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ة الثالثة :محاور المحاضر

:الآتية الرئيسة الموضوعات الفصل هذا يتناول❖

.التسويقيةالمعلوماتنظاممفهوم1.

.والتسويقيةالإداريةالقراراتدعمفيالتسويقيةالمعلوماتنظامأهمية2.

.التسويقيالبحثعمليةخطوات3.

.القراراتاتخاذفيواستخدامهاالتسويقيةالمعلوماتتحليلأساليب4.

المختلفةمصادرهامنالمعلوماتجمعكيفيةتوضيحإلىالموضوعاتهذهوتهدف

ةالاستراتيجيأهدافهاوتحقيقالمنظمةنجاحتدعمتسويقيةمعرفةإلىوتحويلها

محاضرة 

03
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محاضرة 

03
تعريف نظام المعلومات التسويقية

:بأنهوأرمسترونغلكوتلروفقاًالتسويقيةالمعلوماتنظاميعُرَّف

لازمة،الالمعلوماتوتطويرللمنظمة،المعلوماتيةالاحتياجاتبتحديدتعُنىالتيوالأنشطةوالإجراءاتالأفرادمنمتكاملةمجموعة

ذاتالمعلوماتجمعفيالإدارةالنظامهذاويساعد.والأسواقالعملاءحولللتطبيقوقابلةدقيقةرؤىتوليدبهدفالقرارلمتخذيوتوفيرها

.التسويقيةالبيئةفيراتللتغيالاستجابةعلىالمنظمةقدرةوتعزيزالتسويقيةالقراراتجودةتحسينفييسهمبماوتفسيرهاوتحليلهاالصلة

فهمفيتسهمتخدامللاسقابلةتسويقيةمعرفةإلىتحويلهافيبلفقط،جمعهافيتكمنلاللمعلوماتالحقيقيةالقيمةأنالمفهومهذاويؤكد

التيالأساسيةائزالركأحدالتسويقيةالمعلوماتنظاميعدلذلك.التنافسيةالتحدياتومواجهةالتسويقية،الفرصواكتشافالعملاء،سلوك

.التسويقيةأنشطتهافيوالفاعليةالكفاءةلتحقيقالحديثةالمنظماتعليهاتعتمد

:القوليمكنوضوحًاأكثريصورة

ثملومات،المعيجمعفهو.العملاءيريدهوماالسوقفييحدثمامعرفةعلىالشركةيساعدالذيالنظامهوالتسويقيةالمعلوماتنظامأن

.دقةوأكثرأفضلتسويقيةقراراتاتخاذعلىالإدارةتساعدأفكارإلىويحولهايحللها

:المثالسبيلعل❖

اقتراحعلىةالشركيساعدمماالشرائي،وسلوكهمالعملاءبياناتوتحليلبجمعتقوممتطورةتسويقيةمعلوماتأنظمةعلىAmazonتعتمد

.المبيعاتوزيادةالتسوقتجربةوتحسينعميللكلالمناسبةالمنتجات
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03

دور نظام المعلومات التسويقية في توفير المعلومات المناسبة

علىأهميتهصرتقتلاحيثبفعالية،التسويقيةالقراراتلاتخاذالملائمةبالمعلوماتالمديرينتزويدفيالتسويقيةالمعلوماتنظاميسهم•

دقيقةماتالمعلوكانتفكلما.الملائمالوقتوفيالمناسببالشكلالصحيحةالمعلوماتوصولضمانإلىتمتدبلفقط،المعلوماتتوفير

.كفاءةأكثربصورةلهاوالاستجابةالعملاءاحتياجاتفهمعلىالإدارةقدرةزادتومنظمة،وحديثة

الأجلطويلةاتعلاقوبناءللمنظمة،العميلقيمةوتعزيزالمختلفة،التسويقيةالأنشطةلدعمالمتاحةالمعلوماتتوظيففيالنظاميساعدكما•

معلوماتالجودةعلىكبيرةبدرجةيعتمدالتسويقيةالقراراتنجاحفإنثمومن.وتوقعاتهمالعملاءلاحتياجاتالعميقالفهمعلىقائمة

.المناسبالوقتفياستخدامهاوكيفيةالمتاحة

فيقدَّمتُ وأنالمطلوب،بالقرارصلةذاتالمعلوماتتلكتكونأنيجببليكفي،لاوحدهالمعلوماتامتلاكأنوأرمسترونغكوتلرويؤكد•

.المنظمةأهدافتحقيقفيتسهمعمليةإجراءاتإلىوتحويلهامنهاالاستفادةالقرارمتخذعلىتسهّلصورة

مرتبطةجاتمنتعليهتقترحمعيناً،منتجًاالعميليشتريفعندمابعملائها،الخاصةالشراءبياناتتحليلعلى Amazonشركةتعتمدمثلاً •

.وتفضيلاتهماحتياجاتهمفهمخلالمنمعهمأقوىعلاقاتوبناءللعملاءأكبرقيمةتقديمعلىالشركةذلكويساعد.باهتماماته
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أهمية جودة المعلومات التسويقية

كيفيةفيوإنماالمعلومات،نقصفييتمثللاالحديثالعصرفيالمسوقينيواجهالذيالتحديأنإلىوأرمسترونغكوتلريشير•

منلةهائكمياتتمتلكالمنظماتأصبحتالبيانات،مصادروتزايدالتقنيالتطورفمع.وفائدةجودةأكثرمعلوماتعلىالحصول

.فعالةبصورةمنهاوالاستفادةوتحليلهاالمهمةالمعلوماتاختيارعلىالقدرةفيتكمنالحقيقيةالقيمةأنإلاالمعلومات،

دقيقةالفالمعلومات.كميتهاعلىاعتمادهامنأكثرالمعلوماتجودةعلىتعتمدالناجحةالتسويقيةالقراراتأنالفكرةهذهوتؤكد•

أوالضروريةغيرالمعلوماتتؤديقدبينماأفضل،بشكلوالأسواقالعملاءفهمعلىالمنظمةتساعدالتسويقيةبالمشكلةوالمرتبطة

.المتخذةالقراراتفاعليةوإضعافالقرارمتخذيتشتيتإلىالدقيقةغير

زيادةمجردمنبدلاً منها،المفيدةالتسويقيةالرؤىواستخلاصالبياناتتحليلعلىقدرتهاتطويرعلىالحديثةالمنظماتتركزلذلك•

.تمتلكهاالتيالمعلوماتحجم

علىتساعدهيالتوالدقيقةالمفيدةالمعلوماتإلىالمسوقيحتاجلذلك.كثرتهافيبلالمعلومات،نقصفيليستاليومالمشكلةإذاً ➢

.الضروريةغيرالمعلوماتمنالمزيدإلىوليسالصحيح،القراراتخاذ
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أهمية نظام المعلومات التسويقية

