإجابةةات المتعةددة هةةو سةؤال يطلةب مةةن المستقصةى منةةه اختيةار الإجابةةة أو             

 الإجابات التي تناسبه.

 :ومن أمثلة الأسئلة المغلقة ذات الإجابات المتعددة ما يلي     
 

 ما العوامل التي تدفعك لشراء قارورة مياه الهدا؟ 

 درجة النقاء
 

 المذاق
 

 العبوة

 ما ماركات الزبادي التي تشايها؟ 
 

 المراعي
 

 الصافي
 

 ناد 
 

 السعودية
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 وهي: مميزات   وتتميز الأسئلة المغلقة متعددة الإجابات بعدة
 

 استخدام مساحة مناسبة في قائمة الاستقصاء -

 عدم تحيز المقابل. -

 سهولة ترميز الإجابات. -

 سهولة تبويب الإجابات. -

 دقة تحليل البيانات. -
 

ويعةةاب علةةى هةةذه الأسةةئلة المغلقةةة إمكانيةةة عةةدم ذكةةر كافةةة الإجابةةات المحتملةةة، وعةةدم             

 إمكانية الحصول على إجابات إضافية قد تدور في فكر أو علم المستقصى منه.
 

 أسئلة السلم 3-ب

وع معةين )سةلعة   أسئلة السلم هي أسئلة تقي  قةوة اتجاهةات وآراء المستقصةى منةه نحةو موضة           

 الإجابة. ةأحادي ةأو خدمة أو سياسة تسويقية(، وهي من نوع الأسئلة المغلق

 ومن أمثلة أسئلة السلم ما يلي:     
 

 هل توافق على تغيير شكل عبوة مياه الهدا؟ 

 أوافق

  

 لا أدري

 

 موافق  غير

 ؟قدمها المستشفى العامي  عن الخدمة الصحية التي ما مد  رضا 

 رائ بقوة □ رائ□  محايد □ رائ غير□ غير  رائ بقوة   □

    

 أسئلة الاتيب  4-ب
 

أسةةئلة الاتيةةب هةةي أسةةئلة يطلةةب فيهةةا مةةن المستقصةةى منةةه أن يقةةوم باتيةةب الإجابةةات وفقةةاً           

 لتفضيله أو أهميتها بالنسبة له. وقد يأخذ الاتيب شكلًا تصاعدياً أو شكلًا تنازلياً.
 

 أمثلة أسئلة الاتيب ما يلي:ومن      
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 من فضلك رتب العوامل التالية حسب أهميتها  عند شرائك سيارة؟ 

 

 الماركة 

 السعر

 شروط الدفع

 

           ،مةةن فضةةلك رتةةب ماركةةات الصةةابون التاليةةة حسةةب تفضةةيلك لهةةا عنةةد الشةةراء

( 2( لأكثةةر الماركةةات تفضةةيلًا، ثةةم علةةى الةةرقم )     1بحيةةث تضةةع دائةةرة علةةى الةةرقم )    

 .  للماركة التالية في التفضيل وهكذا

 نوع الصابون

                           5     4     3     2     1        كامي                            

  5     4     3     2     1 فا                                        

  5     4     3     2     1       لوك                             

  5     4     3     2     1      زست                                

 5     4     3     2     1    لايف بوي                   

 سئلة المغلقة المفتوحةالأ -ج
 

وهي أسئلة يتم فيها تحديةد إجابةات معينةة مسةبقاً، ويختةار المستقصةى منةه مةا يةراه مناسةباً                

........ ليكتةةب المستقصةةى منةةه بنفسةةه مةةا أخةةر .منهةةا، كمةةا يكتةةب في نهايةةة الإجابةةات كلمةةة 

 يراه من إجابات.
 

 ومن أمثلة الأسئلة المغلقة المفتوحة ما يلي:       

 أي أنواع الأرز تفضل؟ 
 

 الأرز المصري

 

 الأرز الهندي

 

 الأرز الباكستاني

 

-يرجى ذكرها: -أخر   - - - - 
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. 

 ما السيارة التي تفضل شراءها؟ 

 

 سيارة تويوتا

 

 سيارة هيونداي

 

 سيارة فورد 

 

 سيارة هوندا

 

-يرجى ذكرها: -أخر   - - - -  

 

 الأسئلةصياغة -خامساً
 

يجةةب علةةى الباحةةث أن يعةةتني عنايةةة جيةةدة بوضةةع الأسةةئلة وصةةياغتها مةةدركاً الحةةالات الةةتي       

ذلةك   ياتةب علةى  يواجهها المستقصى منه بسبب قصور الأسةئلة في أساسةها أو صةياغتها ومةا قةد      

 من مشكلات. وفي هذا الصدد نشير إلى ما يلي:
 

  الطويلة تؤدي إلى ملل المستقصى منه.يجب أن يكون السؤال قصيراً لأن الأسئلة 
 

        يجةةب أن يكةةون السةةؤال واضةةحاً، ومةةن الأسةةباب الةةتي تةةؤدي إلى عةةدم الوضةةوح تعقيةةد

 العبارة.  فالعبارة التالية تعتبر معقدة: 

 هل تعارئ منع بيع المضادات الحيوية بدون إجازة من طبيب.
 

         ًلا يجةةب أن يكةةون   يجةةب ألا يتنةةاول السةةؤال الواحةةد أكثةةر مةةن مسةةألة واحةةدة، مةةثلا

 السؤال كما يلي:
 

 هذا المنظف يزيل البقع دون أن يتلف القماأ؟ وجدتهل -                      

 والمانجو؟  والبرتقال هل تأكل التفاح -                      

 هل يناسبك سعر المنتج وجودته وحجمه؟-                      
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     كرة المستقصةةى منةةه. ومةةن أمثلةةة الأسةةئلة المجهةةدة      يفضةةل تجنةةب الأسةةئلة المجهةةدة لةةذا

 للذاكرة ما يلي:

 

 ما عدد مرات شرائك لحليب المراعي في الشهر؟ -

 ما عدد علب التونة التي تستهلكها أسرتك في العام؟ -
 

  :يجب تجنب الأسئلة التي تطلب إجابة بالتعميم . ومثالها 
 

 هل يأكل أفراد أسرتك الزبادي؟ -

 هل حجم إنفاقكم على مشايات الزبادي كبير؟  -
 

            ،يجب أن يخلةو السةؤال مةن المصةطلحات العلميةة أو الفنيةة غةير المعتةادة للمستقصةى منةه

 ومن أمثلة الأسئلة التي تحتوي على المصطلحات العلمية ما يلي:
 

 ما رأيك في خط منتجات شركة الصافي؟ -

 ركة ناد  مناسبة؟تشكيل المنتجات التي تتبعها ش إسااتيجيةهل  -
 

 ما يلي: ة ومن أمثلة الأسئلة التي تحتوي على مصطلحات فني     
 

 ما رأيك في نوع الصباغة على هذا الثوب؟ -

 هل تفضل السيارات ذات الجر الأمامي أم الجر الخلفي ؟ -
 

          .يجب تلافي الأسةئلة ذات الحساسةية أو الةتي تمة  النةواحي الشخصةية للمستقصةى منةه

المستقصةةى منةةه ذكةةر اسمةةه وعنوانةةه في قائمةةة الاستقصةةاء، أو أن        مثةةل أن يطلةةب مةةن  

 يذكر جوانب تتعلق بصحته أو ثروته أو سنه خصوصاً إذا كان المستقصى منه امرأة.
 

        يجةةب أن تشةةتمل اسةةتمارة الاستقصةةاء علةةى أسةةئلة تمكةةن مةةن التعةةرف علةةى مةةد  دقةةة

 إجابات المستقصى منه على أسئلة سابقة في الاستمارة.

  مثةال:

بحث على عينة من طلاب الكليات التقنية في المملكة للتعرف على  اتجاهاتهم نحةو   يأجر     

ماركةةات عبةةوات ميةةاه الهةةدا و المةةزن و نجةةران و صةةفا، وفي بدايةةة اسةةتمارة الاستقصةةاء سةةئل           

 الطلاب:
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 هل تفضل ماركة معينة من مياه الشرب؟ -

 

 نعم                                                                

 

 لا                                                                
 

   السؤال السابق، ما الماركة التي تفضلها؟ في حالة الإجابة بنعم عن-
       

في نهايةة   التةالي لسةؤال  لسابقين يتم سؤال الطلاب اولمعرفة مد  دقة الإجابة على السؤالين ا     

 استمارة الاستقصاء:
 

   الطلاب بشربها؟ماركة المياه التي تنصح زملاء ما-
 

 شكل قائمة الاستقصاء  -سادساً
 

 يلي : يجب استيفاء النواحي الشكلية في قائمة الاستقصاء ومنها ما                  

ة علةى  إلى الإجابة  المستقصةى منةه  لجةذب انتبةاه    الاستقصاءاستخدام ورق جيد لقائمة -

 الأسئلة.

 أن تكون الطباعة جيدة يسهل قراءتها.-

 الأسئلة المغلقة المفتوحة. ة على الأسئلة المفتوحة أوة للإجابيجب تر  مساحة كافي-

التةداخل في الأسةئلة الأمةر الةذي      افة كافية بين كل سؤال وآخر لعدميجب تر  مس-

 ستقصى منه يجيب على جميع الأسئلة.يجعل الم

 تبويبها.يجب ترقيم أسئلة الاستقصاء بطريقة تسهل من تسجيل البيانات و-

 ثر من صفحة واحدة.إذا احتوت على أالاستقصاء  قائمةيجب ترقيم -
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 ةالثالث الوحدةأسئلة 

 

 ما مفهوم الاستقصاء؟ : 1  

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 سمات الاستقصاء الجيد هي::  2 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -- - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -- 

 .اءاذكر خطوات تصميم الاستقص:  3  

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -



 بحوث التسويق

 

 الإدارة العامة لتصميم وتطوير المناهج

 

 

   55 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

  عرف ما يلي: : 4  

  السؤال المفتوح 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - -- - - -- - - - 

  السؤال المغلق 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

  السؤال المغلق المفتوح 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - -- - - - - - - - - - - - 

  هات أمثلة لأنواع الأسئلة التالية: : 5  

 سؤال مغلق أحادي الإجابة 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 
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- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

  سؤال مغلق متعدد الإجابات 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - -- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 السلم  أسئلة 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 الاتيب  أسئلة 

- -1:- - -- - - - - - - - - - - - - - - - - - - -- - 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -- - - - - - 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 ما الاعتبارات الواجب مراعاتها عند صياغة أسئلة الاستقصاء؟ : 1  

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -
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- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

  .قائمة الاستقصاءاذكر النواحي الشكلية في  :  7  

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 ما معنى اختبار قائمة الاستقصاء؟ :  2  

- - - - - - - - - - - - - - - - - - -- - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 
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 الوحدة الرابعة                                        

 طرق جمع البيانات                                                                              

 معرفة طرق جمع البيانات ومزايا و عيوب استخدام كل طريقةالهدف العام: 

 وبكفاءة على أن: عندما تكمل هذه الوحدة يكون المتدرب قادراً الأهداف التفصيلية:

 .فهم طريقة جمع البيانات بالمقابلات الشخصيةي-1                         

 .يفهم طريقة جمع البيانات بالبريد-2

 .يفهم طريقة جمع البيانات بالهاتف-3

 .يفهم طريقة جمع البيانات باستخدام الحاسب الآلي-4

 .يفهم طريقة جمع البيانات بالبريد الإلكاوني-5

 .البيانات بالإنانتيفهم طريقة جمع -1
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 مقدمة

سبق أن ذكرنا أنه يجب على الباحث أن يقوم بتحديد طريقة جمع البيانةات قبةل أن يعةد قائمةة     

الاستقصةاء وذلةك لاخةتلاف عمليةة تصةميم وصةةياغة الأسةئلة بةاختلاف الطريقةة المتبعةة في جمةةع          

لجمةع البيانةات وهةي المقةابلات الشخصةية و      البيانات. وسنتناول في هذه الوحدة الطةرق المختلفةة   

 البريد و الهاتف و الحاسب الآلي و البريد الإلكاوني، الإنانت.
 

 تشتمل هذه الوحدة على ما يلي:

 المقابلات الشخصية 

 البريد 

   الهاتف 

 الحاسب الآلي 

 البريد الإلكاوني 

 الإنانت 
 

 طريقة المقابلات الشخصية-أولًا
 

هةي وسةيلة اتصةال مباشةر بةين شةخص        Face-to-face interviewلشخصية طريقة المقابلة ا     

يطلةةب بيانةةات تسةةويقية، يسةةمى المقابةةل أو الباحةةث أو المستقصةةي أو المسةةتجوب، وشةةخص آخةةر   

يفةةائ أن تتةةوفر لديةةه هةةذه البيانةةات، يسةةمى المستقصةةى منةةه أو المجيةةب أو مفةةردة البحةةث. وفي  

ستقصةى منةه مباشةرة    طريقة المقابلةة الشخصةية يةتم توجيةه أسةئلة الاستقصةاء مةن المقابةل إلى الم        

 للإجابة عليها وهي تمثل أيضاً اتصالًا ذا اتجاهين بين الطرفين.
 

 مميزات الاستقصاء عبر المقابلات الشخصية:
 

 تتميز طريقة المقابلة الشخصية في بحوث الاستقصاء بعدد من المميزات هي:         

           الدقة الناتجة عن تةوفير أكةبر قةدر مةن الوضةوح في الأسةئلة أثنةاء مقابلةة المستقصةى

منةةه، حيةةث يقةةوم المقابةةل بتوضةةيح مةةا قةةد يوجةةد مةةن غمةةوئ أو لةةب  أو تعقيةةد في         

 الأسئلة الموجهة إلى المستقصى منه.  

 لقةةةوائم الأسةةةئلة الطويلةةةة. فعنةةةدما يكةةةون عةةةدد الأسةةةئلة كةةةبيراً في قائمةةةة    مةةةةءالملا

 صاء لا يقوم المستقصى منه بالإجابة عليها إلا عن طريق المقابلة الشخصية.الاستق

       الحصول على الإجابات بشكل مرتب بما يسهل مةن عمليةة تبويةب البيانةات. فعنةدما

يطلب من المستقصى منةه الانتقةال إلى سةؤال متةأخر بسةبب نةوع إجابتةه ) نعةم أو لا (         
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ة طلةب مةنهم أن يتخطوهةا، لكةن     يرتبك بعا المستقصى مةنهم فيجيبةون علةى أسةئل    

 المقابلة الشخصية تزيل هذا الارتبا .

      فةةراد لا يعرفةةون   أتمكةةن طريقةةة المقابلةةة الشخصةةية مةةن الحصةةول علةةى بيانةةات مةةن

 القراءة والكتابة.

        .تقليل أخطاء العينة نظراً لأن المقابل يقةوم بالاستقصةاء مةن مفةردة البحةث المقصةودة

هلكين لحليةةةب المراعةةةي ويكتشةةةف المقابةةةل أن  فمةةةثلًا قةةةد يسةةةتهدف البحةةةث المسةةةت 

 المستقصى منه لا يستهلك حليب المراعي.

     إمكانية استخدام الوسائل الإيضاحية التي تضمن استكمال أو دقةة البيانةات الةتي

يتم الحصول عليها من المستقصى منه، مثل استخدام النماذج أو الصةور أو عينةة مةن    

 المنتج.

 من الحصول على البيانات من مفردات الدراسة، حيث إجراء الرقابة والتحكم في ز

 يمكن تحديد فاة عشرة أيام أو عشرين يوماً مثلًا لجمع البيانات.

 بالطرق الأخر . ةارتفاع معدلات الردود بسبب الضمان الأكبر في الإجابات مقارن 
 

 عيوب الاستقصاء عبر المقابلات الشخصية:

 الشخصية ما يلي:يعاب على طريقة المقابلة      
 

        صعوبة الحصول على البيانات من المستقصى منةه بسةبب تخوفةه مةن المقابةل الةذي لا

يعرفةةه في أغلةةب الأحةةوال أو بسةةبب إجةةراء المقابلةةة في وقةةت أو مكةةان غةةير مناسةةب        

 للمستقصى منه.

     عةةدم إمكانيةةة الحصةةول علةةى البيانةةات مةةن بعةةا المفةةردات مثةةل بعةةا الزوجةةات أو

 لمجتمعات الشرقية.ربات البيوت في ا

    التحيةةز في الإجابةةةات النةةةاتج عةةةن تةةةأثر المستقصةةى منةةةه بشخصةةةية المقابةةةل أو بسةةةبب

المجاملةةة الةةتي قةةد يظنهةةا المستقصةةى منةةه. فمةةثلًا قةةد يعطةةي المستقصةةى منةةه إجابةةات    

بالإيجةةاب تتعلةةق بالأسةةئلة عةةن المنةةتج الةةذي يقةةوم البحةةث التسةةويقي بدراسةةته، كةةأن   

مةن المنةتج وهةو لا يسةتخدم إلا كميةات صةغيرة        ةبيريجيب بأنه يستخدم كميات ك

 أو لا يستخدمه على الإطلاق.

          احتمةةالات التحيةةز والخطةةأ في تسةةجيل المقابةةل لإجابةةات المستقصةةى مةةنهم الةةذين لا

 ون ولا يكتبون.أيقر
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         ارتفاع تكلفة الحصةول علةى البيانةات خاصةة إذا تم الاستقصةاء في مقةر المستقصةى

إذا كانةةت مفةةردات البحةةث مشةةتتة جغرافيةةاً، أي   مةةنهم كةةل علةةى حةةدة، وكةةذلك   

 تسكن في أماكن متباعدة عن بعضها.

      احتمةةةالات الغةةةش الناتجةةةة عةةةن قيةةةام بعةةةا المقةةةابلين بمةةةلء اسةةةتمارات الاستقصةةةاء

بأنفسةةهم دون مقابلةةة المستقصةةى مةةنهم أو مقابلةةة مفةةردات غةةير مقصةةودة مةةن البحةةث  

 التسويقي.

     شةرة. مثةال ذلةك البيانةات المتعلقةة بأسةباب       صعوبة الحصةول علةى بعةا البيانةات المبا

استخدام كميات صغيرة من المنتج، فقد يكون ذلك بسبب عدم توفر الأموال لةد   

المستقصةةى منةةه ولكنةةه أمةةام المقابةةل لةةن يجيةةب بةةذلك، أو حجةةم الإنفةةاق علةةى المنةةتج   

 والذي قد يكون قد وصل إليه عن طريق الهبة أو المساعدة أو غير ذلك.

