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الملخص

:ملخصال

أصبح تبني المفهوم التسویقي الحدیث في المؤسسات من اجل توجیه نشاطاتها نحو السوق المستهدفة ومن 
إذ سیا من نظام المعلومات التسویقیةبین الأدوات التنفیذیة لهذا المفهوم البحوث التسویق التي تعتبر مكونا أسا

وذلك باستخدام طرق و وسائل تتولى بحوث التسویق جمع و تسجیل و تحلیل البیانات لمشاكل تسویقیة معینة،
.ةتقنیات قائمة على أصول و قواعد علمیة، تساعد على حل المشاكل واغتنام الفرص التسویقیو 

ذلك أن المؤسسة تتبنى یركز المفهوم التسویقي الحدیث أكثر على عنصر المنتج في المزیج التسویقي، 
الاستراتیجیات الاقتصادیة باعتماد على طبیعة و خصائص المنتجات، مما یطرح ضرورة  تطویر المنتجات 

لما ینتظره المستهلك بما یتماشى مع حاجاته        و التي تطابق ما تقدمه المؤسسة من منتجات، استجابة 
خل بحوث التسویق في هذه العملیة كأداة تستخدمها إدارة و رغباته، وكرد فعل على حركات المنافسین، لذا تد

.التسویق في سبیل جمع المعلومات من أجل تطویر منتجات تحقق استجابة السابقة

التي تخص دراسة حالة ملبنة ونیس للتأكید على أنه بالرغم من أن بحوث اءت الدراسة التطبیقیة و لذا، ج
شهد تأخرا كبیرا في هذا للمفهوم التسویقي، إلا أنه في الوقت الحالي مازلنا نلتنفیذیة التسویق من أهم الأدوات ا

.راجع إلى  أن أغلب المؤسسات ترى ضرورة التركیز على وظیفة الإنتاج وبیع فقطالمجال، و هذا

Résumé:
Adopter un concept de marketing des institutions modernes pour devenir un dirigeant ses

activités vers le marché cible Parmi les outils opérationnels de la commercialisation de la
recherche de concept, qui est une composante essentielle du système d'information marketing car
il détient la collecte et l'enregistrement et des données spécifiques des problèmes de
commercialisation analyse de la recherche en marketing, en utilisant les moyens et techniques en
fonction des actifs et des bases scientifiques, aider à résoudre les problèmes et saisir les
opportunité de marché.

Concept marketing de parler se concentre davantage sur le produit dans l'élément de marketing
mix, de sorte que l'institution adopte des stratégies économiques adoption de la nature et les
caractéristiques des produits, ce qui soulève la nécessité de développer des produits qui
correspondent à ce que les offres de produits de l'entreprise en réponse à ce qui attend le
consommateur en ligne avec les besoins et les souhaits, en réaction aux mouvements des
concurrents, de sorte que la recherche en marketing d'intervention dans ce processus comme un
outil utilisé par le département de marketing afin de recueillir de l'information afin de développer
des produits en réponse à la vérification précédente.
Ainsi, l'étude appliquée est venu, ce qui est le cas des produits laitiers et de Nice étude à

souligner que, bien que la recherche marketing des outils opérationnels les plus importants pour
le concept de marketing, mais il est à l'heure actuelle, nous voyons encore des retards importants
dans ce domaine, et cela est dû à ce que la plupart des institutions voient la nécessité de se
concentrer sur post-production et vente seulement.
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مقدمة

أ

:مقدمة 
فرض على ر وهذا الأمرامن المعروف أن الأنشطة الاقتصادیة بأنواعها المختلفة تتطور باستمر 

الطرق و الوسائل المؤسسات الاقتصادیة التكیف معه، لكن مع اشتداد التزاحم و قلة الموارد الإبداعیة و
جدت هذه المؤسسات نفسها ضحیة منافسة شرسة، خاصة وان بیئة الأعمال لم تعد كسابق الكفیلة بذلك و 

تكنولوجیة صنعت بیئة صعبة التحكماقتصادیة واجتماعیة و عهدها، ففي القرن العشرین ظهرت عدة تغیرات
اهم ذلك في تشبع البیئة بالمعلومات ت ستعمیم خدمة الانترنالتكهن لمجریاتها، فمع انطلاق و و صعبة
.متاعب المؤسسات في الحفاظ على تمیزهامما زاد من والبیانات 

الوسائل الملائمة التي تساعد المؤسسة على التكیف التفكیر بو في ظل هذه الظروف ، بدأت تبرز أهمیة
المجال مع المعطیات الجدیدة من أجل احتلال موقع تنافسي قوي، فكان من التحدیات الكبرى في هذا 

المنافسة من خلال الإنتاج باعتباره یتضمن استخدام أخر المستجدات في حقل التطور التكنولوجي رغم 
تصادیة العمل ذلك یبقى غیر كافي ، مما یحتم على المؤسسة الاقجي رغملدور التكنولو الأهمیة القصوى ل

ج سویقي دوره و فلسفته الخاصة كمنهلنشاط التلمتطور للتسویق، على اعتبار أنه أصبح بضرورة توفیر جهاز 
.نجاح أو الإخفاقالیساعد في إبراز قدرات المؤسسة الاقتصادیة على 

ینتهي بمجرد نقل ملكیتها إلى المستهلك، بل هو ولمنتجإنتاج الى مرحلةعلا یقتصرفالنشاط التسویقي 
من خلال الأبحاث التي تهدف إلى اكتشاف وتوصیف السوق ،تاج ثم یلحق عملیة البیعیسبق عملیة الإن

والمستهلك ومعرفة متطلباته ورغباته وعاداته ومعرفة المنافسین وموقفهم وسیاستهم وتصرفاتهم ومنتجاتهم، كما 
بعد البیع إلى المستهلك مثل الائتمان والضمان والصیانة ولكن یلحق عملیة البیع لیس فقط بتقدیم خدمات ما

بتلك الأبحاث التي من شأنها التعرف عن مدى رضا المستهلك عما اشتراه ومدى استمراره في اقتناء أیضا 
.وغیرها من الأمور الهامةالجدیدةتلك السلعة أو الخدمة، والكشف عن آراءه  واقتراحاته واتجاهاته

لتسویق الحدیثة، و یتحدد و تعتبر بحوث التسویق جوهر و لب الدعامة التي یستند إلها في تنفیذ فلسفة ا
النشاط التسویقي من البدایات الأولى التي تسبق طرح المنتجات في السوق، و خاصة الجدیدة منها، ممتدة 

همیة لأمراحل الأساسیة التي یمر بها المنتج و بخاصة مرحلة البیع  و ما بعد البیع، و نظرا لالعبر كل 
أصبحت تدار بكیفیة تنظیمیة مستقلة لها بنیتها الخاصة الكبرى التي أصبحت تعطي لبحوث التسویق فقد 

و ما ینجم عن ذلك من تحلیل كل النواحي المرتبطة بالنشاط التسویقي،التي تهتم بالبحث في الدراسة و 
.هامة تكون بمثابة الأرضیة التي علیها مجال تطویر المنتجاتالمعطیات البیانات و المعلومات 

كثیر من مما یجعل المؤسسة أمام مهمة في ر أذواقه و عدم استقرار رغباته تغیوالمعروف عن المستهلك 
الأحیان في تحدید و ضبط سلوكیات المستهلك، و انطلاقا من هذا التصور تصبح أمام المؤسسة الاقتصادیة 

بین هدفا رئیسیا تعمل على تحقیقه و هو إیجاد التوافق التام بین حاجیات المستهلك بتفصیلاته المختلفة و 
.طبیعة المنتج الذي تنتجه



مقدمة

ب

فة على جانب أخر، فإنه من الأمور البدیهیة أن یكون للمستهلك أو المستخدم النهائي علاقة مباشرة مع كا
تطویر المنتجات، بالإضافة إلى أن إدارة المنتجات أصبحت من الواجبات و المسؤولیات الإداریة التي مراحل 

التسویقیین، و ذلك بهدف إنجاح عملیة التطویر و تحقیق الفوائد المرجوة منها تشغل بال المفكرین الإداریین و 
.من جهة و إدارة عملیة تطویر فعالة من جهة أخرى

و لتحقیق أهداف المؤسسة الإستراتیجیة تستعمل عدة وسائل و إستراتیجیات ، ومن بین الإستراتیجیات 
لم الأسواقن یبقى هذا المجال محفوف بالمخاطر، و ذلك أن الأكثر فاعلیة إستراتیجیة تطویر المنتجات، لك

، كما أن هذا المجال یحتاج إلى أموال قد تكلف المؤسسة خسائر اتعد تستوعب كل المنتجات التي تطرح فیه
معالجة جمیع المشاكل المرتبطة بهذا رض علیها الاستعانة بوسائل تمكن مندون نتیجة، الأمر الذي ف

ة من اجل تطویر المنتجات، و هذه الفرصة ینبغي أن تكون یبر مشكل هو وجود فرصة حقیقالمجال و لعل اك
المؤسسات ببحوث التسویق، لأنها تهدف إلى لك استعانتجذابة لكن حالها حال مجال تطویر المنتجات، لذ

تخصص في معالجة جمیع المشاكل التسویقیة باعتبار أن تطویر المنتجات مشكلة تسویقیة، و كونها كذلك ت
ترافق هذا تنتهي مهمة بحوث التسویق هنا فهيكشف الفرص من أجل اقتناصها و تحقیق الأهداف، لكن لا

.نهایة بطرح المنتج في السوقر من أجل التطویر، المجال من إیجاد الأفكا
ومات یمكن القول أن بحوث التسویق تساعد في تزوید المشرفین على مجال تطویر المنتجات بالمعل

الخاصة بمجال تطویر المنتجات، ذلك أن بحوث التسویق تحتوي على مجموعة من الأنواع تتخصص كل 
.منها في جمیع الجوانب التي لها علاقة بالمنتج من المستهلك إلى المؤسسة بحد ذاتها

:و استناد إلى ما سبق، یمكن بناء إشكالیة البحث انطلاقا من صیاغة التساؤل الرئیسي الأتي
غرار ما هو متاح من ىبحوث التسویق كمدخل لتطویر المنتجات، علإلى أي مدى یمكن اعتبار "

"؟في مؤسسة ملبنة ونیسوسائل لتحقیق ذلك
:ومن التساؤل الرئیسي یمكن طرح مجموعة من الأسئلة الفرعیة المتعلقة بموضوع البحث و هي

ما المقصود ببحوث التسویق و ما هي أنواعها و خطوات إجرائها؟- 
، وما هي أهمیته بالنسبة للمؤسسة؟ما المقصود بتطویر المنتجات- 
ما هي الأدوات التي توفرها بحوث التسویق من أجل مرافقة المنتج عبر كل مراحل التطویر؟- 
لتسویق و إلى أي حد تلجأ إلیها أثناء تطویرها لمنتجاتها؟ما مدى اهتمام ملبنة ونیس ببحوث ا- 
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:فرضیات الدراسة -
:یمكن صیاغة الفرضیات التالیة من أجل الإجابة على أسئلة البحث

الطرق والوسائل والتقنیات التي تسمح بمرافقة المنتج الجدید عبر كل تملك بحوث التسویق من - 
.مراحل تطویره

یمكن الاعتماد على بحوث التسویق من اجل توفیر المعلومات التي تساعد على أخذ بالتدابیر -
.الخاصة بتطویر المنتجات

جات الجدیدة و غربلتها من خلال أنواع البحوثأفكار المنتالكشف عن تسعى بحوث التسویق إلى -
.من البیئة الداخلیة الخارجیة للمؤسسة

یمكن لملبنة ونیس الاعتماد على بحوث التسویق خاصة و أن المؤسسة بصدد طرح منتج جدید-
.متمثل في الأجبان بأنواعها

:أهداف الدراسة -
:هدف إلىت
.عاليو تشویش بیانات عدیدةفي بیئة ملیئة بمحاولة تأكید أهمیة بحوث التسویق- 
.مؤسسات الاقتصادیةالتبیان أهمیة تطویر المنتجات في - 
التعرف على الطرق و الوسائل التي تتوفر علیها بحوث التسویق، و كیف ترافق المنتجات في جمیع - 

.مراحل تطویرها
.الوقوف على واقع بحوث التسویق و مساهمتها في تطویر المنتجات في ملبنة ونیس- 
.لة تقدیم بعض الاقتراحات التي تبرز أهمیة بحوث التسویق في ملبنة ونیسمحاو - 

:أهمیة الدراسة-
لنا بحوث التسویق لضمان التطویر البحث في التعرف على التقنیات و الوسائل التي توفرها تكمن أهمیة

الاعتماد علیها في الجید للمنتجات، و الوقوف على واقع هذه البحوث في ملبنة ونیس، بالتعرف على مدى
.تطویر المنتجات و الكشف عن أهم العراقیل التي تحول دون ذلك

:أسباب إختیار الموضوع-
:موضوع البحث للأسباب التالیةتم اختیار 

.الاهتمام المتعاظم لبحوث التسویق في المجالین الأكادیمي و المهني-
ي عمل المؤسسات و محاولة منا إبراز دور التسویق في محاولة اكتشاف دور بحوث التسویق ف-

.قتصادیة ككلالاالمؤسسة 
.مع أنها أداة فعالة في ید المؤسسة الراغبة في تطویر منتجاتهاقلة الاعتماد على بحوث التسویق-
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: حدود الدراسة-

حدود زمانیة:

.30/04/2016إلى01/03/2016في الفترة الممتدة بین یار زمان إجراء الدراسة لقد تم إخت
حدود مكانیة:

.خمیس ملیانةفي بلدیة تم إختیار مكان إجراء الدراسة 
.الدراسةمنهج-

نظرا لطبیعة الموضوع، نعتمد على المنهج الوصفي  في الجزء النظري من الدراسة، ثم القیام بدراسة حالة 
تمكن من الوصول إلى تحقیق للتفسیر الموضوع المدروس، و لالجزء التطبیقيمؤسسة ملبنة ونیس في على 

الأهداف البحثیة سوف نستخدم دراسة میدانیة من أجل دراسة عینة من مستهلكي منتجات ملبنة ونیس
شخصیة من أجل ستبیان، و كذلك القیام بمقابلات محاولة استقصاء معلومات عن طریق توزیع صحیفة الاو 

معلومات تساعدنا على تأكید فرضیات البحث فیما یخص واقع بحوث التسویق و تطویر المنتجات في جمع
.   ملبنة ونیس

:المجتمع الدراسة و العینة

كما اشرنا سابقا، یتواجد المجمع المدروس ببلدیة خمیس ملیانة، تم إختیار عینة قصدیه و من مجتمع كلي 
دراسة التي نحن بصدد القیام بها هنا هي عبارة عن بحث تسویقي الوع، فوذلك أنها تتناسب و طبیعة الموض

من الفصل خاص بالمستهلك ، أي أنه یندرج ضمن بحوث المستهلك التي تم التطرق لها في الجانب النظري 
استقصاء البیانات من المستهلك و التي تستخدم في مجال تطویر المنتجات في الثالث، و التي تستعمل 

.بنة ونیسمؤسسة مل
مستهلك، تم تحدید ذلك من 1800هم مستهلكو منتجات الملبنة، تم تحدید المجتمع ب : مجتمع الدراسة

9000خلال سجلات مبیعات الملبنة، حیت یبلغ الإنتاج الیومي لمادة الحلیب المبستر الموجه للاستهلاك ب 
عائلة تستهلك 0450وحدة، أي أنه یوجد 2، و بفرض أن استهلاك العائلة الواحدة من الحلیب هو 1وحدة

أفراد، نجد أن عدد المتوقع 4الحلیب یومیا، و بفرض متوسط العدد أفراد العائلة في بلدیة خمیس ملیانة یبلغ 
.مستهلك و هو حجم المجتمع المدروس18000لمستهلكي مادة الحلیب هو 

، أي ما ي منتجات ملبنة ونیسمستهلك140تم اختیار العینة قصدیه و ممثلة للمجمع الدراسة ب :نةالعی
.من مجتمع الدراسة%12یمثل أكثر 

08الملحق رقم 1
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:دراسات السابقة-
مذكرة دكتروراه،مكانة بحوث التسویق في إكساب المؤسسة میزة تنافسیةة ، قدور بن نافل-

.2008.جامعة الجزائر
، مذكرة ماجستیر، تخصص تسویق أسالیب تطویر المنتجات في المؤسسة اقتصادیةغنیة فیلالي، -

.2008قسنطینة، 
تخصص مذكرة ماجستیر، ، یةر مكانة بحوث التسویق في مؤسسة إنتاجیة الجزائحمید فیشیت، -

.2006تسویق ، جامعة بلیدة،
، مذكرة ماجستیر في وضع و تطویر المزیج التسویقيدور بحوث التسویق نصیرة علیط، -

. 2008.تخصص تسویق،  جامعة قسنطینة 
، مذكرة ماستر تخصص تسویق، دور بحوث التسویق في تفعیل علاقتها مع محیطهابوداني ، مریم-
.2012بویرة 

:تتلخص نتائج الدراسات السابقة في النقاط التالیة
.سسة من اغتنام الفرص التسویقیة هذا الأمر كفیل بتحقیق مزایا تنافسیةتمكن بحوث التسویق المؤ - 
.تتلخص أسالیب تطویر المنتجات في المؤسسة في المزیج التسویقي- 
یكمن دور بحوث التسویق في وضع و تطویر المزیج التسویقي من خلال توفیر المعلومات اللازمة من - 

.يتحقیق التكامل بین عناصر المزیج التسویق
یكمن دور بحوث التسویق في تفعیل علاقة المؤسسة مع محیطها، من خلال المساهمة في بناء رسالة - 

.  المؤسسة
تأكیدنتائج الدراسات السابقة، تم تأكیدها من خلال دراستنا، و قد تم من خلال دراستنا الإضافة إلى ب

العوامل الحساسة التي تتعامل معها المؤسسة على بحوث التسویق، لأنها تمس جمیع أكثرالاعتمادضرورة 
المنتجات مما یكسب المؤسسة ها بجوانب تطویر مزیجإلى جانب اهتمام، من علاقتها بمحیطها في بیئتها

. ـكید أن بحوث التسویق من بین أهم الأسالیب المهمة في تطویر المنتجاتتأمیزات تنافسیة، كما تم ال
:محتوى الدراسة-

الموضوع محل البحث، و للإجابة عن الإشكالیة و التساؤلات المطروحة، تم تقسیم البحث إلى ثلاثة لإثراء 
:فصول  على الشكل التالي

جاء تحت عنوان مفاهیم أساسیة حول بحوث التسویق، حیث تم فیه عرض  بعض المفاهیم : الفصل الأول
اهیم المختلفة أساسیا منه، كما سنعرض المففي نظام المعلومات التسویقیة، باعتبار بحوث التسویق مكونا

ضافة إلى أنواعه المختلفة، لیتم الوقوف في الأخیر عند المراحل المختلفة التي تنطوي لبحوث التسویق ، بالا
.علیها عملیة البحث التسویقي في تحدید المشكلة وصولا إلى استخلاص النتائج و كتابة التقریر النهائي
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ت عنوان مفاهیم عامة حول المنتجات،سنقوم في هذا الفصل بعرض أصناف جاء تح: الفصل الثاني
المنتجات و الأنشطة المتعلقة بها، و دورة حیاة المنتج، إلى جانب علاقة الابتكار في عملیة التطویر        

م المنتجات الجدیدة  و سنعرض كذلك مختلف الجوانب الخاصة بتطویر المنتجات، كما سنقوم بإیضاح مفهو 
. أسباب فشل و نجاح هذه الأخیرةو مختلف 

تم تناول أسالیب بحوث التسویق في تطویر المنتجات، قسمنا هذا الفصل إلى ثلاثة مباحث، : الفصل الثالث
أسالیب إیجاد الأفكار و غربلتها و اختیار مفهوم المنتج، كذلك اختبارات التصمیم و اختبارات سوق المنتج  

سویق في تطویر المنتجات، أما المبحث الثالث تم دراسة حالة ملبنة ونیس بالتفصیل وكلها أسالیب بحوث الت
.و تم القیام بدراسة میدانیة سمحت باستنتاج عدة نتائج
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:تمهید

بعیدةروتینیةالمؤسساتهذهأعمالتعدفلم، المؤسساتمعظمفيكبیرةمكانةالتسویقبحوثتحتل
منتعززأنشأنهاومنوسدیدةسلیمةتكونأنیجبتخطوهاخطوةأیةفإنبالعكسوالتدقیق،الدراسةعن
معلوماتإعطاءفيتسهموطرقأسالیبإلىاللجوءعلیهالزاماأصبحوبالتاليالسوقفيالمؤسسةةمكان

.القراراتاتخاذفيعلیهاویعتمدالحقائقعلىمستندة
العلميالبحثمفهومفيتدخلأنلهابدفلابالبساطةامتازتولووحتىالأسالیبهذهكانتومهما

جراءاته، ٕ یخضعأینبحوث التسویق باسمعرفتمعینةتسمیةتحتتجتمعأنلابدالأسالیبهذهومثلوا
والقواعدالأصولمنولعددناحیةمنالسلیمالعلميوالمنهجللأسلوبومراحلهخطواتهكلفيالبحثيالجهد

وفنعلما ذاتهحدفيالبحوثفإجراءاتولذلكة، ثالثناحیةمنالسلیمینوالتطبیقالخبرةثمثانیةناحیةمن
:التالیةالمباحثخلالمنالفصلهذافيإبرازهنحاولماوهذا، ومتخصصةمستقلةوخبرة

.أساسیات بحوث التسویق-
.بیانات و بحوث التسویق-
.أبعاد بحوث التسویق-
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.أساسیات بحوث التسویق: المبحث الأول

لة في تعتبر بحوث التسویق مكونا أساسیا في نظام المعلومات التسویقیة، كما من بین الأدوات الفعا
المؤسسة من خلال بحوث حیث تلجأ وظیفة التسویق في مشاكل المؤسسة،جمع المعلومات حول فرص و 

.مشاكل من جهة و اغتنام الفرص من جهة أخرىالتسویق  و الاحتیاط من ال
.ماهیة التسویق: الأولالمطلب 

فلسفة التسویق هیم التسویقیة التي تبین مضمون عرض لبعض التعاریف و المفایتضمن هذا المطلب 
بعدة تطوراتالتي مرتو 
.تعریف التسویق: فرع الأولال

المصطلح في جمیع استخدام هذاتسویق مألوفة جدا لمسامعنا، لكثرةمن المعروف أن تبدو كلمة 
لكن القلیلون من یدرك أن التسویق اشمل من البیع و الإشهار و غیرها من المفاهیم المرتبطة وسائل الإعلام، 

.تسویقالبه، ومن خلال التعاریف التالیة سنحاول استعراض مختلف المفاهیم المرتبطة ب
تنفیذ لیة نظمیة تنطوي على تخطیط و ق عمالتسوی: 2003تعریف الجمعیة الأمریكیة للتسویق سنة

الخدمات، من خلال تسعیر، ترویج و توزیع الأفكار والسلع و تكوین،مدروسة في مجالات رقابة نشاطات و 
1.الفرد، من شانها خدمة أهداف المؤسسة و عملیات التبادل

بها المؤسسة قیمة للعملاء  جاري أرمسترونج على انه العملیة التي تنتج كما یعرفه فلیب كوتلر و 
2.في مقابل ذلكوتبني علاقات عمیل قویة كي تستخلص قیمة من العملاء 

لعمل على إشباعها بتقدیم انه ذلك المنهج الذي یحدد حاجات ورغبات المستهلكین و عرف كذلك على أ
3.خدمات تدر أرباحا معقولة للمؤسسة و لأجل طویلسلع و 

الخدمات أو الأفكار لحاجات قة یتم من خلالها موائمة السلع و عملیة المطاباختصار التسویق هو و 
4.المستهلك

.6ص،2009،عمان،لیازوري العلمیة للنشر والتوزیعمكتبة ا، مبادئ التسویق الحدیث مدخل شامل،بشیر علاق،حمید الطائي1
.12ص،للنشرخ دار المری، أساسیات التسویق، و آخرون، فلیب كوتلر2
.15ص.2006، الیازوري عمان، مبادئ التسویق، رشید نمر عوده، نعیم عبد العاشور 3
.26ص، 2009عمان ، دار الصفاء للنشر و التوزیع، أسس التسویق المعاصر،العلیانمصطفى ربحي4
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.تطور فلسفة التسویق:الفرع الثاني

.إلى أن وصل إلى مفهومه الحاليمفاهیمهت مر التسویق كفلسفة عبر مراحل مختلفة و توجه

.مفهوم الإنتاجيال: أولا

متخصصة، و تهدف وذات تكلفة ین یفضلون المنتجات المتوفرة  یقوم على أساس أن المستهلك
ذلك من خلال تركیز على الكفایة الإنتاجیة و وتخفیض التكلفةالإنتاجزیادة في ظل هذا التوجه إلى المؤسسة 

1. و التغطیة الواسعة للأسواق المستهدفة

.المفهوم البیعي:ثانیا 

بالانخفاض شیئا فشیئا ، وأخذت بدأت قوة الطلب على المنتجات من قبل المشترین 1920في عام 
المشترین، و خلال هذه الفترة ىلبیع منتجاتها إة القیام بعملیة تدرك أكثر من ذي قبل أهمیمؤسسات الأعمال

لها الوسیلة الرئیسیة في أعادت هذه المؤسسات وجهة نظرها تجاه المبیعات بجع1950ألى 1920الممتدة من 
2. زیادة الأرباح ، و بالتالي أصبحت هذه المرحلة تمثل التوجه البیعي في نشاطها مع الأسواق

.المفهوم المرتبط بالمنتج: ثالثا

یقوم على أساس أن المستهلكین یفضلون المنتجات ذات النوعیة الجیدة و الأداء الجید و المؤسسة في 
3. ظل هذا المفهوم تركز على إنتاج السلع الجیدة و تطویرها مع الوقت

.المفهوم التسویقي: رابعا

المتغیرات المستمرة في حاجاتیعد التسویق من الأنشطة المتغیرة التي تتأثر و تتغیر مباشرة بنتیجة 
4. و رغبات و سلوك المستهلكین و التي تفرضها دائما البیئة المحیطة بالمؤسسات و بهؤلاء المستهلكین

.14ص، الذكرمرجع سابق، بشیر علاق، حمید الطائي1
.28ص، 2006،عمان،دار الیازوري للنشر و التوزیع،التسویق أسس و مفاهیم،ثامر البكري2
.14ص الذكرمرجع سابق، بشیر علاق ، حمید الطائي3
.22ص، 2009،المكتبة المصریة للنشر و التوزیع،التسویق مدخل تحلیلي متكامل،احمد محمد غنیم4
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.الاجتماعيالمفهوم: خامسا

شباعهارغبات الأسواق المستهدفة و حاجات و یقوم على مهمة المؤسسة في تحدید  ٕ فعالیة من بالكفایة و ا
1.منافسیها بحیث یتم الحفاظ على حیاة المستهلكین و تحسینها

.التسویقيالمزیج:الفرع الثاني

أهدافها في الأسواق هو عبارة عن مجموعة من الأدوات التسویقیة التي تستخدمها المؤسسة للوصول إلى 
الخدمات ثم توالت الدراسات الأكادیمیة ون من أربعة أجزاء رئیسیة أضیفت إلیها ثلاثة خاصةیتكالمستهدفة، و 

.، و فیما یلي اختصار للأجزاء الأربعة المهمةعنصر14أن وصل العدد حالیا إلى إلى
.المنتج: أولا

خدمة تقوم المؤسسة بتقدیمها للسوق المستهدف متمثلا في أوسلعة لأيو یشیر مصطلح منتج 
، بالنسبة للسلع جودة الملائمة لرغبات المستهلكینبالالسوق، و الخصائص التي ترغب فیها المواصفات، 

یانات و مكونات تجاریة المتمیزة، و بالالعلامة أوتمییز بالاسمالو التغلیفتعبئة و اللى المادیة فإنها تحتاج إ
الخدمات التي تقوم التي تقدم بعد كیفیة حفظها، كما یشمل المنتج علىالسلعة و وزنها وطریقة استخدامها و 

2.مردودات مبیعاتالحزم و ف و اللالبیع مثل الصیانة والتركیب و 

.التسعیر: ثانیا

ترتبط بتحدید سعر السلعة بجودتها و قدرتها على الأداء و هو عبارة عن القیمة التبادلیة للسلعة في السوق، 
3.الظروف الاقتصادیة لكل المجتمعللأفراد و القدرة الشرائیة لیف و و مرونة الطلب و تكا

.الترویج: ثالثا

ه صفاتخصائصه و وتعبر الوظیفة الأساسیة لنشاط التوزیع تعریف المستهلك المحتمل بالمنتج من حیث 
، ولا یقف نشاط التوزیع عند هذا الحد ولكن یمتد إلى ومكان ودرجة توافره بالأسواق والسعر الذي یباع به