الحصول على رؤى أعمق حول العملاء وتحقيق ميزة تنافسية✓

ملاءالعاحتياجاتفهمعلىالمنظمةالتسويقيةالمعلوماتنظاميساعد

المعرفةهذهخلالومن.أدقبصورةالشرائيوسلوكهمورغباتهم

تلبييقيةتسوعروضوتطويرللعملاءأكبرقيمةتقديمالمنظمةتستطيع

.قالسوفيالمنافسةعلىقدرتهايعززمماأفضل،بشكلتوقعاتهم

إدارة المعلومات التسويقية من مصادر متعددة بكفاءة✓

،مختلفةمصادرمنالواردةالمعلوماتوتنظيمجمععلىالنظاميعمل

مكنيمفيدةمعلوماتإلىوتحويلهاوالأسواق،والمنافسينالعملاءمثل

.التسويقيةالقراراتاتخاذفيمنهاالاستفادة
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أهمية نظام المعلومات التسويقية

دعم اتخاذ القرارات التسويقية بطريقة عقلانية✓

اذاتخعلىالمديرينتساعدوموضوعيةدقيقةمعلوماتالنظاميوفر

أووقعاتالتعلىالاعتمادمنبدلاً والبياناتالحقائقإلىتستندقرارات

.التخمين

مساعدة متخذي القرار على اختيار البديل الأفضل✓

لإدارةاالنظاميساعدتسويقية،استراتيجياتأوخياراتعدةوجودعند

لقرارااتخاذقبلبديلكلنتائجوتقييمالمتاحةالبدائلمقارنةعلى

.النهائي
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تابع أهمية نظام المعلومات التسويقية

دعم التخطيط الاستراتيجي والأنشطة التسويقية✓

يذها يساعد النظام قسم التسويق في وضع الخطط التسويقية وتنف

.ومتابعتها من خلال توفير المعلومات اللازمة في الوقت المناسب

تزويد الإدارات المختلفة بالمعلومات اللازمة✓

لإدارات لا تقتصر فائدة النظام على قسم التسويق فقط، بل تمتد إلى ا

الأخرى من خلال توفير معلومات عن حجم الطلب والكميات المطلوبة 

.من المنتجات في السوق



Chapter

محاضرة 

03

تابع أهمية نظام المعلومات التسويقية

المساهمة في تخطيط وتطوير المنتجات الجديدة✓

ء يوفر النظام معلومات تساعد المنظمة على اكتشاف احتياجات العملا

غير المشبعة، مما يدعم تطوير منتجات جديدة أو تحسين المنتجات

.الحالية

المساعدة في تحديد السعر المناسب✓

ق يساعد نظام المعلومات التسويقية المنظمة على تحديد أسعار تحق

ر التوازن بين رضا العملاء وتحقيق الأرباح، من خلال دراسة الأسعا

.السائدة في السوق وقدرة العملاء الشرائية
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التسويقيةالمعلوماتبنظمالاهتمامإلىالمؤديةالعوامل

التأكدبعدمتتسمأعمالبيئةظهور1.

التنبؤيجعلماممتعددة،واجتماعيةوتقنيةاقتصاديةبعواملتتأثرالتغيرسريعةبيئةفيتعملالمنظماتأصبحت

دقيقةتمعلومالتوفيرالتسويقيةالمعلوماتنظمإلىالحاجةازدادتولذلك.صعوبةأكثرالمستقبليةبالأحداث

.فاعليةأكثرقراراتواتخاذالتغيراتمواجهةعلىالإدارةتساعد

باستمرارالسوقمتابعةإلىالشركاتدفعالإلكترونيالتسوقتجاهالمستهلكينتفضيلاتفيالسريعالتغير:مثال

.التحولاتهذهلفهم

العالميةالأسواقإلىالمحليةالأسواقمنالمنظماتانتقال.2

خصائصتختلفحيثالمنظمات،تحتاجهاالتيالمعلوماتوتعقيدحجمزيادةإلىالدوليةالأسواقفيالتوسعأدى

معلجضروريةأداةالتسويقيةالمعلوماتنظمأصبحتلذلك.أخرىإلىدولةمنوالأنظمةوالمنافسينالعملاء

.المختلفةالأسواقمنالمعلوماتوتحليل

.فيهامنتجاتهاطرحقبلدولةكلفيالمستهلكينثقافةدراسةإلىالعالميةالشركاتتحتاج:مثال
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التسويقيةالمعلوماتبنظمالاهتمامإلىالمؤديةالعواملتابع

ورغباتهمالعملاءاحتياجاتفهمإلىالمشترينحاجاتتلبيةعلىالتركيزمنالتحول.3

احتياجاتهممعتتوافقعروضوتقديمأعمقبصورةالعملاءفهمإلىتسعىأصبحتبلالمنتجات،ببيعتكتفيالمنظماتتعدلم

.العملاءعنومستمرةدقيقةمعلوماتعلىالحصولذلكويتطلب.وتوقعاتهم

.السابقةاهتماماتهعلىبناءً عميللكلمخصصةتوصياتبتقديمالإلكترونيةالمتاجرقيام:مثال

السعريةغيرالمنافسةإلىالسعريةالمنافسةمنالتحول.4

تحتاجولذلك.التجاريةوالعلامةوالابتكاروالخدمةالجودةتشملبلالسعر،علىفقطالمنافسةتعتمدلاالحديثةالأسواقفي

.السعرعنصرتتجاوزتنافسيةمزاياتطويرعلىتساعدهاتسويقيةمعلوماتإلىالمنظمات

.قطفالسعريةالمنافسةمنأكثرالإضافيةوالخدماتوالتصميمالكاميراجودةخلالمنالذكيةالهواتفشركاتتنافس:مثال

المتجددةوالمعرفةوالتقنيةالمعلوماتعلىالمتزايدالاعتماد.5

ً مورداً المعلوماتأصبحت الآليبالحاسفيالمستمرالتطورساهمكماالبشرية،أوالماليةالمواردعنأهميةيقللااستراتيجيا

.منهاوالاستفادةوتحليلهاالمعلوماتجمععلىالمنظماتقدرةزيادةفيالبياناتوقواعد

.لحظيبشكلالتسويقيةالحملاتوأداءالمبيعاتلمتابعةالرقميةالمعلوماتلوحاتاستخدام:مثال
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التسويقيةالمعلوماتبنظمالاهتمامإلىالمؤديةالعواملتابع

الحديثةوالتكنولوجياالإنترنتظهور.6

نظماتالمساعدمماالتسويقية،للمعلوماتومتنوعةضخمةمصادرالرقميةوالتقنياتالإنترنتشبكةأتاحت

.السابقمنأكبرودقةبسرعةوالأسواقالعملاءبياناتإلىالوصولعلى

.والخدماتالمنتجاتحولالعملاءآراءلمعرفةالإلكترونيةوالتقييماتالتعليقاتاستخدام:مثال

التكنولوجياعلىتعتمدمعلوماتنظمبناءنحوالحديثالتوجه.7

تبادلهاووتحليلهاالمعلوماتجمععلىتساعدهاالتيالحديثةالتقنيةالأنظمةفيالاستثمارإلىالمعاصرةالمنظماتتتجه