 ين عةن القيةام بمهمةة المقابةل والحصةول علةى البيانةات مةن المستقصةى          عزوف الكثير

مةةنهم بسةةبب مةةا يلاقونةةه مةةن إحةةراج بسةةبب عةةةةةةةةةةةدم فةةتح الأبةةواب )في حةةةةةةةةالة ربةةات     

 البيوت( أو التحجج بالانشغال )في حالة رجال الأعمال والقيادات الإدارية(.
 

 البريد –ثانياً 
  

 الحصةول علةى البيانةات الةتي تتطلبهةا قائمةة الاستقصةاء،        يمكن اسةتخدام البريةد في       

حيث يتم إرسال قائمة الاستقصاء على عنوان المستقصى منه عن طريق البريد الةذي يقةوم   

باستلامها والإجابة عنهةا بنفسةه دون تةدخل مةن أحةد، ثةم يقةوم بةدوره بإرسةال البريةد إلى           

ه قائمة الاستقصاء.  ومما يجدر عنوان الشركة أو مركز بحوث التسويق الذي أرسل إلي

ذكةةره في هةةذا الصةةدد أن الشةةركة أو مركةةز بحةةوث التسةةويق تقةةوم بإرسةةال مظةةروف       

مدفوع تكلفة بريده مقدماً بحيث يقوم المستقصى  منةه بريةدياً بوضةع قائمةة الاستقصةاء      

بعد الإجابة عليها في هذا المظةروف الةذي يكةون عليةه بةالطبع عنةوان الشةركة أو عنةوان         

بحوث التسويق الذي أرسل قائمة الاستقصةاء.  وتقةوم الشةركة أو مركةز بحةوث       مركز

التسويق بإرسال هةذا المظةروف مةع قائمةة الاستقصةاء عمةلًا علةى زيةادة معةدل الةردود لأن           

مفةةةردات البحةةةث قةةةد لا ترغةةةب في تحمةةةل تكلفةةةة البريةةةد، وهةةةو في الوقةةةت نفسةةةه يشةةةعر 

  بالاستقصاء. المستقصى منه بأهمية الاستقصاء لد  القائمين
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 مميزات الاستقصاء عبر البريد:
 

 تتميز طريقة الاستقصاء البريدي بما يلي:         
 

 .انخفائ التكاليف، حيث تكلف المفردة الواحدة قيمة المظروف والطابع البريدي 

    ضةةمان وصةةول قائمةةة الاستقصةةاء إلى مفةةردات البحةةث الحقيقيةةة، حيةةث يةةتم إرسةةال

 عنوان كل مفردة من مفردات عينة الدراسة.قائمة الاستقصاء إلى 

           غياب التحيز في الإجابة مةن قبةل المستقصةى منةه بسةبب عةدم وجةود مقابةل شخصةي

 أثناء الإجابة على الأسئلة.

        الحصةةول علةةى إجابةةات دقيقةةه خاصةةة فيمةةا يتعلةةق بالأسةةئلة الشخصةةية مثةةل الةةدخل

 والسن.

       نةات المفةردات منهةا، حيةث     اتساع المنطقةة الجغرافيةة الةتي يمكةن الحصةول علةى بيا

يمكن توصةيل قائمةة الاستقصةاء بالبريةد إلى أمةاكن لا يمكةن الوصةول إليهةا عةن          

 مثل المناطق النائية أو الةتي لا يوجةد فيهةا خةدمات    الهاتف طريق المقابلة الشخصية أو 

 .هاتفية

    يةةةا  الاستقصةةةاء البريةةةدي للمستقصةةةى منةةةه فرصةةةة للةةةتفكير في الإجابةةةة قبةةةل أن

 يكتبها في قائمة الاستقصاء حيث لا يوجد من يضغط عليه للإجابة بسرعة.  
 

 عيوب الاستقصاء  عبر البريد:

 يعاب على الاستقصاء البريدي ما يلي:     
 

   الةةةوعي بسةةةبب انخفةةةائ معةةةدل الةةةردود خاصةةةة في الةةةدول الناميةةةة، حيةةةث يةةةنخفا

الإهمةةال أو النسةةيان أو عةةدم الاهتمةةام مةةن جانةةب المستقصةةى مةةنهم. إذ يةةااوح معةةدل    

% ، ويةذكر بعةا الكتةاب    30- 5الردود وفق دراسةات تمةت في هةذا الصةدد بةين      

 %.50أنها لا تزيد بأي حال عن 

          عدم ضمان أن مفردة البحث في عينةة الدراسةة هةي الةتي قامةت بالإجابةة علةى قائمةة

 .عليها بدلًا منه يعطي المدير لسكرتيرته الاستمارة للإجابة قد صاء . فمثلًاالاستق

  ب عليهةةا يةةيج الأسةةئلة الأمةةر الةةذي يجعلةةه لا المستقصةةى منةةه بعةةااحتمةةال عةةدم فهةةم

 على الإطلاق أو يعطي إجابات خاطئة.  

 أثنةاء الإجابةة علةى الأسةئلة، مثةل زملائةه       ن قد يكونون حولةه  المستقصى منه بم تأثر

 .أسرتهأفراد  أو أصدقائه أو 
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  علةةىمون يكةةون القةةائ  خرة حتةةى بعةةد أن  مةةن الأحيةةان متةةأ وصةةول الةةردود في كةةثير 

 وربما تحليلها. الإجابات المتاحة بتبويبالبحث التسويقي قد قاموا 

   اوين لةةد  سةةبب عةةدم وجةةود عنةة عينةةة الدراسةةة بفةةردات كامةةل لمقةةد لا يتةةوافر إطةةار

 .عن كافة مفردات العينة بالاستقصاء القائمين

 ة الاستقصةاء إلى مفةردات العينةة بسةبب الخطةأ في كتابةة العنةاوين        عدم وصول قائم

 ها أو انتقال المفردة إلى عنوان آخر.مادتق أو
 

 :الهاتف– ثالثاً
 

والمستقصةةى منةةه في الإجابةةة علةةى أسةةئلة قائمةةة     ين المستقصةةيبةةتخدم الاتصةةال الهةةاتفي  يسةة     

طريقةةة المقابلةةة الشخصةةية إلا أن الأخةةيرة تةةتم    وتشةةبه طريقةةة الاستقصةةاء بالهةةاتف   الاستقصةةاء. 

 فتتم بطريقة غير مباشرة. ومةن الأسةباب الةتي    طريقة مباشرة، أما طريقة الهاتفلوجه أو ب وجهاً

تفةةاع معةةدلات امةةتلا    لبيانةةات الميدانيةةة ار كوسةةيلة لجمةةع ا  أدت إلى انتشةةار اسةةتخدام الهةةاتف  

وتزايةةد الإحسةةا  بةةالخوف والشةةك في البةةاحثين الةةذين يةةزورون المنةةازل بهةةدف     خطةةوط الهةةاتف 

 الاستقصاء، وانخفائ تكلفتها مقارنة بطريقة المقابلة الشخصية.

 

 :مميزات الاستقصاء عبر الهاتف

 بما يلي: يتميز الاستقصاء عبر الهاتف       

    اشةرة وفي المستقصةى منةه مب  ببيانةات حيةث يمكةن الاتصةال     السرعة الحصةول علةى 

سةئلة  التو دون الانتظةار إلى وصةول المقابةل في حالةة المقابلةة الشخصةية أو مظةروف الأ       

 .في حالة الاستقصاء البريدي

  ،زمةان   مكةان وفي أي  يمكن الاتصال بالمستقصةى منةه في أي   ثحيمرونة الاتصال

 .الهاتف  الجوال ظهورخاصة بعد  طالما توفرت وسيلة الهاتف

 تكلفة الاستقصاء الهاتفي أقل من تكلفة المقابلة الشخصية. 

      أن يتةزامن سةريعة حيةث يمكةن     ردودوسيلة مفضلة في حالةة ضةرورة الحصةول علةى 

الاستقصاء الهةاتفي مةع الأحةداث الجاريةة. فمةثلًا يمكةن سةؤال المستقصةى منةه عةن           

أثناء ركوبه لإحد  وحدات النقةل الجمةاعي أو سةؤاله     مة النقل الجماعي هاتفياًخد

عةةن تةةأثره بةةالإعلان عةةن سةةلعة مةةا أثنةةاء مشةةاهدته للإعةةلان أو بعةةده بثةةوان           هاتفيةةاً

 معدودة.
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  مزايةةا الاستقصةةاء بالمقابلةةة الشخصةةية مثةةل   الهةةاتفي علةةى بعةةا  الاستقصةةاءيحصةةل

.كمةةا يتلافةةى الاستقصةةاء     .فيةةه  غةةاماالالسةةؤال وتوضةةيح  عنةةى إمكانيةةة شةةرح م 

مقابةةل تةةأثير النةةاتج عةةن وجةةود الالاستقصةةاء بالمقابلةةة الشخصةةية مثةةل  عيةةوب الهةةاتفي

 .وجهاً لوجه مع المستقصى منه

 أكثةر   هاتفيةاً متابعة المفةردة   حيث يمكن على معدل ردود عالٍ، إمكانية الحصول

 .المطلوبة ه على الإجابةيتم الاتصال به والحصول منمن مرة حيث 

   يمكةةن الاتصةةال   ن. إذمةةن حيةةث المكةةان والزمةةا    سةةهولة إدارة الاستقصةةاء الهةةاتفي

مةن  القائم بالاستقصاء أو  عملبالمفردة من مركز البحوث التسويقية أو من مكتب 

 .منزله وفي أوقات العمل الرسمي أو خارجه
 

 عيوب الاستقصاء  عبر الهاتف:

 لي:ما ي يعاب على الاستقصاء الهاتف       

  ث التسةويقي عةةن طريةةق دليةةل  وم بالحصةول علةةى مفةةردات البحةة نظةراً لأن الباحةةث يقةة

  كةةل مفةةردات المجتمةةع تملةةك  . إذ لةةيالعينةةةيسةةمى بخطةةأ  يحةةدث مةةا فقةةدالهةةاتف 

العيةب قةل إلى    ا. لكةن هةذ  ه غير موجةود في دليةل الهةاتف   ا تملك ولكنربم أو هواتف

 لماذا ؟ –حد كبير في السنوات الأخيرة 

  عديةدة  سةباب  الاستقصةاء عةبر الهةاتف لأ    أسئلة علىيرفا كثير من الأفراد الإجابة

 منها:

   .الاتصالمعه عدم معرفته بمن يجري -               

 عدم ثقته فيمن يجري معه الاتصال.  -                

 .عةساالنصف  ما يقارب ستغرقتلي  لديه الوقت للإجابة على قائمة استقصاء -                 

 .وقت الاتصال غير مناسبقد يكون -                
 

 لأنها في هذه الحالة تتسبب فيما يليتصلح في حالة قوائم الاستقصاء الطويلة  لا: 

   .ارتفاع التكلفة-                

   .إطالة الاتصال علىالمستقصى منهم  اعاائانخفائ معدل الردود بسبب -     

 الرسومات والصور والعيناتتمكن من استخدام وسائل الإيضاح مثل  لا. 

      صعوبة الإجابة على الأسئلة التي تتطلب الاختيار من بةين إجابةات متعةددة أو في حالةة

   .أو تنازلياً الأسئلة التي تتطلب ترتيب الإجابات تصاعدياً
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  ث بسةةبب بسةةبب الةةردود العنيفةةة أحيانةةاً مةةن قبةةل مفةةردات البحةة       يإحةةراج المستقصةة

 الاتصال به في أوقات غير مناسبة أو في مكان غير ملائم.

 الحاسب الآلي -رابعاً
 

يعةةد الحاسةةب الآلةةي مةةن الوسةةائل الحديثةةة في الاستقصةةاء. وقةةد بةةدأ اسةةتخدامه في الولايةةات        

المتحدة والدول الأوروبية. وفي هذه الطريقة تقوم الشركة أو المركز المنفةذ للاستقصةاء بتثبيةت    

أجهزة الحاسةب الآلةي في المراكةز التجاريةة الةتي يةرد عليهةا المسةتهدفون مةن البحةث التسةويقي            

يطلةةب مةةنهم الإجابةةة علةةى أسةةئلة الاستقصةةاء الموجةةودة علةةى الحاسةةب الآلةةي، حيةةث يقةةوم أحةةد    و

 أفراد الشركة المنفذة للبحث بشرح كيفية الإجابة على الأسئلة.
 

 مميزات الاستقصاء عبر الحاسب الآلي:

 تتميز هذه الطريقة بما يلي:     

 لحاسب فقط.  انخفائ التحيز، حيث العلاقة بين المستقصى منه وجهاز ا 

 .السرعة في إجراء الاستقصاء 

   .سرعة تبويب البيانات لوجود الإجابات على الحاسب 

 .تصلح في البحوث التي تحتوي على أسئلة شخصية 
 

 عيوب الاستقصاء عبر الحاسب الآلي:

 

 يعاب على الاستقصاء عن طريق الحاسب الآلي ما يلي:       

     ثابتةة تتمثةل في تكلفةة أجهةزة الحاسةب      ارتفاع التكاليف، حيةث تتضةمن تكةاليف

 وتكلفة الباحثين الذين يشرفون عليها.

          قةةد تكةةون مضةةيعة للوقةةت إذا لم يكةةن المستقصةةى منةةه ملمةةاً بكيفيةةة اسةةتخدام

 الحاسب ولم يكن هنا  من يشرف على عملية الاستقصاء.
 

 البريد الكتروني -خامسا 
 

هةو وسةيلة اتصةال مةن خةلال الشةبكة الإلكاونيةة عةبر أجهةزة           e-mailالبريد الإلكاوني      

الحاسةةةب. وفي هةةةذا الطريقةةةة تقةةةوم الشةةةركة المنفةةةذة للاستقصةةةاء بالحصةةةول علةةةى العنةةةاوين        

علةةى عنةةوان   e-mailالإلكاونيةةة لمفةةردات عينةةة الدراسةةة وإرسةةال قائمةةة الاستقصةةاء عةةبر الةةة        

سةئلة عةبر جهةاز الحاسةب وإرسةالها عةبر       المستقصى منه الةذي يقةوم بةدوره بالإجابةة علةى هةذه الأ      

 البريد الإلكاوني على عنوان الشركة المنفذة للاستقصاء.
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 مميزات الاستقصاء عبر البريد الإلكاوني:
 

 

 يتميز البريد الإلكاوني بما يلي:       

 .انخفائ التكاليف 

   .سرعة الحصول على الإجابات 
 

 :عيوب الاستقصاء عبر البريد الإلكاوني

 

 يعاب على البريد الإلكاوني ما يلي:     

 .ًلا يمكن الاتصال بمفردات البحث التي لا تملك بريداً إلكاونيا 

 .إهمال الكثيرين للرسائل البريدية غير المتوقعة الأمر التي يقلل من معدل الردود 

 ى ربما تحتاج هذه الطريقة اتصالًا مسبقاً مع مفردات العينة والطلب منهم الإجابة عل

 قائمة الاستقصاء.

 الإنترنت-سادساً
 

كوسةةةةيلة اتصةةةةال كتابيةةةةة و/أو صةةةةوتية و/أو  مرئيةةةةة بةةةةين    Internetنانةةةةت يسةةةةتخدم الإ     

 شخصين. .ويمكن استخدام هذه الميزة في جمع البيانات في مجال البحوث التسويقية.  
 

 مميزات الاستقصاء عبر الإنانت:
 

 تتميز هذه الطريقة بما يلي:       

   سرعة الحصول على البيانات 

 . انخفائ تكلفتها مقارنة بالطرق الأخر 

 .إمكانية توضيح الغموئ واللب  في الأسئلة للمستقصى منه 

 عيوب الاستقصاء عبر الإنانت:
 

 يعاب على هذه الطريقة ما يلي:       

 .استخدامها محدود بسبب عدم توافر شبكة الإنانت لد  الكثيرين من الأفراد 

     تتطلةةةب مهةةةارات اسةةةتخدام الإنانةةةت في الاتصةةةال مثةةةل مهةةةارات الةةةدخول  والخةةةروج

 والكتابة.  

         إمكانيةةة تعةةدد مةةرات انقطةةاع الاتصةةال بسةةبب الاسةةتخدام الكثيةةف للشةةبكة في

 أوقات الذروة.
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 أسئلة الوحدة الرابعة

 

 .ع البياناتقابلات الشخصية في جماذكر مميزات وعيوب طريقة الم:  1 
  

 المميزات 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 العيوب 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 .طريقة البريد في جمع البياناتاذكر مميزات وعيوب   :2 

 زاتالممي 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 
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 العيوب   ■ 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 .طريقة التليفون في جمع البيانات اذكر مميزات وعيوب : 3 

 المميزات 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -- - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 العيوب 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - -- - - - - - - - - - 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 .قة الحاسب الآلي في جمع البياناتاذكر مميزات وعيوب طري : 4 

 المميزات 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -
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- - - - - - - -- - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 العيوب 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - -- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 .بريد الإلكاوني في جمع البياناتاذكر مميزات وعيوب طريقة ال : 5 

 المميزات 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 العيوب 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -- - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -
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- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - -- - - - - - - - - - - - - - - - 

 .طريقة الإنانت في جمع البيانات اذكر مميزات وعيوب : 1 

 المميزات 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 العيوب 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -- - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

  



 بحوث التسويق

 

 الإدارة العامة لتصميم وتطوير المناهج

 

 

   72 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  العيناتالعينات

  الوحدة الخامسةالوحدة الخامسة
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 الوحدة الخامسة

 العيـــــــــــــــنــات

 .تحديدهامعرفة مفهوم العينة و أنواعها وطرق الهدف العام: 

 وبكفاءة على أن: عندما تهكمل هذه الوحدة يكون المتدرب قادراً الأهداف التفصيلية:
 

 يعرف مجتمع وعينة الدراسة. 

  النظري لاختيار العينة الأسا يفهم.   

 يفهم كيفية تحديد حجم العينة. 

 يحسب حجم العينة. 