العملاء على إدراك حاجاتهم ثم محاولة إقناعهم بتفضیل عرض المؤسسة على عروض المؤسسات مساعدة 
4.الأخرى المماثلة لها في النشاط

.14ص ،الذكرمرجع سابق، بشیر علاق ، حمید الطائي1
، عمان،الطباعةدار المسیرة للنشر و التوزیع و، التسویق الحدیث بین النظریة التطبیقمبادئ، و أخرون، زكریا عزام2

.49ص، 2008
.31ص ، 2005،عمان ،وائل للنشر و التوزیعدار ، التسویقمبادئ،رضوان محمود عمر3
.18ص ، 2007،عمان، دار وائل للنشر و التوزیع ،التسویق المعاصر،محمد عبد العظیم،علاء العرباوي 4
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.التوزیع: رابعا

تتمتع ستهلاك یتطلب توافر قدرات توزیعالخدمات بحیث تصبح متاحة للامحاولة توفیر السلع و إن 
1.قرارات تتعلق بتحدید نوعیة قنوات التوزیع التي یمكن الاعتماد علیهابكفایة عالیة، ویتضمن هذا العنصر 

یؤدي علیه فإن التوزیع الزمان الملائمین للمستهلك و یعني التوزیع التأكد من  أن المنتج متاح في المكان وو 
2.تمهید الطریق للمنفعة الملكیةإلى خلق المنفعة الزمانیة والمكانیة و 

.عناصر المزیج التسویقي: 01الشكل رقم

.23ص، 2008، عمانالطبعة الأولى، دار الثقافة للنشر والتوزیع، ،مبادئ التسویقمحمد صلاح المؤذن،:المصدر

توجه إدارة التسویق بها نحو السوق المستهدف       و عناصر المزیج التسویقي،توضیحيالیمثل الشكل
.التوزیع، التزویج  والتسعیر وأخیرا المنتجالتي تنقسم إلى أربعة أجزاءو 

.مفهوم نظم المعلومات التسویقیة: المطلب الثاني

التي مجال توفیر المعلومات التسویقیة، و یعتبر نظام المعلومات التسویقیة الأداة الأكثر فاعلیة في
، لذلك كشف عن فرصة تسویقیة متاحةالسة أو الخاصة بكل مشكلة محل الدرااتخاذ القراراتتستخدم في 

.وعة من التعاریف التي تعمق فهم هذا النظامسوف نعرض مجم

.16ص، الذكرمرجع سابق، رشید نمر عودة،نعیم عبد العاشور 1
.47ص، 2009، الدار الجامعیة، الطبعة الأولى،التسویق بین النظریة و التطبیق،العاصيشریف أحمد شریف2

المزیج التسویقي

السوق المستهدف           التوزیع 
المنتج

السعر    لترویج ا
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. تعریف نظام المعلومات التسویقیة: الفرع الأول

الروتینیة للتحكم في یمكن تعریف نظام المعلومات التسویقیة على أنه مجموعة من الإجراءات و الوسائل 
عدادالمعلومة، و  ٕ 1.التقاریر المصممة لتقدیم المعلومة المطلوبة لاتخاذ القرار التسویقيا

، یتكون من أربعة نظم فرعیة تشتمل على نظام ف على أنه نظام یعتمد على الحاسبكما یعر 
التسویقیة، و بحوث التسویق، ونظم تدعیم القرارات التسویقیة، ونظام السجلات و التقاریر الاستخبارات

الداخلیة، وذلك لجمع وحفظ و تحلیل و تقییم و توزیع المعلومات التي یحتاجها مدیر التسویق لاتخاذ القرارات 
2.التسویقیة

الأجهزة تداخل من الأفراد و نظام المعلومات التسویقیة بأنه هیكل مStaffordوDrienrعرفه كل من
، لكي تستخدم ت المجمعة من المصادر الداخلیة والخارجیةالمصممة لتولید و تدفق المعلوماالإجراءاتو 

3.القرارات في مجالات محددة في میدان التسویقلاتخاذكأساس 

الإجراءات المصممة لجمع ویقیة على انه هیكل من الأفراد و ت التسكذلك یمكن النظر إلى نظام المعلوما
التي یحتاجها مدیر التسویق لاتخاذ القرارات التسویقیة في حفظ و تحلیل وتقییم وتوزیع المعلومات الدقیقة و و 

4.الوقت المناسب

: ىعلیعملنظام المعلومات التسویقیةأنومن التعاریف السابقة نستنتج 
 أنواع المعلومات المطلوبة لاتخاذ القرارات التسویقیةتحدید.
 جمع و تحلیل البیانات اللازمة لتوفیر المعلومات.
الاحتفاظ بالمعلومات لاستخدامها عند الحاجة إلها.
 نقل المعلومة إلى الجهات المتخصصة في اتخاذ القرارات التسویقیة عند توزیع و

.الحاجة إلیها
:5ت التسویقیة بكما یتسم نظام المعلوما

.جعلها متاحة في الوقت التي تطلب فیهل مستمر من أجل توفیر البیانات و نظام مستمرا یعمل بشك-
التسویق المعلومات التي یقوم بتوفیرها النظام إلى إدارةو مستقبل إذ لا تقتصر البیانات و نظام موجه -

التي تعتمد على عملیة التنبؤ یضا البیانات الخاصة بالمستقبل و تشمل أالماضیة و إنما على البیانات الحالیة و 
.بالظروف في القرارات المقبلة مما یساعد إدارة التسویق في اتخاذ القرارات التسویقیة السلیمة

.62ص ، عمان ، الأردن ،دار تسنیم للنشر والتوزیع،نظم المعلومات التسویقیة، طارق نائل هاشم 1
.148ص ، 2007، الدار الجامعیة ، التسویق،محمد احمد حسان، اسماعیل محمد السید 2
.155ص ، 2005، الأولىالطبعة ، التسویق المعاصر، جمال الدین محمد مرسي، عبد الرحمان إدریس3
.107ص، 2001، الإسكندریة، الدار الجامعیة، التسویق، إسماعیل السید،محمد فرید صحن4
.17ص ، طیبة للنشر و التوزیع،التسویقالمعلومات و بحوث ، عصام الدین أمین أبوا علفة5
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.مكونات نظام المعلومات التسویقیة:الفرع الثاني
.التسویقیةمكونات نظام المعلومات : 02الشكل رقم

.96ص ، مرجع سابق الذكر،طارق نائل هاشم: المصدر

یظهر الشكل مختلف مكونات نظام المعلومات التسویقیة، و العلاقة التي تربط هذه المكونات بقاعة 
.البیانات و اتجاهات الاصطلاحیة لكل مكون

:1یتكون نظام المعلومات التسویقیة من أربعة أنظمة فرعیة هي

.بحوث التسویق: أولا

.سیأتي ذكرها بالتفصیل في المطلب الثالث

.نظام المحاسبة الداخلیة و التقاریر الداخلیة: ثانیا

.الذي یعطي بیانات تستخدم لأغراض المتابعة الیومیة للمعطیاتو 

.ستخبارات التسویقیةنظام الا:ثالثا

.التي تقوم بتجمیع البیانات و تحلیلها من خارج المؤسسةو 

.نظام التحلیل الكمي و الإحصائي:رابعا

.الذي یقوم فیه بتطبیق الأسالیب الریاضیة و الإحصائیة لتحلیل البیاناتو 

.152ص، 2010، دار الجامعیة، التسویق بین النظریة و التطبیق،شریف أحمد شریف العاصي 1

الإستخدام 
النھائي     

إدارة 
التسویق   

قاعدة 
البیانات

نظام السجلات الداخلیة      

نظام بحوث التسویق      

نظام الاستخبارات التسویقیة    

بیانات 
داخلیة

و بیانات 
خارجیة

التغذیة الراجعة        
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.عناصر نظام المعلومات التسویقیة:الفرع الثالث 

:عناصر هيأربعةنظام المعلومات التسویقیة مناصر عنتتكون

.النظاممدخلات: أولا

بالبیئة ، سواء كانت تتعلق المحیطةإن مدخلات النظام التسویقي تتمثل بصفة رئیسیة في العوامل البیئیة 
أو غیر هي العوامل التي تخضع لسیطرة المؤسسة، أو البیئة الخارجیة سواء كانت مباشرة الداخلیة للمؤسسة و 

1.مباشرة

.عملیات التشغیل و التحلیل:ثانیا

یقوم نظام المعلومات التسویقیة بمجموعة من الجهود في مقدمتها، تسجیل المعلومات الواردة في الملفات 
طبقا لخریطة معنیة لتدفق المعلومات من خلاله توضح خط سیرخاصة لكل مجموعة من المعلومات، و ال

التحلیل راسة الموضوعیة و هذا من شانه أن یمكن من الدنقطة البدء إلى نقطة النهایة، و المعلومات من
2.المنطقي لكل خطوة

.مخرجات النظام:ثالثا
ستخدام غیر منتظمة التي ترسل في شكل قابل للإجات النظام على معلومات منتظمة و تشمل مخر و 

لى المستوى الإداري  ٕ عادة ما تتخذ هذه المعلومات شكل تقاریر المناسب، و المباشر في الوقت المناسب، وا
3.للمستویات المعنیة، إما تقاریر خاصة بالعملیات أو معلومات التكتیكیة أو معلومات إستراتیجیة

.التغذیة العكسیة: خامسا

تلعب دورا في التعرف على نتائج القرارات التي تم اتخاذها بناءا على المعلومات التي تم استخراجها
التيتفید في الحصول على معلومات جدیدة تم على أساسها تحدیث البیاناتمن نظام المعلومات التسویقیة، و 

على النشاطات التسویقیة المختلفة تدخل في نظام و قد تكون على شكل تقاریر سنویة تفید في عملیة الرقابة
4.في المؤسسة

مؤسسة حورس الدولیة للنشر، استراتیجیات و النظریة و التطبیق–مفاهیم : التسویق ،عصام الدین أمین أبو علفة1
.61ص، 2002، الجزء الأول، الإسكندریة، التوزیعو 

دار ، الطبعة الثانیة،إدارة التسویق التحلیل و التخطیط و الرقابة، رشاد یوسف المساعد،محمود جاسم الصمیدعي2
.80ص ،2007،عمان، التوزیعو المناهج للنشر

دار المناهج للنشر و ، الطبعة الأولى،إدارة التسویق مفاهیم معاصرة،ردینة عثمان یوسف،محمود جاسم الصمیدعي3
.296.270ص ص .2006، ،عمان، التوزیع

.94ص ، الذكرمرجع سابق، طارق نائل هاشم4
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.ماهیة بحوث التسویق: طلب الثالثالم

سویق على تعتبر بحوث التسویق احد أهم مصادر المعلومات في التسویقیة، فهي تساعد إدارة الت
، كما أنها تساهم في ریة لمختلف المشاكل التي تواجههاالضرو الحصول على المعلومات والبیانات اللازمة و 

. الحفاظ على الریادة والتمیزمن أجل اغتنامها و ضمان التطور والنمو و إبراز الفرص التسویقیة 
.تعریف بحوث التسویق:الفرع الأول

:یوجد العدید من التعاریف نعرض التالیة منها
تحلیل البیانات عن تجمیع وتسجیل و أنها الطریقة العلمیة في الجمعیة الأمریكیة للتسویق على اعرفته

1.الخدماتبتسویق السلع و كافة المشاكل المتعلقة 

التشغیل ق على أنها تلك البحوث المنظمة والموضوعیة التي تقول بتسجیل و عرفت بحوث التسوی
فاعلیة هته تحلیل البیانات التسویقیة لمتخذي القرار في مجال التسویق بحیث تؤدي إلى زیادة تجمیع و و 

2.القرارات و تخفیض المخاطر المرتبطة بها

یلها تحلتصب على تحصیل البیانات و محمد الطائي بأن بحوث التسویق عجارمة و الكما یرى تیسیر 
التعامل منظم على أسس علمیة تكفلو هي نشاط مخططلإغراض تحدید وحل المشاكل والفرص التسویقیة، و 

تلبیة لاحتیاجات محددة تتمثل في ، مع الملاحظة أن هذا النشاط ینجز الكفء مع تلك المشاكل والفرص
3.متمیزةیجب استغلالها وذلك بتوفیر معلومات خاصة و جود مشكلة یستلزم حلها أو فرصة متاحةو 

The British: حین نجد المعهد البریطانيفي Institue of Mangementالتسویق بحوثیعرف
التحلیل الموضوعي الهادف لكل الحقائق المرتبطة بالمشاكل الخاصة بنقل على أنها عملیة تجمیع وتسجیل و 

4.الخدمات من المنتج إلى المستهلك أو المنتفع بهابیع السلع و و 

الموضوعیة لجمع سویق على أنها الطریقة العلمیة و في ضوء التعاریف السابقة یمكن تعریف بحوث الت
إما حل للمشكلة محل من اجل اتخاذ القرار الخاص تسجیل و تحلیل البیانات، من أجل توفیر المعلوماتو 

.متاحةالبحث أو الكشف عن فرصة

.306ص، المكتب العربي الحدیث ،الطبعة الخامسة،التسویق،محمد السید عبد الفتاح1
، دار الجامعیة، لفاعلیة القرارات التسویقیةبحوث التسویق مدخل تطبیقي ،مصطفى محمود أبوا بكر،محمد فرید صحن2

.16ص، 2002
مكتبة حامد للنشر و ،  الطبعة الأولى،نظام معلومات التسویقیة ،محمد عبد الحسن أل فرج الطائي، تیسیر عجارمة3

.47ص، 2002، التوزیع
.183ص، 2002، الإسكندریة ، الدار الجامعیة ، التسویق مدخل تطبیقي،عبد السلام أبو قحف4
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.خصائص بحوث التسویق: الفرع الثاني

1:تتمیز بحوث التسوق بخاصیتین رئیسیتین

.الاستمراریةالانتظام و: أولا

ع تطبیق المنهج العلمي في جمیستلزم قدرا من التخطیط الواعي، و بمعنى أن عملیة البحث التسویقي ت
طیط یجب أن یمثل الحقیقة أن هذا التخو لى الحل لها،بدأ بتحدید المشكلة حتى الوصول إ،مراحل البحث

.لى نتائج محددة عمل على أساسه بما یتضمن الوصول إتمنهجیة 
.الموضوعیة: ثانیا

ذا اعتبرنا أن البحث التسدا أساسیا في عملیة البحث العلمي، و تمثل هذه الخاصیة بعو  ٕ ویقي یجب أن ا
، فإن الموضوعیة هي المعیار الأساسي الذي یجب أن یحكم سلوك الباحث في كل یخضع لطریقة العلمیة
.مرحلة من مراحل بحثه

.سویقيعلاقة بحوث التسویق بالمفهوم الت:الفرع الثالث

وم التسویقي موضع التطبیق العلمي تعد بحوث التسویق من أحد الأدوار الهامة في وضع الأفكار للمفه
2:هيالتي تقوم علیها فلسفة التسویق و في تمهید لتطبیق الأركان الأساسیة دور بحوث التسویقن مو یك

.التوجه بالمستهلك: أولا

الذي الذي تدور حوله كل أنشطة المؤسسة، و وفقا للتوجه التسویقي فان المستهلك یعد المحور التركیز 
لسفة عن طریقه یمكن تحقیق التوازن بین مصالح كافة الأطراف التي تتعامل معها المؤسسة، ووفقا لهذه الف

د المؤسسة في السوق یحكمه رغبات المستهلك، فوجو فان المؤسسة تعد منتجاتها وخدماتها وفقا لحاجات و 
اعتبار أساسي و هو إشباع حاجات المستهلكین في هذا السوق، و بطبیعة الحال تساعد بحوث التسویق التي 

.تجریها المؤسسة في التعرف على الحاجات
.تكامل الأنشطة داخل المنظمة:ثانیا

المستهلك عن السوق و فهي التي تنقل تلك المعلومات لتسویق دورا هاما في خلق التكامل، تلعب بحوث ا
الدور علم بما تحتاج إلیه المستهلك، و إلى الشركة بكافة وحداتها مما یجعل كافة الوحدات التنظیمیة على

الذي یمكن أن تلعبه كل وحدة في سبیل تحقیق  الإشباع هته الحاجات، فبحوث التسویق تساعد إذن في 

.17ص،2006،عمان،دار وائل النشر و التوزیع ، الطبعة الثالثة،تحلیلي بحوث التسویق مدخل منهجي ،ناجي معلا 1
ص ص .2000، الدار الجامعیة طبع النشر و التوزیع، منهجي إداريدخلبحوث التسویق مأساسیات،إسماعیل السید2

26.27.28.29.
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المؤسسة العاملین في المؤسسة لأهمیة التوجه بحاجة المستهلك عند اتخاذ أي قرارا داخلتنمیة فهم كافة 
.ومثل هذا الفهم هو الذي یساعد على خلق التكامل بین الوحدات العامة في المؤسسة

.تحقیق الربح في الأجل الطویل: ثانیا

مؤسسة مما یساعد في تحقیق الإستخدام تساعد بحوث التسویق في تقییم الجهود البیعیة لرجال البیع في ال
فان البحوث یمكن أن تحمي المنظمة من التعرض للخسارة إذا ما أقدمت على تقدیم منتجالأمثل لهم، كذلك 

أخیرا فان بحوث التسویق هي التي تضمن استمرار تماشي ما تقدمه جدید إلى السوق دون دراسة كافیة، و 
وما ما كان لها أن تستمر في الأسواق الذي لولاه غباته المستهلك و مؤسسة من سلع أو خدمات مع حاجة ور ال

.كان لها القدرة على بیع ما تقدمه
.دور بحوث التسویق: الفرع الرابع 

:هيتلعب ثلاثة أدوار وظیفیة هامة و یمكن النظر إلى بحوث التسویق على أنها

.الوظیفة الوصفیة: أولا

، فعلى سبیل المثال وللمنافسینمعینة في أوضاع الحالیة للسوق، المنتج،وتشمل جمع وتقدیم الحقائق
هلكین أو الزبائن تجاه ، اتجاهات المستفإن الوظیفة الوصفیة تدل المؤسسة على أوضاع معینة مثل

.1المنتجات المنافسةالمؤسسة و 
.الوظیفة التشخیصیة: ثانیا

تتضمن تفسیر وشرح البیانات التي تم جمعها من خلال بحوث التسویق، فهي تقدم إجابات للعدید من 
2.الأسئلة المطروحة أمام رجل التسویق

.التنبؤیةالوظیفة: ثالثا

والتشخیصیةالوصفیةالبحوثاستخدامالتسویقنشاطفيالمختصأوللباحثیمكنیفكتعنيوهي
عملیةفيهامادوراتلعبالتسویقفبحوث، المخططةالتسویقیةالقراراتاتخاذعلىالمترتبةبالنتائجللتنبؤ
فإنتحدیدركثأوبشكلاللازمة،المعلوماتتوفیرخلالمنوذلكالمؤسسات،فيالإداریةالقراراتاتخاذ
منمتعاقبةمراحلخلالمنیتمعادةالذيویقيالتسالتخطیطعلىبیركحدإلىتعتمدالقراراتاتخاذعملیة

.18ص ، الذكرمرجع سابق، مصطفى محمود أبوا بكر،محمد فرید صحن1
.20ص، 2007، الإسكندریة،الدار الجامعیة،بحوث التسویق،مصطفى محمود أبوا بكر،محمد فرید صحن2
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دوراتلعبالتسویقفبحوثوالتنفیذ،التسویقي،البرنامجتنمیةالاستراتیجیات،وتنمیةالحاليالموقفتحلیل
1.المراحلهذهمنمرحلةلكفيحیویا

.أهمیة بحوث التسویق: الفرع الخامس

وظیفة مستمرة یتم المؤسسات المعاصرة، فهيأهم الوظائف التسویقیة في تعتبر وظیفة بحوث التسویق من 
المستهلكین، وذلك بغیة العمل العملاء و احتیاجاتل التغیرات التي تحدث في أذواق ورغبات و لمتابعة كأدائها

تتماشى مع تقدیم المنتجات المختلفة التيمن خلال تصمیم و الاحتیاجاتالرغبات و و الأذواقعلى إشباع هته 
.حتیاجاتلااذواق والرغبات و الأ

دیرین في المؤسسة من خلال مقرارات الة أساسیة إلى ترشید فتسعى وظیفة بحوث التسویق بصو 
فعالیة، وبحیث یتمكنون أیضا من إعدادتخاذ هذه القرارات بكفاءة و اللازمة لاها و المعلومات التي تمدهم ب

.زدهارة تدفع بمؤسساتهم نحو الرقي و الااستراتیجیات فعال
رة التسویق ط على إمداد القائمین على إداوفي هذا الصدد فإن أهمیة وظیفة بحوث التسویق لا تقتصر فق

إمداد كل المدیرین القائمین على إدارة، و إنما تمتد أیضا لتشمل لازمة لترشید قراراتهم التسویقیةبالمعلومات ال
لتسویقیة التي المشكلات ارات المختلفة للظواهر و بالمؤسسة بكل المعلومات والتفسیالوحدات الإداریة الأخرى 

.تحدید أفضل البدائل للتعامل معهاتنیر لهم الطریق وتساعدهم على فهم الأبعاد ومتغیرات البیئیة التسویقیة و 
إلى نظام صولااهیم المرتبطة ببحوث التسویق، بدأ بالمفهوم التسویق الحدیث و تم عرض مختلف المف

2.الذي تعتبر بحوث التسویق الأداة الأكثر أهمیة فیهقیة و مات التسویو المعل

، غیر منشورة، ة ضمن متطلبات نیل شهادة ماجستیرمذكرة مقدم، دور بحوث التسویق في بعث منتج جدید، شفیق جیلالي1
.35ص ، 2006، البلیدةجامعة 

.214ص، الذكرمرجع سابق، احمد محمد غنیم 2
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.بیانات و بحوث التسویق: المبحث الثاني

تمثل البیانات نقطة الانطلاق دائما في حل المشاكل التسویقیة أو اكتشاف فرص تسویقیة، لذلك ینبغي 
كذلك تحدید أسالیب جمع البیانات كما سیأتي ومصادرها و التسویقي تحدید نوعیة البیانات قبل القیام بالبحث 

لذلك هته الأسالیب في المطلب الثاني من هذا عرض خطوات إجراء البحث التسویقي في المبحث الموالي،
.المبحث

.في بحوث التسویقالبیانات: المطلب الأول

ك نعرض بالبحث التسویقي، لذلمصادر البیانات من أجل القیامكما أشرنا سابقا ینبغي تحدید أنواع و 
.مصادر الحصول علیهامختلف الأنواع البیانات و 

.أنواع البیانات: الفرع الأول

.انات إلى بیانات أولیة و ثانویةتنقسم البی

:البیانات الثانویة: أولا

یقصد بالبیانات الثانویة، تلك البیانات المتوافرة أصلا أمام الباحثین، حیث سبق جمعها بواسطة جهات 
1.خارجیة أو من خلال المؤسسة، لإغراض أخرى بخلاف غرض البحث

2:تمتاز به من مزایا نذكرفي البحوث التسویق المكتبیة، لماتستخدم البیانات الأولیة

رنة بالبیانات الأولیةانخفاض التكلفة مقا.
سرعة الحصول علیها.
تقدم في بعض الأحیان حل للمشكلة دون إجراء دراسة میدانیة.

3:كما أنه یوجد نوعان من البیانات الثانویة

: البیانات الثانویة الداخلیة-أ

المؤسسة هي البیانات المتاحة داخل المؤسسة، كحجم المبیعات، أنواع المنتجات المؤسسة، مبیعاتو
.الخ.... حسب الناطق 

.549ص ، 2008، دار الجامعیة الجدیدة، إدارة التسویق ، طارق طھ1
.103ص ، مرجع سابق الذكر، عصام الدین امین ابو علفة2
.103ص، مرجع سابق الذكرنفس 3
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: البیانات الثانویة الخارجیة- ب
التجارة دخل سكان حسب السن والجنس و التي تقوم بالبحث، مثل عدد الوهي البیانات خارج المؤسسة

.القوانینخلیة، الدخل القومي، نظم الحكم و الدا
.البیانات الأولیة: ثانیا

ي یقوم جمعها بخصوص معالجة المشكلة الحالیة، أي تلك البیانات التهي تلك البیانات التي یتم 
1.بجمعها الباحث بغرض إعداد تقریر نهائي یحتوي على اقتراح لحل المشكلة

، و یمكن الحصول علیها جمع عادة من المصادر الخارجیة للمؤسسةتلمعلومات بدرجة متفاوتة و تتواجد هته ا
2:من

مواقفهم، نحو الماركة السلعیة أو الخدمیة المطروحة للتداول في و راء المستهلكینبیانات عن أ
.الأسواق المستهدفة

من أین تتم عملیة الشراءتسوق عند الأفراد، أو الأسرة و الت بیانات عن عادا.
إلىبالإضافة،ن إلیهاالتي ینتمو الاجتماعیة، حسب الطبقات تعرف على المنهج الحیاتي للأفرادال

.الخدمات الأكثر جاذبیة لكل منهج حیاتينوعیة السلع و 
 للأفرادالإستخدامیةالاستهلاكیةتحدید الأنماط الشرائیة و.
 المدركات ، وغیرها من أجل التعرف علىالتذوق للماركة السلعیة الغذائیةاختباراتإجراء

.المحتملینالمستهلكین الحالیین و 
الأفرادلسلوك لدى اأنماط، على لمرجعیةالتعرف على تأثیر الجماعات ا.