.التسويقيةالأهدافوتحقيقالقراراتاتخاذيدعمبماكفاءة،أكثربصورة

.يةالتسويقالأنشطةفيمنهاوالاستفادةوتحليلهاالعملاءبياناتلتخزينالعملاءعلاقاتإدارةأنظمةاستخدام:مثال
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التسويقيةالمعلوماتاحتياجاتتقييم

شركاءللمعلوماتيوفروقدالمختلفة،والإداراتالتسويقمديريالتسويقيةالمعلوماتنظاميخدم❑

.والموزعينالموردينمثلالخارجيين

مثلاضارً يكونقدالمعلوماتفيالإفراطلأنوجودتها،المعلوماتكميةبينالتوازنتحقيقيجب❑

.نقصها

لتسويقيةاالقراراتلاتخاذاللازمةبالمعلوماتالقرارمتخذيلتزويدالتسويقيةالبيئةالنظاميراقب❑

.المهمة

موازنةاليستدعيمماوموارد،تكاليفوتوزيعهاوتخزينهاوتحليلهاالمعلوماتجمععملياتتتطلب❑

.عليهاالحصولوتكلفةالمعلوماتقيمةبين
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تطوير المعلومات التسويقية

اللازمةاتبالمعلومالإدارةتزويدبهدفمتعددةمصادرمنالمعلوماتوتجميعتطويرعلىالتسويقيةالمعلوماتنظاميعتمد

مترابطة،رئيسيةرمصادثلاثةمنالتسويقيةالمعلوماتعلىالحصوليتملكوتلر،ووفقاً.الفعالةالتسويقيةالقراراتلاتخاذ

.التسويقوأبحاثالتنافسي،التسويقواستخباراتالداخلية،البيانات:هي

تخباراتاستركزحينفياليومية،أنشطتهاعنتنتجوالتيالمنظمةداخلالمتوافرةالمعلوماتالداخليةالبياناتتمثل

وتحليللجمعستخدمفتُ التسويقأبحاثأما.والعملاءالمنافسينوتحركاتالسوقيةالمتغيراتمتابعةعلىالتنافسيالتسويق

تساعدشاملةمعلوماتقاعدةبناءفيالمصادرهذهبينالتكاملويسهم.محددةتسويقيةفرصةأوبمشكلةالمتعلقةالبيانات

.مةمستداتنافسيةميزةوتحقيقالتسويقية،استراتيجياتهاوتطويرأفضل،بصورةالسوقفهمعلىالمنظمة

الدراساتوإجراءالإلكترونية،الأسواقفيالمنافسينومتابعةالداخلية،المبيعاتبياناتعلىأمازونشركةتعتمد:مثال

.دقةأكثرتسويقيةقراراتواتخاذخدماتهاتطويرعلىيساعدهامماالعملاء،سلوكحولالمستمرة
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البيانات الداخلية

قواعدفيبهاوتحتفظالمختلفةالتشغيليةمصادرهامنالمنظمةتجمعهاالتيالمعلوماتإلىالداخليةالبياناتتشير❑

يجعلهامامالتشغيلية،والعملياتوالمنتجاتوالمبيعاتالعملاءعنمعلوماتالبياناتهذهوتتضمن.الداخليةبياناتها

.والتسويقيةالإداريةالقراراتدعمفيالمستخدمةالتسويقيةالمعلوماتمصادرأهمأحد

خدمةوإدارةالتسويق،إدارةمثلالمنظمة،داخلالإداراتمنالعديدمنمحتواهاالداخليةالبياناتقواعدوتستمد❑

فيالتنوعهذاويساعد.المبيعاتفرقتقاريرإلىبالإضافةوالمخزون،الإنتاجوتقاريرالمالية،والإدارةالعملاء،

.المستهدفةوالأسواقالعملاءمعوعلاقاتهاالمنظمةأداءعنشاملةصورةتكوينعلىالمصادر

يساعدالذيالأمرالمنظمة،أنشطةحولوحديثةدقيقةمعلوماتتوفيرعلىقدرتهافيالداخليةالبياناتأهميةوتكمن❑

.المناسبالوقتفيالمناسبةالقراراتواتخاذوالفرص،المشكلاتوتحديدالأداء،متابعةفيالإدارة

المنتجاترأكثلمعرفةالإلكترونيومتجرهافروعهافيالمسجلةالمبيعاتبياناتجريرشركةتستخدمالمثالسبيلعلى

.فعاليةأكثربصورةالتسويقيةوالعروضللمخزونالتخطيطعلىيساعدهامماطلباً،
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والتحدياتالمزايا:الداخليةالبيانات

أقلوتكلفةرعةبسإليهاالوصوللإمكانيةنظرًاالمنظمات،داخلاستخدامًاالتسويقيةالمعلوماتمصادرأكثرمنالداخليةالبياناتقواعدتعُد

مامالتشغيلية،والعملياتوالمخزونوالمبيعاتالعملاءحولمهمةمعلوماتالقواعدهذهوتوفر.الخارجيةالمصادرمنبالعديدمقارنةً 

.كفاءةأكثربصورةالتسويقيةالقراراتواتخاذالأداءمتابعةعلىالإدارةيساعد

منظمةرغيأومكتملةغيرالبياناتبعضتكونفقد.التحدياتبعضيواجهعليهاالاعتمادأنإلاالداخلية،البياناتأهميةمنالرغموعلى

ظروفتغيرجةنتيالوقتمرورمعتنخفضقدالبياناتقيمةأنكما.التسويقيةالقراراتاتخاذفيمباشرةباستخدامهايسمحالذيبالشكل

تنتجهاالتيالبياناتمنالضخمةالكمياتفإنذلك،إلىإضافة.ضرورياًأمرًامستمرةبصورةتحديثهايجعلمماالعملاء،واحتياجاتالسوق

القراراتمدعفيمنهاالاستفادةيمكنقيمةذاتمعلوماتإلىوتحويلهاوتحليلهالإدارتهامتطورةوتقنياتأنظمةتتطلبالحديثةالمنظمات

.التسويقية

:مثال

إلىيؤديقدقطفقديمةبياناتعلىالاعتمادأنإلا.طلباًالأكثرالمنتجاتلمعرفةبهاالخاصةالمبيعاتبياناتقواعدعلىجريرشركةتعتمد

.تمرمسبشكلوتحليلهاالبياناتتحديثيتملذلكالسوق،فيجديدةمنتجاتظهرتأوالعملاءاتجاهاتتغيرتإذادقيقةغيرقرارات
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ياستخبارات التسويق التنافس