  يميز بين أنواع العينات. 
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 مقدمة

مةا يعتمةد    غالبةاً ففي البحةث التسةويقي وهةي العينةات.      في هذه الوحدة خطوة مهمة جةداً سنتناول 

مةن المسةح    على أسلوب العينة بةدلاً  المطلوبةالبحث في كافة المجالات في الحصول على البيانات 

الشامل لمجتمع البحث، لذا كانت أهمية أن تكون العينةة معةبرة عةن المجتمةع الةذي تؤخةذ منةه        

قةرب للواقةع. وسةنبدأ    أللبحث الجيد الةذي يضةمن الحصةول علةى نتةائج       الأساسية حد الشروطأ

النظري للاعتماد على العينات كوسةيلة بديلةة عةن     الأسا بعرئ مفهوم العينات ثم نشرح  أولًا

 وأخةيراً حجةم العينةة وطةرق حسةابها      علةى تحديةد   دراسة مجتمع البحةث. الوحةدة سةاكز أيضةاً    

 ات المستخدمة في البحوث.  أنواع العين بإسهابسنفصل 

 مفهوم العينات -أولًا

نحتةةاج في البحةةوث التسةةويقية علةةى سةةبيل المثةةال إلى إجةةراء دراسةةات علةةى المسةةتهلكين أو               

العملاء أو متاجر الجملة أو متاجر التجزئة. غير أنه لاعتبارات عديدة يصعب بل يستحيل دراسةة  

كافة المستهلكين أو العملاء أو متاجر الجملة أو متاجر التجزئة، ولذا نضطر إلى دراسةة جةزء   

ط من هذه المفردات. .ويطلق على كافةة المسةتهلكين أو العمةلاء أو متةاجر الجملةة أو متةاجر       فق

كمةا يطلةق علةى     Populationالتجزئة المةراد دراسةتهم أو إجةراء البحةث علةيهم مجتمةع البحةث        

 .Sample العينةالجزء الذي نقوم بدراسته 

ل الظاهرة المراد دراسةتها أمةا العينةة    وبالتالي فإن مجتمع البحث هو جميع المفردات التي تمث     

لبحث نكةون قةد قمنةا    فهي بعا أو جزء من هذه المفردات. .فإذا أمكن دراسة كافة مجتمع ا

وعلةةى ذلةةك فةإن دراسةةة العينةةة تعةني دراسةةة جةةزء مةن المجتمةةع أمةةا    ، Census بعمةل حصةةر شةامل  

تمةع البحةث أسةلوب    الحصةر الشةامل لمج   نأالحصر الشامل فيعني دراسة المجتمع بأكمله. وبما 

جةراء  كل المفةردات و كةذلك قةد لا يتةيح الوقةت المخصةص لإ       إلىللوصول  كبيراً يتطلب جهداً

التكلفة المادية الةتي يتطلبهةا أسةلوب الحصةر، يلجةأ       إلى إضافةالبحث حصر كافة المفردات، 

. ويتوجةب تةوخي   الإحصةائي أسةلوب العينةة الةتي يفةائ أنهةا تمثةل المجتمةع         اعتماد إلىالباحثون 

الةذي يعةني أي    Sampling Errorالحذر عند اختيار العينة من حصةول الخطةأ في اختيةار العينةة     

 ( حجم العينة.    2( أسلوب اختيار العينة و)1خطأ ينتج من اختيار العينة بسبب )

 وعةةادة مةةا تكةةون العينةةات الكةةبيرة أقةةل خطةةأ مةةن العينةةات الصةةغيرة لأن الأولى تضةةمن تمثةةيلاً     

 .لمجتمع البحث أصدق

 النظري لاختيار العينة الأسا  -ثانياً

 الأشةياء ) عينةة( مةن    صغيراً عدداً إنيقوم الاعتماد في القيا  بأسلوب اختيار عينة على فرضية 

) مجتمةع   الأشةياء أو غةير احتمةالي ( مةن كةل      أو غةير عشةوائي ) احتماليةاً    يتم اختيةاره عشةوائياً  
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مل  خصةائص معينةة بنسةبة تقةارب نسةبة مةا يحملةه مجتمةع         ( سةيح الإحصةائي البحث أو المجتمع 

 نرغب أن نعرف نسبة سكان بلد مةا  )كالصةين مةثلاً    نناأالبحث.  فعلى سبيل المثال لو فرضنا 

 إلىلملايةين ( الةذين يتنةاولون الفطةور الصةباحي قبةل الةذهاب        االتي يقدر تعداد سةكانها بمئةات   

كةةانوا يتنةةاولون  إذانسةةأل جميةةع سةةكان الصةةين فيمةةا    أنأعمةةالهم، فسةةيكون مةةن المسةةتحيل  

أو بشةكل غةير    ،  وهنا لا مفر من الاسةتعانة بعينةة تمثةل الشةعب الصةيني تؤخةذ عشةوائياً       فطوراً

عشوائي من مناطق مختلفة في البلاد و مةن شةرائح سةكانية متنوعةة في مسةتوياتهم الاجتماعيةة       

لعشوائية لا تعني هنةا الصةدفة أو انعةدام الهةدف     والاقتصادية والثقافية، و ينبغي أن نؤكد بأن ا

كل مفردة أو ملاحظة في مجتمةع البحةث تملةك نفة  الفرصةة لأن تكةون        نأبل تعني في بحثنا 

مفةردات العينةة. فلةو كةان عةدد مفةردات        إحةد  ممثلة للمجتمع و يمكةن اختيارهةا لأن تكةون    

 إجةراء د الفعلةي، فبعةد   سةكان الةبلا   اختيةارهم بغةا النظةر عةن عةدد      شةخص تم  2000العينة  

 الإجابةات الةذي سةتأخذه   ) النسةب المئويةة (  العينةة سيتضةح لنةا الةنمط      أفةراد المقابلة مع عدد مةن  

، وعنةد الانتهةاء   الإجابةات ) النسةب ( نلحةظ اسةتقرار نمةط     أنوكلما زاد عةدد المقةابلين أمكةن    

%  وهنةا  20يقةارب   ياًصةباح  نسةبة مةن يتنةاولون فطةوراً     نأمن مقابلة جميةع أفةراد العينةة  وجةدنا     

بصةةورة  الةةذين يتنةةاولون فطةةوراً نسةةبة جميةةع سةةكان الصةةين هةةذه النسةةبة تمثةةل أيضةةاً إنسةةنعتبر 

ن النسةبة لةن   إفة  الأفةراد من  لافآلبضع مئات أو  إضافيةت مقابلا أجرينا نناأتقريبية، بمعنى لو 

 صةدق تمثةيلاً  أذلةك  نةه كلمةا زاد حجةم العينةة كلمةا كةان       أ. مةع الأخةذ بالِاعتبةار    تتأثر كةثيراً 

بحجةم مجتمةع البحةث بةل      يةرتبط  لاتحديد حجم العينةة   إنلخصائص المجتمع. ولتوضيح كيف 

   حول ذلك. في الفقرة التالية شرحاً اولنسنتبمقدار الثقة المطلوبة في النتائج 

 تحديد حجم العينة -ثالثاً

العينةةة في  اعتمةةادهنةةا  مةةا يعةةرف بخطةةأ العينةةة وهةةو الخطةةأ النةةاتج عةةن     أنذكرنةةا في البدايةةة 

الدراسةةة، و أن مصةةدري الخطةةأ همةةا: طةةرق اختيةةار العينةةة و حجةةم العينةةة. وهنةةا سةةنركز علةةى     

 الإحصةاء المصدر الثاني وهو حجةم العينةة لارتباطهةا بدقةة نتةائج الدراسةة. ومةن المعةروف في علةم          

تج عةةن حجةةم العينةةة ) أو لةةو شةةئنا وصةةف دقةةة تمثيةةل العينةةة   حةةين نصةةف مقةةدار خطةةأ العينةةة النةةا 

         % (أي يعةةبر عنةةه بنسةةبة مئويةةة مثةةل    -هنةةا  هةةامش خطةةأ )  أو    أننقةةول  نألمجتمةةع البحةةث(  

اخانةةا عينةةة بحجةةم  ننةةاأبدرجةةة الثقةةة.  ولتوضةةيح ذلةةك نفةةائ  إحصةةائياً%( ويوصةةف 5-)   أو

%( فحةين نحلةل نتةائج الدراسةة     5-معين و اخانةا كةذلك مسةتو  دقةة  مطلوبةة بمقةدار  )  أو       

الدراسةة   أجرينةا فستكون نتائج دراسة العينة هي نفسةها النتةائج الةتي سنحصةل عليهةا فيمةا لةو        

                                هنةةا  سمةةاح بهةةامش للخطةةأ    نأعلةةى كافةةة أفةةراد مجتمةةع البحةةث مةةع الأخةةذ بنظةةر الاعتبةةار       

علةةى سةةؤال )) هةةل  للإجابةةة%( لتلةةك النتةةائج.. فلةةو اخانةةا عينةةة ممثلةةة لمجتمةةع البحةةث  5-)  أو 
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% 50 نأريال؟(( ووجةدنا   5000تجاوزت مصروفاتك على الحاجات الاستهلاكية الشهر الماضي 

سةتطيع القةول بأننةا لةو سةألنا      %( ن5-مع مستو  ثقةة )  أو   نهإفالعينة أجابوا )بنعم(.  أفرادمن 

نعم( بة الةذين سةيجيبون )   فةأن  هذا السؤال لجميع أفراد مجتمةع البحةث الةذي أخةذنا منةه العينةة       

 % .      55% و 45ستكون ما بين 

 

 
 

 العلاقة بين حجم العينة و نسبة خطأ العينة 1-5شكل 

وكما يلاحظ من  ،في النتائجخطأ العينة  العلاقة بين حجم العينة ونسبة 1-5يوضح شكل 

  ،ن خطأ العينة يقل أي يمثل دقة أكبرإف ) عدد مفرداتها( نه كلما زاد حجم العينةإالمنحنى ف

مضاعفة حجم العينة لا  إنالمنحنى لا يأخذ شكل الخط المستقيم بمعنى  نأومن المهم ملاحظة 

حجم العينة من  النصف )أو مضاعفة نسبة الدقة( فحين ارتفع إلىينتج عنه تقليل خطأ العينة 

  0005بمقدار ضئيل يعادل . إلامفردة  لم يقلل ذلك من خطأ العينة  2000 إلىمفردة  1000

من الشكل أنه كلما زاد حجم العينة زادت درجة الدقة بنسب الأخر  ، والملاحظة تقريباً

ثر تزيد مفردة  أو أك 500ومع العينات الكبيرة  مثل  عينة فيها  ،مرتفعة في العينات الصغيرة

 وفي الشكل نر  أنه لا يوجد تقريباً ،كلما زدنا من حجم العينة تتضاءلدرجة الدقة بنسب 

 2500 إلى 2000أي زيادة في درجة الدقة ) تقليل خطأ العينة( حين انتقلنا بحجم العينة من 

 الباحثين على عينات مناسبة الحجم بشرط التمثيل الجيد اعتمادمفردة. وهذا يفسر لنا سبب 

خا  للحصول على نتائج  لبشكلمجتمع البحث في البحوث بشكل عام والبحوث التسويقية 

 الحصر الشامل. أسلوب من بدلًا
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 حساب حجم العينة:

تسةةتخدم الطريقةةة التاليةةة لحسةةاب حجةةم العينةةة، أي عةةدد المفةةردات الداخلةةة فيهةةا. وصةةيغة هةةذه   

 تي:   الطريقة كالآ

 

e
z pq

n
2

2
)(

 

 :  ، حين تكون Confidence Interval Formulaوتسمى صيغة مد  الثقة       

  n =         عدد مفردات العينة  

(1041مستو  الثقة المطلوب )عادة ما يكون          =       z 

نسبة مقدرة من مجتمع البحث )% نسبة مئوية(     =      p  

(p  (100%-   =      q  

)الخطأ المقبول(مستو  الدقة المطلوب      =   e  

 الصيغة السابقة لتحديد حجم العينة تعتمد على ثلاثة عناصر: إن

 .يجيبوا بنعم على السؤال نأالعينة المتوقع  أفرادنسبة  إلى: ويشير (pqالاختلاف ) -1

يحةدد مسةتو  الثقةة، وفي البحةوث التسةويقية       أن:  يحتاج الباحث ( z)الثقة مستو   -2

اختةةار  إذا أمةةاكقيمةةة مجدولةةة   1041% ويقابلةةها 45عةةادة مةةا يكةةون مسةةتو  الثقةةة    

 .2052% فالقيمة المقابلة ستكون 44الباحث مستو  ثقة 

يكةون لةدينا نسةبة للدقةة      أن أخةيراً (: يقتضي حساب حجم العينةة   eالدقة المرغوبة ) -9

مسةتو  مقبةول مةن خطةأ العينةة      ، وبعبةارة أخةر    تحكمي بشكل المرغوبة نختارها

 %(-كما ذكرنا في أعلاه أنه )  أو 

على مستهلكي زبادي المراعي فسةيكون   تسويقياً نجري بحثاً أننريد  نناأمثال: لو فرضنا 

زبادي المراعي مةن جميةع مسةتهلكي الزبةادي الةذي       بنسبة الذين يشاون فعلًا الاهتمام أولًا

ثنةةةا والسةةةؤال الموجةةةه سةةةيكون هةةةل تشةةةاي زبةةةادي المراعةةةي؟ والجةةةواب   يكةةةون مجتمةةةع بح

مجتمع البحث بحيث لا يتفةق   أفرادبين  كان هنا  اختلاف كبير فإذاسيكون بنعم أو لا 

% لا 50% نعةم و  50بنسةبة   بةنعم أو لا موزعةاً   الإجابةة فسةيكون نةوع    الإجابةة علةى نفة     اثنان

وسيكون حجةم العينةة     pqيه من ضرب  وهو أكبر رقم نحصل عل 2500وحاصل ضربهما 

%(   أو 3بةنعم( ونرغةب في نسةبة دقةة )    % ) الةذين يجيبةوا   50مع افاائ نسبة الاختلاف هي 

 %  فسيكون حجم العينة45وبمستو  ثقة 

e
z pq

n
2

2
)(

 
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2

2

3

)5050(96.1 
 

 

9

)500.2(84.3
 

 

9

9600
 

 

 مفردة حجم العينة   =  1,067

بعةةا البةةاحثين اسةةتخدامها   العينةةات يفضةةللتحديةةد حجةةم  أخةةر لةةذلك هنةةا  طةةرق   إضةةافة   

 منها:

 حجم العينة كنسبة مئوية من مجتمع البحث●    
 

يمكن تحديد حجم العةةينة من قبل البةةةةاحث على أسا  نسبة مئوية من مجتةةةمع البحةةةث،        

عميل فإن حجم العينة يحسب كمةا   1000ن حجم مجتمع البحث هو % فإذا كا10% أو 5مثةةلًا 

 يلي:
 

 مفردة )عميل( 50% = 5×1000حجم العينة = 

 مفردة )عميل( 100% = 10×1000أو حجم العينة = 
 

 ميزانية البحث 

أن عامةل التكلفةة هةو أسةا       ي، أيمكن تحديد حجم العينةة علةى أسةا  ميزانيةة البحةث          

فإذا كانةت ميزانيةة البحةث التسةةويقي عةن مةد  رضةا متةاجر التجزئةة عةةن         العينةة. اختيةار حجةم   

ريال وكانت التكاليف الثابتة المخصصة لتصةميم البحةث    100000شروط البيع من المنتج هي 

ريال وكانةت تكلفةة الحصةول علةى البيانةات مةن المفةردة الواحةدة          20000وتحليل البيانات هي 

 العينة يحسب كما يلي: ريال فإن حجم 100)متجر التجزئة( هي 

 

  100 ÷( 20000 – 100000حجم العينة = )

 

                                                      =20000 ÷ 100 

 

 مفردة                                                       200=                                                      
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 ج البحث دقة نتائ 
 

يتم تحديد حجم العينة أحياناً بناء علةى دقةة النتةائج المطلوبةة في البحةث. وبمعنةى آخةر يأخةذ              

الباحث في الاعتبار نسةبة الخطةأ المسةموح بهةا في خصةائص مجتمةع البحةث. ويةتم تحديةد حجةم           

 العينة في هذه الحالة بناء على المعادلة التالية:

 عاينةمربع خطأ الم÷   1=  حجم العينة

    

 % يكون حجم العينة كما يلي:5فإذا كانت نسبة الخطأ المسموح بها في النتائج هي        

 

 ² (0005)  ÷ 1 = حجم العينة
 

 مفردة 400=             

 
 

 التي يتوقف عليها تحديد حجم العينة الاعتبارات -رابعاً
 

 يتوقف تحديد حجم العينة على عدة اعتبارات منها:       
 

 فكلمةةا زاد حجةةم العينةةة كانةةت أكثةةر تمثةةيلًا لمجتمةةع البحةةث       :الدقةةة المطلوبةةة  درجةةة

 وزادت معها درجة دقة النتائج التي يخرج بها البحث التسويقي.

 فزيةةادة حجةةم العينةةة يعةةني زيةةادة تكةةاليف جمةةع البيانةةات مةةن مفةةردات     :تكلفةةة البحةةث

 العينة وزيادة تكاليف عمليات تبويب وتحليل هذه البيانات.

  فكلما كان الوقت المتاح لإجراء البحث التسويقي متسةعاً   :الوقت المتاح لإجراء البحث

يمكن زيةادة حجةم العينةة أمةا لةو كةان الوقةت المتةاح للبحةث ضةيقاً فةيمكن الاكتفةاء             

 بعينة صغيرة نسبياً.

  فعنةةةدما تكةةةون خصةةةائص مجتمةةةع البحةةةث   :مةةةد  تةةةوافر خصةةةائص المجتمةةةع في العينةةةة

 .  ةود من المفردات يمكن الاكتفاء بعينة صغيرمتوافرة في عدد محد

 يمكن القول بصفة عامة أنه مع زيةادة مجتمةع  البحةث فةإن الأمةر       :حجم مجتمع البحث

 يتطلب عينة ذات حجم أكبر.
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  العينات أنواع -خامساً

تنقسم العينات إلى نوعين رئيسين هما العينات الاحتمالية والعينات غةير الاحتماليةة. ونتنةاول         

 كلًا منها كما يلي:
 

 العينات الاحتمالية -1

هةةي الةةتي يكةةون لكةةل مفةةردة مةةن مفةةردات     Probability Samplesالعينةةات الاحتماليةةة      

 مجتمع البحث فرصة متساوية مع بقية مفردات المجتمع للظهور في العينة.  
 