.مصادر البیانات: الفرع الثاني

لاقةعالت التي تقوم بجمع البیانات من ذويالمؤسسان مصادر جمع البیانات بنوعیها هي الأفراد و إ
تنقسم مصادر جمع البیانات الكراسات التي تنشرها المؤسسات والحكومات للهیئات المخولة بذلك و التقاریر و 
3.إلى قسمین

.المصادر الثانویة: أولا

4.لى نوعین هماوتنقسم بدورها إ

.193ص ، الذكر مرجع سابق، إسماعیل محمد السید1
.65ص ، 2008، دار وائل للنشر، الطبعة الثالثة،بحوث التسویق الأسس، المراحل و التطبیقات، محمد عبیدات2
دار المسیرة للنشر ،مناهج و أسالیب البحث العلمي في میدان التسویق مدخل منهجي تحلیلي، علي فلاح الزغبي3
.113ص ، 2010، عمان، التوزیعو 

.189ص ، الذكر مرجع سابق، أبو قحفعبد السلام 4
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: الخارجیةالمصادر -أ

مؤسساتبواسطة جهات أخرى غیر الباحثتبویبها سلفا على البیانات التي تم تجمیعها و هي التي تحتويو 
.التجاریةالعرف ین، صحف ومجلات و أجهزة حكومیة، أو جامعات، أو بنوك و مراكز علمیة، منافس

:المصادر الداخلیة-ب

ت الخاصة بالعملاء أو الموردین     تكون متوافرة لدى المؤسسة من قبل البیانات المستخلصة من السجلا
. ، الإحصائیاتالبیع المكتبیة، البحوث السابقةتقاریر رجالو 

.المصادر الأولیة:ثانیا

تتمثل مصادر البیانات الأولیة في أنها شخصیة، فإذا أرادت المؤسسة دراسة الصورة الذهنیة للشركة لدى 
1.لىتلك البیانات، كما تنقسم بدورها إمستهلكیها فإن المستهلكین هنا هم مصدر 

:المصادر الداخلیة–أ 

البحث، و یمكن تجمیع البیانات یقصد بها البیانات التي تم تجمیعها من داخل المؤسسة التي تجري
.الأولیة من مدیري المؤسسة أو رجال البیع أو مدیري المناطق البیعیة للمؤسسة

: المصادر الخارجیة- ب 

یقصد بها البیانات التي تم تجمیعها من خارج المؤسسة التي تجري البحث، یمكن تجمیع البیانات الأولیة 
سواء الحالیین أو المرتقبین أو من العملاء المؤسسة من التجار بأنواعهم من المستهلكین المنتجات المؤسسة 

.المختلفة
.أسالیب جمع المعلومات في بحوث التسویق: المطلب الثاني

كذلك سالیب جمع المعلومات ربما تنقسم ن البعض أن أالنوعین السابقین من البیانات قد یظنظرا لوجود 
أننا سنقوم بسرد لا ات تناسب نوع البیانات، إمعلوملك راجع إلى استخدام أسالیب جمع ، ذإلى نوعین مثلا

.سیظهر استخداماتها لاحقا في المبحث التاليمختلف الوسائل و 
.الملاحظة: الفرع الأول

، أو المتابعة لسلوك أو ظواهر محددة، أو لى أنها عبارة عن عملیة المشاهدةیمكن تعریف الملاحظة ع
ضمن ترتیبات بینیة تضم الحیاد، أو موضوعیة لما ترات زمنیة محددة، و فراد محددین خلال فترة زمنیة، أو فأ

ط سلوكیة محددة تجدر الإشارة هنا إلى أن المتابعة، أو مراقبة الأنماجمعه من البیانات، أو المعلومات، و یتم

.109ص الذكر، مرجع سابق، عصام الدین أمین أبو علفة1
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السلوكیات مع الجهة، أو الجهات ذات العلاقة تفسیر علاقات الأشیاء أو الظواهر، أو یهدف إلى تحلیل و 
1.معها، وبأسلوب علمي منظم

حیدة لجمع المعلومات كما هي الحال في أغلب الأحیان، أو طریق الملاحظة كوسیلة و استخدامیمكن و 
الحقیقة أن طریقة الملاحظة تستخدم في نطاق واسع في الأوضاع التي و مع وسائل أخرى لجمع المعلومات، 

حالي المعلومات معینة عن سلوك سابق أو التقصي لجمع لتحریات و ضي إجراء بحوث تسویق تعتمد على اتق
2.لفئة من المستهلكین

هناك الملاحظة الطبیعیة، أي في أحوال الطبیعة، یتم مراقبة كیفیة التعامل ما بین البائع والمستهلك        
عرفة أو علم المستهلك والبائع والملاحظة عبر الآلة وهي والملاحظة الخفیة وهي الملاحظة التي تتم بدون م

3.كامیرا یتم وضعها عادة بالأسواق للتعرف على سلوك بعض المستهلكین في عملیة الشراء

:یمكن تقسیم الملاحظة من حیث درجة الضبط إلى ما یلي
.الملاحظة المنتظمة: أولا

أي، أو الحالة محددة دون أن یكون لدى الباحث حیث تتم متابعة الظاهرةالاستطلاعیةخاصة الدراسات 
.مضمون البیانات، أو الحدث الخاضع للملاحظةتفكیر، أو خطة مسبقة لنوعیة و 

فقد ، أو المشاهدات التي یرید جمع المعلومات عنها، وبالتالي الملاحظاتوهي التي یحدد فیها الباحث 
تجدر الإشارة هنا أن هذا الأسلوب في الملاحظة یستخدم في ها أكثر موضوعیة، و ومات التي جمعتكون المعل

الدراسات الوضعیة، واختیار الفرضیات بشكل عام، ویمكن تقسیم الملاحظة المنظمة من حیث دور الباحث 
4:إلى نوعین

.الملاحظة المشاركة-أ

ي تتم الشخص الذمشاركة في إحداث الملاحظة من خلال هذا النوع یكون للباحث دور كبیر وفي 
.ملاحظة سلوكه

.الملاحظة الغیر المشاركة- ب 

ع مراقبة ما یجري التي یكون فیها الباحث التسویقي فیها بأخذ موقف محدد بعیدا عن الشخص الملاحظ مو 
.، أو أنماط سلوكیةأمامه من أحداث

.86ص ،الذكر مرجع سابق،محمد عبیدات 1
.139ص ، مرجع سابق ذكر، ناجي معلا 2
الطبعة ، عمان، والتوزیعدار المناهج للنشر ، إدارة التسویق مفاهیم و أسس، ردینة عثمان یوسف،محمود جاسم الصمیدعي3

.278ص ، 2006، الأولى
.87ص ، مرجع سابق الذكر، محمد عبیدات4
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.ستقصاءطریقة الحصر أو الا:الفرع الثاني

دقیقة     ها تعطینا بیانات غزیرة و تعتبر طریق الحصر أو طریقة المسح أهم الطرق لجمع البیانات لأن
وغیرها ، وقبل إعداد الإعلان أو إعداد برامج التسویقیة تخطیط السلعة وتصمیمهابدأتعتمد هذه الطریقة قبل و 

من أهم الطرق في عملیة الحصر بهذه الطریقة یسأل الباحث الاستبیانیعتر نموذج من البرامج التسویقیة، و 
هناك طرق إجابات مباشرة عن موضوع البحث، و لى أسئلة مباشرة إلى مجموعة من المستهلكین للحصول ع

1.المقابلة، وطریقة البریدخرى أساسیة  هي طریقة التلیفون و أ

.الاستبیان: أولا

، فالأمر لا یحتاج من من البیاناتالحصول على اكبر عددالتكالیف و بانخفاضالاستبیانز أسلوب ییتم
تحدید مجتمع الدراسة، ثم توزیع الاستبیانات إما بصورة شخصیة أو ث سوى تصمیم صحیفة الاستبیان و الباح
.البرید

یصلح هذا الأسلوب للدراسات الوصفیة، فإذا أرادت إحدى المؤسسات معرفة مدى إدراك الجمهور و 
، فقد لجمهور وتفضیلاتهم، أو أنماط الاستهلاكیةلسلعتنا أو خدمتنا أو لها نفسها، أو اتجاهات أفراد هذا ا

ستخداما في جمع البیانات یكون هذا الأسلوب أكثر ملائمة لجمع البیانات، كذلك بعد هذا الأسلوب أكثر ا
مع أنواع عدیدة من البیانات في ذلك لما یتصف به من مرونة عالیة، حیث یمكن أن یستخدم لجالأولیة و 

التسلسل المنطقي، ذلك ما و أوضاع تسویقیة مختلفة، كذلك فإنه إذا ما روعي في تصمیم الاستبیان الوضوح
2.یزید في احتمالات الوصول إلى النتائج دقیقة یمكن تعمیمها

.عن طریق الهاتفالاستقصاءات:ثانیا

ح یستطیع السائل توضیو بسرعة كما أنها أكثر مرونة من الإستبانةهي أفضل طریقة لجمع المعلومات و 
یمكن تجاوز بعضها أو طرح أسئلة جدیدة حسب الأسئلة التي یتحصل علیها، حیث الأسئلة غیر المفهومة، و 

الاستبیانیكون أعلى مقارنة مع الاستجابة، وأن معدل ة تتیح المراقبة الأفضل للإختیارالمقابلة الهاتفیأن
على إجراء مكالمة واحدة تكون أعلى من فالنفقاتالبرید، إلا أن المقابلة الهاتفیة لا تخلو من العیوب، و 

عن الأسئلة الشخصیة ما أن المستجیب قد لا یرغب في الإجابةبالبرید، كالاستماراتالنفقات على إرسال 

ص ، 2009، عمان، دار الیازوري العلمیة للنشر والتوزیع، إدارة التسویق منظور تطبیقي إستراتیجي، علي فلاح الزعبي1
161.

ص ص ، 2005، عمان، دار وائل للنشر،  الثالثةطبعة ،أصول التسویق مدخل تحلیلي، رائف توفیق، ناجي معلا2
121.122.
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أخیرا یمكن التسجیل الإجابات و اختلافو التفسیراتاختلافالمقابلین قد یؤدي إلى الاختلافللمقابل، كم أن 
1.تحریف الإجابات من قبل المقابلع من التحیز و أن یكون هنالك نو 

.المقابلة الشخصیة: الفرع الثالث

بإعداد قائمة من الأسئلة التي تكفل له الحصول على الإجابات التي تزوده تعني بعد أن یقوم الباحثو 
.بالبیانات المطلوبة فإنه یستخدم طریقة المقابلة وجها لوجه مع المستقصى للحصول على تلك البیانات

ما القیامفي قائمةللمستقصى منه ثم تدوین الإجاباتهنا یقوم الباحث بتوجیه أسئلةو  ٕ یم بتسلالأسئلة، وا
2:تلخیص مزایا الطریقة فیما یليیمكنملء جمیع بیانات، و حتى یتم انتظارالمستقصى منه قائمة الأسئلة و 

 التي تمثل مجتمع البحث تمثیلا حقیقیاالإحصائیةیمكن للمقابل السیطرة على نوعیة العینة.
 فیما یخص الأسئلة للمستقصى منهم أو إرشادهم إلى كیفیة التباسأيیمكن في المقابل توضیح

.ملء قائمة الأسئلة
 هذه المقابلات  باللمسة أتصافتمكن هذه الطریقة من الحصول على البیانات أكثر دقة بسبب

.الشخصیة
 أو المعقدة أو الشخصیة التي یصعب الحصول على الأسئلة الطویلة استخدامتمكن هذه الطریقة من

.ت علیها بطرق الاستقصاء الأخرىإجابا
.طریقة البرید: الفرع الرابع

، تأخذ هذه لمستهلك الإجابة على هته الأسئلةیطلب من اني إرسال الأسئلة عن طریق البرید، و تعو 
، كما تترك للمستهلكین طریق البرید الناحیة الموضوعیة وهي بعیدة عن التحیزالطریقة الأسئلة المرسلة عن 

الشخصیة أو فرصة الرد في الوقت الذي یناسبهم، كما تتغلب على سبب القلق الذي تحدثه المقابلات 
لكن العیب في طریقة البرید هو عدم تلقي الإجابات الكافیة لأنه توجد نسبة لا ترغب المكالمات التلیفونیة و 

تؤدي انخفاض نسبة ردود إلى الانحراف في عینة البحث  ، و ردت فقد یكون بعد فوات الأوانفي السرد أو إذا و 
3.مهما كانت الدقة في اختیارها عند البدء في الدراسة

ودار المسیرة للنشر والتوزیع ، الطبعة الأولى،مبادئ التسویق الحدیث بین النظریة و التطبیق، وآخرون، زكریا عزام1
.164ص ، 2008، عمان،الطباعة

.79ص ،الریاض، دار المریخ للنشر، مبادئ التسویق، نسیم حنا2
.162ص ، الذكرالمرجع السابق، فلاح الزعبيعلي3
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.التجربة: الفرع الخامس

وعموما نجد أن هناك نوعان من التجربة التجارب العلمیة من خلال إدخال المتغیر التجریبي في وضع 
1.مصطنع أو معمل، و التجارب المیدانیة و من مسماها فإنها تقام في المیدان أو السوق نفسه

.و سیأتي ذكرها بالتفصیل في المبحث التالي
.في بحوث التسویقالقیاس و المعاینة: المطلب الثالث

التي التي سنقوم بإجراء البحث علیها و إلى القیام بعملیة تحدید العینة تحتاج مختلف البحوث التسویقیة 
قیام بتحلیل العلاقات السببیة من خلال إخضاعها إلى ینبغي تحدید هذه العینة بعنایة و تمثل مجتمع الدراسة 

.مقاییس إحصائیة
. القیاس: الفرع الأول

یعرف القیاس على أنه الإجراء الذي یتم بواسطته تحدید قیم معیاریة أرقام أو حروف مثلا، لحالات 
لا بد أن ترتبط هذه لتي یأخذها المتغیر محل القیاس والخصائص التي یتصف بها كل حالة و التغیر ا

بنفس العلاقة التي ترتبط بها الخصائص المتعلقة بوحدة التحلیل إذا ما أرید الخصائص مع بعضها البعض
2.استخدامها كمعلومة ذات دلالة و أهمیة

.مستویات القیاس: أولا

3.الحالات أو الأفرادالأشیاء أو المقیاس بأنه الخطة المستخدمة لتخصیص أرقام یمكن تعریف

.المقاییس الاسمیة-أ

الأشیاء       رف أو رمز تستخدم لتعریف الأفراد أو الحروف أو حرقام أو الأالمقاییس الاسمیة ماهیة إلا 
.ترمیزهاو 

.المقاییس الترتیبیة-ب

هذه المقاییس یتم فیها ترتیب الأشیاء أو البدائل المختلفة وفقا لتوافر خصائص معینة في شكل تتابعي 
الأساسیةمشكلة أو الفرق بین البدیل و بدیل الأخر، و الاختلافولكن دون تحدید شكل أو درجة أو مدى 
علیه یمكن حساب أخر، و شيءعن شيءبین التفضیل اختلافلهذه المقاییس أنه لا یمكن معرفة مدى 

.90ص ، الذكرالمرجع السابق،رشاد محمد یوسف الساعد،محمود جاسم الصمیدعي1
.79ص ،الذكرالمرجع السابق، ناجي معلا 2
.189.188،ص ص192.191ص ص ،الذكرالمرجع السابق، عصام الدین أمین أبوا علفة3
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الوسط استخداملكن لا یمكن المقاییس الترتیبیة، و استخدامالوسیط لتحلیل البیانات في حالة و المنوال 
.البدیل الأخراحث تساوي المسافات بین البدیل و لتحلیل البیانات إلا إذا أفترض البالحسابي 

.مقاییس الفئات أو الفرق المتساویة-ج

هذا النوع من المقاییس یتم فیه ترتیب الأشیاء أو البدیل المختلفة وفقا لتوافر خصائص معینة في شكل 
بدیل أخر في وحدات ذات مدى اختلاف أو الفرق بین بدیل و ، ولكن بالإضافة إلى تحدید درجة أويتتابع

.مدى متساوي
فیه یطلب من المستقصى منه ق مقیاس لیكرت، و بحوث التسویومن أمثلة مقاییس الفروق المتساویة في 

أنه یحدد درجة موافقته أو عدم موافقته على بعض العبارات المصممة خصیصا لقیاس الاتجاهات نحو شيء 
.معین 

:ةیمقاییس النسب-د

.الأوزان و لیست مطلقة، ومن أمثلة مقاییس النسبیة النقوداییس النسبیة بأن قیمتها نسبیة و تتمیز مق

.و بحوث التسویقالمعاینة: الفرع الثاني

من نظریة نظریة المعاینة هي نظریة مستمدتقوم على استخدام فكرة المعاینة، و إن معظم بحوث التسویق
هذه النظریة هي التي توفر للباحث على ا یطلق علیه أسم قانون الصدفة، و بالذات  مالاحتمالات الریاضیة و 

لفهم نظریة المعاینة علینا أن نقدم بعض أقل وقت ممكن وبأقل تكلفة ممكنة، و ر من البیانات فيأكبر قد
1:المصطلحات الأساسیة أولا

و یمثل المجتمع كل المفردات التي قد تكون محلا للبحث: المجتمع.

و هي عبارة عن جزء من المجتمع الكلي نقوم بدراسة علیها ثم نعمم النتائج التي نحصل :العینة

.ى المجتمع ككلعلیها عل

:تصمیم العینة: أولا

اختیارهان الإجراءات التي یعدها الباحث والمتعلقة بتحدید حج العینة و تتضمن تصمیم العینة مجموعة م
نة ممثلة لمجتمعها تمثیلا یقتضي المنطق الإحصائي أن تكون هذه العیمن مجتمع معین تسحب من، و 

.235ص ، الذكرمرجع سابق،إسماعیل محمد السید1
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یعتبر ذلك البعد من أبرز المجتمع وسماته الممیزة في العینة، و س خصائص ذلك بمعني أن تنعكصادقا 
1:هماأساسیانخصائص العینة الجیدة التي تكون صادقة فقط إذا توفر معیاران 

غیاب الكلي لتحیز أثناء الاختیارأي: التجرد التام في إختیار العینة.
أنحقیقة أن لا وجود لعینة تمثل مجتمعا تمثیلا مطلقا تفرض على الباحث : دقة الاختیار العینة

.یختار بدقة العینة الممثلة لمجتمع الدراسة
.أنواع العینات-أ

عملیا توجد أكثر من طریقة لأخیار عینة الدراسة لذا یبدو من المنطقي أن نقول بأنه لا توجد طریقة مثلى 
ومما یفضل ،ر العینات مزایاها وعیوبهالها على غیرها من الطرق فكل طریقة من طرق إختیایمكن تفضی

.طبیعة مجتمع الدراسةطریقة عن غیرها هو طبیعة البحث وظروف الباحث و 
.عشوائیةالعینة ال- 1

2:تنقسم بدورها إلىو 

العینة العشوائیة البسیطة.

یتم بعدها إختیار رفة كافة عناصر مجتمع الدراسة، و معهذه الطریقة ضرورة حصر و استخدامیتطلب 
بموجب هذه الطریقة یعطي العناصر المجتمع الأصلي للدراسة، و العینة وفق أسس محددة لتعامل مع كافة
ن فرصة الظهور لكل عنصر تكو رصة الظهور في العینة المختارة و لكل عنصر من عناصر مجتمع نفس ف

.محددة مسبقافة و معرو 
العینة المنتظمة.

یتم حصر كافة عناصر مجتمع الدراسة ثم یتم إعطاء كل عنصر رقما متسلسلا بعدها یتم قسمة عدد 
عناصر المجتمع الكلي على عدد أفراد العینة المطلوبة الأمر الذي سیؤدي إلى إعطاء رقم معین هو الفاصل 

المفردة التي تلیها، بعدها یتم إختیار رقم عشوائي ضمن الرقم الذي تم مفردة یتم اختیارها في العینة و بین كل
استخلاصه سابقا، بهذا یكون أفراد العینة المختارة هم أصحاب الأرقام المتسلسلة التي تفصل الرقم العشوائي 

.المختار و الترتیب الذي یلیه

.187ص ، الذكرسابقمرجع ، ناجي معلا1
.103.102.101.100ص ص ، الذكرمرجع سابق، محمد عبیدات2
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العینة الطبقیة.

یعتبر هذا المقیاس اسة الكلي إلى فئات، وفق مقیاس و نوع من العینات یتم تقسیم مجتمع الدر الهذاوفي 
بشكل یتناسب مع ار عینة من كل فئة بشكل عشوائي و من العناصر أو المتغیرات الدراسة، بعد ذلك یتم إختی

.حجم تلك الفئة في مجتمع الدراسة الكلي
العینة العنقودیة.

هذه العینة یلجأ الباحث إلى اختیارها ضمن عدة مراحل ، ففي المرحلة الأولى یتم تقسیم بناء عل طبیعة
من ثم یتم إختیار شریحة أو أكثر بطریقة عشوائیة، أما بالنسبة لدراسة إلى فئات كل حسب معیار، و مجتمع ا

لیها الاختیار في المرحلة قع عمرحلة فیتم تقسیم الشرائح التي و للشرائح التي لم تكن ضمن الاختیار في هذه ال
. السابقة إلى شرائح جزئیة أخرى، ثم یتم إختیار شریحة أو أكثر منها بطریقة عشوائیة

.العینة الغیر عشوائیة- 2

هناك العدید من الأنواع من العینات الغیر لا یستخدم فیها قانون الصدفة، و وهي تلك العینات التي
1:عشوائیة أهمها ما یلي

العینة سهلة المنال.

الواقع أن ة حصول الباحث على مفردات العینة، و هي تلك العینات التي یكون معیار اختیارها هو سهولو 
ر قوائم الاستقصاء قبل یمكن استخدامها في إختیام في القیام بالبحوث الاستطلاعیة، و هذه العینة تستخد

.العینة الخاصة بالبحثجمع البیانات بواسطتها من مفردات تعمیمها و 
العینات الحصصیة.

یة للباحث أو عند عمد بقصد إظهار تلك الخصائص ذات الأهماختیارهاوهي تلك العینات التي یتم 
.الدارس

العینات العمدیة.

فرد الذي یقوم باختیار هناك بعض الأهداف المحددة في ذهن التلك العینات التي یتم اختیارها و هي و 
لذا ینبغي أن یتوقى الباحث بعض الحذر في تفسیره العینة المجتمع الكلي للدراسة و قد لا تمثل هذهالعینة، و 

.لنتائج هذه العینة

.244.243ص ص ، الذكرمرجع سابق، إسماعیل السید1
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العینات الحكمیة:

ة هي تلك العینات التي یقوم الباحث باختیارها بصورة تمثل المجتمع مع استخدامه بعض المعاییر الحكمیو 
الواقع أن جودة هذه العینة تتوقف على درجة كبیرة من الخبرة الفرد الذي یقوم الشخصیة، و القائمة على الخبرة 

بالعملیة الاختیار، فكلما زادت الخبرة الفرد الذي یقوم باختیار العینة كلما قلت الأخطاء الناشئة عن استخدام 
.هذه العینة

.معاینتها في بحوث التسویقاسها و تحلیلها و لمبحث بیان وسائل جمع البیانات وطرق قیلقد تم في هذا ا
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.أبعاد بحوث التسویق: المبحث الثالث

مشكلة معینة  أوكما سبق وان عرفنا بحوث التسویق،فإنها تعمل على جمع البیانات عن ظاهرة 
الباحث من خلالها الوصول موضوعي، یستطیعتصنیف هذه البیانات و تحلیلها وتفسیرها بأسلوب منطقي و و 

، لتكون سندا على فهم تلك الظاهرة أو المشكلةالمعلومات التي یمكن أن تساعدهبیانات و إلى مجموعة من ال
له في إتخاذ القرارات اللازمة بخوص الأسالیب التي یمكن أن یواجه بها المشكلة المطروحة أو استغلال 

.التسویق مجالات مختلفةالفرص المكتشفة، لذا یمكن القول أن لبحوث 
.مجالات بحوث التسویق: المطلب الأول

یوجد ، بحیث یمكن التمییز بین أنواع عدیدة منها، حیث بحوث التسویق العدید من المجلاتتعطي
،بحوث التوزیع،وبحوث المنتجات، وبحوث التسعیر، بحوث الدوافع،بحوث السوق ، بحوث المستهلك

ث التسویق لتعطي مجالات أخرى حیث كما تطرقت أیضا بحو البیئة التسویقیة،وبحوث الترویج، وبحوث 
.الصحیةیق الاجتماعي كالقضایا الدینیة والسیاسیة و التحلیل قضایا التسو أصبحت تتناول بالدراسة و 

:یمكن باختصار عرض مجالات بحوث التسویق بالشكل التالي
.بحوث السلعة أو المنتج: الفرع الأول

ما لم ذلك نتج من أهم مجلات بحوث التسویق و لم یكن لدینا منتج نعتبر دراسة السلعة أو المإذالأنه
إذن هي المجال الأساسي وهام یجب توفر أولا ،نروج ولا تستطیع أن نوزع أو نبیعنستطیع أن نسعر أو 

یام ببحث عن ماهیة المنتج وبعض النظر عن ماهیة هذا المنتج یجب أن یتوفر أولا وفي هذا المجال یتم الق
، فات هذا المنتج وكیف یمكن إنتاجه، كذلك بحث ما هي مواصد إنتاجه وتسویقه أو توزیعه وترویجهالذي نری

1.المستهلكینى جوانب سلوكیة وتتعلق بالمنتج و وفي هذا المجال أیضا نتطرق إل

الخدمات لطلبات مدى ملائمة السلع و سسة إلى معرفة ویشمل هذا النوع جمیع البحوث التي تتوصل به المؤ 
2.السعرل الحجم اللون سهولة الاستعمال والجودة و المستهلكین من نواحي عدیدة مثل الشك

3:وتشمل بحوث المنتج على

 الضعف للمنتجات الحالیةتحلیل جوانب القوة و.
تطویر أو إبتكار منتج جدیدة.
دراسة الاستخدامات الجدیدة للمنتج الحالیة.
إختیار مفهوم المنتج.

.23ص، 2002، دار الزهران، الكامل في بحوث التسویق،هلال بدر الدین1
.108، عمان، دار حامد للنشر و التوزیع، التسویق مفاهیم معاصرة، شفیق إبراهیم حداد، نظام موسى السویدان2
.176ص، 2003، دار الجامعیة الجدیدة للنشر، أساسیات التسویق،  عبد السلام أبوا قحف3
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الحزمغلیف و بحوث الت.
التخفیضات بأنواعها المختلفة.
الخصائص الشكلیة للسلعة.
 الموضوعیة للمنتجالخصائص الاقتصادیة و.

.المبیعاتبحوث السوق و : الفرع الثاني

مستوى أو علىتلعب بحوث التسویق دورا هاما في التنبؤ بحجم المبیعات سواء على مستوى السوق ككل،
التي و كذلك تلعب البحوث دورا هاما في تحدید قنوات التوزیع التي لم یتم للمؤسسة استغلالها بعدالمؤسسة،

1.یؤدي الاستفادة بها إلى زیادة المبیعات للمؤسسة

2:تشمل على سبیل المثالو 

العائد المحققاطق الجغرافیة فیما یتعلق بنوع وحجم المبیعات و تحدید الفروق القائمة بین من.
مراجعة مبیعات المناطق.
تخطیط الطلبات البیعیة.
قیاس فاعلیة رجال البیع.
 الحوافز المقدمةتقییم طرق وأسالیب البیع و.
تحلیل التكلفة العائد لنظم التوزیع الطبیعي.
مراجعة تجارة التجزئة.

.بحوث الإعلان: الفرع الثالث

بحوث الإعلان، حیث تعد هذه البحوث هي الأساس في تولید الأفكار تلعب البحوث دورا هاما في مجال 
، كما تلعب هذه البحوث دورا یدة الخاصة بالرسالة الإعلانیة وفي تحریر وتصمیم المشاهد الإعلانیةالجد

رئیسیا في التعرف على  طبیعة الجمهور الخاص بالوسائل الإعلانیة المختلفة الأمر الذي یساعد في إختیار 
یلة الإعلانیة الملائمة للقطاع السوقي المستهدف بالرسالة الإعلانیة، كذلك تلعب بحوث الإعلان دوراها الوس

فإن بحوث أخیراس ردود أفعال المستهلك تجاهها، و قیاالرسالة الإعلانیة قبل تعمیمها و هاما في إختیار 
حقیق هذا النشاط للأهداف ومدى تفعالیة النشاط الإعلاني للمؤسسة، الإعلان تستخدم في قیاس مدى

3.الموضوعة له

.25ص، الذكر مرجع سابق، إسماعیل السید1
.189ص، 2002، الإسكندریة، الجامعیة الجدیدةدار ، التسویق مدخل تطبیقي، عبد السلام أبو قحف2
.23ص، الذكرمرجع سابق، إسماعیل السید3
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1:من أمثلة بحوث الإعلان نجدو 

 التقلیدبحوث التصویر والإخراج الإعلاني و.
بحوث الوسائل الإعلانیة.
بحوث قیاس فاعلیة الإعلان.

.بحوث التوزیع:الفرع الرابع

لاء قیاس كفاءة وكوالخدمات و ى التعرف على أفضل منافذ البیع والتوزیع للسلع تسعى بحوث التوزیع إل
2.الآخرینالإمكانیة التعامل مع البیع والمناطق المختلفة و 

.بحوث الترویج: دسالفرع السا

المبیعات، البیع الشخصي، الدعایة ، تنشیطرف كذلك ببحوث المزیج الاتصالي وتشمل الإعلانتع
3.النشرو 

.بحوث اقتصادیات النشاط: الفرع السابع

4:تشمل كل من و 

النواتجلمدخلات و تحلیل ا.
التنبؤ الطویل وقصیر الأجل في ضوء تحلیل الاتجاهات.
تحلیل الأرباح.
تحلیل التكالیف.

.بحوث التصدیر أو التسویق الخارجي: الفرع الثامن

5.طبعا لطبیعة الموقفمن البحوث وهي تشمل كل أو بعض الموضوعات سالفة الذكر في 

.188ص، 2002، مرجع سابق الذكر، عبد السلام أبوا قحف1
.108ص، الذكرمرجع سابق، شفیق إبراهیم حداد، نظام موسى السویدان2
.177ص، الذكرمرجع سابق، عبد السلام أبوا قحف3
.190ص، الذكرسابقمرجعنفس 4
.159ص، 2002، الدار العلمیة ودار الثقافة للنشر و التوزیع، التسویق الحدیثأسس، عبد الجبار مندیل5
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:أنواع بحوث التسویق: الثانيالمطلب 

وقتیة بما یساهم في حصول على معلومات دقیقة وشاملة و لبحوث التسویق هو الإن الهدف الأساس
یمكن أن تجرى فیها بحوث التسویق معالجة المشاكل التسویقیة، مما لاشك فیه أن تعدد المجالات التي

لقد اختلف كتاب بحوث التسویق حول بحوث التسویق، و قیقها أدت إلى تنوع والأغراض التي تهدف إلى تح
.تقسیم موحد لأنواع بحوث التسویق

.سنحاول فیما یلي التطرق لأنواع بحوث التسویق وفقا لتقسیمات الأكثر شیوعا
.تقسیمات بحوث التسویق: 03الشكل رقم

.64ص ،مرجع سابق الذكر، بكرمصطفى محمود أبو ، محمد فرید صحن: المصدر

س،  حسب تعمق دراسة، حسب ن الرسم أعلاه مختلف تقسیمات بحوث التسویق حسب ثلاثة أسییب
: سیتم شرح جمیع التقسیمات في الفروع التالیةالهدف وحسب المصادر و 

.تصنیف بحوث التسویق على أساس الغرض أو الهدف:الفرع الأول

إجراء البحث و طبقا المعاییر التي یمكن تصنیف بحوث التسویق على أساسها هو العرض من أهممن 
:، یمكن تقسیم بحوث التسویق إلى الأنواع التالیةلهذا المعیار

حسب تعمق الدراسة    

أسس التقسیم     

بحوث 
إستنتاجیة

بحوث 
كیفیة

بحوث 
مكتبیة

حسب مصادر المعلومات  
حسب الهدف منها    

بحوث 
میدانیة بحوث 

كمیة

بحوث وصفیة

بحوث 
استكشافیة

تجریبیةبحوث 
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.الاستكشافیةالبحوث : أولا

لقد عرف هذا البحث على أنه بحث علمي یهدف إلى تكوین فكرة مبدئیة عند الباحث حول مشكلة التي 
1.رها العاممحددا مسارها و إطااستها وبحثها و یرید در 

یعرف كذلك على انه البحث الذي یهدف إلى تكوین رؤیة أولیة لدى الباحث حول مشكلة معینة تمكنه و 
2.اللازم لأیة بحوث إضافیة أخرى قد یحتاج إلى إجراءهامن تحدید المسار 

طرح تساعد الباحث في تحدید المشاكل و یهدف البحث الاستكشافي إلى جمع المعلومات التمهیدیة التي 
الفرضیات، ویعتبر هذا النوع من البحوث التسویقیة الخطوة الأولى في عملیة البحث العلمي في مجال 

3:انة بهذه البحوث في الحالات التالیةالتسویق ویمكن الاستع

 معالمها تحدیدا تاماتحدید المشكلة و.
تكوین الفرضیات التي تفسر الظاهرة موضع البحث.
 عینتهمعرفة خصائص المجتمع و.
البیانات من المیدانقبل جمعاختیار القوائم الاستبیان.
كتابة مشروع البحث بسهولة.