حولالعامةادرالمصمنالمتاحةالمعلوماتوتحليلوجمعالمنظمةالمراقبةعمليةإلىالتنافسيالتسويقاستخباراتتشير

فهملىعتساعدهابمعلوماتالإدارةتزويدإلىالنشاطهذاويهدف.الأسواقتشهدهاالتيوالتطوراتوالمنافسينالعملاء

.المتزايدةالمنافسةظلفيفاعليةأكثرقراراتواتخاذالمحيطةالتسويقيةالبيئة

تحركاتمتابعةلالخمنالاستراتيجيالقرارصنععمليةدعمفيالتنافسيالتسويقلاستخباراتالرئيسةالأهميةوتتمثل

وسلوكهم،العملاءاحتياجاتعلىتطرأالتيالتغيراتفهمفيتساعدكما.المنظمةعلىالمحتملتأثيرهاوتقييمالمنافسين

فيلمعلوماتاهذهتسهمثم،ومن.السوقفيالمحتملةالتهديداتأوالمتاحةالتسويقيةالفرصحولمبكرةمؤشراتوتوفر

.مستدامةتنافسيةميزةوتحقيقللمتغيراتالسريعةالاستجابةعلىالمنظمةقدرةتعزيز

مماالمستهلكين،تتفضيلافيوالتغيراتالمنافسون،يطرحهاالتيالجديدةالمنتجاتباستمرارالمراعيشركةتتابع:مثال

.السوقفيتغيرلأيالسريعةوالاستجابةمنتجاتهاتطويرعلىيساعدها
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التنافسيالتسويقاستخباراتتقنيات

.السوقفيالفعليةوتفضيلاتهمواحتياجاتهمسلوكهملفهم:مباشرةبصورةالمستهلكينمراقبة❑

معهمتعاملأثناءالموظفونيكتسبهاالتيوالمعلوماتالملاحظاتجمعخلالمن:المنظمةداخلالعاملينخبراتمنالاستفادة❑

.والأسواقالعملاء

.للمنظمةالتنافسيالأداءوتحسينوالضعفالقوةنقاطعلىالتعرفبهدف:وخدماتهمالمنافسينمنتجاتمقارنة❑

.الحديثةوالتطوراتالسوقواتجاهاتالمنافسينحولالمتاحةالمعلوماتعلىللحصول:الإنترنتعبرالبحث❑

.ةالمختلفوالمنتجاتالتجاريةالعلاماتحولوانطباعاتهمالمستهلكينآراءلرصد:الاجتماعيالتواصلوسائلمتابعة❑

والأنشطةقيةالسوبالتغيراتالمتعلقةللمعلوماتمهمةمصادربوصفهم:الرئيسيينوالعملاءوالموزعينالموردينمنالاستفادة❑

.التنافسية

والبحثسين،المنافومتابعةالموظفين،وسؤالالعملاء،مراقبةمثلمختلفة،بطرقالسوقعنمعلوماتهاتجمعالشركاتببساطة،✓

.فضلأالتسويقيةالقراراتأصبحتدقةأكثرالمعلوماتكانتوكلما.الاجتماعيالتواصلوسائلومراقبةالإنترنت،عبر

آراءاقبتركماالبيع،منافذفيالترويجيةوعروضهاالمنافسةالمنتجاتأسعارمستمربشكلالمراعيشركةتتابع:مثال❖

.التنافسيةقدرتهاوتعزيزمنتجاتهاتطويرعلىيساعدهامماالرقمية،المنصاتعبرالمستهلكين
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ةالتنافسيالميزةتطويرفيالمنافسينمراقبةدور

oجمعإلىمنظماتالتسعىحيثالتنافسي،التسويقلاستخباراتالرئيسةالمكوناتأحدالمنافسينأنشطةمراقبةتعُد

المنتجاتعلىالمتابعةهذهتقتصرولا.السوقفيوتحركاتهمالمنافسينباستراتيجياتالمتعلقةالمعلوماتوتحليل

الأنشطةوالترويجية،والحملاتالاجتماعي،التواصلووسائلالإلكترونية،المواقعأيضًاتشملبلفقط،والأسعار

.المنافسونينفذهاالتيالمختلفةالتسويقية

oتوجهاتوفهم،التنافسيةالبيئةفيتحدثقدالتيالتغيراتعلىالمبكرالتعرفعلىالشركاتالمعلوماتهذهوتساعد

لمواجهةتعدادوالاسالمحتملة،السوقيةالفرصاكتشافمنالإدارةتمكنكما.المستقبليةواستراتيجياتهمالمنافسين

وسيلةافسينالمنمراقبةتعُدلذلك.السوقيشهدهاالتيللتغيراتمناسبةاستجاباتوتطويرالتنافسية،التهديدات

.التنافسيمركزهاعلىالمحافظةعلىالمنظمةقدرةوتعزيزالتسويقيالتخطيطلدعممهمة
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ة مركز القيادة التسويقي

:التسويقيةالقيادةمركز

:مثلالفعلي،تالوقفيمتعددةمصادرمنالواردةالتسويقيةالبياناتوتحليللمتابعةالمنظماتتستخدمهامتكاملةرقميةبيئةهو

.الاجتماعيالتواصلوسائل•

.الإلكترونيةالمواقع•

.ومراجعاتهمالعملاءتعليقات•

.المنافسينأنشطة•

.التسويقيالأداءمؤشرات•

:علىالتسويقيةالإدارةالمركزويساعد

.مستمرةبصورةالسوقاتجاهاتمراقبة•

.مبكرًاوالتحدياتالفرصاكتشاف•

.وتفاعلهمالعملاءسلوكمتابعة•

.السريعةالتسويقيةالقراراتاتخاذدعم•

.التنافسيةالبيئةفيللتغيراتالاستجابةتحسين•

التجاريةهاعلاماتحولالرقميةالمحادثاتلمراقبةتسويقيةقيادةمراكزالعالميةالشركاتمنالعديدتستخدم:تطبيقيمثال❖

.التسويقيالأداءوتحسينالقراراتخاذسرعةيدعمبمابلحظة،لحظةوتحليلهاومنافسيها

.التسويقيةماتالمعلومصادرمنمستقلاًًمصدرًاوليسالتسويق،لاستخباراتعملياًتطبيقاًالتسويقيةالقيادةمركزيعُد
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أمازونشركة:مثال

منتجاتمنبشراءأمازونشركةفيالتنافسيالتسويقاستخباراتفريقيقوم

ومستوىالمنتجاتتشكيلةومقارنةتحليلهابهدفدوريبشكلالمنافسةالمواقع

استراتيجياتفهمفيالمعلوماتهذهوتسهم.تطويرهاوسرعةجودتها

ويعززيةالتسويقالقراراتاتخاذيدعمبماالسوقية،تحركاتهمورصدالمنافسين

.للشركةالتنافسيةالقدرة
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أبحاث السوق

oالمتعلقةقاريرالتوإعدادوتفسيرهاوتحليلهاالبياناتوجمعالمنهجيالتصميمعمليةبأنهاالسوقأبحاثتعُرَّف