 وتنقسم هذه العينات الاحتمالية إلى الأنواع التالية:       
 

 العينة العشوائية البسيطة -1

تعطةى اختيةار    العينة العشةوائية البسةيطة هةي الةتي يةتم اختيارهةا مةن مجتمةع البحةث بحيةث               

 العينة العشوائية البسيطة بإحد  طريقتين:

 طريقة قصاصات الورق  -أ

وفق هذه الطريقةة يةتم تةرقيم كافةة مفةردات مجتمةع البحةث بأرقةام علةى قصاصةات ورقيةة                 

صغيرة وتوضع  هذه القصاصات  المسلسلة في إناء أو وعاء ثم يسحب عدد مةن هةذه القصاصةات    

 ة.  يساوي عدد مفردات العين
 

 : مثال

فيةتم تةرقيم هةذه المفةردات      500إذا كان عدد مفةردات مجتمةع البحةث مةن متةاجر التجزئةة             

مفةردة    100في قصاصات وتوضع في إناء ثم يتم اختيار العينة التي قد تتكون مةن   500إلى  1من 

د مفةةردة، ويةةتم سةةحب القصاصةةات واحةةدة تلةةو الأخةةر  حتةةى نصةةل إلى العةةد    25مفةةردة أو  50أو 

( ثةةم قةةراءة أرقةةام القصاصةةات الةةتي تم اختيارهةةا لنعةةرف المتةةاجر الةةتي  25أو  50أو  100المطلةةوب )

 تشملها العينة.

 رقام العشوائيةالأطريقة جداول -ب

تعتمةةد هةةذه الطريقةةة علةةى تةةرقيم مفةةردات إطةةار العينةةة الةةذي يمثةةل مجتمةةع البحةةث ثةةم             

 Table of Randomالاختيار من بين هذه الأرقام بالاعتماد على جةدول الأعةداد العشةوائية    

Numbers 

 العينة الطبقية-2

يةةتم في العينةةة الطبقيةةة تقسةةيم مجتمةةع البحةةث إلى مجموعةةات أو طبقةةات حسةةب خصةةائص           

معينة في المجتمع، فمثلًا يمكةن تقسةيم مجتمةع المشةاين  للحليةب إلى مجموعةات وفةق خاصةية         



 بحوث التسويق

 

 الإدارة العامة لتصميم وتطوير المناهج

 

 

   81 

الةةةدخل أو التعلةةةيم أو الجةةةن ، أي مجموعةةةة أو طبقةةةة الةةةدخل المرتفةةةع وطبقةةةة الةةةدخل المتوسةةةط   

. وكةةذلك  يمكةةن تقسةةيم مجتمةةع المشةةاين للحليةةب إلى مجموعةةة أو     وطبقةةة الةةدخل المةةنخفا 

 طبقة أصحاب المؤهلات الجامعية وطبقة أصحاب المؤهلات الثانوية وطبقة بدون المؤهلات.
 

 ويتم اختيار العينة الطبقية وفق عدد من الخطوات كما يلي:       

 تحديد حجم العينة الإجمالي.-أ

بةةين بةةداخل كةةل طبقةةة ومتباينةةة فيمةةا    تقسةةيم مجتمةةع البحةةث إلى طبقةةات متجانسةةة    -ب

   .الطبقات المختلفة

   .اختيار حجم العينة في كل طبقة وفق أسلوب التناسب-ج

 .العينة العشوائية البسيطة يتم اختيار مفردات العينة داخل كل طبقة باستخدام-د
 

 :مثال  

لبةةان بدراسةةة علةةى المسةةتهلكين  للزبةةادي في منطقةةة جةةدة  تقةةوم شةةركة المراعةةي لمنتجةةات الأ     

فةةإذا ،مسةتهلك وفةةق العينةةة الطبقيةة حسةةب الةةدخل    1000وقةد قةةررت  اختيةةار عينةة تتكةةون مةةن   

مفةردة )مسةةتهلك(. وبفةةرئ أن المجتمةةع يتكةةون مةةن   300000كةان مجتمةةع البحةةث يتكةةون مةةن  

 150000 المتوسةةط والةةدخل  مسةةتهلك مةةن ذوي 40000مسةةتهلك مةةن ذوي الةةدخل المرتفةةع و  10000

 من ذوي الدخل المنخفا فكيف يتم اختيار العينة الطبقية؟
 

 الحةةةل

     مستهلك 200 = 300000( × 300000÷  10000 = ) حجم الطبقة الأولى     
                         

     مستهلك 300 = 300000( × 300000÷  40000 الثانية =)حجم الطبقة      
 

   مستهلك 500 = 300000(  × 300000÷ 150000الثالثة = )حجم الطبقة      
 

 مستهلك 1000=  500   300    200المجموع =      

    

 العينة المنتظمة   1-3
 

سةحب مفرداتهةا مةن مجتمةع البحةث      هةي الةتي يةتم      Systematic Samplingالعينة المنتظمةة      

 . Sampling Intervalباستخدام مد  منتظم يسمى مد  المعاينة 
 

 ويتم اختيار العينة المنتظمة كما يلي:
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   .تحديد مجتمع البحث وترتيب مفرداته بشكل مسلسل-أ

   .تحديد حجم العينة-ب

 .حساب مد  المعاينة-ج

   .استخدام طريقة قصاصات الورق أو طريقة الأعداد العشوائية-د

   .عشوائية بصورة اختيار المفردة الأولى-هة

الثانية ثةم   ةار المفردلاختي الأولى ةالمعاينة إلى رقم المفرد مد هو  إضافة رقم ثابتيتم -و

 وهكذا مع باقي المفردات. الثالثة ةالمفرد لاختيار  الثانية ةالمفرد ثابت إلىالقم رإضافة هذا ال
 

 :مثال

منتجاتهةا   السعودية بدراسةة تسةويقية علةى   المملكة العربية تقوم شركة المخابز الكبر  في      

مفةةردة مةةن متةةاجر التجزئةةة في مدينةةة جةةدة. وقةةد قةةةررت         100وقةةد حةةددت مجتمةةع البحةةث بةةة      

ة العينةة المنتظمةة. فكيةف يةتم اختيةار      قة متةاجر بطري  10الشركة اختيةار عينةة للدراسةة قةدرها     

 العينة؟

 الحل

 :تحسب العينة المنتظمة كما يلي       

 ب مد  المعاينةنحس-أ
 

 عدد مفردات العينة  ÷مفردات مجتمع البحث  مد  المعاينة = عدد    

  

                                                =100  ÷10  =10 
 

( فيكةون  10قصاصةات الةورق يسةاوي مةد  المعاينةة )وهةو       نقوم بإعةداد عةدد مةن    -ب

 . 10إلى  1من  قصاصات ورق تأخذ أرقاماً 10لدينا عدد 
 

واحدة منها بطريقة عشوائية ويكةون رقمهةا هةو رقةم     بعد خلط القصاصات نختار -ج

مثلًا، ويتم تحديده بنةاء علةى هةذا الةرقم مةن       7المفردة الأولى في العينة، وليكن الرقم 

 .7مجتمع البحث، أي متجر التجزئة ذي الرقم 
 

( إلى رقةم المفةردة   10يتم اختيار المفردة الثانية في العينة بإضافة مد  المعاينةة )وهةو   -د

 .17( أي الرقم 7 10( فيكون رقم المفردة الثانية )المتجر الثاني( هو )7لى )وهو الأو
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( إلى رقةةم 10يةةتم اختيةةار المفةةردة الثالثةةة في العينةةة بإضةةافة مةةد  المعاينةةة )وهةةو         -هةةة

( أي 17 10( فيكةون رقةم المفةردة الثالثةة )المتجةر الثالةث( هةو )       17المفردة الثانية )وهو 

 .27الرقم 
 

تيار باقي مفةردات العينةة علةى النحةو السةابق حتةى نصةل إلى عةدد مفةردات          يتم اخ -و

 مفردات وهو حجم العينة. 10قدره 
 

 تكون أرقام متاجر التجزئة التي تمثل العينة كما يلي:-ل

 

7-17-27-37-47-57-17-77-27-47 
 

 Cluster Sampleهذا وتوجد أنواع أخر  من العينات الاحتمالية مثةل: العينةة العنقوديةة         

 .Area Sampleوعينة المساحة 

 العينات غير الاحتمالية-2

هةةةي عينةةةات غةةةير عشةةةوائية يعتمةةةد   Non-probability Sampleالعينةةةات غةةةير الاحتماليةةةة      

اختيارهةا مةن مجتمةع البحةث علةى الأحكةام والآراء الشخصةية للباحةث، أي أنةه في العينةة غةير            

 لكل مفردات المجتمع للدخول في عينة البحث. الاحتمالية لا توجد فر  متساوية
 

 وتشمل العينات غير الاحتمالية الأنواع التالية:       
 

 العينة الميسرة 2-1

أو العينة السهلة هي عينةة يكةون اختيارهةا ميسةراً      Convenience Sampleالعينة الميسرة       

كليةةة التقنيةةة بجةةدة كعينةةة وسةةريعاً وبتكلفةةة بسةةيطة. مثةةال ذلةةك اختيةةار مجموعةةة مةةن طلبةةة ال

من العملاء الماددين على متجةر هةايبر    ةميسرة أو اختيار عينة من المصلين في مسجد أو مجموع

.  ويلاحةةظ مةةن هةةذه  زعبةةد العزيةةأو مجموعةةة مةةن المرضةةى المادديةةن علةةى مستشةةفى الملةةك     ابنةةد

 تتواجةد كافةة   الأمثلة أنةه يةتم اختيارهةا مةن مفةردات لا تمثةل مجتمةع البحةث بأكملةه حيةث لا          

المفردات في مجتمع البحث داخل الكلية التقنية أو في المسجد أو في هايبر بنةدا أو في مستشةفى   

فبالتأكيد توجد مفردات خةارج هةذا الإطةار أو ذا . وعلةى هةذا الأسةا  فةإن         زعبد العزيالملك 

تعمةيم نتةائج البحةوث التسةويقية الةتي تعتمةد علةى العينةات الميسةرة تكةون غةير دقيقةه نظةراً لأن              

 اختيار العينة تم على أسا  السهولة أو اليسر بالنسبة للباحث.
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لبحةةوث الاسةةتطلاعية الةةتي تكةةون مقدمةةة    ويفضةةل اسةةتخدام العينةةات الميسةةرة في حةةالات ا        

 للبحوث الاستنتاجية التي تعتمد على عينات احتمالية.
 

 مثال: 

في دراسةةة لمعرفةةة مةةد  رضةةا المسةةافرين عةةن الخدمةةة الةةتي تقةةدمها الخطةةوط الجويةةة العربيةةة       

عةة  مسةافراً علةى إحةد  الطةائرات التاب     50السعودية لهم يقوم الباحث باختيار عينةة تتكةون مةن    

للخطوط العربية السعودية وذلك عن طريق مقابلتهم في صالة المغةادرة. وهنةا يلاحةظ أن الباحةث     

مسافراً يوجدون في صالة المغادرة، وهي طريقة سةهلة وبسةيطة لا    50قد اختار عينة تتكون من 

تعتمةد علةى الاحتمةالات. كمةا أن اختيةار مكةةان العينةة )صةالة المغةادرة( قةد تم بطريقةة مريحةةة           

 ميسرة واقتصادية )تكاليف منخفضة(.و
 

 العينة الحصصية   2-2

أكثر أنواع العينةات غةير الاحتماليةة اسةتخداماً في      Quota Sampleتعتبر العينة الحصصية      

البحوث التسويقية، وهي تقةوم علةى أسةا  وجةود مجموعةة مةن الخصةائص في مجتمةع البحةث.          

 مجتمةةع الدراسةة إلى  قطاعةةات مختلفةة تبعةةاً   ويةتم اختيةةار العينةة الحصصةةية علةى أسةةا  تقسةيم    

للخصائص التي ترتبط بالظاهرة محل البحةث، ثةم يقةوم الباحةث باختيةار عينةة مةن كةل قطةاع          

من هذه القطاعات بحيث تتكون مةن عةدد مةن المفةردات يتناسةب مةع حجةم القطةاع في المجتمةع          

القطاع إلى عدد مفةردات   وبحيث تمثل عينة كل قطاع من العينة الاحتمالية نسبة عدد مفردات

 المجتمع بأكمله.

 العينة التحكمية   2-3

هةي عينةة يختارهةا الباحةث علةى أسةا  اعتقةاده           Judgment Sampleالعينةة التحكميةة         

بأنها تمثةل مجتمةع البحةث. فالباحةث يةتحكم في اختيةار مفةردات العينةة علةى أسةا  مةا يعتقةد             

لعينات التحكمية اختيار الباحث لعدد معين من متةاجر  وبناء على خبرته الشخصية. ومن أمثلة ا

الجملة للتعرف على اتجاهاتهم بشأن منةتج جديةد أو شةروط الائتمةان، أو اختيةار الباحةث لعةدد        

 معين من المستهلكين لمعرفة مد  رضاهم عن سلعة أو خدمة معينة.
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 أسئلة الوحدة الخامسة

 

 عرف ما يلي::  1 

 مجتمع البحث 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -         

 عينة البحث  ■     

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -- - - - - - 

 .اذكر أنواع العينات:  2 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - -- - - - - - - - - - - - - - - - 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - -- - - - - - - - - - - - - - - - 

 عرف ما يلي::  3 

 اليةالعينة الاحتم 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 
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 العينة العشوائية البسيطة 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 العينة الطبقية 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 العينة المنتظمة 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 عرف ما يلي::  4 

 العينة غير الاحتمالية 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - -- - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 العينة الميسرة 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -
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- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 العينة الحصصية 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - -- - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - -- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 العينة التحكمية 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 .العشوائية البسيطةاختيار العينة اشرح كيف يتم :  5 

- -أ - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

-ب - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - -- - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 

 .لتي يتوقف عليها حجم عينة البحث اذكر الاعتبارات ا:  1 
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- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 
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  معدلات الردود على الاستبيان )الاستقصاء(معدلات الردود على الاستبيان )الاستقصاء(

  الوحدة السادسةالوحدة السادسة
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 السادسةالوحدة 

 معدلات الردود في الاستبيان

 

 معرفة أسباب تدني معدل الردود في الاستبيان وسبل معالجتهاالهدف العام:  

 وبكفاءة على أن: : عندما تهكمل هذه الوحدة يكون المتدرب قادراًالأهداف التفصيلية

 .يفهم أسباب تدني الردود في الاستبيان-1                               

 .يحسب معدلات الردود-2                               

 .يفهم  أساليب زيادة معدلات الردود-3                               
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 مقدمة 

 أنتتناول الوحدة مشكلة تدني مستو  الردود )الاستجابات( على الاستبيانات،  ومن المعروف 

به من الاستجابات تبرر اعتبار العينة  بأ  لاالبحث الناجح لا يكتمل من دون وجود عدد 

مختلف  بواسطةمستو  الردود  المناسبة لرفع الأسباب والحلولممثلة لمجتمع البحث. وستكون 

 .    لهذه الوحدة البيانات موضوعاًطرق جمع 
 

 مفهوم معدل الردود-أولًا
 

يقية في الواقع العملي مشاكل جمة لعل من أهمها مشكلة عدم إقبال تواجه البحوث التسو     

مفةةردات البحةةث علةةى المشةةاركة في الاسةةتبيان. ولربمةةا تفشةةل البحةةوث التسةةويقية بسةةبب ضةةآلة   

معدل الاستجابة أو الةردود علةى الاسةتبيان، إذ لابةد مةن اسةتيفاء حةد أدنةى مةن معةدلات الةردود            

ة ا القةةرارات التسةةويقية. وتتنةةاول هةةذه الوحةةدة مشةةكل   حتةةى يمكةةن الخةةروج بنتةةائج تبنةةى عليهةة   

الةةردود وكةةذلك مشةةكلة الأخطةةاء الةةتي قةةد تصةةيب البحةةوث التسةةويقية القائمةةة علةةى طريقةةة        

 الاستبيان.
 

 حساب معدل الردود
 

يعرف معدل الردود أو معدل الاستجابة بأنه نسبة عدد المستفيدين الةذين أجةابوا علةى قائمةة          

 في العينة. منهم المستقصينالاستبيان  إلى إجمالي عدد 
 

 :مثال 

 إذا توافرت البيانات التالية:

 500عدد مفردات العينة             = 

 200=    عدد الإجابات الصحيحة    

 50رفضوا المقابلة      = عدد الذين 

 250=    عدد الذين تعثر الاتصال بهم

 فما معدل الردود؟     
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 : الحل

 إجمالي حجم العينة ÷معدل الردود = عدد الإجابات الصحيحة      

                     =200  ÷500  
 

                =40% 

                  

 :مثال 

 إذا توافرت البيانات التالية:       

 

 1000عدد مفردات العينة = 

 100عدد الإجابات الصحيحة على الأسئلة = 

 100عدد الذين رفضوا المقابلة = 

 200عدد الإجابات غير الصحيحة = 

 100عدد الذين تعثر الاتصال بهم = 

 معدل الردود؟ فما       

 الحل:

مفةردات  عةدد  ÷ غةير الصةحيحة(    الإجابةات عةدد   +معدل الةردود = )عةدد الإجابةات الصةحيحة      

   العينة

                   ( =100   200 ÷ )1000 =20% 

 عدد مفردات العينة÷ الصحيحة  الإجاباتمعدل الردود الصالحة= عدد 

                           =100  ÷1000 =10% 

 %75=  200÷  100الردود =  إجماليمن  معدل الردود الصالحة

 

 معدل ردود المقابلات الشخصية-ثانياً
 

% في الاسةةتبيان عةةن 100يمكةن القةةول بوجةةود صةعوبة في الحصةةول علةةى معةدل ردود يسةةاوي         

 طريق المقابلات الشخصية للأسباب التالية:

 لبحث.ا ةد مفردوجعدم و 

 .رفا التعاون من مفردة البحث 

  إجراء المقابلة.عدم إمكانية 
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اب والأسةةب ةيةةذهب إليهةةا المقابةةل لإجةةراء المقابلةةمةةا لا تتواجةةد مفةةردة البحةةث عنةةدما  فكةةثيراً     

قابلةةةة المإجةةةراء أو غيرهةةةا(. كمةةةا يةةةرفا الكةةةثيرون    سةةةفرالأو في العمةةةل التواجةةةد  كةةةثيرة )

 هل لنفسة شخصية مع المقابل والأسباب كثيرة )حساسةية موضةوع البحةث أو سةوء تقةديم المقابة      ال

يمكةةةن إجةةةراء  كةةةذلك قةةةد لاأوقةةةات غةةةير مناسةةةبة أو غيرهةةةا(.   اختيةةةار أوالبحةةةث  لموضةةةوعأو 

 .(الوفاة أو غيرها أو ةةةةةةةةةةلة مع مفردات البحث لعدة أسباب )المرئالمقاب

 أساليب زيادة معدلات الردود في المقابلة الشخصية

 المقابلة الشخصية بالأساليب التالية:يمكن زيادة نسبة أو معدل الردود في حالة      
 

 أسلوب المتابعة . 