4:ف إل تحقیق ثلاثة أغراض رئیسیة هيعموما إن بحوث الاستكشافیة تهدو 

 رغبته في الوصول إلى فهم أعمق للمشكلة أو الظاهرة محل البحثإشباع فضول الباحث و.
 الطرق التي یمكن استخدامها في أیة دراسة لاحقة تكون أكثر جدیةتطویر الوسائل و.
تحدید مدى الجدوى القیام بأیة دراسات إضافیة أخرى.

5:وهناك ثلاثة خطوات أساسیة یمكن إتباعها في البحوث الاستكشافیة وهي

.البحث عن المصادر المنشورة للبیانات-أ

ثلاثة سنوات الأخیرة یقوم الباحث باستخلاص بعض المؤشرات مثل تحلیل حركة المبیعات للمؤسسة خلال 
.العملاء أو تحلیل اتجاهات الطلبحسب السلع والمناطق و 

.56ص، مرجع سابق الذكر، علي فلاح الزعبي1
.41ص، الذكر مرجع سابق، ناجي معلا2
، 2008، نعما، الیازوري العلمیة للنشر و التوزیعدار، بحوث التسویق مدخل نظري تطبیقين ، حمید عبد النبي الطائی3

.31ص
.29ص ، 2005، عمان، و التوزیعدار وائل النشر، الطبعة الثانیة، بحوث التسویق  مدخل منهجي تحلیلي، ناجي معلا4
.65ص، الذكرمرجع سابق، مصطفى محمود ابوا بكر، محمد فرید صحن5
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.إجراء العدید من المقابلات- ب

المهارات من أجل تكوین فكرة أفضلمقابلات مع الأفراد ذوي الخبرة و على القائم بالبحث التسویقي إجراء 
.طبیعة العلاقة بین المتغیرات المختلفة المؤثرة فیهاعن طبیعة المشكلة محل الدراسة و 

.اختبار المواقف التي تفسر الطاهرة-ج 
أو دراسة بعض وذلك من خلال تحلیل البیانات التي تم الحصول علیها من الخطوتین السابقتین

التي عادة ما الظاهرة، أو من خلال المحاكاة و الحالات التاریخیة التي تساعد على تفسیر المتغیرات في
.لتصمیم نموذج تجریبي للموقف الفعليالآلیةتستخدم الحاسب 

.اجیةالبحوث الإستنت: ثانیا

تهدف هذه البحوث إلى دراسة المتغیرات الرئیسیة في المشكلة ووضع التوصیات الملائمة لمعالجتها 
حیث یتم الاعتماد على نوع البیانات المطلوبة جمعها عن المشكلة التي تم تحدیدها من قبل في مرحلة 

1.البحوث الاستكشافیة

:فیما یلي عرض للنوعینوصفیة وبحوث تخریبیة و جیة على بحوث تنقسم البحوث الإستنتاو 
.البحوث الوصفیة-أ

شكلة معینة أو مواجهة موقف معینیهدف هذا النوع من البحوث إلى جمع البیانات الضروریة لحل م
درجة ممكنة من الدقة تسجیلها بأكبرالتي تم جمعها و لكل البیانات تعتمد على التحلیل الكامل 

2.وقتالمال والفة ممكنة من حیث الجهد و بأقل تكلالموضوعیة و و 

:طریقتان همالهاو 
.دراسة الحالات- 1

عمقة من خلال دراسة عدد كبیر أو كل تعتمد على دراسة عدد محدود من المفردات دراسة شاملة مت
.المتغیرات المؤثرة في المشكلة

3:لهذه الطریقة عدة مزایا نذكر

دراسة متعمقة.
یمكن استخدامها في البحوث الإستنتاجیة أو الاستكشافیة.

:لها عیوب نذكرأنكما 

.64ص ، الذكرمرجع سابق، عصام الدین امین ابوا علفة1
.33ص، الذكرمرجع سابق، حمید عبد النبي الطائي2
.7.8ص ص ، 2004، الطبعة الثالثة، بحوث التسویق و دراسة المستهلك، عبد الرحمان توفیق3
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صعوبة تعمیم النتائج.
صعوبة معالجة المشاكل في الشكل الكمي.
احتمال تأثر النتائج بشخصیة الباحث.

.الطریق الإحصائیة- 2

المفردات و عدد قلیل نسبیا من المتغیرات أو العوامل و تعتمد على دراسة عدد كبیر من نسبیا من الحالات
1:من خلال عینة ممثلة لمجمع البحث، وتتمیز ب

 نوعانسبیا فتكون ممثلة للمجمع حجما و یمكن تعمیم النتائج لكبر عدد المفردات العینة.
یسهل وضع النتائج في شكل كمي.
 الحالةحكمه الذاتي بنفس درجة التأثیر التي تحدث في دراسة عدم تأثر البحث بشخصیة الباحث و.

: كما أن لها عیوب تكمن في
كثرة المتغیرات المستقلة ثبات العلاقات التي تشتمل سببا ونتیجة خاصة في حالة تعدد و قد یصعب إ

.المتداخلالتي تؤثر على المتغیر التابع عند الاعتماد على التبویب 
 احتمال تحیز الباحث في اختیار نوع العینة أو تحدید إطار الذي سنختار منه العینة أو جمع البیانات

.أو تحلیل البیانات أو تفسیرها
عدم دراسة كل المتغیرات أو معظمها المسببة للمشكلة موضع البحث كما یحدث في طریقة الحالات.

.بحوث التجریبیة- 3

تتطلب توافر سبب والنتیجة، و تستخدم في حالة اختبار صحة الفرض من الفروض أي صحة العلاقة بین ال
2:دعامتین

ضرورة تكوین فرض معین مطلوب إثبات صحته.
ضرورة التحكم في جمیع الظروف المحیطة بالفرض.

3:توجد ثلاثة أنواع من البحوث التجریبیة

التجارب العلمیة.

نتائج التي تم التوصل لمن یصعب التعمیم الن تحقیق درجة عالیة من الرقابة و تسمح التجربة العلمیة م
.التجربة العلمیة تعتمد على وجود مكان أو معمل یتم إجراء التجربة فیهإلیها، و 

.65ص، الذكرمرجع سابق، عصام الدین امین ابوا علفة1
.8.9ص ص ر، الذكمرجع سابق، عبد الرحمان توفیق2
ص ، 2006، مصر، المكتبة العصریة للنشر و التوزیع، بحوث التسویق المنهجیة و التطبیق، رمضان محمود عبد السلام3

.185.186ص 
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التجارب الطبیعیة.

المتغیرات المستقلة بشكل طبیعي لا یتم توفیر الظروف الطبیعیة عند القیام بالتجربة، بحیث یتم إدخال
بالتالي تتحسن ل الأفراد المشتركة في التجربة و بالتالي یقلل تأثیر رد فعشعر الأفراد بأنهم موضع تجارب، و ی

.الفرص تعمیم نتائج التجربة
التجارب الحقلیة:

التسویقي، حیث یتم توفیر تعتبر هذه التجارب الأكثر استخداما في التعامل مع سلوك الأفراد في المجال 
بالتالي یوفر المتغیرات على سلوك الأفراد، و یتم اختبار مدى تأثیروف مماثلة تماما لظروف النشاط، و ظر 

.مناخ ملائم للتجربة
.تصنیف بحوث التسویق حسب تعمق الدراسة: الفرع الثاني

.تنقسم بحوث التسویق حسب التعمق في الدراسة إلى بحوث كیفیة و بحوث كمیة
ك المستهلك أو المشتري تشیر البحوث الكیفیة إلى تلك البحوث التي تعتمد على الدراسة المتعمقة لسلو 

ة للتصرف التي تحتوي على أسئلة متعمقة تهدف إلى إمداد الباحث بالإجابة عن الأسباب الحقیقیالصناعي و 
لى غیر ذلكوجیه أسئلة محددة للمستقصى منه و التي تعتمد على تما بحوث الكمیة و أفي موافق معینة،  ٕ من ا

.الحصول على نتائج كمیة تعبر عن الظاهرة محل الدراسةالأسئلة التي یسهل جدولتها و 
1:منهانذكرالأسبابمنلعدیدالبحوثهذهإلىالحاجةازدادتلقد

عنهاالكشفومحاولةالمستهلكرغباتعلىوالتركیزالاهتمامزیادة.
زیادة الاهتمام بمفهوم قطاعیة السوق.
للاسم التجاريولاءإلىالوصولنحوالاهتمامزیادة.
منهابكلخاصترویجيمدخلتتطلبلتيواالسوق،فيوالخدماتالسلعأعدادزیادة.
شرائهموأنماطالمستهلك،عنالكیفیةالبیاناتمنللمزیدالحاجةزیادةإلىأدتالأسبابهذهكل

المتعمقةالأسئلةمننوعذلكویتطلبالخ،...أخرعنتجاریااسمیفضلونتجعلهملتياوالأسبابودوافعهم
ماإذاعنهاالإفصاحفيیرغبلاقدلتياالحقیقیةالأسبابعنوتكشفالمستهلكداخلوضتعلتيوا

.مباشرةأسئلةإلیهوجهت
2:یليمامعرفةفيالكیفیةالبحوثوتستخدم

سم التجاري معینلاالمستهلكتفضیلأسباب.
معین أو سلعة معینةمتجرمعالتعاملنحوالمستهلكتدفعلتياالعواملمعرفة.

.81ص، الذكرمرجع سابق، مصطفى محمود ابو بكر، محمد فرید الصحن1
.72ص، الذكرمرجع سابقنفس 2
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إعلانیة معینةسیلةو أوإعلانیةرسالةحولالعملاءانطباعاتقیاس.
ویستخدم أسلوب المقابلة في إجراء البحوث الكیفیة، بإحدى الوسیلتین إما شخصیة معمقة أو جماعات 

1:التركیز

.جماعات التركیز: أولا
هي شكل من أشكال البحوث النوعیة الهادفة إلى التعرف على أراء عینة صغیرة من المستهلكین، أو 

معینة، أو خدمة ناو ماركة  والتي من خلالها تم التعرف على المستخدمین الحالیین، أو المحلیین على سلعة
.مواقف المجموعات المدروسة من الأفراد نحو هذا المتغیر

.المقابلات المعمقة:ثانیا

باب الكافیة وراء سلوك هذا الأسم والمتدرج الخطوات، والهادف إلى معرفة الدوافع و هي ذلك الترتیب المحك
.أو موضوع، أو سلعة، أو خدمة معینةأو ذلك نحو شيء ،الفرد

.بحوث التسویق حسب أنواع البیانات: الفرع الثالث

2:نمیز نوعین من البحوث في هذا التقسیم

.بحوث مكتبیة:أولا

.تحلیلها، سواء الداخلیة أو الخارجیةیانات الثانویة التي سبق جمعها وتسجیلها و یعني الاعتماد على البو 

.البحوث المیدانیة:ثانیا

هي البیانات التي یتم جمعها من المیدان لأول مرة عن طریق هذا النوع من البیانات الأولیة و یعتمد 
.الاستقصاء أو الملاحظة

.خطوات إجراء البحث التسویقي: المطلب الثالث

ذلك د إجراء البحث في المنهج العلمي لا تختلف طریقة إجراء البحث التسویقي كثیرا عما هو مطبق عن
، بما یمكن ولة عملیة منظمة لاكتشاف حاجات ورغبات وقدرات المستهلكأن البحث التسویقي ما هو إلا محا

ى غیر لو أسالیب في التوزیع أو الإعلان إمن الاستفادة من هته المعلومات من خلال ترجمتها غلى منتجات أ
.ي إجراء البحث التسویقيأساسیة فخمسة مراحلذلك، ونمیز

، عمان، دار وائل للنشر و الطباعة،الطبعة الأولى،التطبیقاتبحوث التسویق الأساس المراحل و ، محمد عبیدات1
.148.153ص ص ، 2000

.58ص ، الذكرمرجع سابق، عصام الدین أمین أبو علفة2
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.خطوات البحث التسویقي: 04الشكل رقم

.71ص، مرجع سابق الذكر، ثامر البكري:المصدر

یوضح الشكل تتابع خطوات البحث التسویقي عبر المراحل الزمنیة، من تحدید المشكلة إلى تفسیر النتائج 
عداد التقریر النهائيو  ٕ .ا

.تحدید المشكلة وأهداف البحث:الأولالفرع 

بین المشاركین الاتفاقتعریف المشكلة بشكل دقیق وأن یتم م الباحث أو فریق البحث بتحدید و هنا یقو 
فإذا ما قامت في البحث على أهدافه، فإن تعریف المشكل بشكل واضح وسلیم یعني حلها بشكل كامل،

1.أسبابها والاهتمام بالمعلومات الضروریةالإحاطة بالمشكلة بكامل فروعها و الجهة القائمة على البحث ب

2:، ویمكن أن نمیز حالتینشكلة من حیث الصعوبةدید الموتتدرج عملیة تح

.الحالة الأولى:ولاأ
، وهنا تكون مهمة الباحث محددة حیث د مشكلة معینة واضحة المعالم ویمكن تحدیدها تحدیدا دقیقاوجو 

.یسعى لاستنباط الفروض التي تفسر تلك المشكلة ثم یقوم بإتباع الخطوات الأخرى

.52ص ، الذكرمرجع سابق، محمد عبد حسین أل فرج الطائي، تیسیر العجارمة1
.96ص ، الذكرمرجع سابق، مصطفى محمود أبوا بكر، محمد فرید صحن2

تحدید المشكلة وأهداف البحث

تطویر خطة البحث     

جمع المعلومات        

تحلیل البیانات        

تفسیر و إعداد التقریر النهائي
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.الثانیةالحالة:ثانیا
هنا تكون المهمة الملقاة على عاتقه شاقة دراسة مشكلة غیر محددة المعالم و وهي التي یعهد فیها الباحث ب

.نطاقها و أسبابها تحدیدا دقیقابغي علیه أن یجد طبیعة المشكلة و حیث ین
مختلفة من الأفراد، كما وفي هذه المرحلة یقوم الباحث عادة بتوجیه بعض الأسئلة الاستطلاعیة إلى مجموعة 

تساعد العملیة الاستطلاعیة الباحث في تحدید المشكلة المراد حلها الإطلاع على السجلات الداخلیة، و یقوم ب
1.تحدیدا دقیقا، كما تمكن من تحدید أهداف البحث

2.لة فيمتمثهداف من وراء القیام للبحث ككل و لذلك یجب على الباحث تحدید الأهداف البحثیة لتحقیق الأ

القرارات المراد تقویمها.
المشاكل أو الفرص المتوقعة.
من هم متخذو القرار أو المستفید من البحث.

.تطویر خطة البحث:الفرع الثاني

تتمثل عملیة تطویر خطة البحث بوضع صیاغة عامة التي تفرض أن تتم على ضوئها مسارات عمل 
3:البحث و التي تنحصر بالأتي

.مصادر البیاناتتعیین :ولاأ

تجزئتها إلى الكفیلة بتفسیر المشكلة و المرحلة السابقة ینبغي للباحث في هذه المرحلة جمع البیاناتبعد 
صدار القرار بشأنها و مشاكل  ٕ :تحدد البیانات غالبا منأقل حجما بما یمكن من تحلیلیها وا

.البیانات المكتبیة-أ

من السجلات التي تحفظ هي البیانات المستخلصة بیانات داخلیة و میز نوعین منها، التي یمكن أن نو 
ه غالبا بالمصادر یطلق علیخارجیة و البیانات الة لأغراض إداریة أو محاسبیة، و المستخدمبالمؤسسة و 

حصاءات قامت الدولة بجمعها أو إجرائها أو قامت بها الهیئات المختصة التاریخیة، وهي عبارة عن بحوث و  ٕ ا
.في المجال

: البیانات المیدانیة- ب 

وهي البیانات التي یحصل علیها الباحث من خلال معایشته لمجتمع البحث ذاته بعد تحدید المشكلة 
طارها العام، و و  ٕ .یتم جمع البیانات عن طریق الاستقصاء أو الملاحظة أو التجربة العلمیةا

.218ص ، الذكرمرجع سابقم، أحمد محمد غنی1
.23ص ، الذكرمرجع سابق،  عبد الرحمن توفیق2
.72ص ، الذكرمرجع سابق،  ثامر البكري3
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.طریقة البحث: ثانیا

:تحدد بالأتيوالتي الذي یتم من خلاله جمع المعلومات الأسلوبهو و 

.المقابلة-أ

، ومن مزایا هذه الاستقصاءالحصول منه على إجابات لقائمة كل فرد من أفراد العینة و یقوم الباحث بزیارة 
1.للباحث فرصة مناقشة أفراد العینةتتیح أنهاالوسیلة 

.الملاحظة- ب

تدوین و وفقا لهذه الطریقة یقوم الباحث بملاحظة سلوك الأفراد محل البحث، بمعنى أخر یتم مشاهدة
2.قد تكون هذه الملاحظة یدویا أو إلكتروني، و الأحداث محل الدراسة

. التجربة-ج

3.و هو المصدر الأول لمعرفة العلاقة السببیة و التجربة قد تجري المعمل أو الحقل المیداني

.إعداد استمارة جمع المعلومات:ثالثا

لمرونتها تعد الأداة الأكثردمة للمستجوبین للإجابة علیها، و تتكون من مجموعة من الأسئلة المق
سئلة التي یحتویها الاستبیان، وتكون ینبغي مراعاة الدقة في طرح الأاستخداما لجمع البیانات الأولیة، و 

، وأن تأخذ بعین الاعتبار إمكانات الجهة الموجهة الفهم وبعیدة عن الغموضالأسئلة المختارة واضحة وسهلة
.إلیها

فالطریقة التي یطرح بها السؤال تؤثر في الاستجابة، فعلى سبیل الباحثین التسویقیین أن یمیزون بین
المستجیب إجابة خاصة عطي فیها التي یت النهایة المغلقة، أو المغلقة و تلك ذاالأسئلة ذات النهایة المفتوحة و 

4.التي تضیف بشكل خاص في الخطوة الإستكشافیة للبحثو به

.تصمیم العینة:رابعا

ثارة إلى المیدان لمجمعالنزوللغرض الحصول على البیانات المطلوبة  لمشكلة بحث لابد من  ٕ الدراسة وا
الواقعیة للمشكلة، ولكن إذا النتائج لاستخلاصستفسارات بهدف الحصول على المعلومات الاالتساؤلات و 

.223ص ، مرجع سابق الذكر، أحمد  محمد غنیم 1
.105ص، الذكرمرجع سابق، مصطفي محمود أبوا بكر، محمد فرید صحن2
.27ص، الذكرمرجع سابق، توفیقعبد الرحمن 3
.54ص، الذكرمرجع سابق، تیسیر العجارمة4
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أرائهم جمیعا لأن ذلك یتطلب استقصاءیمكن ، فإنه عملیا لاالإفرادكانت المشكلة تهم قطاعا واسعا جدا من 
یمكن أن نعرف العینة نات هو النسب في دراسة المشكلة و أسلوب العیالاعتمادإن إلا وفقتا وتكلفة كبیرة لذا 

في حدود أهداف الدراسة لمجتمع و بطریقة تضمن التمثیل ااختیرتت المجتمع ما على أنها عدد من مفردا
معنا ذلك أن مصمم البحث التسویقي یسعى إلى إختیار عینة التي من شأنها أن تمثل المجتمع أحسن تمثیل 

لعینات ، وهناك أنواع مختلفة من امحققا لا على درجة من الدقة في النتائجممكنا و اختیارهاوالتي یكون 
1:ومنها على سبیل المثال

.العیینة العشوائیة البسیطة-أ

یكون لكل مفردة من مفردات المجتمع الأصلي فرص متساویة مع غیرها من المفردات في أن أنوهي 
.تختار ضمن مفردات معینة

.العینة العشوائیة المنتظمة- ب

عشوائیا و الباقي المفردات یفصلها عن بعضها البعض فترات هي العینة التي یختار المفردة الأولى منها و 
.زمنیة

.العینة العدمیة- ج

هي أن یختار الباحث عینة یرى أنها تمثل المجتمع بالنسبة لخاصیة معینة و یفترض أن تتوفر شروط و و 
.صفات خاصة بالمفردات العینة عند اختیارها عمدیا

.جمع المعلومات:الفرع الثالث

الانتهاء من الخطوات السابقة الخاصة بتحدید مجتمع البحث ونوع وحجم العینة وكذا أسلوب جمع بعد 
البیانات وتصمیم قوائم الأسئلة، یتم تجمیع المعلومات من المفردات الخاصة للعینة وقد یكون في هذه الحالة 

ه المرحلة وجود مقابلین ویراعى في هذ،الخ..أصحاب الخبرة والمنتجین الآخرینالمستهلكین الموزعین،
وذلك في حالة إتباع أسلوب المقابلة الشخصیة أو ،متدربین على المجالات المختلفة التي تغطیها الدراسة

الملاحظة كوسیلة لجمع البیانات، كما یجب الأخذ في الاعتبار الفترة الزمنیة المقدرة لجمع البیانات فلا ینبغي 
.2یها البیانات متقادمة أو قلیلة النفع وبما تخدم أهداف البحثأن تطول الفترة للدرجة التي تصبح ف

.تحلیل البیانات: الفرع الرابع

وهناك حصائي المناسب لتحلیل البیانات یقوم البحث في هذه المرحلة من البحث باختبار الأسلوب الإ
تحلیل التباین والسلاسل الزمنیة و ة المتنوعة مثل تحلیل الانحدار والارتباط  الكثیر من الأسالیب الإحصائی

.73.74ص ص ، الذكرمرجع سابق،ثامر البكري1
.125ـ 124، ص الذكرعصام الدین أمین أبو علفة، مرجع سابق2
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طبیعة البیانات التي تم ث الأسلوب الذي یلاءم دف البحث و عند إختیار الأسلوب المناسب یراعي الباحو 
1.تجمیعها

.تفسیر و إعداد التقریر النهائي: الفرع الرابع

لیب الإحصائیة لوضع هذه بعد استخدام الأسابعد جمع المعلومات الأولیة والثانویة والتأكد من دقتها و 
.عملیة تفسیرهاذلك من أجل تسهیلمات في جداول و المعلو 

یجاد العلاقة بین المتغیرات من أجل إعداد التقریر ذه المعلومات و فالباحث الجید هو الذي یستطیع تفسیر ه ٕ ا
.المتغیراتالقرار على ضوء هذه المعلومات و الذي یساعد الإدارة في إتخاذ

خبرة في إذ أنها تتطلب مهارة و إتقانهاإن إعداد التقریر النهائي من أهم الخطوات التي یجب على الباحث 
مفهومة من مفهوما وواضحا من قبل الإدارة، ولغتها سهلة و إعدادها حیث یشترط في هذا التقریر أن یكون 

مهما بلغت دقة على المدیر فهمه قبل القارئ، حیث وجد بأن التقریر الفاشل هو ذلك التقریر الذي یصعب
.بحثه

تناولنا في هذا المبحث جمیع الجوانب المتعلقة بمجالات بحوث التسویق العدیدة، فهي تتخصص حسب 
كما ما اشرنا إلى أنواع بحوث تسویق والتي قسم حسب ثلاثة معاییر، كل متغیر كبحوث المنتج مثلا، ك

2.لمتبعة من اجل القیام ببحث تسویقيتناولنا كذلك بالتفصیل مختلف المراحل ا

.169ص، الذكرمرجع سابق، شریف أحمد شریف العاصي1
دار المسیرة للنشر و التوزیع ،الطبعة الأولى، التسویق أسسه و تطبیقاته الإسلامیةأصول ، عبد العزیز مصطفى أبو نبعة2
.125ص ، 2010،الطباعة عمانو 
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:الفصلخلاصة

وخصائصهاالأسواقعنالضروریةالمعلوماتلتوفیرالمستخدمةالأدواتإحدىالتسویقبحوثتعتبر
.المعلوماتمنذلكغیرإلىوماشرائهموأنماطودوافعهموالمستهلكین
تهدفالتيالأنشطةمجموعوتضمالبحث،موضوعتجاهالرشیدالقراراتخاذفيالتسویقبحوثتساهم

.القراراتباتخاذتسمحمنتظمةبطریقةالمعلوماتوتحلیلجمعتحدید،إلى
معینةلحظةفيالأولىتقامحینوفيالتسویقیةالمعلوماتلنظامأساسيمكونهيالتسویقبحوثإن

.دائمةبیاناتقاعدةفيالمعلوماتونقلبجمعیقومالثانيفانمحدد،مشكلأجلمن
لقواعدممكنةدقةبأكبرالخضوعالتسویقبحوثعلىیجبوصادقة،سلیمةمعلومةإنتاجأجلمن

اكتشافبفضلالملاحظة،الظواهرعلىتفسیراتمنحهيالعلموظیفةعامةبصفة.العلمیةالمنهجیة
منالكافي،وبالقدرالعلاقاتهذهتأّكیدتمفإذاالظواهر،هذهبینمتواجدةتأثیراتبسببارتباطاتعلاقات،

المترقبةالأحداثحولبتنبؤاتبالقیامتسمحوالتيالعلمیة،القوانینصبغةستأخذفإنهاالملاحظة،خلال
.معینةظروفضمن

حسبتصنفكما، وسببیةوصفیةاستكشافیة،بحوثإلىمنهاالهدفحسبالتسویقبحوثوتصنف
.ونوعیةكمیةبحوثإلىتنقسمبدورهاالأخیرةهذهومیدانیة،وثائقیةبحوثإلىالمعلوماتمصادر



الفصل الثاني
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:تمهید
تتمثل أساسا في ورات نتیجة لمجموعة من العوامل،الحدیثة عدة تطالاقتصادیةالمؤسسات تشهد

لإضافة إلى ذلك التغیر ، أو المجال المعلومات، باقتصادي، سواء على المستوى الاتكنولوجیةالتطورات ال
.رغباتهملمستهلكین، حاجاتهم و السریع في أذواق االمستمر و 

سویقیة، بحیث أن الإستراتیجیات دراستها مدخلا ضروریا في الممارسات التمعرفة المنتجات و تعد و 
حل شأنها البرامج المختلفة التي تتبناها المؤسسة في تسویق ما تنتجه یمر أثناء دورة حیاته بمجموعة من المراو 

.في ذلك شأن الكائن الحي
من نشاطها، هذا راجع كون الأسدمعاصرة یحتل حصة لهذا فإن مجال تطویر المنتجات في المؤسسات ال

لمشاكل المرتبة الفعالة التي تستخدمها المؤسسة من أجل مواجهة اتطویر المنتجات یعتبر من الاستراتیجیات
المبیعات مثلا، لذلك سنعمد في هذا الفصل عرض مختلف الجوانب التي تحیط إنحفاضببالحصة السوقیة 

:لهذا تم تقسیمه إلى ثلاثة مباحث رئیسیةتطویر المنتجات،بوظیفة
المفاهیم الأساسیة المتعلقة المنتج.
مدخل إلى تطویر المنتجات.
 المنتجات الجدیدةمفهوم.
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.المفاهیم الأساسیة المتعلقة المنتج: المبحث الأول

جمیع القرارات المتعلقة المنتج العنصر الأكثر أهمیة من عناصر المزیج التسویقي، إذ أن یعتبر
بالتسعیر،الترویج والتوزیع تعتمد في الأساس على المنتج نفسه، كما أن العلاقة التي تربط المستهلك 

.بالمؤسسة هي ما تقدمه هذه الأخیرة من منتجات مختلفة قادرة على إشباع حاجیاته ورغباته
.مفهوم المنتج: المطلب الأول