دقيقةبمعلوماتالإدارةتزويدإلىالعمليةهذهوتهدف.المنظمةتواجهمحددةتسويقيةمشكلةأوبموقف

.علميةأسسعلىالتسويقيةالقراراتودعموالعملاءالأسواقفهمعلىتساعدهاوموضوعية

oاتالمنتجعنرضاهمومستوياتالشرائيوسلوكهمالمستهلكيندوافعحولمهمةرؤىالسوقأبحاثوتوفر

تسويقيةالالأنشطةفاعليةوقياسللمنظمة،السوقيةوالحصةالسوقإمكاناتتقييمفيتساعدكماوالخدمات،

تعتمديالتالأدواتأهممنالسوقأبحاثتعدلذلك.والترويجوالتوزيعوالتسعيربالمنتجالمتعلقةالمختلفة

تجابةالاسعلىقدرتهاوتعزيزالتسويقيةالقراراتجودةوتحسينالتأكدعدمدرجةلتقليلالمنظماتعليها

.السوقيةللتغيرات

:مثال

مماوتوقعاتهم،العملاءاحتياجاتلفهمودراساتاستطلاعاتبإجراءنونشركةتقومجديدة،خدمةإطلاققبل❖

.السوقمتطلباتمعتتوافقخدماتتطويرعلىيساعدها
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تحديد المشكلة وأهداف البحث: عملية البحث التسويقي

عليهتبُنىالذيالأساسوتعدالتسويقي،البحثعمليةفيالأولىالخطوةالبحثوأهدافالمشكلةتحديدمرحلةتمثل•

معرفةمنحثالبايتمكنبحيثووضوح،بدقةالتسويقيةالمشكلةتحديدالمرحلةهذهوتتطلب.اللاحقةالمراحلجميع

.لمعالجتهاالمطلوبةالمعلوماتنوع

جميعتوجهةصحيحبصورةصياغتهالأنأهمية،التسويقيالبحثمراحلأكثرمنالبحثوأهدافالمشكلةتحديدويعُد•

أهدافعوضيتمالمشكلةتحديدوبعد.القرارلاتخاذملاءمةالأكثرالمعلوماتجمععلىوتساعداللاحقةالبحثمراحل

لبياناتاجمعجهودتوجيهفييسهمالذيالأمرقياسه،أومعرفتهإلىالمنظمةتسعىالذيماتوضحللبحثواضحة

.وفاعليةكفاءةأكثربصورةوتحليلها

إلىذلكوديعهلبدقة؛المشكلةسببتحديدهيخطوةأولفإنمنتجاتها،أحدمبيعاتانخفاضشركةلاحظتإذافمثلا•

.المناسبةالمعلوماتلجمعالبحثأهدافتحديديتمثمالمنافسة؟أمالجودةأمالسعر
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أنواعًأهدافًالبحثًالتسويقي

أنواعثلاثةإلىفهاتصنيويمكندعمه،المطلوبالتسويقيالقرارأوالمشكلةلطبيعةوفقاًالتسويقيالبحثأهدافتختلف

:رئيسية

المختلفةهاأبعادوتحديدأفضلبصورةالمشكلةفهمعلىتساعدأوليةمعلوماتجمعإلىيهدف:الاستكشافيالبحث•

.لاحقاًدراستهايمكنفرضياتأوأفكارواقتراح

السوقحجمةدراسمثلالمختلفة،التسويقيةالمواقفأوالعملاءأوالسوقخصائصوصفعلىيركز:الوصفيالبحث•

.الشرائيسلوكهمأنماطأوالمستهلكينخصائصأو

تغييرتأثيرياسقمثلآخر،عاملفيالعواملأحدأثروتحديدالمتغيراتبينالعلاقاتاختبارإلىيهدف:السببيالبحث•

.المبيعاتحجمعلىالإعلانأوالسعر

السببيالبحثأوفيالوصالبحثإلىينتقلونثمأولية،بصورةالمشكلةلفهمالاستكشافيبالبحثالباحثونيبدأماوغالباً

.التسويقيالقراراتخاذتدعمتحديدًاأكثرمعلوماتعلىللحصول
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تطويرًخطةًالبحث: عمليةًالبحثًالتسويقي

كيفيةحيوضالذيالمنهجيالإطارتمثلوالتيالبحث،خطةتطويرمرحلةتأتيالبحث،وأهدافالمشكلةتحديدبعد❑

البحثليةعمتنظيمعلىالخطةهذهوتساعد.أهدافهوتحقيقالبحثأسئلةعنللإجابةاللازمةالمعلوماتعلىالحصول

.وموثوقةمناسبةبياناتجمعوضمان

أوليةبياناتأوقاًمسبمتوافرةثانويةبياناتكانتسواءالباحث،عليهاسيعتمدالتيالبياناتمصادرالبحثخطةوتحدد❑

اختياروخطط،بالمبحوثينالاتصالوأساليبالمناسب،البحثمنهجتحديدتتضمنكما.للدراسةخصيصًاجمعهايتم

جودةرفعفيمتكاملةبحثخطةإعدادويسهم.البياناتجمعفيالمستخدمةوالأدواتالعينة،وحجمالعينات،

.وفاعليةدقةأكثربصورةالتسويقيةالقراراتاتخاذيدعممماعليها،الحصوليتمالتيالمعلومات

لبيانات،اسنجمعوكيفسنسأل،ومنالمعلومات،علىسنحصلأينمنتحددفهيالطريق؛خريطةتشبهالبحثخطة✓

.دقيقةنتائجإلىللوصولسنستخدمهاالتيالأدواتوما
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مطاعمًتشيليز: مثالًتطبيقي

طلبالخدمةلإضافةالعملاءاستجابةكيفيةمعرفةإلىتشيليزمطاعمسلسلةتسعى

مشكلةالحالةهذهوتمثل.مطاعمهاإلى (Drive-Through)القيادةأثناءوالاستلام

.ديدةالجالخدمةتطبيقبشأنقراراتخاذقبلالمعلوماتوتحليلجمعتتطلبتسويقية

اجاتاحتيلفهماللازمةبالمعلوماتالإدارةتزويدفيالسوقأبحاثأهميةالمثالهذاويظُهر

اراتقراتخاذعلىيساعدبماالمقترحة،للخدمةقبولهممدىوتقييموتوقعاتهم،العملاء

بالقرارالمرتبطةالتأكدعدمدرجةوتقليلوفاعليةدقةأكثرتسويقية
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البحثًالمقترحًلشركةًتشيليز