عةاون مةع المقةابلين أو    راء المقابلةة مةع المفةردات الةتي رفضةت الت     عةني إعةادة الاتصةال وإجة    وهو ي     

الاتصةال بمفةردات البحةةث في   يمكةن   مةثلاً في أمةاكنهم عنةد إجةراء المقابلةةة.     جةدوا يوالةذين لم  

 .وعلى مدار الأسبوعحد أوقات مختلفة من اليوم الوا
 

 التدريب الجيد للمقابلين 

ربمةا تسةتغرق يومةاً إلى خمسةة      دورة تدريبيةإلى  للعمل في الاستقصاء تاج المرشحونحيث يح     

ورة معلومةةات كةةثيرة منهةةا أسةةاليب بةةدء المقابلةةة والتعامةةل مةةع ويتلقةةى المتةةدربون في هةةذه الةةد أيةةام.

   .الاستفسارات التي يثيرها المستقصى منهم
 

  بديلة.أسلوب إحلال مفردات 
 

المفةةردات تعةةوئ المفةةردات الةةتي لم  سةةلوب يةةتم اختيةةار مجموعةةة احتياطيةةة مةةن   وفةةق هةةذا الأ     

 المفةردات الأصةلية   بخصةائص صف هةذه المفةردات البديلةة    نحصل منها على إجابات شريطة أن تت

 .وهي خصائص مجتمع البحث

 

 معدل ردود البريد -ثالثاً

انخفةةائ معةةدل الةةردود أو الاسةةتجابة بسةةبب رفةةا       ةيواجةةه الاستقصةةاء البريةةدي مشةةكل        

مفردات البحث التعاون في الرد علةى الاستقصةاء أو بسةبب إرسةال قةوائم الاستقصةاء إلى أسمةاء        

 أو عناوين خطأ.

 أساليب زيادة معدلات الردود في الاستقصاء البريدي

 :الاستجابة  في الاستقصاء البريدي يمكن القيام بما يليالانخفائ في معدل  لمواجهة       
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 :تشجيع مفردات البحث على الإجابة عن الأسئلة باستخدام عدة أساليب منها 

أو  اتفالاتصال المسةبق بمفةردات البحةث باسةتخدام البطاقةات البريديةة أو الهة       -

 حتى المقابلة الشخصية.  

قصاء يحفةز المستقصةى منةه علةى الإجابةة      إرسال خطاب يرفق مع قائمة الاست-          

 عن الأسئلة.

   متابعةةةة المستقصةةةى مةةةنهم الةةةذين تةةةأخرت ردودهةةةم وتةةةذكيرهم بالإجابةةةة وإرسةةةال قائمةةةة

 الاستقصاء.  

    أن تكةةون قائمةةة الاستقصةةاء قصةةيرة لأن ذلةةك يسةةاعد المستقصةةى منةةه علةةى الإجابةةة عةةن

 الأسئلة.  

  )مع قائمة الاستقصاء.إرفاق مظروف خالص الرسم )مدفوع قيمة البريد 

   يمكةةن إرسةةال جةةوائز نقديةةة أو هةةدايا عينيةةة مةةع قائمةةة الاستقصةةاء. فقةةد بينةةت دراسةةات

 عديدة أهمية الحافز النقدي في زيادة معدل الردود على قوائم الاستقصاء البريدي.

       تحديةةد فةةاة زمنيةةة لةةرد المستقصةةى منةةه عةةن قائمةةة الأسةةئلة وإظهةةار ذلةةك بوضةةوح ضةةمن

 مع قائمة الاستقصاء.  الخطاب المرفق 

 معدل ردود الهاتف -رابعاً

تقل معدلات ردود المستقصى منهم علةى قائمةة الاستقصةاء عةبر الهةاتف بسةبب الاختيةار غةير              

وكذلك بسةب رفةا المستقصةى منةه التعةاون والإجابةة        ،المناسب لوقت الاتصال أو يوم الاتصال

عن الأسئلة ربما بفعل التأثير السلبي لمقدمة الاتصال من المقابل أو نةوع المقابةل )المتصةل( هةل هةو      

 ذكر أم أنثى وفحو  الخطابات المرسلة إلى المستقصى منهم قبل إجراء الاتصال الهاتفي.   

 اء الهاتفيأساليب زيادة معدلات الردود في الاستقص

 يمكن زيادة معدلات الردود على الاستقصاء الهاتفي كما يلي:      

   إعةةةادة الاتصةةةال الهةةةاتفي بالمستقصةةةى مةةةنهم مةةةع مراعةةةاة اختيةةةار الوقةةةت واليةةةوم المناسةةةب

 للاتصال.  

   إرسال خطابات مبكرة إلى المستقصى منهم قبل إجراء الاتصال الهاتفي حيث تزيل هةذه

 السلبي الناتج عن الاتصال المفاجئ.الخطابات المبكرة الشعور 

  وفحةةواه أن يقةةوم المقابةةل بسةةؤال     "قةةدم داخةةل البةةاب"  مةةا يعةةرف بأسةةلوب    تبةةاعايمكةةن

أسةئلة( في المقابلةة الأولى ثةم يعةاود الاتصةال بةه        5من الأسةئلة )  قليلًا اًالمستقصى منه عدد

 سؤالًا(. 20أكبر من الأسئلة ) مرة أخر  وسؤاله عدداً

 لين في حالة الاتصال الهاتفي على كيفية إجراء المقابلة الهاتفيةقابتدريب المم. 
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 أسئلة الوحدة السادسة

 

 .عرف مفهوم معدل ردود الاستقصاء:  1 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 .تقصاء عن طريق المقابلات الشخصيةزيادة نسبة ردود الاساشرح كيف يمكن :  2 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 ماذا يمكن فعله إزاء انخفائ معدل الاستجابة في الاستقصاء البريدي؟:  3 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -- - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 كيف يمكن زيادة معدل الردود في الاستقصاء الهاتفي؟:  4 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -- -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 
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  تجهيز البياناتتجهيز البيانات

  الوحدة السابعةالوحدة السابعة
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 الوحدة السابعة                                                                                   

 تجهيز البيانات                                                                          

 لتحليلها عمليات تهيئة البيانات تمهيداً لىع: التعرف الهدف العام

 وبكفاءة على أن: عندما تهكمل هذه الوحدة يكون المتدرب قادراًالأهداف التفصيلية: 
 

 يفهم كيفية مراجعة البيانات.  -1

 يفهم كيفية ترميز البيانات.  -2

 يفهم كيفية إدخال البيانات.-3

 يفهم كيفية جدولة البيانات.-4
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 :مقدمة

بعد ورود البيانات على صفحات الاستبيان يعكف الباحث على تدقيقها ومعالجةة النةواقص   

خبرته في ذلك. وتعةد هةذه الخطةوة بمثابةة عمليةة       الأسا وجدت، ويستخدم في  إنوالثغرات 

التحليةةل والحصةةول علةةى النتةةائج، لةةذا ينبغةةي الاهتمةةام    إجةةراءتشةةذيب وتنقيةةة للبيانةةات قبةةل  

 الحاسب الآلي.    إلى الإدخالالاميز المناسب ثم القيام بعملية  هائوإعطابمراجعتها 

 مراجعة البيانات  – أولًا

قبةةل أن تةةدخل في  Data Preparation تحتةةاج البيانةةات الةةتي يةةتم جمعهةةا إلى عمليةةات تجهيةةز  

مرحلةةة التحليةةل. .ومةةن أولى خطةةوات تجهيةةز البيانةةات عمليةةة المراجعةةة الةةتي تهةةدف إلى تحديةةد         

السليمة وحذف البيانات غير الصحيحة. ولا شةك في أن القيةام بمراجعةة البيانةات الةتي      الإجابات 

يتم الحصول عليها عن طريق المقابلات الشخصية من قبل الباحثين والمشرفين أثناء عمليةة جمةع   

البيانات توفر الكثير من الجهد والعناء اللازمين لمراجعةة هةذه البيانةات بعةد جمعهةا في مركةز       

بحث التسويقي. ففي استطاعة المستقصي )القائم بجمةع البيانةات( أن يزيةل كةثيراً مةن      إعداد ال

وطأة المراجعة النهائيةة للبيانةات في مركةز إعةداد البحةث التسةويقي إذا مةا كةان حريصةاً علةى           

ن يقةةوم أالدقةة في تسةةجيل البيانةات مةةن المسةةتقى منةه )مفةةردة البحةث( وينصةةح في هةةذا الصةدد بةة     

 والمراجع النهائي بدورهم في عملية مراجعة البيانات كما يلي: المستقصي والمشرف
 

          يجب على المستقصي أن يقةوم بمراجعةة قائمةة الأسةئلة بسةرعة قبةل أن ينصةرف المستقصةى

منه حتةى يتأكةد مةن أنةه قةد تمةت الإجابةة علةى جميةع الأسةئلة وأنةه قةد تم تةدوينها. كمةا               

الأسئلة مرة أخر  ليتأكد مةن أنةه )أي    يجب على المستقصي أيضاً أن يقوم بمراجعة قائمة

المستقصةةي( قةةد دون البيانةةات بحيةةث تكةةون مقةةروءة ومفهومةةة لأولئةةك الةةذين سةةيقومون         

 بمراجعتها نهائياً في مركز إعداد البحث التسويقي.

 

           يجةةةب علةةةى المشةةةرفين الميةةةدانيين علةةةى المستقصةةةى مةةةنهم أن يقومةةةوا برقابةةةة أداء عمليةةةة

فمثلًا يمكةن  مراجعةة البيانةات والتأكةد مةن صةحة تةدوينها.      الاستقصاء خاصةة مةن زاويةة    

للمشةةرف أن يقةةوم بمراجعةةة إحةةد  الاسةةتمارات لةةد  أحةةد المستقصةةى مةةنهم للتأكةةد مةةن       

صحة تسجيل البيانات كما يجب عليةه أيضةاً أن يقةوم بمراجعةة المستقصةى مةنهم في نهايةة        

عمليةةة جمةةع وتةةدوين كةةل يةةوم وتحديةةد مةةا قةةد ورد في اسةةتمارة الاستقصةةاء مةةن أخطةةاء في   

 البيانات والعمل على تلافي ذلك في القوائم اللاحقة.
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      ينبغةةةي أن تةةةتم المراجعةةةة النهائيةةةة لبيانةةةات قةةةوائم الاستقصةةةاء في مراكةةةز إعةةةداد البحةةةث

التسويقي من قبل المراجعين المتخصصين والمتمرسين في التةدقيق والقةادرين علةى الملاحظةة     

ة كاملةة عةن طبيعةة البيانةات المطلوبةة لخدمةة أغةرائ        السريعة والذكية والمةزودين بمعرفة  

 البحث التسويقي وبتعليمات واضحة تساعد في إنجاز الهدف المقصود من عملية المراجعة.
 

 عناصر مراجعة البيانات

تتمثل عناصر مراجعة البيانات في.تحديد الإجابات المحذوفة وتلك التي تنطوي علةى لةب  أو        

 أخطاء أو ربما تزييف في الإجابات من قبل المستقصي.  جد من وما قد يوغموئ 

 تحديد الإجابات الناقصة-9

قد يجد المراجع عدم وجود إجابةة علةى بعةا الأسةئلة في اسةتمارة الاستقصةاء وربمةا يكةون              

ذلك ناتجاً عن قصد أو على سبيل النسيان من قبل المستقصى منه. وتزداد نسبة الأسةئلة الةتي لا   

ابات في حالة الاستقصاء عن طريةق البريةد بدرجةة أكةبر منهةا في حالةة الاستقصةاء        توجد لها إج

.  والأصةل بطبيعةة الحةال ألا يقةوم المراجةع باسةتكمال       اتفعن طرق المقةابلات الشخصةية أو الهة   

الإجابات الناقصة في استمارات الاستقصاء غير أنه قد يكون استيفاء الإجابةات الناقصةة أمةراً    

في الوقت ذاته حتى تكةون قةوائم الاستقصةاء كاملةة. فمةثلًا يمكةن اسةتيفاء         ممكناً ومطلوباً

 الإجابات التالية:

 فإذا مةا تم استقصةاء مفةردة البحةث     المنطقة الجغرافية التي يسكن فيها المستقصى منه. .

يمكةن معرفةة الإجابةات الناقصةة المتعلقةة       اتفعن طريق المقابلة الشخصية أو البريد أو الهة 

 بمحل السكن أو المنطقة الجغرافية التي ينتمي إليها.

  يمكن الاستدلال على إجابة ناقصة تتعلق بجن  المستقصى منةه )ذكةر أو أنثةى(    الجن .

 وذلك عن طريق اسمه المدون في قائمة الاستقصاء.

 المستقصى منه من خلال إجابات الأسةئلة  . يمكن للمراجع أن يستدل عن سن )عمر( السن

 مثل عام التخرج من الجامعة أو عدد السنوات التي قضاها في العمل حتى الآن )الخبرة(.

 تحديد الإجابات الغامضة -2

قةةد يجةةد المراجةةع إجابةةات علةةى بعةةا الأسةةئلة في قائمةةة الاستقصةةاء تنطةةوي علةةى كةةثير مةةن        

فكثيراً ما يجد المراجعون إجابةات غةير محةددة المعنةى      الغموئ أو اللب  بحيث يصعب تبويبها.

جابات عن سؤال لتقييم الصنف الةذي تسةتعمله الأسةرة مةن زيةوت الطعةام       كالإ ،بشكل واضح

وتذكر الإجابات الكلمات التالية: معقول أو جميل أو مش بطال أو زي الفل أو رائع.  وفي هةذه  

أو  وفق مقيا  متدرج مثل: ممتاز أو جيةد جةداً  الحالة يجب على المراجع أن ياجم هذه الصفات 
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جيد أو مقبول أو رديء. كذلك قد يجد المراجةع وجةود علامةتين أمةام إجةابتين بةديلتين أو وضةع        

 دائرة على رقمين من الأرقام التي يتضمنها القيا  المستخدم في الإجابة عن سؤال واحد.

 تحديد الإجابات الخطأ-3

غير صحيحة على بعا الأسةئلة في قائمةة الاستقصةاء. فقةد تكةون      إجابات قد يجد المراجع      

حةد المستقصةى مةنهم علامةة علةى      يضةع أ  مثةال ذلةك أن  غةير متناسةقتين منطقيةاً،     هنا  إجابتةان 

أخر  على حاصل على الشةهادة المتوسةطة   وعلامة يفة، سؤال الخا  بالوظالفي صيدلي وظيفة 

 تعين حةةذف هةةذه الإجابةةاتوفي  هةةذه الحالةةة يةة  لةةيم.)الإعداديةةة( في السةةؤال المتعلةةق بمسةةتو  التع

رد إجابةة  تصويبها. فعلى سةبيل المثةال قةد تة    ( إلا إذا كان من الممكن وتكون بمثابة )لم يذكر

ان قسةةم المستقصةةى منةةه بينمةةا المطلةةوب هةةو بيةةعةةن مقةةر السةةكن تةةبين نقطةةة الشةةرطة التةةابع لهةةا 

 إذا وردت إجابةةة أيضةةاًميسةةوراً.  أمةةراً يكةةون تصةةويب الإجابةةة الشةةرطة التةةابع لةةه في هةةذه الحالةةة

ن أفراد الأسرة تبين عدم وجود أطفةال بهةا ثةم وردت إجابةة أخةر  علةى سةؤال آخةر         على سؤال ع

عن سن كل فرد في الأسرة تبين وجود أطفال في الأسرة في هذه الحالة يكون تصةويب الإجابةة   

 .صحيحاً الأولى اتجاهاً

 ات غير المناسبةتحديد الإجاب-4

من قريب أو بعيةد بموضةوع    أسئلة الاستقصاء لا ترتبط قد يجد المراجع بعا الإجابات على       

قصةى منةه لموضةوع    يكون السبب في ورود هذه الإجابات هو عةدم فهةم المست   ما وكثيراً .الأسئلة

. بشةرائها  يقةوم  نةه يجيةب علةى سةؤال عةن مةد  جةودة السةلعة فيجيةب بأنةه          السةؤال. ومثةال ذلةك أ   

علةى السةؤال    كان له أن يجيب عليه لأنه أجةاب  كذلك قد يجيب المستقصى منه على سؤال ما

لسؤال السةاد   على االإجابة ( فانتقل إلى كانت الإجابة )لا ( والذي تقول مقدمته إذاالثاني )لا

 .مباشرة

 تحديد الخطأ والتزييف -5

بةةات علةةى أسةةئلة الاستقصةةاء بسةةبب عةةدم    ف في الإجايةةقةةد يجةةد المراجةةع وجةةود أخطةةاء وتزي       

في عملية جمع البيانات من مفردات البحث. .ومما ينصح به في عمليةة   ينالمستقصإخلا  بعا 

أمةر قةد يكشةف     وحسةب المنةاطق وهةو      يننه يتم تقسةيم الاسةتمارات حسةب المستقصة    المراجعة أ

عةةن اختلافةةات غريبةةة بةةين الاسةةتمارات الةةواردة مةةن المستقصةةين غةةير المخلصةةين في عملةةهم وبةةين     

 .بما يثير الشك ويستوجب التحريالمستقصين غيرهم من الاستمارات الواردة من 

ء  لإجابةات كةل أو بعةا اسةتمارات الاستقصةا     قام المقابل أو المستقصي بعمل تزييف  وإذا ما     

. كةون مةن السةهل اكتشةاف هةذا التزييةف      نه قد ية عن الأسئلة فإجابقوم هو بنفسه بالإكأن ي

كةةون  لفين في منطقةةة جغرافيةةة معينةةة قةةد ي   ين المخةةت ثلًا عنةةد مراجعةةة اسةةتمارات المستقصةة   فمةة
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حةةد المستقصةةين شةةديدة التبةةاين   أقةةوائم وجةةد إجابةةات في  التقةةارب هةةو طبيعةةة الظةةاهرة لكةةن ت  

التقةةارب يةةثير الشةةك عنةةدما يكةةون التبةةاين هةةو الأصةةل كحالةةة والعكةة  صةةحيح. فالتشةةابه أو 

المستقصي الذي توضح اسةتمارته أن كةل الإنةاث يشةاين مجلةة )المةرأة( وكةل الرجةال يشةاون          

)المجلة الرياضية( وعلى أية حال فإنه يوصى عةادة بةأن يقةوم مركةز البحةث التسةويقي بمعالجةة        

 لال القيام بأحد البدائل التالية:المشكلات التي تكتشفها عملية المراجعة من خ

       إعادة الاتصال بالمستقصى منه وإجراء المقابلة مرة أخةر  للحصةول علةى البيانةات. ويحةدث

ذلةةك إذا كةةان بالإمكةةان معرفةةة المستقصةةى منةةه علةةى وجةةه التحديةةد كةةأن يكةةون تةةاجر   

البيانةات  جملة أو تةاجر تجزئةة كتةب اسمةه أو عنوانةه علةى قائمةة الاستقصةاء وإذا كانةت          

 المطلوبة تبرر القيام بمثل هذا الجهد المبذول في جمع البيانات مرة أخر .