.مختلف الجوانب التي تجعل من المنتج جوهر العملیة التسویقیةلتطرقالسنحاول في هذا المطلب 

.عریف المنتجت:الفرع الأول

الشيء الذي یمكن عرضه في السوق بغرض المنتج على أنهAMAعرفت الجمعیة الأمریكیة للتسویق
لحاجة أو رغبة  ا من الإشباع قدر الاستهلاك أو الاستعمال الذي یمكن أن یحقق جذب الانتباه، التملك،

1.إنسانیة، ویتضمن السلع المادیة، الخدمات، الأماكن والأفكار

على أنه أي شيء یمكن تقدیمه ) ArmstrongوKotler(كل من كوتلر و أرمسترونج كما عرفه
2.یمكن أن یلبي حاجة أو یحقق رغبة، أو الاستحواذ، أو الاستهلاك، و للسوق للانتباه

3:إلى المنتج من خلال ثلاثة أبعاد وهيArmstrongوKotlerوینظر كل من

.جوهر المنتج-
یمثل راء المستهلك للسلعة أو الخدمةیمثل ذلك البعد الذي یربط مباشرة بالدافع الرئیسي الذي یقف وراء ش

مجموعة من المنافع الأساسیة التي یستهدفها المستهلك من وراء الشراء فعندما یشتري المستهلك مثلا جهاز 
.الفیدیو فإنه یشتري أمل وسعادة ومتعة

.المنتج الفعلي-
تتكون من الملامح والأبعاد المادیة الملموسة والمتمثلة في كل من مستوى الجودة، المودیل، الخصائص 

ففي حالة الفیدیو دائما، نجد الصندوق المعدني وأجزاؤه ،علامة، التبیین، والغلاف الخارجيلشكلیة، الا
.الالكترونیة ووظائفه المختلفة وجهاز التحكم عن بعد

.156ص ، الذكرالمرجع السابق، رائف توفیق، ناجي معلا1
.456ص، الذكرالمرجع السابق، و آخرون، فلیب كوتلر2
.108ص، 2009، عمان، دار الصفاء للنشر و التوزیع، الطبعة الأولى ، أسس التسویق المعاصر، ربحي مصطفى علیان3
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.منتج المدعمال-
الإجمالیة یتضمن مجموعة من الخدمات المصاحبة للمنتج وتلك الجوانب النفسیة التي تحسن من القیمة 

ومدتهة هذا الاسم أو العلامةالتي یلقاها المستهلك في مقابل ما دفعه من نقود ویدخل في ذلك مدى شهر 
.الصیانة وطریقة الدفعصداقة ومساعدة رجال البیع للمشتري،شروطه، مدى

.الأبعاد الثلاثة لمضمون المنتج: 05الشكل رقم

المنتج الفعلي            

المنتج الجوھر

المنتج المدعم

.83ص ، المرجع السابق، ناجي معلا: المصدر

ثة مستویات بر هذا النموذج المنتج مكون من ثلاالشكل الأبعاد الثلاثة لمضمون المنتج، حیث یعتیبین
.كل مستوى مدعم بمجموعة من الخصائص

الرغبات الاستهلاكیة، كما أنه مصدرا لإشباع الحاجات و نه یرى في المنتجفإMe Carthyأما ماكرثري
مصدر للربح الذي یسعى إله كل من الموزع و المنتج، بل یتعداه إلى كل الأبعاد التي یمكن أن تحقق 

.1للمستهلك المنافع التي یسعى إلى تحقیقها
وفیما یلي شرح موجز لكل المنتج ما یسمى بوحدة المنتج وخط المنتجات ومزیج المنتجات،بط بتعریف یرت

:2منها

.82ص ، مرجع سابق الذكر ، ناجي معلا1
.230ص، الذكرمرجع سابق، محمد فرید الصحن2

الغلاف
.                       العلامة التجاریة

.الجودة
المودیل                                  

.الغلاف         .السعات 

المنافع    
الأساسیة    

.الجوھر



.المنتجاتتطویرحولعامةمفاهیم: الفصل الثاني

44

.وحدة المنتج: أولا

د والتمییز هنا قد یكون في الحجمعبارة عن وحدة معینة من المنتج ممیزة داخل خط الإنتاج الواح
.الشكل، السعر، مثلا قلم الأزرق داخل خط إنتاج الأقلام

.خط المنتجات: ثانیا

یعني به مجموعة من السلع التي یوجد ارتباطا فیما بینها، وتباع لنفس المجموعة من المستهلكین أو 
.توزع من خلال نفس المنافذ التوزیع أو تلك التي تقع تحت مدى مستوى أسعار معینة

.مزیج المنتجات: الفرع الثاني

هي جمیع المنتجات التي تقوم مؤسسة ما بإنتاجها وتسویقها في فترة زمنیة معینة ویتصف بمجموعة من 
1:الخصائص تتمثل فیما یلي

.الاتساع:ثالثا

ات تقوم بإنتاج صابون الوجه فقطهي مجموعة خطوط منتجات المؤسسة، نذكر أن بعض المؤسس
وكریم الشعر وط كأن تقوم بإنتاج كریم الحلاقةعدة خطوالبعض الآخر من المؤسسات تقوم بإنتاج 

.والشامبو
.العمق:رابعا

شامبو الشعر العادي الذهنيهي عدد السلع والمنتجات التي تقدمها في كل خط منتجات مثل شامبو
.وشامبو الشعر الجاف

.الارتباط: خامسا

یشیر إلى مدى وجود علاقة ارتباط أو اتساق بین خطوط المنتجات من حیث متطلبات الإنتاج، بواعث 
. الشراء، طرق التوزیع أو الأسعار

.246ص ، 2003، الإسكندریة، دار الجامعیة للنشر و التوزیع، التسویق، محمد فرید صحن1
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.مختلفة للمنتجصناف أ: الفرع الثالث

:یمكن تصنیف السلع من وجهة النظر التسویقیة إلى مجموعتین رئیسیتین، وهما

.ستهلاكیةلسلع الاا:ولاأ

ویمكن تصنیفها تشمل تلك المنتجات الملموسة التي یقوم المستهلك بشرائها بغرض الاستهلاك النهائي، 
:إلى

.السلع المسیرة أو السهلة المنال-أ

كن قریبة غالبا في محالات هي سلع تشتري بصورة متكررة وفوریة إذ هي سهلة المنال وتعرض في أما
المجاورة لسكنات، شراءها روتیني، كمیات شرائها في كل فترة قلیلة ومعدل دورانها عالٍ جدا ومن أمثلة البقال

1. هذه السلع الحلیب، المیاه الغازیة، الخبز الحلویات والسجائر

.سلع التسوق- ب

دة، تكلفتها عالیة هي السلع التي یحتاج شراؤها إلى القیام بالدراسة وتقییم البدائل من حیث السعر والجو 
، تباع صول علیها صرف وقت وبذل جهد كبیربالمقارنة مع السلع المسیرة، شراؤها غیر متكرر، یتطلب الح

في متاجر قریبة من بعضها، حیث تتركز هذه الأخیرة في مراكز التسویق لإتاحة الفرصة أمام المستهلك 
2.للاختیار

.السلع الخاصة-ج

هي تلك السلع التي تنفرد بمواصفات خاصة تجذب المستهلك وتجعله على استعداد لبذل أقصى جهد 
ممكن في سبیل الحصول علیها، وعادة لا یقوم المستهلك بالمقارنة بین البدائل المتاحة في عملیة البحث عن 

عند شراءها، كما أنه یكون على هذا النوع من السلع بقدر ما یبحث عن علامة محددة، یكون شدید الولاء لها 
استعداد للانتظار فترة من الزمن طمعا في الحصول علیها ومنها السیارات، الساعات والعطور وبعض أنواع 

.الآلات الموسیقیة وأجهزة التصویر

،    دار المناهج للنشر و التوزیع، أساسیات التسویق الشامل و المتكامل، بشیر عباس العلاق، محمود جاسم الصمیدعي1
.101ص 

.106، ص الذكرمرجع سابق، ردینة عثمان یوسف، محمود جاسم الصمیدعي2



.المنتجاتتطویرحولعامةمفاهیم: الفصل الثاني

46

وأسعارها، انخفاض تتمیز هذه السلع بالمقارنة مع السلع المسیرة وسلع التسوق، بارتفاع مستوى جودتها
معدل دوران شراؤها وغالبا ما یتم بیعها مباشرة من المنتج دون الاستعانة بالوسطاء وذلك عن طریق إنشاء 

1.متاجر تجزئة یمتلكها المنتج

.السلع الصناعیة-د

هي تلك السلع التي یقوم المستهلك الصناعي بشرائها لاستخدامها في الأغراض الصناعیة والإنتاجیة
هذه السلع على أساس مساهمتها في العملیة الصناعیة وعلى أساس قیمتها وأهمیتها النسبیة یمكن تصنیف 

2:إلى عدة أنواع تتمثل فیما یلي

:المواد الخام- 1
.تشمل على تلك المواد التي تدخل جزئیا أو كلیا في إنتاج سلعة ما ومن أمثالها الفحم، الحدید، القمح

: المواد المصنوعة- 2

هي تلك المواد التي تم إجراء عملیة صناعیة علیها من قبل من أجل تحویل منتجات، قد تعتبر بالنسبة 
.للمؤسسة المنتجة أنها منتجات تامة الصنع

ألواح الصلب، البلاستیك : ولكن بالنسبة للمؤسسات الأخرى فهي نصف مصنعة ومن أمثلة هذه المواد
.الجلودو

:عدات الثقیلةالأجهزة والم- 3

نما تساعد على إنتاجها تستهلك بعد  ٕ وهي تلك السلع الرأسمالیة الكبیرة التي لا تدخل في إنتاج السلعة وا
لسلع یكون عادة دون تدخل الوسطاءإن شراء هذا النوع من ا. فترة طویلة ومن أمثلتها الآلات، الشاحنات

شرائها یكون عادة من قبل الإدارة العلیا في المؤسسة بسبب قرار منتج هذه السلع،تكون العلاقة مباشرة مع
.ارتفاع أسعارها وتأثیرها على المؤسسة

: الأجهزة والمعدات الخفیفة أو المساعد- 4

تشبه الأجهزة والمعدات الثقیلة من حیث أنها تدخل في إنتاج السلع النهائیة وتستهلك كذلك نتیجة 
استعمالها لفترة زمنیة معینة، إلا أن حیاتها التشغیلیة تكون أقصر من الأجهزة والمعدات الثقیلة من 

تكلفتها بكثیر عن الأجهزة والمعدات قلة تمتاز بالآلات الكاتبة، آلات التصویر، الحاسبات الآلیة،أمثلتها
الثقیلة

.179ص ، الذكرمرجع سابق، و أخرون، زكریا عزام1
.212ص ، 2006، الدار الجامعیة ، التسویق النظریة و التطبیق، شریف أحمد شریف العاصي2
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: مواد التشغیل- 5
مواد التنظیف :هي المواد التي تستخدمها المؤسسات الصناعیة في عملیاتها الیومیة، من أمثلتها

الوقود، زیوت التشحیم، مواد الطلاء، أقراص الحاسب، تساعد على تشغیل الماكینات والآلات دون أن تصبح 
. السلعة النهائیة، وعادة ما یشار إلیها على أنها مواد لازمة لعملیات الصیانة، والتشغیلجزءا من 

.دورة حیاة المنتج: المطلب الثاني

تحقیق النجاح المطلوب في السوق، فنجاح أیة مؤسسة رة الحیاتیة للمنتج یعتبر أساسا إن فهم الدو 
معالجة المشاكل، الأمر الذي من هذه المراحل و ف على كل مرحلة یتوقف على مدى قدرتها في التعر 

.یستدعي القیام ببحوث التسویقیة المناسبة لها
فمفهوم دورة حیاة المنتج هو محاولة ملاحظة المراحل المتمیزة في مبیعات المنتج عن طریق متابعة 

تمثیل البیاني التاریخي سجل المبیعات عند تقدیمه للسوق حتى سحبه منه نهائیا، كما یعرفها البعض أنها ال
.لأثر المنتج على ربحیة المؤسسة خلال فترة بیعیه

سواء استخدمت المبیعات أو الأرباح، فإن دورة حیاة المنتج تمثل بمنحنى یمكن تقسیمه إلى أربع مراحل 
:التاليرئیسیة وهي مرحلة التقدیم، مرحلة النمو، مرحلة النضج ومرحلة الانحدار، كما هو مبین في الشكل

.دورة حیاة المنتج: 06الشكل رقم 

لمبیعاتا

مرحلة نمو        مرحلة الانطلاق مرحلة النضجمرحلة الانحدار

الأرباح

من                                                                                                                         الز 

.253ص ، الذكرسابقمرجع ، عصام الدین أبو علفة:المصدر



.المنتجاتتطویرحولعامةمفاهیم: الفصل الثاني

48

جه منه، بدلالة و ى خر ة للمنتج من لحظة طرحه في السوق الن تتابع المراحل الحیاتیالشكل أعلاه یبی
.المبیعات عبر الزمن

.مرحلة تقدم المنتج: الفرع الأول

المبیعات نظرا لجهل بانخفاضفي هذه المرحلة یتم تقدیم السلعة إلى السوق، وتتصف هذه المرحلة 
من المنتجات التي تلاقي نجاحا كبیرا الیوم مرحلة طویلة من كساد رالجدید، وقد الكثیبالمنتجالمستهلك 

.عند بدء تقدیمها على السوق
1: وتتصف هذه المرحلة بما یلي

قلة عدد متاجر التجزئة التي تبیع المنتج.
ارتفاع تكالیف الإنتاج بإنحفاض عدد الوحدات المنتجة من المنتج.
لضرورة تعریف المستهلك بالمنتجالإعلان و ارتفاع تكلفة الترویج.
ارتفاع سعر المنتج مما یقلل من إقبال المستهلكین نحوه.

.مرحلـة النمـــــــــو:الفرع الثاني

ل المنافسون الوصول یحاو المؤسسة بتحقیق الإرباح كبیرة، و تبدأ دما تزداد مبیعات المنتج بسرعة و تبدأ عن
أو تصمیمیان مختلفة عن المنتج، تحاول المؤسسات إطالة هذه المخدومة بمنتجات مبتكرة إلى الأسواق 

2:المرحلة بكافة الطرق نظرا للأرباح الكبیرة التي تحققها خلالها وأهم هذه الطرق ما یلي

تحسین جودة المنتج والارتفاع بمستواه من خلال إضافة مزایاه واستعمالات جدیدة له.
 الواسع في هذا المجالخفض الأسعار بما یتناسب مع قدرة القطاع.
البحث عن قنوات توزیع كفئة قادرة على تغطیة حاجة المستهلكین.
البحث عن تطلعات سوقیة جدیدة .
شراء المنتج تحویل سیاستها الترویجیة من ترویج تعریفي إلى ترویج هادف إلى زیادة القبول على

.لمواجهة المنافسة القویة

.185ص ، الذكرالمرجع السابق، نسیم حنا1
.82ص ، 2006، عمان، و التوزیعدار الیازوري العلمیة للنشر، مبادئ التسویق،  رشید نمر عودة، نعیم عاشور2
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.النـضـجمـرحلــة :الفرع الثالث

1:تعتبر هذه المرحلة من أطول المراحل التي تمر بها الدورة الحیاتیة للمنتج، حیث تمتاز بما یلي

 ارتفاع مبیعات المنتج ولكن بمعدلات متناقصة في بدایة المرحلة، وفي نهایة هذه المرحلة تبدأ
.لتحویل بعض المستهلكین إلى المنتجات أخرىالمبیعات بالانخفاض نتیجة 

زیادة مصاریف الترویج والاهتمام بالبحث والتطویر لمحاولة إنعاش المنتج .
 زیادة حدة المنافسة نتیجة وجود فائض من العرض في السلعة الناجم عن انخفاض المبیعات

.الذي منه المؤسسات في هذه المرحلة
ة المباعةهامش الربح على الوحدانسحاب عدد كبیر من المنافسین من السوق نتیجة انخفاض.

:مرحلة الانحدار: الفرع الرابع

الحقیقة أنه لا ینبغي للمنتج أن یصل و لى هذه المرحلة بتراجع مبیعاته،یتصف المنتج الذي یصل إ
بعض المنتجات مكانه أو بتطویر المنتج نفسه، و إلى هذه المرحلة إلا بوجود بدیل مناسب جدید یحل

.خاصة إدا كانت  مفضلة لدى المستهلكینو في هذه المرحلة،یمكن أن تولد قدرا من الأرباح حتى
الابتكار حیث یتم ي هذه المرحلة عن طریق التطویر و تحاول المؤسسة في العادة تجنب الدخول فو 

.2من خلال ذلك تجدید دورة حیاة المنتج
.الأنشطة المتعلقة بالمنتج: المطلب الثالث

مع حاجات المستهلك ورغباته إلى القیام بالعدید من الأنشطة التي تحتاج المنتجات لكي تكون منسجمة
تحافظ علیها وتوفر لها الحمایة، تمكن المستهلك من التمییز بینها واختیار أجودها وأكثرها نفعا وتعریفه 
بمكونات المنتج وكیفیة استعماله بغرض حمایته من التأثیرات السلبیة حفاظا على سلامته إضافة إلى ما 

.كن تقدیمه من وعود صریحة وضمنیة بضمان أداء المنتجیم
.التعبئة و التغلیف:الفرع الأول

منتجات كل تجعل من السهل تعرف المستهلك على التغلیف أفضل الوسائل التي تعبئة و التعبر عملیة 
3.مؤسسة، فهي تمیزها عن غیرها

، عمان، دهر الیازوري العلمیة للنشر التوزیع،  تطویر المنتجات و تسعیرها،  بشیر عباس العلاق، حمید عبد النبي الطائي1
.30ص ، 2008، الأردن

.100ص ، الذكرمرجع سابق، ناجي معلا2
.47ص ، 2009،عمان، دار الرایة للنشر و التوزیع، الطبعة الأولى ، مفاهیم تسویقیة حدیثة،  زاهر عبد الرحیم عاطف3
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.تعریف التغلیف:ولاأ

التي تباع معه من أجل و ، العناصر التي تكون جزء من المنتجیمكن تعریف الغلاف بأنه مجموعة من 
:حفظ محتویاته و یتكون الغلاف من

.الغلاف الخارجي-أ

عدة نصوص الذي عادة ما یشمل عدة رسومات وألوان مستعملة و الذي یعد بمثابة الدیكور
.قصاصاتو 
.العبوة- ب

. إلخ.....زجاج ،بلاستیك، كارتون، حدید: تمثل المادة المستعملةف و هي محتوى الغلاو 

.مستویات التغلیف:ثانیا

1:نمیز ثلاثة مستویات للتغلیف

.الأوليالتغلیف -أ
.مباشر مع العبوةاتصالالذي نجده في وهو الذي یحتوي على المنتج ، و 

.التغلیف الثانوي-ب

.وحدات من المنتج لجمعها في وحدة مباعة أي هو حاویة إضافیة للمنتجوهو الذي یجمع عدة 

.تغلیف الشحن-ج

.هو الذي یسمح بالنقل و الشحن عدد كبیر من المنتجات من المصنع إلى نقطة البیع الخاصة بالمنتجو 

.أهمیة التغلیف:ثالثا
منتجات المؤسسة، فهو یعتبر جزء مهم من یعتبر التغلیف في الوقت الحالي جزء حیوي في سیاسة تطویر 

وتكمن نوعیة المنتجات،ستهلك التصور الكامل للمحتویات والحكم على جودة و المنتج نفسه في إعطاء الم
2:أهمیة التغلیف في الأتي

 الحركة حیث یقلل من المحافظة على مكونات المنتج وحمایته أثناء عملیة التعبئة والنقل والتداول و
.عرضه للكسراحتمالات ت

.50ص ، 2007، الدار الجامعیة، دراسات متقدمة في التسویق، أیمن علي عمر1
.48ص ، الذكرمرجع سابق، زاهر عبد الرحیم2
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تعلیمات ه بالمؤسسة و ذلك من خلال تعریفاتصال بین الجمهور المستهلكین و یعد التغلیف وسیلة
.الخاصة بالاستخدام المنتج

یعبر عاملا هاما في نجاح المنتجات الجدیدة.
 یساعد التغلیف المنظمة على إتباع سیاسة التغییر فیه من أجل خفض التكالیف عندما ترتفع

ظهور مواد جدیدة للتعبئة، مثل التغییر في المبیعات نتیجة لتقادم الغلاف و عندما تنخفضكذلك و 
.العبوات الزجاجیة إلى الكارتونیة أو البلاستیكیة

تحت ضغط حركات البیئة فإن المنتجین بدءوا في تصمیم أغلفة منتجاتهم بما و :حمایة البیئة
.یتلاءم مع البیئة و عدم تلویثها

.التمییز: يالفرع الثان

ن المنتجات الجدیدة التي لا أحد العوامل الأكثر أهمیة بالنسبة للمنتج، وقد تفشل العدید ممییزالتر یعتب
.تصمیمها هذا العنصريفتراعي

.تعریف التمییز: أولا

التجاریة بهدف العلامات لمنشأة في سبیل انتقاء الأسماء و ودات التي تبذلها اهیعرف التمییز بأنه تلك المج
1.التمییز بین السلع المؤسسات المختلفة من جهة، وبین السلع المنافسة من جهة أخرى

تجرى عملیة التمییز المنتج عن طریق العلامة التي توضع على الغلاف في اغلب الأحیان، وتأخذ العلامة 
2:عدة تسمیات نذكر

.الماركة-أ

وهي عبارة عن الاسم أو رسم أو توقیع أو رمز أو مزیج من كل ذلك یمكن من خلالها تعریف المنتج أو 
.، وهذه العلامة تمیزهم في السوق منافسینبائع واحد أو مجموعة من البائعینالخدمة ل

.كةالمار اسم- 1

تكون راسخة في ذهن المستهلك و تكونو یمكن التعبیر عنها رمزیا هي جزء من العلامة التجاریة التي لاو 
.على شكل رمز أو رسم أو شكل أو مجموعة من الحروف

.358، ص الذكرمرجع سابق، محمد صالح المؤذن1
.123.122ص ص ، الذكرسابقمرجع ، بشیر علاق،  حمید الطائي2
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.العلامة التجاریة- 2

هي تحمي المنتج و التي تعطي الحمایة القانونیةبحد ذاتها أو جزءا من العلامة و هي إما أن تكون علامةو 
.أو البائع صاحب حق الامتیاز لكي یستعمل العلامة

.عةالعلامة الجام- ب

.هي تلك العلامة التي تستخدم بعرض تمییز المنتجات لدى المؤسسة الواحدةو 

.فوائد التمییز: ثانیا

1:المستهلك نذكرها في الإیجاز التاليهناك عدة فوائد بالنسبة للمنتج و 

 المستعمل الصناعي من حیث تعریفها بمصدر إنتاج حمایة للمستهلك الأخیر أویحقق التمییز
.تجانسهاحصول على مستوى معین من الجودة و السلعة إضافة إلى ضمان ال

 الحصول علیها من أي مكان لى السلعة التي یرغب في شرائها و على المستهلك التعرف عتسهیل
.تباع فیه

 تمكین المنتج عن طریق تمییز منتجه عن منتجات المنافسین من التمتع بوضع شبه مستقل في
.التسعیر

 التمییز إلى حمایة المنتج من احتمال تزییف المنتجین الآخرین للمنتج أو تقلیدهم لهایؤدي.
 تمنع العلامة من یمتلكها أو یستعملها نوعا من المكانة الاجتماعیة أو الشعور بالفخر لما تمثله

.من رمز نفسي و اجتماعي
.التبیین: ثالثا

المصنعالكیفیة التي تشرح ماهیة المنتج ومركباته العملیة و تجاریةالعلومات الفنیة و یقصد بالتبیین الم
المعلومات كما قد یقوم الشروع بتحدید المستهلك بتحدید هده البیانات و قد یقوم المنتج أووالاستعمال وغیرها، و 

ب لمركبات التي یتكون منها المنتج  ونسالتي غالبا ما تتضمن االمنتج، و معلومات معینة یجب وضعها على 
، ومصدر الإنتاج كما هو الحال بالنسبة للكثیر لفترة الصلاحیة المنتج للاستعمالامكوناتها وتاریخ الإنتاج و 

2.من المنتجات الغذائیة

3:للتبیین فوائد عدیدة نذكر منهاو 

.360ص ،الذكرسابقمرجع ، محمد صالح المؤذن1
.183ص ، 2007، المنصورة، المكتبة العصریة للنشر و التوزیع، إدارة التسویق، أحمد جبر2
.363ص ، الذكرسابقمرجع ، محمد صالح المؤذن3
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النصائح ید المستهلكین بجمیع المعلومات و ذلك من خلال تزو المبیعات و یساعد التبیین على ترویج
تقنعه لأفضلیة المنتج على المستهلك و ستمیلالتوجیهات التي تعتبر كلها من الوسائل الترویجیة التي و 

.المحلاتع التي تزدحم بها أرفف المتاجر و غیرها من السل
فإن أغلفتهاحة على عبوات المنتجات و عندما یتخذ المستهلك قرار الشراء بناءا على المعلومات الموض

الذي تكون له أثار واضحة على انخفاض مبیعات والشكاوي سوف تتحفظ الأمرنسبة المردودات ال
.التكالیف التسویق وتدني مستویاتها

 شرح إست عملاته یسهل التبیین عملیة البیع حیث یقلل من الوقت اللازم لإقناع المستهلك بشراء المنتج، و
.اضاتهاعتر زم للرد على استفسارات المشتري و كذلك الوقت اللاوخصائصه و 

بالتالي قدرته على المفاضلة بین الأصناف البدیلة زیادة معارفه، و ،ساعد التبیین على تثقیف المستهلكی
.في حال توافر الصنف الذي یفضله على أرفف المتاجر

.الضمان: رابعا

أداء لمشتري ضمنیا أو صراحة في شكل مكتوب أو شفهي فیما یتعلق بضمان لمن البائع ویمثل التزام 
1:السلعة أو عدم و جود عیوب بها خلال فترة زمنیة معینة و ینقسم الضمان إلى نوعین

الضمان الضمني.
جود التزام مكتوب أو وعد شفهي قبل المشتري بخصوص جودة المنتج وأدائها دون و وهو التزام من البائع 

.بذلك
الضمان الصریح.

خصائصه إما كتابیا أو شفویا یؤدي إلى أقناع بخصوص المنتج و بائع قبل المشتري وهو التزام من ال
.المشتري بشراء المنتج واعتماد على هذا الضمان في إتخاذ قرار شراء المنتج

یعتبر الضمان هاما بالنسبة المشتري عند شراء المنتج ومن ثم یعمل المنتجون على تقدیم الضمان لما و 
:یلي

ى أساس العرض الشامللیس علأساس العینات و المنتج یتم على أداءاختبار إن.
تشجیع المشتري على شراء المنتجات الجدیدة.
احتمالات وجود عیوب بهالمشتري على معرفة خصائص المنتج و عدم قدرة ا.
 ضرورة قیام البائع بضمان سلامة التركیبو ركیب للتحاجة بعض المنتجات.

.284.283ص ص ، مرجع  سابق الذكر ، عصام الدین أمین أبو علفة1
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شراء المنتجات المعقدة فنیاحاجة المستهلك للضمان عند.
 حمایة المنتج من الطلبات غیر المعقولة من جانب المشترین بتهدید مسئولیة المنتج بوضوح فیما

.یتعلق بالمنتج بعد بیعها
التي تتسم  بمراحل زمنیة تهدورة حیابالمنتج أنواعه و مختلف المفاهیم الخاصةتم في هذا المبحث عرض 

تبیینه لیسهل على المستهلك  إدراك المنتج تمییزه و الأنشطة التي تلف المنتج من اجل كما تم عرض مختلف 
. بسهولة

.مدخل إلى تطویر المنتجات: المبحث الثاني

التي یجب على كافة المؤسسات التركیز علیها والمهمة و إن تطویر المنتجات من المسائل الحیویة 
عطائها  ٕ تطویر        همیة اللازمة لأن نجاح المؤسسة مرتبط بمدى قدرتها على تقدیم منتجات جدیدة أو الأوا

.تحسین المنتجات القائمةو 
.مفهوم تطویر المنتجات: لب الأول المط

منتجات، نقوم بعرض مختلف هذه الجوانب بالإیضاح من خلال هذا التطویرتحیط وانب التيالجةلمعرف
.التطرق لأكثر الجوانب حساسیة وهو الابتكارطلب سیتم الم

.التطویر و الابتكار: الفرع الأول

الابتكار قد مكنها من لأهمیة التطویر و الأعمال الحدیثةمن المتزاید في المؤسسات دارةالإإدراك إن 
وینطوي ر تحدید كثیر من مسارات النجاح، ودعمها بمقومات النجاح والاستمراالإمساك بزمام المبادرة في

1:الابتكار على واحدة أو أكثر من الأبعاد التالیةمفهوم التطویر و 

إضافة خط جدید إلى خطوط الإنتاج الحالیة.
إضافة منتج جدید إلى خط المنتجات الحالیة.
تعدیل أو تطویر المنتجات الحالیة.
حذف أو إسقاط منتج حالي ووقف إنتاجه.
إبتكار منتجات جدیدة.