ركةشتحتاجالقيادة،أثناءوالاستلامالطلبخدمةإضافةبشأنسليمقرارإلىللوصول

:أبرزهامنالمهمة،التسويقيةالمعلوماتمنمجموعةجمعإلىتشيليز

.الحاليينتشيليزلعملاءالحياةوأنماطوالاقتصاديةالديموغرافيةالخصائص•

.ميةالرسغيروالمطاعمالسريعةالمطاعمسوقفيالمستهلكينوسلوكياتخصائص•

.رضاهمودرجةالعملاءتجربةعلىالجديدةالخدمةتأثيرمدى•

.ادةالقيأثناءوالاستلامالطلبخدمةتطبيقتجاهالمطاعمفيالعاملينوآراءاتجاهات•

لالخومنالمطاعمداخلوالأرباحالمبيعاتعلىالجديدةللخدمةالمتوقعةالآثارتقدير•

.القيادةخدمة

والمخاطرالفرصوتقديرالمشروعجدوىتقييمعلىالإدارةالمعلوماتهذهوتساعد

.الخدمةتطبيقبشأنالنهائيالقراراتخاذقبلالمحتملة
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البياناتًالأساسيةًمقابلًالبياناتًالثانوية

قرارالدعمأوالتسويقيةالمشكلةلحلالمطلوبةالمعلوماتنوععلىالتسويقيالبحثخطةتعتمد

.معاًنهمابيالجمعأوالأوليةالبياناتأوالثانويةالبياناتاستخدامإلىالباحثيلجأقدولذلكالإداري،

مصادريفمتاحةوتكونأخرى،لأغراضوتسجيلهاجمعهاسبقالتيالبياناتهي:الثانويةالبيانات✓

سويقيةالتالدراساتمنكثيرفيالبدايةنقطةالبياناتهذهوتمثل.خارجهاأوالمنظمةداخلمختلفة

.نسبياًتكلفتهاوانخفاضإليهاالوصوللسهولةنظرًا

للإجابةأوةمحددبحثيةمشكلةلمعالجةخصيصًاجمعهايتمالتيالبياناتفهي:الأوليةالبياناتأما✓

أكثريجعلهامماالدراسة،بهدفالمباشربارتباطهاالبياناتهذهوتمتاز.معينةبحثيةأسئلةعن

.الدراسةمحلالتسويقيالموقففيالقرارمتخذيلاحتياجاتملاءمة
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البياناتًالثانوية

جمعيفالشروعقبلالثانويةالبياناتإلىبالرجوععادةً التسويقيالبحثعملياتمعظمتبدأ•

التقاريروللمنظمة،الداخليةالبياناتقواعدالثانويةالبياناتمصادروتشمل.جديدةأوليةبيانات

ضافةإالإنترنت،عبرالبحثومحركاتالتجارية،البياناتوقواعدالعلمية،والدورياتالحكومية،

.التسويقيةالأبحاثوشركاتالمتخصصةالمؤسساتتوفرهاالتيالبياناتإلى

الأولية،لبياناتبامقارنةأقلوبتكلفةأكبربسرعةعليهاالحصولبإمكانيةالثانويةالبياناتوتتميز•

تقييمثالباحعلىينبغيذلك،ومع.بنفسهاجمعهاالمنظمةعلىيصعبمعلوماتتوفرقدأنهاكما

بياناتاماستخدلأن،وموضوعيتهاوحداثتهاودقتهاللبحثملاءمتهامنللتأكدبعنايةالبياناتهذه

.دقيقةغيرتسويقيةوقراراتاستنتاجاتإلىيؤديقدمناسبةغير
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البياناتًالأولية

عالجةمبهدفالحاليالبحثلأغراضخصيصًاجمعهايتمالتيالمعلوماتالأوليةالبياناتتمثل•

يعتمدونالتسويقيينالباحثينأنإلىكوتلرويشير.معينقراردعمأومحددةتسويقيةمشكلة

:وهيالأولية،البياناتلجمعأساسيةطرائقثلاثعلىرئيسيةبصورة

الملاحظة✓

  المسوح أو الاستقصاءات✓

التجارب✓

حيث،المطلوبةالمعلوماتونوعالبحثيةالمشكلةطبيعةباختلافالمستخدمةالطريقةوتختلف➢

.دقةأكثربصورةوالعملاءالأسواقفهمعلىالباحثتساعدمختلفةمزاياطريقةكلتوفر
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البحثًالقائمًعلىًالملاحظة

موسلوكياتهالأفرادمراقبةخلالمنالأوليةالبياناتجمععلىالملاحظةعلىالقائمالبحثيقوم❑

ملاحظةعلىالباحثدوريقتصرولا.التسويقيةبالمشكلةالصلةذاتالحقيقيةالمواقففيوتصرفاتهم

الإلكترونيةعوالمواقالمدوناتعبرويناقشونهيقولونهمامتابعةإلىيمتدبلفقط،المستهلكونيفعلهما

.الاجتماعيالتواصلومنصات

لأنهامية،رسالأكثرالتقليديةالبحثأساليبباستخدامعليهاالحصوليصعبمعلوماتالملاحظةوتوفر❑

مثلواقعيةبيئاتيفالملاحظةتنفيذويمكن.الطبيعيةبيئتهمفيللمستهلكينالفعليالسلوكبفهمتسمح

ملاءمةيبالأسالأكثرمنالطريقةهذهوتعد.بحثيةومختبراتتجريبيةبيئاتفيأووالأسواقالمتاجر

.التسويقيةوالفرصالمشكلاتاكتشافإلىتهدفالتيالاستكشافيةللبحوث
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مختبرًفيشرًبرايس: مثال

.قالتسويأبحاثفيالملاحظةأسلوباستخدامعلىعملياًمثالاً  Fisher-Price Play Labمختبريعد

بهدفذلك،لمخصصةبيئةداخلالألعابمعالطبيعيتفاعلهمأثناءالأطفالبمراقبةالشركةتقومحيث

.المختلفةللمنتجاتواستجاباتهمواهتماماتهمسلوكياتهمفهم

الخصائصديدوتحفعلياً،للألعابالأطفالاستخدامكيفيةاكتشافعلىالباحثينالملاحظاتهذهوتساعد

تطويريفالنتائجوتسُتخدم.الاستخدامأثناءصعوباتلهمتسببقدالتيأوانتباههمتجذبالتي

ممالأمور،اأولياءوتوقعاتالأطفالاحتياجاتمعيتوافقبماالحاليةالمنتجاتوتحسينجديدةمنتجات

.السوقفيالمنتجاتنجاحيعزز
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البحوثًالمسحية