         إلغةةاء قائمةةة الاستقصةةاء. حيةةث يجةةب إلغةةاء الأسةةئلة الةةتي تحتةةوي علةةى مشةةاكل وأخطةةاء

 واعتبارها غير صالحة للتحليل.

         استبعاد بعا الأسئلة. حيث يوصى باسةتبعاد الأسةئلة الةتي تنطةوي علةى مشةاكل وأخطةاء

 دون باقي الأسئلة، وهذا البديل يتضمن بعا العيوب المتعلقة بالعينة وإجراء المقارنات.  

    معالجة الأسئلة ذات الإجابات الناقصة أو غير الواضحة.  وفي ظل هذا البديل يقةوم مركةز

البحةةةث التسةةةويقي بالإجابةةةة عةةةن الأسةةةئلة الةةةتي لةةةي  لهةةةا إجابةةةات إذا كةةةان بالإمكةةةان       

طريقةةة كانةةت حيةةث يمكةةن إدخةةال إجابةةة ذات قيمةةة حياديةةة في       الاسةةتدلال عليهةةا بةةأي   

 الأسئلة المتدرجة )لا إجابة( أو )لا أعرف(.

 ترميز البيانات-ثانياً
 

يعةةةني تجميةةةع الإجابةةةات المتجانسةةةة الةةةواردة في اسةةةتمارة      Data Codingترميةةةز البيانةةةات       

معينةةة ثةةم إعطةةاء هةةذه الفئةةات رقمةةاً أو رمةةزاً معينةةاً     Categoriesالاستقصةةاء ووضةةعها في فئةةات  

بحيث يصبح هذا الرقم أو الرمز هو مفتاح الوصول إلى تلك الفئات أو أية معلومات عنها. فمةثلًا  

إذا تضةةمنت قائمةةة الاستقصةةاء سةةؤالًا عةةن المؤهةةل التعليمةةي للمستقصةةى منةةه وكانةةت الإجابةةات   

هةةةل متوسةةةط و مؤهةةةل جةةةامعي و مؤهةةةل فةةةوق   محةةةددة بةةةأربع إجابةةةات بديلةةةة وهةةةي: بةةةدون و مؤ  

بحيةةث يشةةار فيمةةا بعةةد إلى  4إلى  1الجةةامعي، فإنةةه يمكةةن إعطةةاء الإجابةةات الأربةةع أرقامةةاً مةةن 

 وهكذا. 2والحالة الثانية  1الحالة الأولى بالرقم 

وللاميز أهميةة كةبيرة خاصةة في حالةة الاعتمةاد علةى إدخةال البيانةات علةى الحاسةب الآلةي                 

اء التحليل المطلوب. وعادة مةا يفضةل الاعتمةاد علةى الجةداول الآليةة لبيانةات البحةوث         بغرئ إجر

 التسويقية في الحالات التالية:
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 .ًعندما يكون عدد قوائم الاستقصاء كبيرا 

 .ًعندما يكون عدد أسئلة القائمة كبيرا 

 .عندما تكون التبويبات المتداخلة كبيرة 

  الحاسب.عندما يتم تخزين البيانات على أجهزة 

 صائية متقدمةعند القيام بإجراء تحليلات إح. 

 إدخال البيانات  – ثالثاً

بعةةد الانتهةةاء مةةن ترميةةز البيانةةات أو إجابةةات أسةةئلة الاستقصةةاء يقةةوم الباحةةث بإدخةةال هةةذه          

البيانةةات المرمةةزة إلى الحاسةةب الآلةةي باسةةتخدام الةةبرامج الجةةاهزة المناسةةبة. ومةةن أشةةهر الةةبرامج     

 هو حزمة الأساليب الإحصائية في البحوث الاجتماعية  Softwareالجاهزة 

Statistical Package for Social Sciences والمعروف اختصاراً باسم برنامجSSPS . 

السةةهو أو الخطةةأ غةةير المتعمةةد أو الخطةةأ      لةةتلافيويجةةب مراعةةاة الدقةةة في إدخةةال البيانةةات          

المتعمد من قبل بعا الأفراد أو عدم الفهم الكافي لعملية إدخةال البيانةات أو التعامةل مةع جهةاز      

 الحاسب الآلي.

 جدولة البيانات  – رابعاً

عد أو حصر عدد الحالات أو المستقصى منهم بالنسةبة   Tabulationيقصد بجدولة البيانات      

ة أو متغير أو في كل بند من بنود المتغير الواحد. وتهدف عملية جدولةة البيانةات إلى   لكل خاصي

 تحقيق ما يلي:

 .تحديد التوزيع التكراري للمتغير الخاضع للتحليل 

          إجراء بعا التحلةيلات الإحصةائية البسةيطة ذات الطبيعةة الوصةفية والةتي تعطةي صةورة

 المئوية والمتوسط الحسابي. وصفية أو ملخصاً عاماً للبيانات وخاصة النسب

 وتأخذ عملية جدولة البيانات شكلين رئيسين هما:     

 .الجدولة البسيطة 

 .الجداول المتقاطعة 

ويمكةةن جدولةةة البيانةةات يةةدوياً أو آليةةاً بطريقةةة الحاسةةب الآلةةي. وبةةالرغم مةةن أن الجدولةةة             

الةتي تتضةمن عةدداً قلةيلا مةن      في البحوث التسويقية البسيطة  مةءملااليدوية قد تكون الأكثر 

الأسةئلة وإجابةات محةدودة إلا أن أغلةب دراسةات البحةوث التسةويقية وغيرهةا في الوقةت الحاضةر           

تعتمةةد علةةى الحاسةةب الآلةةي في جدولةةة البيانةةات. وفيمةةا يلةةي عةةرئ الجدولةةة البسةةيطة والجدولةةة  

 المتقاطعة.
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 الجدولة البسيطة -9

 إعداد جدول لمتغير واحد. اتجاه واحدتمثل الجدولة البسيطة أو الجدولة في      
 

 توزيع  العينة حسب فئات العمر.   1-مثال

في هذه الحالة يتم حساب عدد المستقصى منهم في كل فئة من فئات العمر المختلفة      

 كالآتي:
 

 جدول توزيع أفراد العينة حسب فئات العمر

 

 فئات العمر )التكرارات(عدد الأفراد 

 21أقل من   33

47 21 – 25 

42 21 – 30 

35 31 – 35 

22 31 – 40 

31 41 – 45 

33 41 – 50 

24 51 – 55 

22 51-10 

 المجموع 300
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 صاعد لتوزيع العينة حسب فئات العمر.إعداد جدول تكراري متجمع  2-مثال

 جدول تكراري متجمع صاعد
 

 الحدود العليا للفئات التكرار المتجمع الصاعد

 21أقل من  33

 25أقل من  20

 30أقل من  122

 35أقل من  157

 40أقل من  125

 45أقل من  211

 50أقل من  244

 55أقل من  272

 10أقل من  300
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 .إعداد جدول تكراري متجمع هابط لتوزيع العينة حسب فئات العمر 3-مثال

 متجمع هابط يجدول تكرار
 

 

 الحدود العليا للفئات التكرار المتجمع الهابط

 12أكبر من  300

 20أكبر من  217

 25أكبر من  220

 30أكبر من  172

 35أكبر من  143

 40أكبر من  115

 45أكبر من  24

 50من أكبر  51

 55أكبر من  22

 10أكبر من  صفر
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 الجدولة المتقاطعة -2
 

 لمتغيرين أو أكثر.جدول  عدادإتمثل الجدولة المتقاطعة أو الجدولة المتعامدة      
 

 اتجاهات المستهلكين نحو جودة منتج الحليب حسب فئات أعمارهم  4-مثال

 المنتج حسب الفئات العمريةجدول اتجاهات المستهلكين نحو جودة 

 جودة المنتج

 فئات السن

 منخفضة متوسطة مرتفعة المجموع

 21أقل من  1 15 12 33

47 17 20 10 21 – 25 

42 22 11 4 21 – 30 

35 15 11 4 31 – 35 

22 14 2 1 31 – 40 

31 2 11 12 41 – 45 

33 3 10 20 41 – 50 

24 4 5 15 51 – 55 

22 5 1 11 51 – 10 

 المجموع 42 47 105 300
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 السابعة الوحدةأسئلة 

 ما مفهوم مراجعة البيانات؟ : 1 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 اشرح مفهوم ما يلي::  2 
 

 الإجابات الناقصة تحديد-أ

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 تحديد الإجابات الغامضة-ب

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - -- - - - - - - - - - - - 

 تحديد الإجابات الخطأ-جة

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 
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 تحديد الإجابات غير المناسبة-د

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 تحديد الخطأ والتزييف-هة

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 اشرح ما المقصود باميز البيانات؟ : 3 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 اشرح بمثال مفهوم ما يلي: : 4 

 الجدولة البسيطة للبيانات-أ

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -- - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 الجدولة المتقاطعة للبيانات-ب

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -
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- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -- -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  تحليل البياناتتحليل البيانات

  الوحدة الثامنةالوحدة الثامنة
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 ةمناالث الوحدة                                          

 تحليــــل البيـــانات

  المستخدمة في البحوث التسويقية الإحصائية الأساليبمعرفة أهم الهدف العام: 

 وبكفاءة على أن: عندما تهكمل هذه الوحدة يكون المتدرب قادراً التفصيلية:الأهداف 

 الوصفية المستخدمة في البحوث التسويقية الإحصائية الأساليبيفهم أهم -9

ويفهم  ) المتوسط الحسابي، الوسيط، المنوال(يحسب مقايي  النزعة المركزية  -2

 مدلولاتها

  اف المعياري( ويفهم مدلولاتهمايحسب مقايي  التشتت )المد  والانحر-3
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 مقدمة

يتوقف استخراج النتائج على تحليل البيانات، ويرتبط نوع التحليل بهدف البحث و بالقرار 

الباحث  إلمامن من متطلبات التحليل إلمعالجة المشكلة.  الإدارةيهتخذ من  أنالذي يمكن 

مة ءبشكل أساسي، وكذلك خبرته في موا الإحصاءالتحليلية التي تعتمد على علم  بالأدوات

 مع قضية البحث المركزية بحيث تخدم النتائج عملية اتخاذ القرار. الإحصائي الأسلوب

: الأربعةوصف لأساليب تحليل البيانات وفق أهداف البحث  إلىسيتم التعرئ في هذه الوحدة 

) مجتمع البحث(           الإحصائيميم نتائج العينة على المجتمع وصف وتلخيص البيانات و تع

و المقارنة بين المجموعات و دراسة العلاقات بين المتغيرات. كما تناولنا المقايي  التي تختص 

 الوصفي: النزعة المركزية والتشتت.               بالإحصاء

 عملية تحليل البيانات-أولًا

ستتكون لدينا قاعدة بيانات والتي تعرف بأنها  الآليفي الحاسب  وإدخالهابعد ترميز البيانات 

، حيث توجد الإكسلتنظم في أسطر وأعمدة كما هو الحال في برنامج  الأرقاممصفوفة من 

التحليل ويجر  عادة  في البداية وصف  لإجراء البيانات فيها تمهيداً إدخالهنا  خلايا يتم 

(  كالمجاميع Descriptive  Statisticsلمؤشرات الوصفية ) عدد من ا باحتسابالبيانات 

والنسب المئوية والمتوسطات  والانحرافات المعيارية التي تعطي معلومات أولية مفيدة للباحث أو 

التي  الإحصائية الأساليبتطبيقات  نالعديد م الإكسلمتخذ القرار، و يتوفر في برنامج 

(  يوفر معلومة تصف إحصائي أسلوب)تطبيق  يمكن  استخدامها بسهولة، وكل تحليل

تمكن  الإحصائيةالأساليب  إن .الإحصاءقاعدة البيانات  ويكون لها تفسيرها حسب علم 

الباحث من تحليل البيانات وفق ما يتطلبه البحث، و يستخدم تحليل البيانات لتحقيق أربعة 

 أهداف هي: 

تعطي معلومات مفيدة عن نمط البيانات وصف البيانات بعدد قليل من المؤشرات التي -1

 كالنسب والمتوسطات وما يعرف بمقايي  النزعة المركزية ومقايي  التشتت.

منه  خذتأمتعميم النتائج التي نحصل عليها من دراسة العينة على مجتمع البحث الذي -2

 العينة. ونحصل على ذلك بتطبيق اختبارات الفرضيات ومد  الثقة. 

والمتوسطات في البيانات الموجودة في العينة لاكتشاف الاختلافات ونحصل مقارنة النسب -3

 عليها بتطبيق اختبارات اختلاف النسب و اختبارات اختلاف المتوسطات.



 بحوث التسويق

 

 الإدارة العامة لتصميم وتطوير المناهج

 

 

   112 

 على النتائجونحصل  الفئات أو بالأرقامدراسة العلاقات بين المتغيرات سواء المعبر عنها -4

 اط والانحدار.بتطبيق تحليلات الجدولة المتقاطعة والارتب

 إنأنواع من التحليل وهي التوصيف والتعميم والاختلاف والعلاقات.  أربعةهنا   أخر وبعبارة 

المستخدمة في تلك التحليلات تتدرج في صعوبتها ففي حين يتطلب وصف  الإحصائية الأساليب

سيط والمتعدد ن دراسة العلاقات يتطلب استخدام تحليل الانحدار البإف بسيطاً البيانات تحليلًا

التدرج في صعوبة  1-2اختبارات كثيرة للمؤشرات المحتسبة. ويوضح الشكل  إجراءمع 

 لطبيعة النتائج المطلوبة. المستخدمة في التحليل وفقاً الإحصائية الأساليبوتعقيد 

 

                  

 
                       

 

 

 النسب

 المعدلات

اختبار 

 فرضيات

اختلاف 

 الفئات

تحليل 

 الجداول

 الارتباط 

 الانحدار

 البساطة

نتائج  

 بسيطة

 

 هدف الوصف

 هدف التعميم

 الصعوبة

نتائج 

 معقدة

  هدف

إيجاد 

 علاقات

هدف 

 الاختلاف
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 الإحصائيةتدرج العلاقة بين طبيعة نتائج التحليل وصعوبة الأساليب  1-2شكل 

 

ن كان هدفه إوصف البيانات حتى و أولًافي عملية تحليل البيانات عادة ما يقوم الباحث به 

متقدمة لأن ذلك يعطي فكرة عن أنماط تركز البيانات وتوزيعها  إحصائيةاستخدام أساليب 

كانت البيانات  فإذاو تشتتها، والمقايي  لوصف البيانات هما النسبة والمعدل ) المتوسط( 

التوزيع النسبي هو الملائم فأن العينة على فئات أو مجموعات  فرادأفئوية أي تتضمن توزيع 

% 42نسبة النساء من مجموع السكان  إننساء( فنقول  الجن ) رجال و اتمثل فئللوصف ، 

نقول تبل  نسبة المشاين للعصائر الطازجة  )مشاون وغير مشاين( في حالة فئات الشراء أو

على  الإجاباتكانت البيانات تعبر عن قيم عددية مثل  إذا وأما ،الزبائنمن مجموع %  20

العينة  أفرادت يستجيب لها أو تفضيلا  ؟الأسبوعالنادي في  إلىمن نوع كم مرة تذهب  أسئلة

أو مقيا  الخم  نقاط  -أوافقولا  أوافق –بتحديد قيم عددية مثل سؤال سلم التفضيل 

مرات  3النادي  إلىفيكون المعدل أو المتوسط هو المقيا  المناسب مثل معدل الذهاب 

        .سبوعياًأ

من العينة على مجتمع البحث نقوم بوضع فرضيات وفي حالة تعميم النتائج التي حصلنا عليها 

هنا   أنثم نختبر هذه الفرضيات ونحسب درجة الثقة من أن نتيجة ما تنطبق على المجتمع أو 

لو كان هنا  اعتقاد لد  الجهات الصحية بأن  . فمثلًاالإحصائيةاختلاف حسب الاختبارات 

ظهر بأن النسبة ألبحث التسويقي ولكن ا  حفطور الصبا% من أفراد المجتمع يتناولون 20

ن ذلك الاعتقاد يكون إاختبار الفرضية على بيانات العينة ف إجراء% بعد 70% و10تااوح بين 

 غير دقيق ونتيجة البحث لا تدعم رأي الجهات الصحية.