الذكر أن عملیة تطویر المنتجات الناجحة لا تتم بمعزل عن إدارة مزیج المنتجات بالمؤسسة بالجدیر و 
.متوازیةجنبا إلى جنب، وبصورة متكاملة و حیث أن العملیتین یجب أن تؤدیا

.235ص ، الذكرمرجع سابق، رائف توفیق، ناجي معلا1
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.إدارة مزیج المنتج: الفرع الثاني

المناسب من المجموعات السلعیة أسالیب التصرف المتعلقة لتوفیر العددكافة ،المنتج جویقصد بإدارة مزی
الرغبات الاستهلاكیة، وتحقیق مستویات أعلى من إشباع للحاجات و مكن أن تحقق یخطوط الخدمة التي وأ

هذا الهدف یمثل ن تحقق التوازن بین شقيإ،دارةالإنفسه مستویات ربح مخططة من جانب في الوقت 
تنطوي إدارة مزیج المنتج على سلسلة من العملیات سیة تقع على عاتق مدیر التسویق و مسؤولیة رئی

:المتخصصة نوجزها في النحو التالي
.تحلیل خطوط المنتجات:ولاأ

لیل خطوط المنتجات في المؤسسة، وتقییمها ومراجعة أدائها، ویتم هذا تتطلب هذه العملیة القیام بتح
تحلیل بكل منتج من المنتجات المؤسسة و رباح الخاصةالأتحلیل المبیعات و التحلیل على مستویین هما

.ات الأخرى المنافسةالوضع النسبي لكل من هذه المنتجات بالمقارنة مع تلك التي تنتجها المؤسس
نسب تتسم ب،ت التي تتكون منها خطوط المنتجاتفیما یتعلق بالمستوى التحلیلي الأول، فإن المنتجاو 

هو الأمر الذي یتطلب من ي تولد كل خط من خطوط الإنتاج، و المبیعات التمتفاوتة في إجمالي الأرباح و 
، واتخاذ التدابیر اللازمة بشأن المنتجات غیر عرف على المساهمات لتلك المنتجاتمدیر التسویق أن یت

1.الواعدة منها

.مد خط المنتجات:ثانیا

، ویقصد به تجات، القرار الخاص بمد هذا الخطمن بین القرارات الهامة التي تستلزم عملیة إدارة خط المن
اك ثلاثة أنواع من هذا هنالأصناف التي یتكون منها الخط، و تعدیل عمق خط المنتجات الذي یمثل عدد 

:التعدیل وهي
النوعیةعند حده الأعلى من حیث الجودة و و یتم عن طریق وضع خط المنتجات : المد إلى الأسفل

.السعر في البدایة، ومن ثم یتم التحول نحو الحد الأدنى طبقا لمقتضیات الحالو 
یحدث عندما تقوم المؤسسة بوضع خط منتجاتها عند الحد الأدنى من تشكیلة : المد إلى الأعلى

.الأصناف، وعندما تلوح فرصة جذابة في السوق، تقوم بالمد نحوى الأعلى
عندما تقرر مد خط منتجاتها في لیه بعض المؤسسات المتوسطة الحجمتلجأ إ: المد في الاتجاهین ،

.الاتجاهین

.162، ص166، ص 168ص ص ، الذكرسابقمرجع ، ناجي معلا1
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.تصفیة المنتجات: عراب

فقد من الأصناف المكونة لهذا الخطأكثرأو خط المنتجات أحیانا إسقاط واحدة الجیدة لالإدارةتقتضي و 
إلىهنا تلجأ الإدارة و مصدر إزعاج لإدارة المؤسسة،فیهایصل أحد الأصناف إلى درجة من التعثر یصبح 

:دارة بالأسباب التالیةهذا التوجه لدى الإیرحذف أو إسقاط هذا الصنف، وعموما یمكن تبر 
 الذي یسعى إلیه المستهلكلإشباعانخفاض أهمیة الصنف كمصدر.
 سعره أو سبب أخرالمنافسة فیما یتعلق بجودته و الأصنافعدم القدرة الصنف على تجاوز.
 حدیثة تمكن المؤسسة من إنتاج أصناف سلعیة بدیلة بتكلفة أقلإنتاجیةظهور تقنیات.
انخفاض ربحیة الصنف بالمقارنة مع الأصناف الأخرى.
الأرباح المتولدة عنه، بالإضافة على انخفاض الحصة اه التنازلي للمبیعات من الصنف و الاتج

.السوقیة له
.تطویر المنتجات الحالیة:خامسا

هناك ثلاثة إستراتیجیات رئیسیة للتطویر نتجات أشكالا كثیرة، ومع ذلك فإنویأخذ التطویر في الم
1:نوجزها على النحو التالي

.إستراتیجیة تطویر جودة المنتج-أ

وسرعته  ومتانته،خاصة فیما یتعلق بطول عمره،یة إلى رفع مستوى أداء المنتج، و تهدف هذه الإستراتیج
لترویجیة على بفاعلیتها، خاصة في الحالات التي تركز فیها الدعاوى االإستراتیجیةتمتاز هذه مذاقه، و أو 

.جودة المنتج، إذا من المفروض أن یكون هناك توفق بین الدعوى الترویجیة وواقع حال المنتج المروج له
.إستراتیجیة تطویر خصائص المنتج- ب

إضافة سمات ممیزة جدیدة إلى مضمون المنتج كالحجم أو اللون أو المادة لى عتهدف هذه الإستراتیجیة 
المنتج قیمة مضافة كالأمان    الأولیة المكونة أو أیة إضافات أخرى، ومن شأن هذا تطویر أن یضیف إلى

.الملائمةو 

.249.248.247ص ص ، الذكرمرجع سابق، رائف توفیق، ناجي معلا 1
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.إستراتیجیة تحسین تصمیم المنتج-ج 

مونه، ورغم ما یمكن مضالجمالیة في تصمیم المنتج و وانب تهدف هذه الإستراتیجیة إلى تدعیم الجو 
، وكسب ولاء قل شخصیتها المتمیزة إلى الجمهورتحقیقه من هته الإستراتیجیة من مزایا كتمكین المؤسسة من ن

:القطاعات استهلاكیة معینة، إلا أنه لا یمكن تجاهل مشكلتین رئیسیتین هما
 في الجدیدعدد الراغبینصعوبة التنبؤ برغبة الجمهور و.
مما یؤدي إلى فقدان المؤسسة من شأنه أن یضرب التصمیم القدیمإن طرح التصمیم الجدید ،

.للجمهور القدیم الذي كان قد تبنى ذلك التصمیم القدیم
.إبتكار منتجات جدیدة:سادسا

ترد بها على التحدیات دارة أن الإ، إحدى الإستراتیجیات التي تمكن تبر عملیة إبتكار منتجات الجدیدةتع
الرغبات الاستهلاكیةطورات الحاجات و التي تملیها دینامیكیة الأسواق، بما تنطوي علیه تلك  من ت

1. سیأتي ذكر المراحل التي یتم من خلالها إبتكار منتجات جدیدة في المباحث اللاحقةو 

.أهمیة تطویر المنتجات:الفرع الثاني

2:یعود للأسباب التالیةإن الاهتمام بتطویر المنتجات 

خصائص المنتجید لدور المستهلك في تحدید نوع و الـتأثیر المتزا.
الإنتاج، البیع افسیة للمنتجین في مجالات الشراءالاتجاه نحو تحقیق التكافؤ في منح المزایا التن ،

.التوزیع
لجمهور في تطویر المنتجاتاالتوجه نحو التفصیلاتالاحتكاریة في تقدیم المنتجات و تلافي الظاهرة.
 متابعة التطورات التي تحصل في أذواق ا یتطلب العنایة و هذالاهتمام بمظهر المنتج والناحیة الجمالیة له و

.المستهلكین
التي لا اف التي تسعى المؤسسة لتحقیقها و كذلك نجد بأن أهمیة تطویر المنتج تبرز من خلال الأهد

لون في هذا المجال من إتخاذ القرارات الفعالة التي تعكس أهداف المدراء فيتستطیع بدونها المدراء العام
3:یمكن حصر تلك الأهداف بالنقاط التالیةالمؤسسة و 

.172ص ، الذكرسابقمرجع ، ناجي معلا1
ص ، 2010، عمان، دار حامد للنشر و التوزیع، مدخل كمي و تحلیليإستراتیجیات التسویق، محمود جاسم الصمیدعي2

203.
دار المناهج ،الطبعة الثانیة ، ، إدارة التسویق التحلیل التخطیط و الرقابة، محمد یوسف الساعد، محمود جاسم الصمیدعي3

.188ص ، 2007، عمان، للنشر و التوزیع
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 رغبات المستهلكین المستهدفین من خلال تزویدهم بالمنتج المطلوب حیث أن كافة القدرات تلبیة حاجات و
.هو تقدیم المنافع التي یتوخاها المستهلكللمؤسسة و أن ترتبط بالهدف العام ینبغي التسویقیة

ساهم في تهو تقدیم المنتجات التي تنسجم وقدرات المؤسسة و إن من الأهداف المهمة لتطویر المنتجات
.البشریةتعزیز نقاط القوة فیها وتعزیز طاقتها المادیة و 

 الاجتماعیةتطویر المنتجات بالمسؤولیة هتمام عند هذا یعني أنه یجب الاالاجتماعیة و التقید بالمسؤولیة
. العمل على تجنب المنتجات التي لها أثار سلبیة على المجتمعو 
 كذلك نجد أهداف أخرى تتمثل بتحقیق النمو في المبیعات للمؤسسة عن طریق إضافة منتجات جدیدة أو

.نات اللازمة على المنتجات القائمإجراء التحسی
ذا البحث تبین أن لتطویر المنتجات أهمیة بالغة تكمن في تحقیق الأهداف من خلال ما عرضناه في ه

.الإستراتیجیة للمؤسسة
.البحث و التطویر: المطلب الثاني

تمام الذي یحتم على المؤسسة الاهإن الحاجة لمثل هذه الوظیفة في المؤسسة، تزداد بإزباد المنافسة الأمر
.عرض لمجریات هذه الوظیفةفیما یلي و أكثر بالبحث و التطویر،

.مفهوم البحث و التطویر: الفرع الأول

لبحث التطویر المصدر الرئیسي الداخلي للأفكار المتعلقة بالمنتجات الجدیدة، إن اأنشطة البحث و تمثل
.الموجهة لإیجاد معرفة جدیدة، هذه الأنشطة في وراء كل التطورات التي تحدثعبارة عن الأنشطة الواعیة و 

1:و یمكن تقسیم هذه البحوث إلى نوعین

.البحث الأساسي:أولا

عرفة هو البحث الهادف إلى التعرف على المعرفة لأجل المعرفة، أي دون وجود هدف الاستفادة من المو 
.بعض المؤسسات تقوم بإجراء أبحاث أساسیة كثیرةفي مجال السوق، فالجامعات و 

.البحث التطبیقي:ثانیا

، فالمؤسسات التي تعمل في الصناعات ذات موجه لحل مشكلة معینة أو لتطویر المنتجوهو البحث ال
التطویر غیر مؤكدةتطبیقیة، أخیر فإن نتائج البحث و التكنولوجیا متقدمة تعتمد بشكل كبیر على الأبحاث ال

.كذلك فإن إدارته تكون صعبةو 

، عمان، دار المسیرة للنشر و التوزیع و الطباعة، الطبعة الأولى ، الإنتاج و العملیاتمقدمة في إدارة ، سلیمان خالد عبیدات1
.120ص، 2008
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أیا كان الشكل التنظیمي لها، فإن هناك مجموعة من التحدیات التطویر وبشكل عام، وظیفة البحث و 
1:الواجب مواجهتها لإطلاق طاقات الإبداع و الابتكار إلى مداها الأقصى كما یلي

 في الأوقات المناسبةللكشف عن فرص الأفكار الجدیدة و الفعالةالآلیاتإیجاد.
 ة للمشاكل التي یعاني منها المستهلكون حالیا البرامج المؤدیة لإیجاد الحلول إبداعیوضع التصورات و

.وطرح التصورات السلعیة أو الخدمیة لحلها
 مكانیاتفي أذواق و ملاحقة أیة تغیراتالمناسبة لمتابعة و الآلیاتوضع ٕ كین مثل التقدم المستهلا

.التغیرات الحاصلة على قدراتهم الشرائیةإلى ظروف المنافسین و ، بالإضافةالتكنولوجي
الدخول النموذجیة لكل نمط من أنماط التطویر السلعي أو الخدمي نسحاب و تحدید أوقات التوقف، الا

.تحت ظروف بیئیةو 
بشكل دوري مع تحفیز ى أیة مصاعب إداریة أو تنظیمیة و وضع البرامج والسیاسات الفعالة للتغلب عل

الاستعداد لها بما یستلزم من القرارات  و طویر على تحمل المخاطر التطویر الأفراد المعنیین بعملیة الت
.سیاساتو 
خاصة من الأبحاث الأساسیة المرغوبة والمفیدة لتطویر مسار المؤسسات و تحدید المزیج المناسب

. المعاصرة منها
.إدارة تطویر المنتج: الفرع الثاني

2:تتمثل فيو لجهة المسؤولیة عن تطویر السلعتواجه المؤسسة عدة بدائل بشأن تحدید ا

.مدیر المنتج:ولاأ

یؤخذ علیه انشغال لكن مانتجاتها إلى مدراء السلع فیها، و فكثیر من المؤسسات توكل عملیة تطویر م
كما بالتالي لا یعطون اهتماما كافیا لعملیة تطویر السلعرة خطوط الإنتاج الموكلة إلیهم و داإمدیري السلع ب

.المعارف اللازمة لعملیة تطویر السلعلا یتوفر لدیهم المهارات و 
.مدیر السلعة الجدیدة:ثانیا

ها مدیر متخصص حیث تلجأ المؤسسات الكبیرة إلى إنشاء وظیفة متخصصة لتطویر السلع الجدیدة یشغل
.تتوفر لدیه الخبرة الكافیة بكیفیة تطویر سلع جدیدةو ،في السلعة الجدیدة

، 2010، عمان، دار وائل للنشر و التوزیع ، الطبعة الرابعة، تطویر المنتجات الجدیدة مدخل سلوكي، محمد إبراهیم عبیدات1
.103ص 

.94، صالذكرسابقمرجع ، رشید نمر عودة، نعیم العبد عاشور2
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.لجنة السلع الجدیدة:ثالثا

حیث یلجأ عدد كبیر من المؤسسات إلى تشكیل لجنة تتكون من الممثلین عن الإدارات المختلفة، وتتولى 
.، ومراجعة ما تم تنفیذ منهاطط اللازمة لتطویر السلع الجدیدةمسؤولیة وضع الخ

.فریق تطویر العمل:رابع

ثل هذه المجموعة بشراء متختصتجاه جدید لتكوین مجموعة العمل و وظهر في السنوات الأخیرة ا
.تطویر المنتجات الجدیدةالشركات ودمجها و 

1.تتمیز مجموعة تطویر العمل بعدد من خصائص منهو 

 ترغب في البحث الدائم عن هذا الأسلوب عادة ما تكون ضخمة وكبیرة و إن المؤسسات التي تستخدم
.الفرص الجدیدة

 إن مجموعة تطویر العمل لها خاصیة المؤسسون، الذین یكونون مؤسسات جدیدة، من خلال الاندماج
.أو الإنشاء أو تطویر منتجات جدیدة

بیرة في عملیة اكتشاف المنتجات وتتحمل مجموعة أو فریق تطویر العمل كامل المسؤولیة، ولها صلاحیة ك
هي تخطیط الدخول في أعمال جدیدة ریق في عبارات عرضیة و یقابله الفیمكن وضع تحدي الذي والأسواق، و 

.مربحة
.التسویقالبحث والتطویر و : الفرع الثالث

التسویق، من بین الأسباب هذا الخلاف أو اك خلاف قدیم بین وظیفتي البحث والتطویر و تاریخیا هن
2:التنازع ما یلي

خاصة في المؤسسات المعاصرةوالابتكار، و لمالیة المتاحة لعملیة الإبداعالصراع على الموارد ا.
ا ما یحدث بعض التعارض     الصراع على تولي مسؤولیة التطویر للمنتجات الجدیدة، وبالتالي غالب

.البرامج الموضوعیة لتقدیم سلع الجدیدةوالتناقض في الخطط والسیاسات و 
التطویر ووظیفة التسویق وظیفة البحث و صول على الموارد البشریة، خاصة وأن تنافس التنازع على الح

.سببه الرئیسي الحصول على المؤهلات القادرة
 التسویق فإنه غالبا ما یحدث نوع من الصراع ظیفة البحث والتطویر و وبسبب طبیعة عمل كل من و

على تولي المسؤولیات اللازمة لتطویر السلع أو الخدمات جدیدة، باعتبار أن رجال التسویق هم الأكثر

دار المناهج للنشر و ، الطبعة الأولى، التسویق المعاصر المبادئ النظریة و التطبیق، عبد العزیز مصطفى أبو نبغة1
.160ص ، 2006، عمان، التوزیع

.104.103ص ص ، الذكرمرجع سابق، محمد إبراهیم عبیدات2



.المنتجاتتطویرحولعامةمفاهیم: الفصل الثاني

61

أذواق المستهلكین في الأسواق المستهدفة بالمقارنة مع معرفة رجال ة من الناحیة المیدانیة بأحوال و معرف
.التي غالبا ما تكون معرفة مكتبیةلبحث والتطویر و ا

التسویق یتوجب على الإدارة العلیا في و لتنازع التاریخي بین وظیفة البحث والتطویرأو اولحل هذا الصراع
بما لا یخل ن أنواع التوازن بین المسؤولیة وحقوق كل طرف و المعاصرة العمل نحو إیجاد نوع مالمؤسسات 

الخبرات هو الذي یحقق ذا الظرف أو ذلك، ذلك أن توحید وتنسیق الجهود والمهارات و بالمعرفة التخصصیة له
.أهداف الإستراتیجیة للإبداع أو الابتكار في المؤسسات المعاصرة

ك، النتائج الباهرة التي تحققها أدارة التسویق في المؤسسات المعاصرة في المجالات التطویر ویضاف إلى ذل
المبنیة على تلبیة رغبات وأذواق المستهلكین أو المستخدمین جعل للتسویق مكانة المركزیة في عملیات 

.خدماتالالسلع و وابتكاربعة مختلف إستراتیجیات التطویر والإبداع التخطیط و تنفیذ ز متا
.تطویر المنتجات الجدیدة: الثالثالمطلب

جال لما له من في هذا المعلى أن تستعین بمؤسسات أخرىبلغ بالعدید من المؤسسات الاقتصادیة الأمر
.له أشكال عدیدة سنعرضها في هذا الطلبأهمیة في البقاء واستمرار في دنیا الأعمال، و 

.الجدیدةمبررات تطویر المنتجات :الأولالفرع 

یة وتسویقیة للمؤسسات إن عملیة تطویر المنتجات أصبحت من المكونات الأساسیة لأي إستراتیجیة إدار 
یمكن النظر إلیها خلال الركائز والمهامبناء علیه فان مبررات تطویر المنتجات الجدیدة المعاصرة، و 

1:الأهداف التالیةو 

 رغبات المتجددة للمستهلكین أو الإداریة، الإنتاجیة والتسویقیة بما یشبع حاجات و ر كفاءتها تطویتجدید و
هو الأمر الذي یجب أن یؤدي بالنتیجة المنطقیة غلى تطویر موازي لحالیین أو المتوقعین و المستخدمین ا

. في الموارد المالیة و البشریة المتاحة للمؤسسة
اعة الإیجابیة نحو قنیؤدي التطویر مع وجود الذهنیة و ا، كماكتشاف الفرص كما و نوعا  وتطویرها

إلى استغلال هته الفرص على شكل مقیدة إلى طرفي المعادلة، مما یؤدي تطویر الخطط وبرامج الهادفة و 
تقدیم سلع معدلة أو جدیدة إلى إشباع أو حل بعض المشاكل التي یعاني منها المستهلكون الحالیون أو 

.المحتملون

ص ص .2006،عمان، دار وائل للنشر و التوزیع، الطبعة الثالثة ، منتجات جدیدة مدخل سلوكيتطویر ، محمد عبیدات1
16.15.
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الموردین الذین یهمهم تقدیم مواد أو سلع التواصل المستمر مع المساهمین و یة التطویر إلىتؤدي عمل
لبات متطم من الجهات المؤثرة على أذواق و نصف مصنعة جدیدة أو غیرها من وقت لأخر باعتباره

.المؤسسات سواء بسواءالمستهلكین أو المستخدمین و 
 بداعات هذا اللحاق بما یجري من التطورات و ٕ ستراتیجیات هادفة فإن إتباع سیاسات و المجال أو ذاك،ا ٕ ا

الطبیعیة الدالة علىالأمورخدمات جدیدة أو معدلة یعتبر من إلى سلع و أفكار یجري تحویلها لابتكار
.بالمؤسسات المعنیةخاصة الاستمراریة التفكیر الصحیح في الإدارة

.دیدةلمختلفة لتطویر المنتجات الجالأشكال ا: الفرع الثاني

1.یوجد ستة أنواع رئیسیة من المنتجات الجدیدة

منتجات جدیدة تماما لم تكن معروفة.
علامات جدیدة.
توسعة المزیج السلعي بإضافة خطوط منتجات جدیدة.
إجراء تحسینات و تعدیلات على المنتجات القائمة.
ترتیب مواقع المنتجات و توجیه المنتجات جدیدة إلى أسواق جدیدةإعادة.
تقلیص التكلفة من خلال إنتاج منتجات جدیدة بتكلفة أقل.

.55ص ، الذكر مرجع سابق، أیمن علي عمر1
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.مراحل عملیة تطویر المنتجات الجدیدة:الفرع الثالث

:ابتكار المنتجات الجدیدة  بعدة مراحل هيتمر عملیة تطویر و 
.المراحل الرئیسیة في عملیة تطویر المنتجات الجدیدة: 07الشكل رقم

.230ص ، الذكرسابقمرجع  ، الباسط حسونةعبد ، زكریا عزام: المصدر

.ولید الأفكارمرحلة ت:ولاأ

تجمیعها، وبالرغم من أن الأفكار ذات المضامین السلعیة والخدمیة و تبدأ عملیة الابتكار بمرحلة تولید
في هذه المرحلة التمییز بین الأفكار من حیث قابلیتها مصادر مختلفة إلا أنه من الصعب الأفكار تستمد من

. للتسویق
1:تستقى الأفكار الجدیدة في العادة من مصادر مختلفة أهمهاو 

 دارة وهاما یمكن أن یمد الإأساسیاالعاملون في المؤسسة حیث تمثل هذه العینة مصدرا
.الأفكار الجدیدةبالمقترحات و 

 حاجات المستهلكین        وف أن أكثر الناس معرفة برغبات و منافذ التوزیع المختلفة، فالمعر
.الخدمات هم الموزعینوطلباتهم من السلع و 

.203.202.ص ص ، الذكرمرجع سابق، ناجي معلا1

تقدیم السلعة الجدیدة للسوق 

إیجاد الفكرة         

تصفیة الفكرة         

اختبار الفكرة          

بناء نموذج للمنتج الجدید   

تطویر السلعة و اختبارها 
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الابتكار السلعي، فالجهود التي یبذلها المنافسون في هذا هود المنافسین في مجال التطویر و ج
.الصدد تعتبر مصدرا هاما للأفكار الجدیدة

 خصصة في إجراء البحوث الدراسات المتخصصة، هناك الكثیر من المراكز المتمراكز البحوث و
سات یمكن أن تمثل الدرادیة، والحقیقة أن ثمرات البحوث و عمل على الجدوى الاقتصاالصناعیة و 

.الابتكار السلعيفرصا للتطویر و 
شكاواهمكون أنفسهم من خلال اقتراحاتهم و المستهل.

.تصفیة الأفكار:ثانیا
تمر بعد ذلك على أول خطوة لتنقیحها بغرض استبعاد ،م خلق مجموعة من الأفكار الجدیدةبعد أن یت

یطلق على هذه المرحلة الغربلة أو التصفیة، حیث یتم استبعاد الأفكار الغیر الملائمة مع غیر الصالح منها، و 
و یمكن أن یر مناسبة لبعض الأسباب الأخرى قد تكون غإستراتیجیة المؤسسة للمنتجات الجدیدة، أو التي 

یعهد بنهمة المراجعة إلى لجنة المنتجات الجدیدة، أو قسم المنتجات الجدیدة، أو لأي جماعة رسمیة أخرى 
.یتم تعیینها لأداء تلك المهمة

یانا اختبارات الأفكارعلى ذلك أحیطلق ئیة للأفكار الجدیدة المطروحة، و غالبا ما یتم إجراء اختبارات مبدو 
قدیم یقوم اختبار الفكرة  بتجات الجدیدة خلال هذه المرحلة، و حیث تفید تلك الاختبارات في ترتیب أفكار المنت

لى أي شكل أو تصمیم نهائي یتم اتفاق علیه، حیث یركز الباحثون على إفكرة منتج جدید قبل الوصول 
1.المقترحة للمنتجدوى تلك الأفكار المقدمة و على جاكتشاف ردود فعل المستهلك بغرض التعرف

.اختبار المفهوم: رابعا

یتم توسیع الفكرة التي تصل إلى هذه المرحلة إلى ترجمة هذه الأفكار الجدیدة إلى مفاهیم، حیث تقوم إدارة 
مكان تحقیق أحوال المنافسین بتحدید میزات السلعة المقترحة وتقدیم طلب السوق علیها و المنتجات الجدیدة ٕ وا

السلعة لأرباح ووضع برامج لتطویرها ثانیة، مع تحدید مسؤولیة الأشخاص المطلوبة منهم إجراء المزید من 
ة صغیرة من الدراسات عن جدوى المنتجات الجدیدة، كما ویمكن اختبار المفهوم من خلال اختبار عین

رح أسئلة علیهم، وذلك من أجل تحدید لیهم من خلال طعرض فكرة المنتج الجدید عالمشترین المحتملین و 
.النوایا الشرائیةمواقفهم و 

فإنه یتم بعد ذلك بناء نموذج أولي للمنتج الجدید، عادة ما یتم ،المفهوم سلیم وقابل للتطبیقاختبارإذا كان 
ن إنتاج كاما إذا فني لتحدید التقییممن النموذج التجریبي بمواصفات محددة، ویتم إجراء تصنیع كمیة صغیرة

منتج الجدید دراسة الإطار العام لعناصر المزیج التسویقي المقترحة للهذا المنتج أمرا عملیا واقتصادیا أم لا، و 
اختبار منافذ تصمیم الغلاف، و لاسم التجاري أو الماركة المفضلة، و ، واختبار اومدى جودة السلعة وتكلفتها

.80ص ، 2008، الإسكندریة، الدار الجامعیة ، التسویق المتقدم، محمد عبد العظیم أبو النجا1
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الذي تم ت في المزیج التسویقي المقترح و بعض التعدیلامعرفة مدى حاجة المنتج إلىالتوزیع الممكنة، و 
1.اختیاره

.تطویر المنتج:خامسا

المقاییس التي تم كامل المواصفات و تجات ملموسة بفي هذه المرحلة تتم عملیة تحویل المفاهیم إلى من
للتأكد من أن المنتج الاتفاق علیها مسبقا، حیث سیكون هناك إدارة خاصة لفحص واختبار المنتج الجدید 

2.مطابق تماما لما یجب أن یكون

ویتم في هذه المرحلة كذلك، تحدید التسهیلات الفنیة المطلوبة لإنجاز عملیات الإنتاج، وفیما إذا كانت قادرة 
خذ بعین على أن تكون بكلفة منخفضة وأن یحدد السعر النهائي للمنتج من خلالها، فضلا عن ذلك فإنه یأ

، وبعد أن یتم ذلك قربه إلى إشباع حاجات المستهلكیندرجة تصمیم المنتج ومدى قبوله في السوق و الاعتبار 
التي یتم اء، الأمان، الملائمة، الجودة، و المتمثلة بالأدتبار الجوانب الأخرى في المنتج و تقوم المؤسسة باخ

3.قیاسها مخبریا للتأكد من توافقها مع المواصفات المحددة مسبقا

.التحلیل الاقتصادي:سادسا

وتعمل في حال إنتاجه تقدیر الطلب المتوقع على المنتج المقترح من خلال دراسة تكلفتها المالیة و ذلك و 
4.تحلیل التكالیفدوى الاقتصادیة كشجرة القرارات و المؤسسة على أدوات التحلیل الج

5:تتطلب أي دراسة لإمكانیة تقدیم سلعة جدیدة القیام بالأتي

دراسة الظروف السوقیة المتاحة.
دراسة قدرة المؤسسة على الاستفادة من تلك الظروف.
تحدید التكلفة المصاحبة لهذا الجهد.
تحدید العائد المحتمل من جراء تقدیم هذا المنتج.