تعتمدحيثق،التسويأبحاثفياستخدامًاالأوليةالبياناتجمعأساليبأكثرالمسحيةالبحوثتعُد•

لاتهموتفضيواتجاهاتهمبمعارفهمتتعلقمعلوماتعلىللحصولالأفرادعلىالأسئلةطرحعلى

.الشرائيوسلوكهم

منمتعددةأنواعلجمعاستخدامهايمكنإذالمرونة،منعاليةبدرجةالطريقةهذهوتتميز•

اقالأسوخصائصوصفعلىالباحثينتساعدكما.مختلفةتسويقيةمواقففيالمعلومات

قابلاتالمخلالمنالمسوحتنفيذويمكن.الشرائيةوالاتجاهاتالرضامستوياتوقياسوالعملاء

يجعلهامما،الإنترنتعبرالإلكترونيةالاستبياناتأوالإلكترونيالبريدأوالهاتفيةأوالشخصية

.التسويقيةالتساؤلاتمنكبيرعددعنللإجابةمناسبة
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مشكلاتًالبحوثًالمسحية

فيتؤثرقدالتيالتحدياتمنعددًاتواجهفإنهاالمسحية،للبحوثالواسعالانتشارمنالرغمعلى•

تفكيرهمملعدأوالتذكرضعفبسببالأسئلةعنالإجابةعنالأفرادبعضيعجزفقد.النتائجدقة

.الدراسةمحلالموضوعفيمسبقاً

أوصيةشخيعتبرونهابموضوعاتالمتعلقةالأسئلةعنالإجابةالمشاركينبعضيرفضقدكما•

كثرأبمظهرالظهوربهدفدقيقةغيرإجاباتالمستجيبونيقدمقدالحالاتبعضوفي.حساسة

أوعالاستطلافيالمشاركةفيالمشغولونالأشخاصيترددقدكذلك.الباحثلإرضاءأومعرفة

ياناتالبجودةفييؤثرقدماوهوخصوصيتهم،فيتدخلاً تمثلالأسئلةبعضبأنيشعرون

.المجمعة
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البحثًالتجريبي

ثملأفراد،امنمتشابهةمجموعاتاختيارخلالمنالأوليةالبياناتلجمعالتجريبيالبحثيسُتخدم•

جالنتائومقارنةالمؤثرة،الأخرىالعواملفيالتحكممعمختلفةظروفأولمعالجاتتعريضها

.المجموعاتبينالناتجة

كاناإذماتحديدأيالمتغيرات،بينالسببيةالعلاقاتاختبارإلىالبحوثمنالنوعهذاويهدف•

التجريبيالبحثيعدولذلك.استجابتهأوالمستهلكسلوكفيتغييرإلىيؤديمعينعاملتغيير

ميمتصأوالإعلانأوالسعرتأثيرمثلوالنتيجة،السببعلاقاتلدراسةملاءمةالأكثرالأسلوب

ميةعلأدلةإلىتستندتسويقيةقراراتاتخاذعلىالإدارةويساعدالشراء،قراراتفيالمنتج

.موثوقة



Chapter

محاضرة 

03

طرق الاتصال في بحوث التسويق

الدراسةعةطبيعلىالمناسبةالطريقةاختيارويعتمدالتسويق،بحوثفيالأوليةالبياناتجمعفيالمستخدمةالوسائلأهممنالاتصالطرقتعُد•

.نالمستجيبيمنالبياناتلجمعرئيسيةطرقأربعوجودإلىالتسويقيةالأدبياتوتشير.المطلوبةالمعلوماتونوعيةوالتكلفةوالوقت

جمععلىبقدرتهاةالطريقهذهوتمتاز.ومعلوماتهمآرائهمعلىللحصولالبريدعبرالمستهلكينإلىالاستبياناتإرسالفيتتمثل:البريديةالاستبيانات1.

.الأخرىبالطرقمقارنةأقليكونغالباًفيهاالاستجابةمعدلأنإلانسبياً،منخفضةبتكلفةالأفرادمنكبيرعددمنالبياناتمنكبيرةكمية

فترةخلالماتالمعلوعلىوالحصولالمستجيبينمعالمباشرالتواصلمنالباحثتمكنحيثالبيانات،جمعوسائلأسرعمنتعُد:الهاتفيةالمقابلات2.

.والاستفساراتالأسئلةتوضيحفيالبريديةالاستبياناتمنأكبربمرونةتتميزكما.قصيرةزمنية

تتميزو.التسوقمراكزمثلالعامةالأماكنأوعملهمأماكنأومنازلهمفيمباشربشكلالأفرادبمقابلةالمحاورأوالباحثيقوم:الشخصيةالمقابلات3.

.اللفظيةغيرالأفعالردودملاحظةعلىالباحثقدرةإلىإضافةوعميقة،تفصيليةمعلوماتعلىالحصولبإمكانيةالطريقةهذه

الإلكترونية،اتالاستبيانخلالمنالبياناتجمعيتمحيثالرقمي،العصرفياستخدامًاالأساليبأكثرمنأصبحت:الإنترنتعبرالتسويقيةالبحوث4.

الوصولوسهولة،التكلفةوانخفاضبالسرعة،وتمتاز.الإنترنتعبرالمستهلكينسلوكوتحليلالإلكترونية،والتجاربالافتراضية،التركيزومجموعات

.المستجيبينمنكبيرةأعدادإلى
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أخذ العينات

جتمعالمأفرادجميعدراسةالأحيانمنكثيرفييصعبحيثالتسويق،بحوثفيالأساسيةالمراحلمنالعيناتأخذعمليةتعُد

.دقيقاًتمثيلاً يالأصلالمجتمعتمثلعينةاختيارعلىالباحثونيعتمدلذلك.والجهدوالتكلفةبالوقتالمتعلقةالقيودبسببالمستهدف

المجتمعىعلتعميمهايمكناستنتاجاتإلىالتوصلبهدفالمستهلكينمنمحدودةعينةدراسةعلىغالباًالتسويقبحوثتعتمد•

.بأكملهالمستهدف

لمجتمعاخصائصتعكسبحيثالدراسة،فيللمشاركةعلميةبطريقةاختيارهايتمالأصليالمجتمعمنشريحةأوجزءهي :العينة•

.تمثلهّالذي

حولقةوموثودقيقةنتائجعلىالحصولمنالباحثيتمكنحتىكافية،بدرجةالإحصائيللمجتمعممثلةالعينةتكونأنيجب•

.وسلوكياتهموآرائهمالمستهلكيناتجاهات

.المستهدفعالمجتمأفرادجميععلىتعميمهاوإمكانيةالنتائجدقةدرجةارتفعتالأصلي،المجتمعتمثيلعلىالعينةقدرةزادتكلما•

.أخرىجهةمنوالتكلفةوالجهدالوقتوتوفيرجهة،منالمعلوماتدقةبينالتوازنتحقيقإلىالعيناتاستخداميهدف•

جميعؤالسالعمليغيرفمنمعينة،خدمةعننسمةمليونسكانهاعدديبلغمدينةسكانرضامعرفةشركةأرادتإذا:تطبيقيمثال❖

.ككللمجتمعالدىالرضامستوىلاستنتاجنتائجهاتسُتخدمثمالمجتمع،تمثلالأفرادمنمناسبةعينةاختياريتملذلك.السكان
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أدوات البحث

المعلوماتعلىولالحصمنالباحثتمُكّنحيثالتسويقية،البحوثفياستخدامًاالبياناتجمعأدواتأكثرمنالاستبياناتتعد:الاستبيانات1.