 اختلافات بين مؤشرات كالمعدل أو النسبة مثلًا وإيجادكان هدف الباحث المقارنة  إذاأما 

لدينا في  نألو  الاختلاف. فمثلًا لإيجادبين مجموعتين في العينة فيمكن استخدام أساليب 

وهو استعمال  متغير ثانٍ أسا العينة متغير  فئة الجن  )رجال ونساء( يجري تحليلهم على 

 إذا أماجراء تحليل اختلاف النسبة إمنتج معين ) مستعمل وغير مستعمل( فسيقوم الباحث ب

ير الثاني رقمي مثل عدد مرات استعمال المنتج الشهر الماضي فسيكون تحليل كان المتغ

 بالمعدل . الاختلاف مرتبطاً

فهنا  عدد من أساليب التحليل  خرآعلاقات بين متغير ومتغير  بإيجادلو رغب الباحث  وأخيراً

عليم ) فئة ن يمثلان فئتين: متغير الجن  ) فئة رجل وفئة نساء( ومتغير التافلو كان المتغير

حاصل  و حاصلة على شهادة جامعية وفئة غير حاصل و غير حاصلة على شهادة جامعية( 

     Cross-tabulationاطعة قفيمكن استخدام تحليل الجدولة المت
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يحتاج الباحث  أخر  حيانأوفي  الارتباط.كانت المتغيرات رقمية فنستخدم تحليل  إذا أما

يسمى المتغير الذي يعتمد في تغيره ،و و عدد من المتغيرات  لدراسة العلاقات بين متغير معين

 خر  بالمتغيرات المستقلة.خر  بالمتغير التابع  والمتغيرات الأأعلى متغيرات 

بعد هذا العرئ ربما يطرح السؤال أي من هذه التحليلات نستخدم في بحوثنا التسويقية؟ 

 الذي يحدد استخدامنا هو هدف البحث. إنوالجواب سيكون بلا شك 

و على الباحث  أن يدر  المشكلة التسويقية بعمق وبعد التأكد من أن مشكلة البحث 

 أنالتحليل المطلوب وهنا لابد من التأكيد على  باختياروهدف البحث قد حددا بعناية يقوم 

  الأساليبفي  الأخصوعلى  الإحصاءتكون لديه خلفية قوية في موضوع  أنالباحث يجب 

يعرف مدلول كل أسلوب ومتى  يستخدم  ليقوم باختبار التحليل اللازم.  أنالسابقة وعليه 

 إلىو مدلولاتها يعتبر خارج نطاق موضوعنا ويحتاج  الإحصائية الأساليبشرح  نأوباعتبار 

 ملخصاً الوصفي والتي تعني عرضاً الإحصاءفسنكتفي هنا بعرئ  الإحصاءدراسة علم 

ات أو كما ذكر أعلاه بوصف البيانات و تختص بذلك مقايي  النزعة المركزية للبيان

 ومقايي  التشتت التي سنستعرضها في هذه الوحدة.    

 الوصفي:   الإحصاءمقاييس 

الهدف  الوصفي مقايي  النزعة المركزية ومقايي  التشتت  و الإحصاءنقصد بمقايي  

المركزية ومقايي  التشتت هو تلخيص البيانات في الأساسي من استخدام مقايي  النزعة 

محاولة أخر  لوصفها عن طريق التعرف على مركزها ومقدار تشتت البيانات حول هذا 

المركز )درجة تجان  البيانات( ومن خلال هذين المؤشرين يتمكن الباحث من فهم أبعاد 

 الظاهرة قيد الدراسة.

 مقاييس النزعة المركزية:-أولًا

أهم مقايي  النزعة المركزية التي تستخدم على نطاق واسع في البحوث سنتناول 

 التسويقية.

 الوسط الحسابي  9- 9

فإذا رمزنا  –الوسط الحسابي هو ناتج قسمة مجموع القيم أو المشاهدات على عددها 

 :  فإنللوسط الحسابي بالرمز 

 :ن     حيث ÷     = مجة            

   = الوسط الحسابي

 3و   2و    1     = مجموع القيم   مجة

 ن           = عدد القيم
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  1مثال 

يريةةد أحةةد بةةاحثي التسةةويق معرفةةة متوسةةط عةةدد أفةةراد الأسةةرة في مدينةةة جةةدة في المملكةةة         

أسةةرة تم اختيارهةةا عشةةوائياً مةةن المدينةةة وكانةةت  20العربيةةة السةةعودية فأخةةذ عينةةة تتكةةون مةةن 

 ا يلي:البيانات التي حصل عليها كم
 

 العائلات عدد الأفراد

5 1 

3 2 

1 3 

5 4 

4 5 

1 1 

2 7 

7 2 

1 4 

2 10 

4 11 

7 12 

2 13 

2 14 

2 15 

5 11 

4 17 

5 12 

4 14 

1 20 

 المجموع 100

 1-2جدول 

 عدد أفراد الأسرة داخل عينة الدراسة

 .وب: احسب متوسط عدد أفراد الأسرةالمطل
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 :الإجابة 

 ن  ÷   =  مجة     

 أفراد 5=  20 ÷100=      
       

 أفراد في الأسرة الواحدة. 5أي أن متوسط عدد أفراد الأسرة في مدينة جدة هو 

  2مثال 
 

عةةن ماركةةة  الإعةةلانقةةام أحةةد بةةاحثي التسةةويق بدراسةةة تسةةويقية بغةةرئ التعةةرف علةةى أثةةر         

معينة من العطور النسائية على المبيعات منها. وكان من ضمن البيانات المطلوبة للدراسة معرفةة  

متوسةط أعمةار الفتيةات اللاتةةي يسةتخدمن هةذه الماركةةة مةن العطةور. وقةةد اختةار الباحةث عينةةة          

ن مفردة من الفتيات اللاتي يستخدمن هذه الماركة من العطور وكانت أعمةاره  12تتكون من 

 كما يلي:
 

 رقم المفردة العمر بالسنوات

12 1 

24 2 

21 3 

12 4 

14 5 

23 1 

25 7 

22 2 

12 4 

14 10 

17 11 

23 12 

 المجموع 252

 2-2الجدول  

 أعمار الفتيات داخل عينة الدراسة

 .المطلوب: احسب متوسط عمر الفتاة 

 :الإجابة 
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 ن  ÷   =  مجة    

     عاماً 21=  12 ÷252=             

 عاماً. 21أي أن متوسط عمر الفتاة هو   
 

 ط الحسابي في حالة الجداول التكراريةالوس

لد  الباحث التسويقي بيانات في شكل جداول تكرارية فإنه يتم حساب  ت فرفي حال تو     

 الوسط الحسابي للعينة كما يلي:
 

 مجة     حيث، ÷ (  ×   =  مجة ) ف 

 الوسط الحسابي     =   

 ف = مركز الفئة، ويتم حساب مركز الفئة كما يلي:    

  2 ÷مركز الفئة = )الحد الأدنى للفئة   الحد الأعلى للفئة(     

   = التكرار   

  3مثال 

عبةةوات مةةن الحليةةب بةةين الفئةةات    5تةةوافرت البيانةةات التاليةةة عةةن الاسةةتهلا  الشةةهري لعةةدد        

 مستهلك تم اختيارهم بطريقة عشوائية من مدينة تبو . 100تتكون من  العمرية المختلفة لعينة
 
 

 فئات العمر عدد المستهلكين

7 35- 

12 40- 

23 45- 

24 50- 

11 55- 

12 10- 

 3-2جدول  

 استهلا  الحليب في فئات العمر المختلفة
 

 .الحليب شهرياًعبوات من  5ستهلكون المطلوب: احسب متوسط أعمار المستهلكين الذين ي
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 :الإجابة 

 نقوم بحساب مراكز الفئات.         

 2 ÷( 40   35مثلًا مركز الفئة الأولى = )       

                                          =75 ÷ 2 

                                          =3705 

وهكةةذا نحسةةب بةةاقي مراكةةز الفئةةات، ونحسةةب مجمةةوع التكةةرارات )عةةدد المسةةتهلكين( ثةةم  

 .  4مجموع حاصل ضرب  مركز الفئة في التكرارات المناظرة، كما في جدول 

 
 

 فئات العمر مركز الفئة )ف( التكرارات ) (   ×ف 

21205 7 3705 35- 

715 12 4205 40- 

104205 23 4705 45- 

1210 24 5205 50- 

420 11 5705 55- 

750 12 1205 10- 

 المجموع - 100 5050

 

 4-2جدول  

 توزيع المستهلكين حسب فئات العمر

 

 مجة  ÷  ( ×    =  مجة ) ف     

                          =5050 ÷ 100  

 عاما 5005=                                   

 5005عبةةوات مةةن الحليةةب شةةهرياً هةةو    5يسةةتهلكون أي أن متوسةةط أعمةةار المسةةتهلكين الةةذين  

 عاماً.
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 الوسيط 1-2
 

 ordinalالوسيط هو أحد مقايي  النزعة المركزية في حالة البيانةات ذات القيةا  الاتةيبي         

ويشاط لحسابه أن تكةون البيانةات صةغيرة الحجةم.  والوسةيط هةو القيمةة الةتي تتوسةط توزيةع           

 القيم في البيانات بعد ترتيبها. ولحساب الوسيط نقوم بما يلي:

 ترتيب قيم المشاهدات تنازلياً أو تصاعدياً. -

 تحديد موقع الوسيط باستخدام المعادلة التالية: -
 

 2 ÷( 1الوسيط = )ن   موقع                                   
 

 تحديد قيمة الوسيط. -
 

  4مثال 

تةوافرت لةديك البيانةات التاليةة عةن حجةم المبيعةةات اليوميةة بةالألف ريةال مةن بعةا السةةلع في            

 متجر الدانوب.
 

12       20       12       15      25      22       22 
 

 .المطلوب: احسب قيمة الوسيط
 

 : الإجابة

 المشاهدات تصاعدياً كما يلي:ترتيب قيم  -
 

12       15       12       20       22      25      22 
 

 تحديد موقع الوسيط -

 2 ÷( 1موقع الوسيط = )ن                                     

                                      ( =7 1 )÷ 2 

                                        =4 

 قيمة الوسيط = القيمة الرابعة في ترتيب البيانات                   

 ألف ريال. 20=                             
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  5مثال 

توافرت لديك البيانات التالية عن حجةم المشةايات الأسةبوعية بةالألف ريةال مةن بعةا السةلع         

 في متجر السروات.
 

125       110       140       20      20      45        
 

 .المطلوب: احسب قيمة وسيط المشايات

 

 الإجابة

 ترتيب قيم المشاهدات تنازلياً كما يلي: -

 

110       140       125       20       45      20       

 

 تحديد موقع الوسيط -
 

 2 ÷( 1موقع الوسيط = )ن                                     
 

                                       ( =1 1 )÷ 2 

                                        =305 
                  

قيمة الوسيط = القيمة الةتي تقةع بةين الاتيةب الثالةث والاتيةب الرابةع أي القيمةة          -

 ألف ريال.   20ريال و  ألف 125التي تقع بين 

ويمكةةن أن نحسةةب الوسةةيط بأنةةه الوسةةط الحسةةابي لهةةاتين القيمةةتين اللةةتين         -

 تقعان في المنتصف كما يلي:

 10205=  2 ÷( 20  125الوسيط = )                       
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 المنوال 9-3

 المنوال هو القيمة الشائعة أو الأكثر تكراراً بين المشاهدات.         

 

  1مثال 

توافرت لديك البيانات التالية عن عةدد المسةتهلكين في عينةة تم اختيارهةا عشةوائياً مةن بةين             

 مستهلكين ذوي أعمار مختلفة:
 

25    30     40   17    23      55   40   32       40       31       50    30 
 

 .المطلوب: احسب المنوال     

 

 :الإجابة 

 . 40وبالتالي فإن المنوال في البيانات السابقة هو القيمة ،القيمة الأكثر تكراراًالمنوال هو 

 

 مقاييس التشتت -2

تبين لنا أن المتوسط )المعدل( هو القيمة المركزية التي تتوزع حولها القيم  و لكن هل 

عن كل خصائص القيم؟ الجواب لا فهو يعطينا القيمة المتوسطة للقيم   المتوسط يعبر تماماً

كان  إذامقدار الاختلاف بين المتوسط وكل قيمة لنعرف فيما  يقول لنا كم نأبدون 

البيانات اعتاد الباحثون على حساب الاختلاف  ولإتمام وصف. أم صغيراً الاختلاف كبيراً

لتشتت  انجر  تعريفهما على أنهما مقياس،ومقياسي المد  و الانحراف المعياري  باستخدام

 القيم. 

 المدى 9 – 2

 المد  هو الفرق بين أكبر مشاهدة وأصغر مشاهدة في المشاهدات محل الدراسة.       

  7مثال 

تتبعةةان  تةةوافرت لةةديك البيانةةات التاليةةة عةةن المبيعةةات الشةةهرية لمجمةةوعتين مةةن منافةةذ التوزيةةع      

 :1والجدول  5انظر الجدول -شركتين مستقلتين من متاجر التجزئة في مدينة الريائ
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 5الجدول 

 (000)                 لى              مجموعة منافذ التوزيع الأو                                              
 

 5 4 3 2 1 منافذ التوزيع

 40 110 20 100 120 المبيعات

 

 1الجدول  

 (000مجموعة منافذ التوزيع الثانية                                )                                            
 

 5 4 3 2 1 منافذ التوزيع

 50 120 100 140 20 المبيعات

 

 .المطلوب: احسب المد  في المجموعتين 
 

 :الإجابة 

 أصغر مشاهدة -المد  في المجموعة الأولى = أكبر مشاهدة  -

                                        =120-20  

 ألف ريال 40=                                        
 

 أصغر مشاهدة -المد  في المجموعة الثانية = أكبر مشاهدة  -

                                        =140-50  

 ألف ريال 40=                                        

 .أي أن التشتت في مبيعات المجموعة الأولى أقل من التشتت في مبيعات المجموعة الثانية

مقيا  المد  يعطينا فكرة عن التباعد بين القيمتين الصةغر  والكةبر     أنعلى الرغم من 

علةى طةول المةد ، مثةل هةل هنةا  عةدد كةبير          نه لا يخبرنا كيف تنتشر القةيم أ إلافي القيم 
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الصةغر  أم القيمةة    ةنحةو القيمة  الاكةز   إلىمن الذين تمت مقابلتهم كانةت أجةوبتهم تميةل    

يبين الاختلاف بين القيمتين الصغر  والكبر  من جهة والمتوسةط   كذلك فهو لا ؟الكبر 

مقيةةا  الانحةةراف المعيةاري كونةةه يحةةدد   اعتمةاد  إلىولةذلك يلجةةأ الباحةةث   .أخةةر مةن جهةةة  

 .مقدار تشتت القيم حول وسطها الحسابي
 

 

 الانحراف المعياري 2-2

للتبةاين )مجمةوع مربعةات انحرافةات المشةاهدات عةن        لابيعةي االانحراف المعياري هةو الجةذر   

. يةةرتبط الانحةةراف المعيةةاري لابةةد مةةن حسةةاب التبةةاين أولًا إليةةهوسةةطها الحسةةابي(. وللوصةةول 

التوزيةع   الةذي يقسةم منحنةى     الخةط  إن. بمنحنى التوزيع الطبيعي الذي يأخذ شكل الجر 

 الأفقةي حداثي الطبيعي بالتساوي يعبر عن المتوسط الحسابي في حين تمثل المسافات على الإ

على جهةة الةيمين    يمين ويسار الخط ) المتوسط الحسابي( الانحراف المعياري ويكون موجباً

اليسةةار، وكلمةةا كانةةت قيمةةة الانحةةراف المعيةةاري صةةغيرة كلمةةا كةةان     علةةى جهةةة  وسةةالباً

والعكةة  صةحيح، وفي الرسةةم التقليةدي لمنحنةةى    تباعةد أو تشةتت القةةيم عةن المتوسةةط قلةيلاً    

ويكةون   حين يكون الانحراف المعياري صغيراً التوزيع الطبيعي يكون تفلطح المنحنى قليلًا

 .   كان الانحراف المعياري كبيراً إذا التفلطح واسعاً

 ويحسب التباين وفق المعادلة التالية:
 

 :ن  حيث ÷  2  (    -التباين = مجة )                        
 

   = المشاهدات 

 = الوسط الحسابي للمشاهدات     

 ن  =  عدد المشاهدات            

 

 2مثال 

  14،  4،  10،  12،  15أوجد الانحراف المعياري للقراءات التالية : 

 

 

 



 بحوث التسويق

 

 الإدارة العامة لتصميم وتطوير المناهج

 

 

   124 

  الحل:

 نحسب المتوسط الحسابي : -1

س
ن

س


 (=15   12   10   4   14)÷ 5  

  =10  ÷5  

  =12  

وانحراف الدرجة عن  الدرجة،المعياري يتكون من  الانحرافلحساب  نكون جدولًا-2

  يلي:كما  الانحرافومربع  الحسابي،الوسط 

   

 2 (-)     (-)     القيم 

  1 15 3 4 

  2  12 0 0 

  3 10 -2 4 

  4  4 -3 4 

  5     14 2 4 

 21 0 10 المجموع

 التباين هو :

 ن  ÷ 2 (  -= مجة )    

   =21  ÷5 

   =5.2  

   المعياري هو :  افنحرالاو      

 =2.5     =2022 
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 و بالطبع فالتباين هو مربع الانحراف المعياري . 

   4مثال 

ف الريةالات لمجموعةة مةن رجةال البيةع      لاآبة  توافرت لديك البيانات التالية عن الدخل الشةهري      

 لد  شركة قزاز للعطور.