.اختبار الأسواق:سابعا

من المتغیرات الاختبار على عددیمتد سوق و ،رلابد من اختبار سوق معینة واعتبارها موضعا للاختبا
ذا كان المطلوب من الاختبار التعرف على إمكانیات المبیعات على المراد اختبارها و  ٕ مدى الدقة المطلوبة، وا

.235ص ، الذكر سابقمرجع ، أخرونو ، زكریا عزام1
.153ص ، الذكرسابقمرجع ، ربحي مصطفى علیان2
.130، الذكرسابقمرجع ، ثامر البكري3
.54ص ، الذكرمرجع سابق، زاهر عبد الرحیم عاطف4
.405ص ، 2007، إسكندریة، الطبعة الخامسة المكتب العربي للحدیث،التسویق، محمد السعید عبد الفتاح 5
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بصدد تحدید مدة الاختبار، فإن هذا یعتمد على الوقت من اختبار أربعة مناطق بیعیه، و المستوى الأعلى لابد
.ضمان التطبیقلومات و تستغرقه للحصول على المعالذي

د من المتغیرات الأخرى قیاس عدالسوق یحاول الباحث الذي یقوم باختبار،وبجانب قیاس المبیعات المحتملة
1:هذه المتغیرات یمكن تلخیصها في الأتيو 

فاعلیة الإعلان.
فاعلیة تقدیم السلعة.
فاعلیة الحوافز المقدمة للتجار.
نصیب المؤسسة من السوق.
معدل تكرار الشراءمستهلكین، نسبة استخدام المنتج و صائص الخ.
أسباب عدم تجربة المنتج أو سبب الإقلاع عنها.

.قدیم النهائي للمنتجالت:ثامنا

التسویقیة على المنتج بعد استنفاذ عملیات الإنتاجیة و التي تتملخطوة الأخیرة في تطویر المنتج و هي او 
عداد البرامج  ٕ جراء الاتفاقیات التجاریة مع الأطراف المستهدفة من موزعین ووسطاء لإیصال التسویقیة و وا ٕ ا

2.على وفق ما خطط له إبتداءان و المنتج إلى المستهلكی

ثل إدارة تطویر المنتجات أن تركز بالقدر الكافي، لأن المنتج الجدید لیس مفي هذه المرحلة ینبغي على 
الفكرة المبتكرة غیر مأمونة النتائج تحتاج إلى دراسة أعمق من الأفكار تعدیله، و المنتج القائم الذي تم 

3.الاعتیادیة

ن التوجه نحو السوقوتظل نسبة فشل المنتجات الجدیدة مرت ٕ ، أي المسار الدائم لجمع فعة نسبیا، وا
ي یعتمد بدوره على المعلومات عن السوق هو المیزة یجب ألأخذها بعین الاعتبار لزیادة حظوظ النجاح الذ

4:العوامل التالیة

الدراسة العمیقة لاحتیاجات الزبائن المستهدفین.
جمع ردود أفعال الزبائن في كل مرحلة من مراحل التطویر.

.336ص ، 1983، بیروت، دار النهضة العربیة  للطباعة والنشر، التسویق، محمد سعید عبد الفتاح1
.261ص ، 2008، عمان ، دار الیازوري العلمیة للنشر و التوزیع، إستراتیجیات التسویق، ثامر یاسر البكري2
الدار الجماهیریة النشر و التوزیع و ، الطبعة الأولى،التسویق الحدیث مبادئه إدارته و بحوثه، بشیر عباس العلاق3

.71ص ، 2002، الإعلان
، بیروت، التوزیعالمؤسسة الجامعیة للدراسات والنشر و مجد، الطبعة الأولى، التسویق، ترجمة وردیة واشد، كاثرین قیو4

.160ص ، 2008
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وتحدید النفقات العامةنقطة المشتركة بین مفهوم التسویقتنظیم الفعال لا سیما عند ال ،.
نتجات، من عرض نب التي تلف مجال تطویر الممختلف الجواتوضیحفي هذا المبحث بإیجازتم و 

التطویر داخل ذا الوظیفة المسؤولیة عن البحث و كفة و توضیح أشكال التطویر المخللمبررات التطویر و 
.المؤسسة
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.المنتجات الجدیدةمفاهیم عامة حول :  المبحث الثالث

الجدیدة من أهم العناصر التي تعتمد علیها المؤسسة، وهذا راجع لعدة أسباب حیث تلجأ تعتبر المنتجات 
المؤسسة لهذا النوع من التكتیك من أجل حل المشاكل المتعلقة بالحصة السوقیة أو إنعاش المبیعات أو زیادة 

ات الجدیدةفي مزیج المنتج من أجل تطویر المنتجات الحالة، لذلك سنحاول الإحاطة بمفهوم المنتج
.مختلف الجوانب ذات الـأثیرو 

.مفهوم المنتجات الجدیدة: المطلب الأول

أن أسلفنا، للمنتج دور كبیر في تحقیق الأهداف، لكن مفهوم المنتج الجدید أعقد من المنتج كما سبق و 
یة، وهذا راجع لطبیعة هذه خاطرة أكبر من منتجات الحالالحالي في التعامل فالمنتجات الجدیدة تملك مجال للم

.لفهم ذلك سردنا المطلب التاليالمنتجات و 
.تعریف المنتجات الجدیدة:الفرع الأول

المنتجات الجدیدة هي المنتجات التي تؤدي وظیفة أو منافع جدیدة كما تمثل تطورا هاما بالمقارنة مع 
القبول لدى المستهلك المنتجات الجدیدة لابد لتسهیل عملیة ن وجهة نظر المستهلك المستهدف، و المنتجات م

1:أن تتصف ببعض السمات

أداء أفضل.
 ضمن إمكانات الشراء لدى العملاءأسعار أنسب و.
 الرغبات لم تشبع من قبل من خلال احتوائها على منافع جدیدةإمكانیة إشباع الحاجات و.
إمكانیة توزیعها من خلال منافذ التوزیع أكثر ملائمة للعملاء المستهدفین.
أن تضمن تطورا تكنولوجیا في تصنیعها أو تسویقها.

دیدة، أو كما یعتبر منتجا جدیدا أي تغییر یطرأ على المنتج الحالي سواء كان في شكل إضافة استخدامات ج
منتجات جدیدة ابتكارو ري، ویرى كوتلر أن مفهوم تطویر سم التجاالتغلیف أو تغییر الاتغییر في نمط التعبئة و 

2:ینطوي على واحدة أو أكثر من الأبعاد التالیة

من خلال إضافة خط جدید إلى خطوط الإنتاج الحالیة.
من خلال إضافة منتج جدید إلى خط المنتجات الحالیة.
من خلال إبتكار منتجات جدیدة.
حالي ووقف إنتاجهمن خلال حذف أو إسقاط منتج.

.93ص ، الذكرسابقمرجع ، رشید نمور، نعیم عبد العاشور1
.224ص ، مرجع سابق الذكر، و آخرون، زكریا أحمد عزام2
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من خلال تعدیل أو تطویر المنتجات الحالیة.
أن یكون جدیدا بالنسبة لسوق معینفالمنتج الجدید یمكن أن یكون جدیدا بالنسبة للعالم ككل، كما یمكن 

من أخیرا قد یكون المنتج الجدید بالنسبة لأكثرالمنتجة له أو التي تقوم بیعه و وقد یكون كذلك فقط للمؤسسة
1.عنصر من العناصر السابق ذكرها

.منتجات جدیدةو الابتكارأسباب:الفرع الثاني

تنقسم هذه العوامل إلى عوامل مؤسسة نحو تحدید منتجات جدیدة، و هناك عدة عوامل یمكن أن تقود ال
2:هي كالأتيمرتبطة بالعرض أو الطلب و عوامل خارجیةاسترداد هامش الربح و خلیة مثل دا

.استرداد هامش الربح:أولا

لحصة تتطلب سیاسة الحفاظ على االمنتجات القدیمة مرتفع الثمن و إن التسویق المتعلق بالدفاع عن
تكون و میزانیة الإعلان، كما یمكن الحفاظ على الحصة السوقیة بتخفیض الأسعارالسوقیة میزانیة الترویج، و 

.لمبیعات تكون مرتفعة بنسبة أكبرالمنتجات الجدیدة أیضا مكلفة لكن أسعر ا
.إحیاء الطلب على الأسواق المشبعة: ثانیا

الإبطال المبكر لصلاحیة المنتجات التي یمتلكها المستهلكون، فإن المؤسسة تحثهم على تكرار ببسب
ن المنتجات الجدیدة تنشط مبیعات المؤسسة فالطرح المنظم البیع خاصة بالنسبة للتجهیزات، و  ٕ لأنماط جدیدة ا

.من المنتجات یسمح مثلا بتسریع عملیة التجدید
.لمؤسسة لذاتها من التوزیع الواسعحمایة ا:رابعا

ابتكار المنتجات الجدیدة هو الإجابة التي یقدمها أصحاب الماركات الكبیرة في علاقاتهم مع التوزیع 
مركزة على التمیز بالنسبة لعلاقات الموزعین والتي لم الواسع، إذ أن الابتكار یسمح بالحفاظ على میزة تنافسیة 

.تستحوذ على مجموعات أكبر من المنتجات

.73ص ، الذكرسابقمرجع ، محمد عبد الغنیم1
.154ص ، الذكرسابقمرجع ، كاثرین قیو2
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.مصادر المنتجات الجدیدة: الفرع الثالث

1:بعدة طرق، إما من مصادر داخلیة أو خارجیةللمؤسسات الحصول على أفكار المنتجات الجدیدة یمكن

.المصادر الخارجیة: أولا

التسویق یمكن للمؤسسة الحصول على منتجات جدیدة من خلال صیغة الملك من مؤسسة أخرى أو حق
لیس دیدة بالنسبة للمؤسسة المشتریة و في هذه الحالات تكون المنتجات جمنتجات المنظمة أخرى، و 

دولیة بصیغ یشاع استخدام هذا الأسلوب عندما ترغب المؤسسة ما الدخول الأسواق الكما و للمستهلكین،
.اتفاقات معینة  مثل التحالفات الإستراتیجیة

.المصادر الداخلیة: ثانیا

، كما و قد تعمل المؤسسة مع المختلفة داخل المؤسسةرةداالإویر المنتجات الجدیدة من خلال عني تطت
.أخرى في جمیع أو بعض المراحل مثل تصمیم المنتج، الهندسة و اختبار المنتجالمؤسسات 

القول أن المنتجات الجدیدة تملك من الحساسیة ما یجعل من المؤسسة عرضة لأخطار تراجع یمكن 
. الإنتاجلجدیدة في جمیع مراحل الابتكار و المبیعات ما لم تراعا التدابیر الكفیلة بمرافقة المنتجات ا

.عوائق المنتجات الجدیدة: المطلب الثاني

.لجدیدةأسباب فشل المنتجات ا: الفرع الأول

2:یرى فلیب كوتلر أن العدید من المنتجات الجدیدة تفشل للأسباب التالیة

 أو من حجم ،السوق حجما أكبر بكثیر من الواقعالمغالاة في تقدیر حجم السوق، بمعنى إعطاء
.السوق الحقیقي

عدم تصمیم المنتج بالشكل الذي كان ینبغي أن یكون علیه.
 ،بمعنى إقرار سعر عالي لا یعبر على المنفعة التي یقدمها المنتج الجدیدالمغالاة في التسعیر.
 الكافيویج للمنتج الجدید بالشكل صحیح و عد التر.
عدم تقدیر ردود الأفعال المنافسین للمنتج بشكل صحیح أو الإستحفاف یقدره المنافسین على تجاوب.
الموجودة فعلا في السوقالمنتجاتو جوهریة بین المنتج الجدید عدم وجود اختلافات.
سوء تحدید مكانة المنتج في أذهان المستهلكین.

.237ص ، الذكر سابقمرجع ، شفیق إبراهیم حداد، نظام موسى سویدان1
.57ص ، الذكرمرجع سابق، بشیر عباس، حمید عبد النبي الطائي2
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قصور أو ضعف الدعم التسویقي المقدم للمنتج الجدید.
عدم وجود فلسفة إداریة متبعة مع وجود أو عدم وجود ذهنیة مقبولة للتطویر.
یا وجود فالمعروف تاریخالإدارات الأخرى في المؤسسة، عارض و صراع بین إدارة التسویق و وجود ت

.التسویقصراع بین إدارتي البحث والتطویر و 
. شروط نجاح المنتجات الجدیدة: الفرع الثاني

إبتكاریة قادرة على رسم أداةووجود ،فر عدة شروط موضوعیةنجاح المنتجات الجدیدة لابد من تو ل
ي على یعتقدون ستة أدوار رئیسیة ینبغل التسویقاإستراتیجیات فاعلة للمنتجات الجدیدة، لذلك فإن رج

1:هيالمؤسسة القیام بها لدعم وتعزیز منتجاتها الجدیدة و 

الحفاظ على وضع المنتج المبتكر.
الدفاع على حصة السوقیة للمنتج.
ضمان موطئ قدم في السوق مستقبلیة.
الاستحواذ على جزء من السوق.
الإنماء التكنولوجي بطریقة جدیدة.
 مكامن القوة في إستراتیجیة التوزیعتعزیز.
:تأثیر المنتجات الجدیدة على المنتجات الحالیة:الفرع الثالث

تسویق منتج جدید یؤثر بشكل مباشر أو غیر مباشر على غیره من المنتجات تطویر و أن من المعرف
دیدة یكون هناك منتجات جالحالیة المقدمة من قبل المؤسسة المعنیة، ذلك أن المؤسسات الكبرى عندما تقدم

كما أن التأثیر لدیها،هو موجود من منتجات في المزیج التسویقي السلبیة على ماو بعض التأثیرات الایجابیة
ى سیاسات الإنتاج والتسویق التكنولوجیا المستخدمة في تصنیع المنتج الجدید سیكون له تأثیر كبیر عل

.الأرباح لكلا النوعین من المنتجاتت المتعلقة بالتكلفة و ق التأثیرابشكل قد یفو للمنتجات الحالیة و 
تجدر الإشارة هنا إلى أن تطبیق نظام تقییم اقتصادي لابد وأن یشمل عددا من العناصر أهمها تطویر و 

السیاسات المساعدة في مواجهة تطویر سلسلة من الإجراءات و نموذج تقییم اقتصادي واقعي بالإضافة إلى
تدریب من یجب تدریبه من الأفراد الخبرات و إلى إمكانیة تطویر نموذج محاكاة بالإضافة مستجدات طارئة،

2.على مجمل عملیة التطویر

.53ص ، الذكرمرجع سابق، زاهر عبد الرحیم عاطف1
، 2004،عمان، دار وائل للنشر و التوزیع، الطبعة الثانیة ، تطویر المنتجات الجدیدة مدخل سلوكي، محمد ابراهیم عبیدات2

.37.36ص ص 
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محلیا، لیس هناك اعتقاد كبییر بأهمیة تقدیر الآثار المحتملة للمنتجات الجدیدة على خطوط الإنتاج الحالیة 
أو المنتج الحالي في ظل مقولة التي تتضمن أن كل شيء یسیر حسب الخطط الموضوعیة من المبیعات

جراء الدراسات الهادفة لتقدیر الآثار ثبات شبه نسبي في الأسواق المستهدفة، فلماذا إذن إالأرباح معقولة و و 
.للمنتجات الجدیدة على المزیج التسویقي للمنتج الحالي للمؤسسة

یمتاز به هذا النوع لقد تم التطرق في هذا المبحث إلى مفهوم المنتجات الجدیدة، حیث تم عرض موجز لما
كذا العوامل ومنتجات الجدیة و یة، كما تم عرض بعض عوامل نجاح د على المنتجات الحالتجدمن ابتكار و 

.التي قد تؤدي غلى فشل المنتجات الجدیدة
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:خلاصة الفصل

، الجودة خصائص التصمیم تحدید نوعها وطبیعتها من حیثالجوانب منها عدد منیرتبط بالمنتجات
، وكیف یتم تطویر المنتجات أو إیجاد استعمالات جدیدة واستبعاد الفاشلة منها والكشف وتحدید دورة حیاتها

وجود جهات معینة تمتاز بالكفاءة وتستوجب كل هذه العملیاتعن المنتجات الجدیدة وأسالیب اللجوء إلیها 
ر إدارة المنتجات وحب الابتكار وترصد السوق، تتولى إدارة وتنظیم هذه النشاطات خاصة ونحن نعلم أن تطوی

.والبیانات التي توفرها بحوث التسویقعلى ضوء المعلومات الجدیدة یتطلب خطط وبرامج ممكنة التنفیذ و 
لقة بها من تمییز، تبیین  خدمة الأنشطة المتعمتعلقة بمفهوم المنتج، أصنافها و تم تناول أهم الجوانب ال

لى احیاة المنتج من مرحلة التقدیم و دورةوضمان، و  ٕ لانحدار، بعد ذالك تم التطرق لمختلف الجوانب الخاصة ا
یرها ومختلف تصنیفات المنتجات الجدیدةأهمیة تطو ن خلال تعریف المنتجات الجدیدة و بتطویر المنتجات، م
دارة فریق التطویر ٕ ، لیتم في الأخیر التعرض إلى الخطوات الرئیسیة في تطویر المنتجات الجدیدة من بحث وا

.لجدیدة إلى غایة تقدیم المنتج النهائيعلى الأفكار ا



الفصل الثالث
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:تـمهید

تجد المنتجات في الوقت الحاضر صعوبة في شق طریقها إلى المستهلكین إذ لم تكن متمیزة عن غیرها من 
المنتجات في السوق، هذا ما یجعلها تمثل إحدى المحاور الأساسیة لنجاح الإستراتجیة التسویقیة وتمثل المحرك 

م ورغباتهم خلال تقدیم منتجات تتماشى مع حاجاتهالرئیسي الذي یمكن من خلاله استقطاب المستهلكین من 
تحتل الأعمال إذ تهدد بقاءها في السوق، لذامؤسساتله انعكاسات سلبیة على ة مفالإخفاق في هذه المه

.ا في بحوث التسویقمبحوث المنتجات الجدیدة حیزا كبیرا ومه

، تم تقسیم هذا الفصل على ثلاثة الجدیدةلكي نبرز الدور الذي تلعبه بحوث التسویق في تطویر المنتجات 
:مباحث تضم

المنتجات الجدیدةبحوث التسویق وتـولیـد أفكار.
 الجدیدجالمنتـواختبارتصـمیم.
دراسة حالة على مؤسسة ملبنة ونیس.
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.بحوث التسویق وتـولیـد أفكار المنتجات الجدیدة: المبحث الأول

حاجات المؤسسة أن تكون مدركة لرغبات و دارةالحدیثة من الإتقتضي الطبیعة الدینامیكیة للأسواق 
بع التوجه التسویقي أصبحت أكثر التي تتمتطورة، فالمؤسسةهلكین التي تتصف بأنها متنامیة ومتجددة و المست

ما یعرف ببحوث المنتجات هذااحل المختلفة لتطویر المنتجات، و عیا بضرورة استعمال البحث طوال المر و 
.الجدیدة

التطرق إلى المفهوم اللفظي للفكرة نالمستخدمة في تولید الأفكار ارتأیلكن قبل التعرض إلى الأسالیب ا
.والتعرض إلى مصادرها الداخلیة والخارجیة

.مفهوم الفكرة ومصدرها: المطلب الأول

موضوع ما، أي یتم فیه تسلیط الضوء حول مشكل ما أواللحظة التي لنا أن مفهوم الفكرة هوقد یبدو
اللحظة التي یصبح فیه الشيء ممكنا، لكن مصطلح الفكرة في نشاط البحث والتطویر والتسویق معا، لیس فعل 

هذه الفكرة وبناء علیه فإنه لفهم وملاحظة كیف إدراك المستهلك نحویتم فیها بیان موقف أوصیرورةولكن 
یرتبط انطلاق الفكرة الجدیدة وتكوینها وتطویرها لا بد من النظر إلى المكونات الثلاثة التالیة المتلاحقة 

1:يیلالبعض والمتمثلة فیما ضهاببعوالمرتبطة 

التي یتم من خلالها تكوین تتابع الخطوات والتي ترتبط بالعنصر المادي المكون للسلعة أو:الهیئة
.الخدمة

الوسائل التي تسمح ببلوغ الهیئةوهي الوسیلة أو:التقنیة.
ى منفعة للمستهلك أو المستخدم دذلك بأن للمنتج قیمة إذا ما أ:المنفعة.

الباحثون بالنسبة لإعداد إلیهنضیف أن طبیعة الفكرة المراد عرضها تعتمد على المستوى الذي وصل 
عبارات قصیرة تشرح المنتج، ففي المراحل الأولى من عملیة الإعداد، یمكن أن تكون مكونة من عدة جمل أو

في المرحلة أمابعض الإعلانات المبدئیة المفهوم وعندما تتقدم مرحلة التطویر فإن تتضمن الفكرة رسومات أو
في بعض الأحیان وهذا یتوقف على وعرض المنتج المبدئيالأخیرة یمكن عرض نموذج مبسط للمنتج 

2.كفاءات ومهارات وحتى إمكانیات المؤسسة

.55ص ، ذكرهالمرجع سبق ، محمد إبراهیم عبیدات 1
، ص 1993، الجزء الثاني، المملكة العربیة السعودیة، دار المریخ للنشر، بحوث التسویق، كنیر وآخرون ، س.توماس2

1152.
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إلى جفكرة لضمان إطلاق جید للمنت500أنه یجب أكثر من Rensonetو Habibح كل من یصر 
1:جانب توفیر ثلاثة شروط أساسیة متمثلة في

 الجدیدةإعداد وتنظیم البحث عن الأفكار للمنتجات.
إعداد أو تنظیم التجمیع والتقییم لهذه الأفكار.
تحفیز البحث عن الأفكار باستعمال تقنیات الإبداعتنشیط أو.
.غربلة أفكار المنتجات الجدیدة:  طلب الثانيمال

إیجاد الأفكار للمنتجات الجدیدة، بل یجب إخضاع هذه الأخیرة لا یقتضي الأمر الوقوف عند البحث أو
.لتحلیل صارم ودقیق من أجل غربلتها واستخراج منها الأفكار الواعدة والممكنة التحقیق

نشیر إلى أنه یلاحظ اختلاف في خطوات الغربلة من مؤسسة لأخرى ذلك طبقا لطبیعة عمل وحجم 
یث تعتبر وأهداف كل منها، إذ أن بعضها تحتاج إلى أنشطة فنیة أقل من غیرها عند إنتاج المنتج الجدید وح

.إنتاج أي منتجات جدیدةعملیة الغربلة  ضروریة جدا لمؤسسات أخرى تنفق الملایین لتقدیم أو

2:تعتبر مهمة الغربلة ضروریة جدا نظرا لأنها تهدف إلى تحقیق ما یلي

تحدید الحاجة لمقدار المعرفة الفنیة لإنتاج الفكرة وتحویلها إلى منتجات جدیدة، وهل هي متوفرة لدى
المؤسسة أم لا ؟ وما هي الجدوى الاقتصادیة والتسویقیة للفكرة المراد تطویرها ؟

الجانب تساعد هذه الغربلة في استبعاد الأفكار الصعبة التنفیذ من الناحیة الفنیة وحتى من الناحیة أو
.القانوني

تحدید الكفاءات الإداریة والتسویقیة والفنیة الواجب توفیرها.
هدف الرئیسي من هذه المرحلة في استبعاد الأفكار التي یتضح من التقییم المبدئي أنها عموما یتمثل ال

مكانیات وموارد المؤسسة أو أن فرصة  ٕ غیر صالحة للتحویل إلى منتجات أو أنها غیر عملیة لأنها لا تتفق وا
أهداف المؤسسة تسویقها بنجاح في الأسواق الحالیة محدودة بالإضافة إلى أنها قد تكون غیر منسجمة مع

ستراتجیتها،عملیة الفرز هذه تتم عادة من قبل أفراد ینتمون إلى المؤسسة، من الأفضل أن لا یكونوا  ٕ ووضعها وا
من المشاركین في جلسة تولید الأفكار وأن یشغلوا وظائف مختلفة وأن لا یتعدى عددهم خمسة أفراد، فمثلا 

تص الإنتاج، مختص في البحث والتطویر، مختص في التسویق ومراقب یمكن أن یحضر مكلف بالمالیة، مخ
.التسییر

.150ص ، الذكرسابقمرجع ، عبد العزیز مصطفى أبو نبعة1
.66ص ،الذكر سابقمرجع ، محمد إبراهیم2



.في ملبنة ونیسالمنتجاتتطویرفيالتسویقبحوثأسالیب: الفضل الثالث

78

قد تلجأ بعض المؤسسات إلى استخدام أسالیب أخرى لغربلة الأفكار الجدیدة التي حصلت علیها كاستخدام
.مصفوفة تقیم فكرة المنتج

.مصفوفة تقییم الفكرة السلعیة: 01الجدول رقم 

المقیاس.ب.مستوى قدرة المؤسسة 

متطلبات نجاح    

السلعة

الوزن 

.أ.النسبي

)ب*أ(0.10.20.30.40.50.60.70.80.91.0

0.18*0.20التسویق

0.14*0.20البحث و التطویر

0.09*0.15الموارد البشریة

0.04*0.05إمكانیة الإنتاج

الموقع و 

الخدمات

0.05*0.015

0.045*0.05الشراء و التخزین

0.12*0.20شخصیة المؤسسة

1.00المجموع

.357ص .الذكر سابقمرجع . وفیفرائف ت.ناجي معلا: المصدر

عن مصفوفة تقییم الفكرة السلعیة، حیث یقوم المشرف على العملیة تقدیر المستوى 01یعبر الجدول رقم 
، بشكل تقاطعي 1إلى0.1في سلم من النسبي للمنتج من مقومات نجاحه و مقارنته مع مستوى قدرة المؤسسة

:لحكم علیها من خلال السلم التالي، ثم تجمع النتائج و یكون اكما هو مبین
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:المقیاس

.ضعیف0.40إلى0من 

.مقبول0.70إلى 0.41من 

.جید 1.00إلى 0.76من 

0.70ل القبول الحد الأدنى للمعد

عبید محمد عنان أنه قد یستلزم الأمر في حالة التصفیة النهائیة للأفكار القیام بدراسة استطلاعیة یشیر و 
تعتمد على استخدام عینات محدودة یتم اختیار مفرداتها بعنایة وبأسلوب غیر احتمالي كالعینة العمدیة مثلا 

1:وهذا بغرض الإجابة على مجموعة من الأسئلة منها

 محتمل كاف بالنسبة للمنتج الجدید ؟هل یوجد طلب
ستراتیجیة وبرامج التسویق ؟ ٕ هل یتفق المنتج الجدید وا
هل یتفق المنتج الجدید مع أسالیب ونظم الإنتاج ؟
رد فعل المستهلكین بشأن فكرة المنتج الجدید ؟ما هو
ما مدى توفر القدرات الإداریة والمالیة اللازمة ؟
لصورة العامة للمؤسسة؟هل یتفق المنتج الجدید مع ا

كافة النماذج لغربلة الأفكار الجدیدة للمؤسسات المعینة قد یكون من الأفضل استخدام بعض أوباختصار
.بتقدیم ما هو جدید ومفید للمستهلكین في الأسواق المستهدفة

في الحقیقة فشل المنتجات الجدیدة من شأنه أن یحمل المؤسسة أعباء مالیة وربما أدى تكرارها إلى أوضاع 
جراءاتها، ٕ نما یمكن أن تهدد بقاءها واستمرارها ولهذا یجب أن لا تكون عملیة الغربلة عشوائیة في آلیتها وا ٕ وا

مكانیات تسویق المنتج یجب أن تخضع لمعاییر موضوعیة ویراعى في وضعها إمكانیات وموا ٕ رد المؤسسة وا
2.ومدى ربحیته إلى جانب الاعتماد على البحوث التسویقیة التي تعطي نتائج مجدیة حتى في هذه المرحلة

.298ص، مصر، شركة البراء التجاریة، التسویق،عبید محمد عنان1
.339ص ،الذكرمرجع سابق ، ناجي معلا2
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.تطویر و اختبار مفهوم المنتج: المطلب الثالث