فييسهممماة،الإلكترونيالمنصاتعبرأوالإلكتروني،البريدأوالهاتفي،الاتصالأوالشخصية،المقابلاتمثلمتعددة،بطرقالمبحوثينمن

.والتفسيرالتحليلعمليةتسهّلومنظمةكميةبياناتجمع

بصورةلمستهلكينلوالفسيولوجيةالسلوكيةالبياناتلجمعالمستخدمةوالتقنياتالأجهزةفيالميكانيكيةالأدواتتتمثل:الميكانيكيةالأدوات2.

:أبرزهاومنمباشرة،

.ورالجمهحجموقياسالمشاهدةأنماطلمتابعةتسُتخدمالتيالصناعية،والأقمارالكابلاتوأنظمةالتلفزيونيةالمشاهدةقياسأجهزة•

.الشرائيالسلوكحولدقيقةبياناتوتوفرالمستهلكينمشترياتتسجلوالتيالبيع،نقاطعندالضوئيالمسحأجهزة•

معتفاعلهمرصدووالجنس،العمرمثلللمستهلكين،الديموغرافيةالخصائصتحليلفيتساعدالتيالأرفف،علىالمثبتةالذكيةالمستشعرات•

.والشراءالاختياروقراراتالمنتجات

.الانفعاليةلتغيراتواالعينوحركاتالقلبنبضاتمعدلمثلالتسويقية،والعروضالمثيراتتجاهللمستهلكينالفسيولوجيةالاستجاباتقياس•

والعروضالرسائلتجاهللمستهلكيناللاواعيةالاستجاباتوفهمالدماغنشاطلدراسةمتقدمةتقنياتعلىيعتمدالذيالعصبيالتسويق•

.التسويقية
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العصبيالتسويقمنالمستفادةالرؤىبعض

والإدراكالانتباهدراسةلخلامنالتسويقيةللمثيراتالمستهلكاستجابةكيفيةفهمإلىيهدفحيثالتسويق،بحوثفيالحديثةالأساليبمنالعصبيالتسويقيعُد

.الشراءقراراتفيتؤثرالتيوالانفعالات

أوإعلانمشاهدةعندكالمستهلانتباهتجذبالتيالمناطقلمعرفةالعينحركةتتبعتقنياتعلىالتسويقيةالدراساتمنالعديدتعتمد:العينحركةتتبعأهمية:أولاً 

بشكلالجمهورتباهانتستقطبالتيالعناصرعلىالتركيزخلالمنفاعليةأكثربطريقةالإعلانيةالرسائلتصميمعلىالمسوقينالتقنيةهذهوتساعد.معينمنتج

.أكبر

المنتجنحوباهالانتتوجيهفييساعدمماالمستهلك،عليهيركزالذيالمكانفييؤثرأنيمكنالإعلانفيالظاهرينالأشخاصنظراتاتجاهأنإلىالدراساتوتشير

.المطلوبةالتسويقيةالرسالةأو

أبحاثأظهرتوقد.تجالمنعنالأولالانطباعتكوينفييسهمإذللمستهلك،الشرائيالسلوكفيالمؤثرةالعواملمنالتغليفيعُد:الفعاّلالتغليفاستخدام:ثانياً

.الشراءماليةاحتوزيادةالاهتماموإثارةالانتباهجذبفيمباشربشكلتؤثرعليهاالمعلوماتعرضوطريقةوشكلهاوتصميمهاالعبوةألوانأنالعصبيالتسويق

البدائلبينمنتيارهاخعلىالمستهلكتشجعبطريقةالمنتجمزاياوتبُرزالتجاريةالعلامةهويةتعكسالتمييزوسهلةجذابةأغلفةتصميمإلىالشركاتتسعىلذلك

.المتاحة

النظر،اتجاهثلممباشرة،غيرونفسيةبصريةبعواملأيضًاتتأثربلالمنتج،يقدمهاالتيالمعلوماتعلىفقطتعتمدلاالشراءقراراتأنالأمثلةهذهتوضح❖

.تهلكالمستجربةوتحسينالتسويقيةالقراراتلدعموتحليلهافهمهاإلىالعصبيالتسويقيسعىجوانبوهيالتغليف،وأسلوبالإعلان،وتصميم
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التسويقيالبحثعملية

راراتالقلدعموتفسيرهاوتحليلهاوالمعلوماتالبياناتجمعإلىتهدفمنظمةمنهجيةً التسويقيالبحثعمليةتعُد

:مترابطةرئيسيةمراحلأربعمنالعمليةهذهوتتكون.التسويقية

البحثوأهدافالمشكلةتحديد1.

أهدافصياغةثمدقيقة،بصورةالمنظمةتواجهالتيالتسويقيةالفرصةأوالمشكلةبتحديدالتسويقيالبحثعمليةتبدأ

نوعتحديدفيتسهمإذاللاحقة،المراحلجميعيوجّهالذيالأساسحجرالمرحلةهذهوتعُد.ومحددواضحبشكلالبحث

.جمعهاوآليةالمطلوبةالمعلومات

البياناتلجمعالبحثخطةتطوير.2

مصادرتحديدالخطةوتشمل.البحثأهدافلتحقيقاللازمةالمعلوماتلجمعمتكاملةخطةإعداديتمالمرحلةهذهفي

الحصولضمنيبماالمناسبةالبحثأدواتاختيارإلىبالإضافةالمستهدفة،العينةوتحديدجمعها،أساليبواختيارالبيانات،

.وموثوقةدقيقةبياناتعلى
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التسويقيالبحثعمليةتابع

:البحثخطةتنفيذ.3

اناتالبيجمعخلالمنعمليةإجراءاتإلىالبحثخطةتحويلالمرحلةهذهتتضمنوتحليلهاالبياناتجمع

.لمناسبةاالتحليليةأوالإحصائيةالأساليبباستخداموتحليلهاومعالجتهاتنظيمهاثمالمحددة،المصادرمن

صةمتخصبحثيةجهاتخلالمنأوالمنظمةداخلالتسويقيةالبحوثإدارةبواسطةالمهمةهذهتنفيذويمكن

.خارجية

التقاريروإعدادالنتائجتفسير.4

استنتاجاتإلىويلهاوتحالمستخلصةالنتائجتفسيريتمحيثالتسويقي،البحثعمليةفيالختاميةالمرحلةتعُد

واتخاذالموقففهمعلىالإدارةتساعدواضحةتقاريرصورةفيالنتائجتعُرضكما.للتطبيققابلةورؤى

.العمليةالقيمةذاتوالتوصياتالنتائجأبرزعلىالتركيزمعالمناسبة،التسويقيةالقرارات



Thank You
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