2                  3                 4                5                   1 

 .المطلوب: حساب التباين والانحراف المعياري لهذه القيم

 :الإجابة 

 ن                                                                          ÷   2  ( -التباين = مجة )   

  =  20 ÷ 5   

 آلاف ريال 4=        

  5 ÷{ 2 (4 - 1  ) 2 (4 - 5  ) 2 (4 - 4  ) 2 (4- 3  ) 2 (4 - 2)}= التباين       
 ريال 2000=                

 الانحراف المعياري هو جذر التباين -

 

                                           =2       

 ألف ريال 104=                                               

 ريال( 1400)أو                                                
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 أسئلة الوحدة الثامنة

 

 : ما مفهوم تحليل البيانات؟1 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 .لاختيار أسلوب تحليل البيانات : تكلم عن المحدد الرئي  2 

 -- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

-- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 ؟جيداً ن يتوفر في الباحث التسويقي ليعد بحثاًأ: ما الذي ينبغي  3  

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 .رح مفهوم مقايي  النزعة المركزية: اش 4 
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- - - - - - - - - - - - - - - - - - -- - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- 

 .كر أنواع مقايي  النزعة المركزية: اذ 5 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - -- - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

 .اشرح مفهوم التشتت:  1 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

 .عرف المد  والانحراف المعياري:  7 

--أ - - - - - -- - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

--ب - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 
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  تقرير البحث التسويقيتقرير البحث التسويقي

  الوحدة التاسعةالوحدة التاسعة
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 الوحدة التاسعة

 تقرير البحث التسويقي

 تقرير تسويقيمعرفة كيفية كتابة  الهدف العام:

 وبكفاءة على أن: عندما تكمل هذه الوحدة يكون المتدرب قادراًالأهداف التفصيلية: 

 .تسويقياً يكتب تقريراً

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 بحوث التسويق

 

 الإدارة العامة لتصميم وتطوير المناهج

 

 

   130 

 

 

 

 مقدمة

 أسةة يتبةةع  أنخطةةوات البحةةث وينبغةةي علةةى الباحةةث    خةةرآكتابةةة التقريةةر التسةةويقي هةةي   

يعتمةد علةى نتائجةه في     أنيستطيع المدير  يالتقرير الذن التقرير الجيد هو إكتابة التقارير. 

ت كتابةة التقريةر التسةويقي    أهةم متطلبةا   بإيجةاز  اولتنوسةن اتخاذ القرار التسويقي المناسةب.  

 وفق المعايير المعروفة.   

 ماهية التقرير-أولًا
 

ويعةةرف يعتةةبر إعةةداد وعةةرئ التقريةةر النهةةائي هةةو الخطةةوة الأخةةيرة في عمليةةة البحةةث التسةةويقي. 

التقرير النهائي للبحث التسويقي بأنه عرئ نتائج البحث التسويقي على بعا الأفراد المهةتمين  

. وتبةدو أهميةة    بهذه النتائج لتحقيق هدف معين. وقةد يكةون عةرئ التقريةر مكتوبةاً أو شةفهياً      

 للأسباب التالية:نظراً التقرير النهائي للبحث التسويقي 
 

النتيجة النهائية لعملية البحث التسةويقي. ويتوقةف تقةويم المةديرين     أن التقرير النهائي هو  -

التنفيةةذيين للبحةةث التسةةويقي في المنشةةأة صةةاحبة البحةةث علةةى مةةد  تكامةةل التقريةةر          

 النهائي المقدم في شكل شفهي أو مكتوب.

أن التقرير النهائي يمثل النتيجةة النهائيةة لعمليةة البحةث التسةويقي الةتي يعتمةد عليهةا في          -

اذ العديةةد مةةن القةةرارات التسةةويقية ذات الصةةلة بموضةةوع البحةةث، وبالتةةالي فةةإن أي    اتخةة

 قصور في عرئ التقرير شفهياً أو كتابة يؤثر سلباً على نتائج هذه القرارات.
    

 العوامل الأساسية في التقرير-ثانياً
    

 تبار وهي:  توجد مجموعة من العوامل التي يجب على مقدم التقرير أن يأخذها في الاع       
 

  الاكيز على قراء التقرير 

سةةةيقومون بقراءتةةةه ،والتقريةةةر سةةةيقدم إلى أفةةةراد يعملةةةون في الشةةةركة  ى أنيجةةب أن يراعةةة      

للاسةةتفادة منةةه في اتخةةاذ القةةرارات التسةةويقية وغةةير التسةةويقية. وبالتةةالي فةةإن مراعةةاة المسةةتو       

د من الأمور الهامةة الةتي يجةب أخةذها في     الوظيفي والعلمي والمعرفي والخبرة لد  قراء التقرير يع

 الاعتبار عند كتابة التقرير.



 بحوث التسويق

 

 الإدارة العامة لتصميم وتطوير المناهج

 

 

   131 

 

 
 

  توفير المعلومات المطلوبة 

يجب أن يوفر التقرير المعلومات اللازمةة لاتخةاذ القةرارات وأن يةتم إعةدادها بشةكل يناسةب             

حاجة متخذ القرار. وفي هذا الصدد يجب أن يحتوي التقرير على القليل مةن المصةطلحات الفنيةة    

المتخصصةةة الةةتي قةةد تحتةةاج إلى تأويةةل وتفسةةير يضةةيع الكةةثير مةةن الوقةةت ويحتةةاج إلى مزيةةد مةةن  

 ويؤدي إلى تشتت انتباه متخذ القرار عن المسائل الرئيسة التي يجب الاكيز عليها.الجهد 
 

 اكتمال التقرير مع الإيجاز 

التقرير كافة جوانب البحةث التسةويقي مةع عةرئ هةذه الجوانةب بإيجةاز لأن         يلابد أن يغط     

ر  التقرير مةن  ن قاعرئ التقرير كاملًا مع التفصيل الكثير لكافة  نقاطه وجوانبه لا يهمكّ

الأفكار التي يحتوي عليها التقرير، بةل إن قةار  التقريةر عنةدما يصةل إلى نهايةة        الاكيز على

التقرير قد لا يستطيع تحديد ماذا قرأ في بدايته وعليه فإنةه لابةد مةن الإيجةاز. لكةن مةن ناحيةة        

اتخةاذ القةرارات   أخر  يجب الانتباه إلى أن الإيجاز قةد يكةون مخةلًا إلى حةد لا يفةي بمتطلبةات       

التسويقية التي تعتمد في الأسا  على المعلومات التي يوفرها التقرير النهائي للبحةث التسةويقي.   

 وبالتالي فإن ما هو مطلوب هو اكتمال التقرير مع الإيجاز غير المخل.  
 

  دقة التقرير 

بالدقةة في التقريةر    تعتبر الدقة معياراً من معايير الجودة في تقرير البحث التسةويقي. ويقصةد       

ه على معلومات صحيحة خالية مةن الأخطةاء. ولا شةك في أن الواقةع العملةي يشةهد بوجةود        ؤاحتوا

 جوانب عدم دقة في كثير من تقارير البحث التسويقي، وترجع عدم الدقة في هةذه التقةارير إلى  

 الأسباب التالية:

      قسةمة والةتي قةد تكةون     أخطاء في العمليات الحسةابية مثةل الجمةع والطةرح والضةرب وال

 مسؤولية الباحث التسويقي أو بسبب أخطاء مطبعية وتظل كذلك مسؤولية الباحث.

    1% أي بزيةةادة 5% إلى 4عةةدم التفرقةةة بةةين النسةةب والمعةةدلات، مةةثلًا زيةةادة المبيعةةات مةةن %

 %.   25%( = 4  ÷%  1%  = )4÷ %( 4-% 5لكنها بمعدل زيادة يبل  )

 يقة مخلة.استخدام الجمل القصيرة بطر 

  .استخدام الجمل الطويلة بدون فواصل رغم ضرورة وجودها 

 نجليزية. أخطاء في قواعد اللغة العربية أو اللغة الإ 
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         استخدام مصطلحات متضاربة، مثل اسةتخدام كلمةة شةركة مةرة وكلمةة منشةأة مةرة

 كيف؟-أخر  على الرغم مما قد يكون من فروق بينهما 

 

 

 تنظيم التقرير -ثالثاً
 

يجب على الباحةث التسةويقي أن يحةدد الأسةلوب الملائةم لتنظةيم التقريةر. وفي الواقةع فإنةه لا               

يوجد أسلوب أو تصميم أمثل لتنظيم التقريةر لكةن يمكةن القةول بوجةود تنظةيم أفضةل لتقريةر         

 معين.

ه وفيما يلي عرئ لتنظيم التقرير التسويقي والذي قد يكون ملائماً لبعا التقةارير ولكنة       

 مناسباً لتقارير أخر . يكون لا
 

 صفحة العنوان-9
 

تحتوي صفحة العنوان على عنوان البحث التسويقي واسم الجهة التي قامةت بإعةداد التقريةر         

 واسم الجهة التي أعد التقرير لها وتاريخ إعداد التقرير.

 يلي : ويراعي في صفحة العنوان ما       
 

 الصفحة بخط كبير وغامق.كتابة عنوان البحث في منتصف  -

 كتابة الجهة التي قامت بإعداد التقرير في الجانب الأيمن أعلى الصفحة. -

 كتابة الجهة الموجه إليها التقرير أسفل العنوان. -

 كتابة تاريخ إعداد التقرير أسفل الصفحة.  -

 ضرورة تنسيق حجم الخط ومواضع الكتابة على الصفحة. -

 قائمة المحتويات  )الفهر (-2

تضم قائمة المحتويات أو الفهر  الموضوعات التي يغطيهةا التقريةر حسةب ترتيةب ورودهةا في           

مةةا التقريةةر مةةع تحديةةد أرقةةام الصةةفحات لكةةل موضةةوع بهةةدف مسةةاعدة قةةار  التقريةةر في            

 الوصول إلى أي جزء من التقرير بسرعة ودون عناء.

 ملخص التقرير  )يقدم إلى المديرين(-3

القةةرارات إلى ملخةةص عةةن تقريةةر البحةةث في حةةدود صةةفحة أو صةةفحتين وذلةةك  يحتةةاج متخةةذ      

بهدف معرفةة نتةائج التقريةر دون الاطةلاع علةى التفاصةيل الةتي يحتويهةا التقريةر خاصةة في حالةة            

التقةةارير الطويلةةة الةةتي تشةةتمل علةةى صةةفحات عديةةدة ربمةةا تكةةون مئةةة أو مئةةتين مةةن الصةةفحات.  
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شةةروع البحةةث التسةةةويقي بإيجةةاز وكةةذلك طبيعةةةة     ويجةةب أن يتضةةمن هةةذا الملخةةةص أهةةداف م    

 المشكلة التسويقية محل الدراسة يلي ذلك عرئ النتائج النهائية للبحث.
 

   صلب التقرير-4

 يتضمن صلب التقرير ما يلي:       
 

 مقدمة التقرير 4-1

يجةةةب أن تةةةوفر مقدمةةةة التقريةةةر معلومةةةات تعتةةةبر هةةةي المةةةدخل إلى قةةةراءة التقريةةةر. وتتوقةةةف         

خلفية  هكانت لدي ذاى من سيقوم بقراءة التقرير وما إلومات التي تحتويها مقدمة التقرير علالمع

عن موضةوع البحةث التسةويقي أم لا. فيجةب أن تشةرح المقدمةة بوضةوح طبيعيةة مشةكلة البحةث           

التسويقي والهدف من البحث كما يجب أن تحتوي علةى معلومةات عةن السةلعة أو الخدمةة محةل       

 والأحوال المحيطة بمشكلة الدراسة.الدراسة والظروف 
 

 أسلوب البحث 4-2

 يقوم الباحث بتحديد أسلوب البحث من حيث: 

 طبيعة تصميم البحث. -

 طريقة اختيار العينة.  -

 أساليب جمع البيانات. -

 .أساليب تحليل البيانات -
 

 نتائج وتوصيات البحث  4-3

الباحةث بعةرئ هةذه النتةائج     يتضمن التقريةر جةزءاً هامةاً هةو نتةائج البحث،.ويجةب أن يقةوم        

بشةةكل منطقةةي حسةةب تسلسةةل عمليةةة تحليةةل البيانةةات والحصةةول علةةى النتةةائج منهةةا. كمةةا  

يفضل أن يحتوي التقرير على توصيات توجه القار  في اتجاه معين وفقاً للنتةائج الةتي خلةص    

إليها البحث. غير أن البعا يفضةل عةدم كتابةة توصةيات في التقريةر حتةى لا يكةون هنةا          

 يز مسبق نحو اتجاه معين لعملية اتخاذ القرارات.تح
 

 قائمة المراجع-8
  

يجةةب أن يشةةتمل التقريةةر علةةى قائمةةة المراجةةع العربيةةة والأجنبيةةة الةةتي تم الاسةةتفادة منهةةا في          

 عملية البحث التسويقي، ومنها ما يلي:
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 الكتب العلمية. -

 الدوريات العلمية. -

 الرسائل العلمية. -

 .الصحف -

 .المنشورة أو غير المنشورة التقارير -

 ملحق البحث-1
 

البحةث   تم الاعتمةاد عليهةا في إعةداد   يشمل البيانةات الةتي   لابد أن يشتمل التقرير على ملحق      

 :التسويقي من قبيل ما يلي

  الذي استخدم في جمع البيانات.قائمة الاستقصاء أو نموذج الملاحظة نسخة من  -

  .عتمد عليها البحثملخص بالبيانات الأساسية التي ا -

 صائية.الإحنتائج تحليل البيانات باستخدام الأساليب  -

 .والرسوم البيانية ول والأشكالاالوسائل الإيضاحية من قبيل الجد -

 الاقيم-2
 

صةفحة بسةهولة   أي كن من الرجةوع إلى  يم قيم صفحات التقرير لأنهلاأهمية كبيرة توجد      

عةد التقريةر أو مةن    ي الةذي أ مجموعة أو لجنة من المركز البحثة أثناء قراءته أو مناقشته من قبل 

 :يلي ترقيم صفحات التقرير ما ندع ىويراع. التقرير الجهة التي يوجه إليها
 

     صةةفحة في التقريةةر، ويفضةةل مةةن     حتةةى آخةةر  نيبةةدأ تةةرقيم التقريةةر مةةن صةةفحة العنةةوا

 ن يكتب ترقيم الصفحات في أسفل وسط الصفحة.الناحية الشكلية أ
 

 الجةداول في الفصةل الأول    بد من ترقيم الجداول حسب الفصل الذي تقةع فيةه . فمةثلاً   لا

الجةداول  ( .وهكةذا، و 2 – 1والجدول الثةاني )  (1 – 1) الجدول الأولترقيمها من يبدأ 

( 2 – 2( والجةةدول الثةةاني ) 1 – 2) في الفصةةل الثةةاني يبةةدأ ترقيمهةةا مةةن الجةةدول الأول    

 .وهكذا

 نيةةة يةةتم ترقيمهةةا حسةةب الفصةةل الةةذي تقةةع فيةةه، حيةةث يأخةةذ    الأشةةكال والرسةةوم البيا

( والشةةةكل الثةةةاني في الفصةةةل الأول  1 – 1الشةةةكل الأول في الفصةةةل الأول الشةةةكل ) 

 ( وهكذا. 2 – 1الشكل )
 

       يتم ترقيم المراجع في نهاية التقرير وفق التسلسل الأبجةدي لأسمةاء المةؤلفين في كةل مةن

 .راجع العربية والمراجع الأجنبيةالم
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 أسئلة الوحدة التاسعة

 

 .عرف مفهوم تقرير البحث التسويقي:  1 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - -- - - - - - - - - - - - - - - - 

 .التقرير النهائي للبحث التسويقي : اذكر العوامل التي يجب مراعاتها عند إعداد  2 

- - - -- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

تراه أنت  واكتب تصميماً ،: لا يوجد تصميم أمثل لتنظيم التقرير التسويقي. اشرح  3 

 .مناسباً

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - -- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - -

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 
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  الوحدة العاشرةالوحدة العاشرة
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 الوحدة العاشرة

 التدريب العملي لبحوث التسويق  

 .بحث تسويقي  إجراءتدريب المتدرب على : الهدف العام

 وبكفاءة على أن: هذه الوحدة يكون المتدرب قادراًعندما تكمل الأهداف التفصيلية: 

 .كافة خطواته متبعاً تسويقياً يجري بحثاً             
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 مجالات التدريب-أولًا
   

التسةةويقية يقةةوم المةةدرب بتكليةةف المتةةدربين بدراسةةة العناصةةر )الخطةةوات( المختلفةةة للبحةةوث       

 تشمل ما يلي: والتي
 

  المشكلة وأهداف البحث.تحديد 

 .تصميم البحث وتحديد نوع ومصادر البيانات 

 .تحديد وسائل جمع البيانات 

 .تحديد نوع وحجم العينة 

 .جمع البيانات الميدانية 

 .تحليل البيانات 

 .كتابة التقرير 
 

 خطوات إجراء التدريب العملي  -ثانياً
 

المتوسةط خمسةة متةدربين في كةل      يقوم المدرب بتقسيم المتدربين إلى مجموعات صغيرة )في-1

 مجموعة(.

يقوم المدرب بتوزيع عناصر )خطوات( البحةوث التسةويقية علةى مجموعةات المتةدربين بحيةث       -2

تكلف كل مجموعة بدراسة مشةكلة واحةدة )خطةوة واحةدة( المةذكورة في )أولًا( أو مشةكلة       

 فرعية منها خلال الفصل التدريبي.

 
 

 الخطوة الأولى ما يلي:فمثلًا من المشكلات الفرعية في 

 مشكلة انخفائ المبيعات 

 مشكلة انخفائ كفاءة رجال البيع 

 مشكلة انخفائ جودة المنتج 

 مشكلة التسعير 

 مشكلة منافذ التوزيع 

 مشكلة قنوات التوزيع 

 مشكلة ارتفاع تكاليف الحملة الإعلانية 
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المنشةآت الكةبيرة في   يقوم المدرب بالتنسيق مع مكتب علاقات المتدربين بتحديد عةدد مةن   -3

القطةةاع الخةةا  الةةتي سةةيقوم المتةةدربون بةةالتطبيق العملةةي ودراسةةة عناصةةر )خطةةوات( البحةةوث       

 التسويقية فيها.

يقوم المدرب بتوزيع كل مجموعةة مةن المتةدربين علةى شةركة معينةة لدراسةة عنصةر واحةد           -4

 .  )خطوة واحدة( من عناصر )خطوات( البحوث التسويقية التي تم تكليفهم بها

 ساعة( كما يلي: 30يتم توزيع الوحدات )الساعات( التدريبية المخصصة للتدريب العملي )-5

سةةاعة( يخصةةص للزيةةارات الميدانيةةة للمتةةدربين إلى منشةةآت  15% مةةن الوحةةدات )50-أ

 القطاع الخا .

ساعة( يخصص لإرشةاد وتوجيةه المتةدربين بعةد كةل زيةارة        15% من الوحدات )50-ب

 ميدانية.
 

المتدربون بإعداد تقرير نهائي عن عناصر )خطوات( البحوث التسويقية التي تم يقوم -1

 تكليفهم بها في ضوء ما هو قائم في الشركات التي قاموا بزيارتها.

 يقوم المدرب بتقييم التقارير النهائية التي أعدها المتدربون وتقدير الدرجات المستحقة لهم. -7
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