الجدیدة طبقا للمعاییر والمقاییس الواردة في الخطوة السابقة فإن الأفكار بعد الانتهاء من تقدیم الأفكار
الواعدة تجتاز تلك المعاییر تصبح من الضروري أن تقیم على أسس أخرى تتبلور من خلالها المضامین 

تمر إلى السلعیة المهمة لها، ومن هنا فإن الأفكار التي تزود قیمتها بمعاییر التقییم المستخدمة تكون مجدیة و 
المرحلة الموالیة وتشمل عملیة تطویر مفهوم المنتج على صیاغة للفكرة، یتبلور من خلالها التعبیر عن 

.مضمونها بطریقة توضح أهمیتها ومدلولها للمستهلك

.تطویر مفهوم المنتج:الفرع الأول

لة بینها بإخضاعها نشیر إلى أنه من الأفضل العمل على عدة مفاهیم للمنتجات في نفس الوقت والمفاض
وتتم ،لشبكة تقییم في مرحلة أولى ومن ثم إجراء اختبار للمفهوم المختارالمعاییر أوالتحلیل متعدد الأبعاد أو

1:خرائط التقییم كما یليالمفاضلة بین مفاهیم المنتجات المختلفة كما قلنا باستخدام قوائم المراجعة أو

.قوائم المراجعة:ولاأ

بنعم أولا لمختصین ویتم الإجابة علیهاقائمة المراجعة مجموعة من الأسئلة تعرض على الخبراء واتتضمن 
:التاليعلى النحو

.302ص، سابق الذكرمرجع،عبید محمد عنان 1



.في ملبنة ونیسالمنتجاتتطویرفيالتسویقبحوثأسالیب: الفضل الثالث

81

.الجدیدةقائمة المفاضلة بین المفاهیم المختلفة للمنتجات:02لجدول رقما

لانعم السؤال   الترتیب

الجودة؟قترح متطلباتمهل سیحقق التصمیم ال01

هل یكون مقبولا من العملاء؟02

هل سیقبله مندوبي البیع؟03

هل التصمیم اقتصادي من حیث التصمیم04

هل سیقبله الوسطاء؟05

هل سینسجم مع اتجاهات التصمیم للمؤسسة؟06

نسبیا؟هل سیكون لتصمیم حیاة طویلة 07

هل یمكن أن یستفید من الطاقات غیر المستغلة؟08

هل یتفق مع الإمكانیات الفنیة المتاحة؟09

هل یحقق المتطلبات الأمنیة في البیع؟10

هل المواد المطلوبة له یمكن توفیرها عملیا؟11

هل یتفق مع المتطلبات و الشروط البیئیة؟12

ظروف التخزین و التوزیع؟یلاءمهل 13

هل یتفق و متطلبات الإستخدام؟14

هل یمكن الصمود أمام المنافس15

.303ص.الذكر سابقمرجع .عبید محمد عنان : لمصدرا
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قائمین یعرف هذا الجدول بقائمة المفاضلة بین مفاهیم المختلفة للمنتجات الجدیدة، تعرض هذه القائمة على ال
أكثر یعني أن التصمیم إجابة أو13عندما یصل عدد الإجابات بنعم إلى التطویر بالمؤسسة، و على بحث و

إلى 9ن ما تصل عدد الإجابات بنعم ما بیویمكن أن یطرح في السوق بدرجة مقبولة من المخاطرة، وعندجید
أما إذا قل عدد الإجابات عن ذلك یصبح التصمیم ضعیف ویجب أن یعاد إجابة یكون التصمیم متوسط12

.النظر فیه

.استخدام خرائط التقییم:ثانیا

:التالیةتستخدم أیضا في المفاضلة بین التصمیمات المقترحة خرائط التقییم 

.خرائط تقییم مفهوم المنتج: 03الجدول رقم

ممتازةجیدةمقبولةضعیفة   عوام التقییم

12345678910

تحقیق متطلبات 
المستهلك



توافق مع برامج 
الترویج



توافق مع برامج 
الترویج



توافق مع برامج 
الإنتاج



إمكانیة التمویل

مواجهة المنافسة

تحقیق شروط البیئة

.304ص ، الذكر سابقرجع م، عبید محمد عنان :المصدر

التقییم من ضعیفة لة درجةدلاج بشكل یسمح بعرض عوامل تقییم بیقوم التقییم من خلال خرائط تقییم المنت
.أرقام تقیمها الأكبر عن غیرهالتي یكون مجموع ة، و یقوم باختیار المنتج ذو المنطقة المریحإلى ممتازة، و 
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.مفهوم المنتج الجدیداختبارأسالیب بحوث التسویق في :الفرع الثالث

طبیعة استطلاعیة ولهذا فإنه یعمد إلى استخدام عینات صغیرة یتم یعتبر هذا النوع من البحوث ذو
.العینة الحصصیةأوالتحكمیةاختیارها بشكل غیر احتمالي والاختبار عادة طبقا للعینة 

1:تتمثل أسالیب بحوث التسویق التي یتناسب استخدامها مع مرحلة اختبار مفهوم المنتج فیما یلي

.الترتیبات الفردیة:أولا

تقتضي اختبار كل مفهوم منتج لوحده، خلال جلسة مع عینة من المستهلكین، یقوم هؤلاء بإبداء آراءهم 
في تسجیل یستخدم أي مقیاس من مقاییس تحدید الاتجاهمن خصائصه و وحول كل خاصیةحول المفهوم ككل 

.تقویم المستقصي منه للأفكار محل الدراسة، ومن الشائع استخدام المقاییس الترتیبیة الرقمیة في هذا المجال

منشطها مقابلات مجموعات التركیز، ویمثل تتم الجلسة إما على شكل مقابلة معمقة نصف موجهة أو
.جد فعال في تحلیل اتجاهات المستهلكین والتعرف على مدى تقبلهم للمنتج المعروض علیهمعنصر

نشیر إلى أنه إلى هذا الحد من الاختبار یتوقف عمل البحوث النوعیة ویترك المجال للمنهج الكمي الذي 
تج وبعدها یتم مقارنة من خلاله یتم حساب المتوسط للنقاط المسجلة على المقیاس وذلك بالنسبة لكل فكرة من

.مع متوسط أفكار المنتجات الأخرى حداالمتوسطات كل على 

.ترتیبات المقارنات الثنائیة:ثانیا

یعتبر أسلوب المقارنة الثنائیة بدیلا لأسلوب الترتیبات الفردیة یقوم خلاله كل مستقصي منه بمقارنة فكرتین 
. مختلفتین في آن واحد وأن یحدد أفضلهما

اختبار المقارنة الفردیة الغیر هناك بدیل آخر یجمع بین بعض صفات أسلوبي المقارنة الفردیة المتتابعة أو
مباشرة، الذي یقتضي عرض إحدى الفكرتین المراد اختبارهما على المستقصي منه، ثم ینتظر وقتا معینا یتم 

ج یطلب من المستقصي منه بترتیب بعده عرض الفكرة الثانیة وبعد عرض عدد من الأفكار الخاصة بالمنت
.أفكار المنتجات على تدرج محدد

غیر أن ترتیب عرض الأفكار المنتجات الخاصة بالمستقصي منه قد یؤدي إلى التحیز، ولذلك یعتبر الترتیب 
ا، ویرى المؤیدون لأسلوب المقارنة الفردیة المتتابعة أن هذا لعشوائي لأفكار المستقصي منه أمرا ضروریا

.1153ص، الذكربقامرجع س، كنیر وآخرون ستوماس1
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في السوق، كما أنه یتجنب إجبار المستجیب مستهلكي المنتجاتسلوب یعكس الطریقة التي یقوم بها الأ
.الحال في أسلوب المقارنة الثنائیةلاختیار بین بدیلین كما هو

إذن یمكن القول من خلال ما عرض في هذا المبحث، أن اختیار مفهوم المنتج  بعد غربلة الأفكار 
المفاضلة بینها باستخدام الأدوات السابقة، هذه الوسائل هي من الأدوات وضعها ثم إختیار و جات و تقییم المنت

.المستعملة في بحوث التسویق من أجل إختیار مفهوم المنتج
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.تصمیم و اختبار المنتج: المبحث الثاني 

جدوى جدید وأخذ بعین الاعتبار الجانب التسویقي له یستلزم دراسة الجإن احترام إجراءات تطویر منت
عملیا أن المراحل السابقة لتماسهامحل الاختبار قبل تصمیمه كلیا، لكن ما یمكن جالاقتصادیة والمالیة للمنت
التسویق من هذه المرحلة یتم اللجوء إلى وظیفةفابتدءاالسوق المنتج أكثر منها نحوتكون عادة موجهة نحو

المتعلقة بالعناصر الأربعة الاختباراتمن خلال تجزئة السوق وتحدید مكانة المنتج في السوق إلى جانب 
للمزیج التسویقي والدراسات المتعلقة بسوق المنتج الجدید وغیرها من الأسالیب التي تسمح بالتحول من التسویق 

طلاق للمنتج وضمان التجسید الجید للبرامج الاستراتیجي إلى التسویق العملي من خلال وضع مخطط الإ
.التسویقیة

.یب اختبار المنتجأسال:المطلب الأول

لكي یتم التأكد من تحقق هذه المتطلبات التسویقیة یلزم معرفة رد فعل المستهلكین بالنسبة لكافة الجوانب 
الغلاف، الذوق ومنافذ التوزیع المناسبة وبهذا ، الجودة، الاسمالتسویقیة الخاصة بتقدیم السلعة الجدیدة كالسعر، 

ت مع المستهلكینیمكن الاستفادة من الدراسات الاستكشافیة والتي یمكن أن تشمل أسالیب كثیرة كإجراء مقابلا
1:من خلال متاجر التجزئةوالاختبارالاستعانة بمندوبي البیع 

.الاختبار من خلال مندوبي البیع:الفرع الأول

نماذج من السلعة الجدیدة على مندوبي البیع والعاملین في جهاز البیع بالمؤسسة، ویطلب منهم دراسة توزع 
بداء رأیهم بالنسبة لمدى توافر المتطلبات التسویقیة في  ٕ السلعة الجدیدة في ظروف التوزیع والاستهلاك وا

ل إنزالها في السوق على نطاق مرحلتي التوزیع والاستهلاك، مع تحدید جوانب القصور إن وجدت لتدركها قب
.واسع

لأنهم على اتصال أهمیتهمن مزایا هذا الأسلوب أنه غیر مكلف وسهل التطبیق وأن لرأي مندوبي البیع 
.مستمر بالسوق والوسطاء وعلى درایة بخصائص السلعة المنافسة

.305ص،الذكرمرجع سابق، عبید محمد عنان 1
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.الاختبار من خلال متاجر التجزئة:الفرع الثاني

كل متجر یزود و وفق هذا الأسلوب یتم اختبار عدد من المتاجر التي ترغب في التعاون مع المؤسسة 
بوحدات من السلعة الجدیدة، یتم بتواجد مندوب للمؤسسة ویشرح للباعة مزایا وخصائص السلعة الجدیدة ویقوم 

.بتسجیل ملاحظاته عن ردود فعل المستهلكین وعن آراء الباعة في المتجر

لكن من المشاكل التي تواجه المؤسسة عند تطبیق هذا الأسلوب تتمثل في صعوبة اختیار عینة من متاجر 
، بحیث تكون هذه العینة ممثلة للسوق المحتمل إلى جانب التكالیف الاختبارالتجزئة وكسب تعاونها لإجراء 

.المقبولالباهظة التي یجب تحملها حتى یتم الاختبار على النحو

.الاختبار من خلال المستهلكین: الفرع الرابع

والثاني یتمثل في إختیار شراء منتجالمستهلكین للاستعمالاختباریأخذ هذا الاختبار أسلوبین الأول هو
1:منتجالمستهلك لل

.للمنتجاختبار تجربة المستهلك :أولا

ویطلب منتجنة من المستهلكین الحیث تعطي عی، وانتشارااستعمالایعتبر هذا الأسلوب من أكثر الأسالیب 
منهم تجربتها ثم إعطاء تقریر عن خبرتهم في تجربتهم وتلجأ بعض المؤسسات إلى إختیار مجموعة من 

.الجدیدةمنتجاتاللاختبارالمستهلكین بصفة دائمة 

التنافسیةمنتجالیواجه هذا الأسلوب مشكلة متمثلة في صعوبة إعطاء صورة واضحة عن خصائص
كل سلعة بالمقارنة مع إحدى السلع المنافسة الرئیسیة اختباروللتغلب على هذه المشكلة فقد یكون من المفید 

عطاء ٕ معا لتحدید أیهما تتفوق ولماذا تتفوق، على أنه من الأفضل عدم منتجینللمستهلك فرصة تجربة الوا
.قد یربك المستهلكینفي الاختبار لأن العدد الكثیر منتجإستخدام أكثر من

، وأن تعطي الوقت الكافي للمنتجفي ظروف الاستخدام العاديالاختباراتمن المفضل أیضا أن تتم هذه 
للاختبار، وذلك أن المستهلك قد یغیر رأیه في السلعة بعد تجربتها لمدة أطول، كما قد یحتاج إلى استخدامها 

.لفهاأكثر من مرة حتى یمتلك مهارة استعمالها ویأ

ح في السوق إلا أنها نعتبر مكلفةالجدیدة بنجامنتجدورا رئیسیا في تقدیم المنتجاختبارات استخدام التلعب 
محاكاتها، كما أن هناك صعوبة توفیر فضلا عن إمكانیات وقوعها في أیدي المنافسین وبالتالي تقلیدها أو

.159.158.157ص ص ،مرجع سابق الذكر، عبد العزیز مصطفى أبو نبعة1
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مقبولة من وجهة نظر منتجكون الیار، فقد أثناء الاختبمنتجوف الطبیعیة التي سوف تستخدم في الكافة الظر 
.المستهلكین ولكن غیر مقبولة من وجهة نظر الموزع

.منتجلاختبار شراء المستهلك ل:ثانیا

المبیعات أو إختیار السوق تشمل على العدید من المشاكل الفنیة تتعلق باختیار اختباریطلق علیها أحیانا 
عبر المستهلك عن مدى تقبله یكي تتیح هذه الاختبارات الفرصة ل، العینة وتصمیم التجربة وتفسیر نتائجها

أومنتجتجربته للا عن تقبله لها من صرف النقود لشرائها، الذي یعد أكثر تعبیرً عن طریق الفعل وهومنتجلل
.إبداء رأیه فیها

مدى قبول الإستخدام، من أجل الحصول على مقیاس أكبر لاختباریتم إجراء الشراء لمدة أطول من 
منتجقیاس حجم السوق  الطلب الفعلي للالجدیدة، كذلك یساعد هذا الاختبارمنتجورغبة المستهلك في ال

أخطاء تظهر شراء كما تتیح المؤسسة فرصة معالجة أي مشاكل أوالجدیدة عن طریق التعرف على معدلات ال
.في عملیة إنتاج السلعة

ارتفاع التكلفة وطول الفترة إلى جانب إمكانیة قیام المنافسین بإفشال الاختبارمن عیوب هذا النوع من 
على العموم بالرغم ،نافسةجدیدة ممنتجاتقیامهم بتقدیم حتىعن طریق زیادة مجهداتهم الترویجیة أوالاختبار

اختبارمن وجود هذه المشاكل، إلا أن هذا النوع من الاختبار یلقى قبولا واسعًا فهو یتیح للمؤسسة لیس فقط 
.برامجه التسویقیة أیضااختبارالجدیدة ولكن منتجال

.أنواع اختبارات المنتج: المطلب الثاني

ة  دعدیو ةت التي تجرى على المنتجات كثیر ختباراالابحوث التسویق أن مجال یلاحظ المتخصص في قد 
دكبیرة في هذا المجال، فنجمیین ذهبوا إلى تفصیل كل صغیرة و الأكادیراجع إلى أن العدید من الكتاب و ذلك

كاختبار نوعا جدیدا من اختبار المنتج، یضع لها صغار الأمور في خصائص المنتج و الكل یعمد إلى 
لى غیر ذلك من سمات المنتج و خصائصه، لذلك یمكن أن تجمع ا ٕ لتغلیف، اختبار اللون، اختبار الصلابة، وا

:ختبارات في اختبارین ببساطة هما كالأتيالاجمیع 
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.تصمیم المنتجاختبار : الفرع الأول

التصمیم النهائي، وقبل نزوله ، وذلك قبل إعداد على التصمیم المبدئي للمنتجیجرى اختبار تصمیم المنتج
1:إلى السوق على نطاق واسع، وهناك عدة معاییر تجرى على أساسها اختبارات التصمیم و هي

المقدرة التصنیعیة، أي سهولة تصنیع أو التجمیع المنتج.
أي قدرة المنتج أو جزء منه أو نظام معین على الأداء الوظیفة الاعتمادیةلومیة و عالم ،

.منه في ظل الظروف المحددة مسبقاالمطلوبة 
صیانة المنتجة، تعني إمكانیة وسهولة و سرعة ودقة عملیة إصلاح و الخدم.
بساطة التصمیم.
تكلفة التصمیم.
الأثر الغیر الضار على البیئة.
الخصائص المیزة للمنتج عند تشغیله.

.اختبار الأداء على المنتج:الفرع الثاني

یجري قدیم النهائي للمنتج في السوق، و في مرحلة التتصمیم الأولي للمنتج و الأثناء تجرى اختبارات الأداء 
نمیز نوعین من اختبارات الأداء وذلك حسب نوع المنتج ، و المنتج مطابق لما خطط له مسبقالتأكد أن ا

2:هيو 

.اختبار أداء المنتجات الصناعیة: ولاأ

یتحمل أقصى أن مواصفاته صحیحة، وأنه سو أن المنتج حقق بالفعل ما تم التخطیط له،تأكد منیجري و 
المخرجاتمقارنة المدخلات و عن معدلاتكفاءة  المنتج ، وتحقق كذلك من حصیلة و امعاملة صمم لتحمله

.التي تم التخطیط لها مسبقا

.اختبار أداء السلع الاستهلاكیة:ثانیا

:من أن المنتجات تتلاءم و احتیاجات العمیل فیما یتعلق بتجرى اختبارات التأكد
أي مطابقتها للمواصفات المحلیة و الدولیةالتركیب ،.

.220ص ، 2002،الإسكندریة، دار الجامعیة الجدیدة، الطبعة الأولى ، إستراتیجیة الإنتاج و العملیات، نبیل محمد مرسي1
،دار الفاروق للنشر و التوزیع، الطبعة الأولى ، إدارة الإنتاج، ترجمة تیب توب لخدمات التعریب و الترجمة، ستیفن موریس2

.123ص .2002.،القاھرة 
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المذاق.
الملمس.
الشكل.
 الحمایةالتغلیف وكفاءته سواء من الناحیة المظهر و.

.اختبار سوق المنتج: لمطلب الثالثا

المنتجات الجدیدة التي ینطوي علیه برنامج تقدیمه إلى السوق یعد اختبار سوق المنتج من مراحل تطویر 
الفعلیة، ففي هذه المرحلة تبدأ في السوق العادي التجربة الحقیقیة للمنتج التي تقف من خلالها المؤسسة على 
الاستجابات وردود الفعل الأولیة للمستهلكین وتصحیح ما یجب تصحیحه في المسار عندما یتم تقدیم المنتج 

.ى السوق على نطاق واسعإل

فاختبار سوق المنتج جد مختلف عن الاختبارات التي سبق الإشارة إلیها باعتباره یسعى إلى اختبار جمیع 
مكونات المزیج التسویقي في آن واحد عكس الاختبارات الأخرى التي تختبر كل متغیرة لوحدها وحسب 

تبارات ولكن في ظروف الشراء الحقیقیة وهذا ما یجعلها إذا حوصلة لجمیع هذه الاخمتطلبات المؤسسة، فهو
.أكثر أهمیة

.تعریف اختبار سوق المنتج: الفرع الأول

اختبار السوق عبارة عن تجربة یتحكم فیها على أنهمن وجهة نظر الباحث السوقاختبارفلقد عر 
، إما في الأرباحالباحث ویتم تنفیذها في جزء محدود من السوق مختار بعنایة وذلك بهدف التنبؤ بالمبیعات أو

1.أكثر من التصرفات التسویقیة المقترحةشكل مطلق أوفي شكل نسبي، وذلك بالنسبة لتصرف أو

متى یصبح اختبار السوق للسلع الجدیدة ضروریا للسلعة الجدیدة؟ولكن السؤال الذي یمكن طرحه ه
إجراؤها بتكالیف معقولة حسب البعض تستخدم اختبارات السوق للسلع الجدیدة إذا أمكن الحصول علیها أو

وتساعد بالفعل في تقویم السلعة الجدیدة فبینما نجد أنه من المنطقي أن نجري اختبارات السوق لجمیع السلع
. الجدیدة، إلا أنه هناك أسباب قویة تلزم عدم اتخاذ مثل هذه الخطوة في عملیة تطویر السلعة

للتكلفة المرتفعة لجمع ا من الصناعة لا یستخدم اختبارات السوق وذلك نظرا ر ن قطاعا كبیوعلى العموم فإ
ي یكون سوقها النهائي صغیرا الخیار بالطبع بالنسبة لكثیر من الصناعات الصغیرة، والتوهذا هو،المعلومات

جدا لا یبرر مثل هذه التكالیف، وتكون تكلفة خطأ إدخال سلعة جدیدة أقل من الاختبار، وحتى الشركات 

.1160ص ، الذكرمرجع سابق ، كنیر وآخرونستوماس1
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الكبیرة قد ترفض إجراء مثل هذه الاختبارات إذا ما كان لدیها خط إنتاج كبیر وذلك لأنها تجد أن إجراء هذه 
.الاختبارات لكل سلعة غیر اقتصادي

كذلك لا تستخدم اختبارات السوق إذا كانت المؤسسة ترغب في حمایة سلعتها الجدیدة والمحافظة على 
سریتها حتى یأتي الوقت الذي یمكن تقدیمها للسوق بالكامل مثل هذه الإستراتجیة تهتم بها صناعة السیارات 

تاج إلى وقت طویل بین إنشاء نظرا لان تقدیم مودیلات جدیدة من السیارات یتطلب استثمارات هائلة، وتح
تكنولوجیة، لیس فقط من حیث كونها التصمیم وتقدیمه إلى السوق وأحیانا تشكل السلعة الجدیدة ثورة تقنیة أو

.سلعة جدیدة ولكن أیضا للشعبیة والانتشار الذي قد یصاحب تقدیمها
الإمكانیات الكافیة لإجرائها، فمثلا غیاب من الأسباب الأخرى التي تقتضي عدم إجراء اختبارات السوق هو

اعتمادها على سلعة مكملة أخرى فإنه قد لا عندما تعتمد خصائص السلعة على فترة طویلة من الاستخدام أو
یكون عملیا إجراء اختبار السوق، وفي بعض الأحیان یجب تقدیم السلعة الجدیدة بسرعة إلى السوق قبل أن 

1.الاقتصادیةدة من فرص تسویقها قبل فوات الأوان أو قبل تغیّر الأحوالتتمكن من اختبارها وذلك للاستفا

.السوقأهداف واستخدامات اختبار:الفرع الثاني

2:یهدف اختبار السوق إلى تحقیق ما یلي

م له في السوق الحقیقیةدار قدرة المنتج على إیجاد موطئ قاختب.
الفرصة أمام إدارة المؤسسة للتأكد من مدى فعالیة برنامجها التسویقي الخاص بالمنتج تاحتا

الجدید في البنیة التسویقیة الفعلیة وبالذات فیما یتعلق بالتسعیر والترویج والتغلیف والعلامة 
.التجاریة

وص المنتج وتلقي أفكارهم واقتراحاتهم بخصمعرفة ردود فعل المستهلكین والموزعین نحو
.التحسینات التي یمكن إحداثها على المنتج الجدید

 تزوید إدارة المؤسسة بالمعلومات التي تستفید منها لغرض التنبؤ، ومن هذه المعلومات نذكر
.المبیعات بالوحدات والقیمة، الحصة السوقیة والعائد على الاستثمار

تكوین قاعدة معلومات أساسیة یمكن أن تساهم استراتجیا لرافداوهكذا، فإن اختبار السوق یمكن أن یكون
في عملیة اتخاذ القرار في كافة المجالات التي ینطوي علیها برنامج تسویق المنتج الجدید وبالتالي تقلیل 
الخسائر والتكالیف إلى حد كبیر بالمقارنة مع حالات استمرار هذه المؤسسة في تقدیم منتجات جدیدة دون 

. المرور بهذه المرحلة

1:مهما تعددت أهداف اختبار السوق إلى انه یمكن أن نجمع استخداماته في عنصرین رئیسین وهما

.161ص، الذكرمرجع سابق ، نبعة أبوعبد العزیز مصطفى 1
.349ص. الذكرمرجع سابق.ناجي معلا2
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.ار السوق كأداة للرقابة الإداریةإختی:ولاأ

باعتبار أن أي نشاط تسویقي جدید یحمل عنصر المخاطر وخاصة عندما یتعلق الأمر بتسویق منتجات 
التسویقي في هذه الحالة یجب تصمیمه كعملیة استكشافیة تسبق التقدیم حالیة مطوّرة، فالاختبار جدیدة أو

د متخذي القرارات بما یحتاجونه من خبرة في مجالات عدیدة تشمل  النهائي للمنتج على نطاق واسع، فهو یزوّ
:ما یلي

المنتج علىتُكسب إدارة المؤسسة الخبرة في التعامل المادي مع المنتج الجدید مثل فترة تخزین
قابلیته للكسر والتخزین والشحن، ومدى ملائمة التعبئة المخصصة للمنتج ومدى توفیرها ،الأرفف

ب للمؤسسة بعض الأخطاء المكلفة عند طرح هذه الخبرة تجن،لشروط السلامة، وما شبه ذلك
.المنتج الجدید

 ُالصعوبات التي م أفضل الطرق لتسویق المنتج، إذ تتعرف علىكسب الإدارة الخبرة اللازمة لتعلت
ففي هذه الحالة إجراء اختیار ،تسعیر المنتج في متاجر التجزئةتواجه توزیع المنتج الجدید أو

لغرض الرقابة الإداریة فقط فلا تكون هناك حاجة إلى استخدام التصمیمات التجریبیة السوق هو
الأرباحبیعات أوالدقیقة، فهي ترید ببساطة كسب خبرة من جراء الاختبار ولیس التنبؤ بالم

.عدم إنتاج المنتجوبالتالي لا یأخذ قرارا بإنتاج أو
.اختبار السوق كأداة بحث تنبؤیة:ثانیا

عن هذا المنتج من رغب في معرفة ما سوف ینجعند إجراء اختبار السوق لمنتج جدید فإن الإدارة تر 
كیف یمكن إجراء التنبؤ على مستوى ب لسوق على مستوى الدولة، وقد تتعجمبیعات وأرباح عند طرحه في ا

مشكلة صعبة جدا، فالتنبؤات غالبا ما ینتج عنها أخطاء اتائج اختبار واحد، وتعتبر هذه حقالدولة بناءا على ن
.كبیرة جدا عندما یتم مقارنة النتائج على مستوى الدولة بالنتائج على مستوى الاختبار التسویقي

مدخلا یتكون من ثلاثة طرق بدیلة لإجراء التنبؤ من بیانات اختبار Goldلعلاج هذه المشكلة اقترح  
:السوق وهي

.1163ص، الذكرسابقمرجع ، كنیر وآخرونستوماس1
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.طریقة دخل المشترین-أ

الذي اجري فیه تسمح هذه الطریقة بتحدید مبیعات المنتج المراد اختباره بنسبة دخل المشترین في السوق 
1:الاختبار إلى دخل المشترین على مستوى الدولة، ویمكن إیضاح ذلك في هذه المعادلة

تقدیر المبیعات على مستوى الدولة =
.طریقة النسبة المئویة للمبیعات- ب

ج آخر یتوقع أن یكون بینهما ختبار بمبیعات منتفي هذه الطریقة یتم مقارنة مبیعات المنتَج الذي أجرى علیه الا
:علاقة منطقیة، ویمكن التعبیر عن ذلك بالمعادلة التالیة

 تقدیر المبیعات على مستوى الدولة=
.طریقة الحصة السوقیة-ج

ة المنتج التي تنتمي إلیها تسمح هذه الطریقة بمقارنة مبیعات المنتج الجدید بالمبیعات الإجمالیة لنفس عائل
:المنتج الجدید فیه، وذلك بالاعتماد على هذه المعادلةاختبارفي السوق المراد العلامةهذه 

تقدیر المبیعات على مستوى الدولة=

أكثر الطرق دقة، إلا أنها أكثرها تكلفة لأنها تتطلب مراجعة GOLDوتعتبر هذه الطریقة حسب 
یؤدي إلى زیادة د لا المنتج الجدیاختبارتفترض أن هاكما أنلجمیع المنتجات المنافسة في عائلة المنتج الجدید 

.المبیعات لمجموعة المنتجات

في ،اختبار السوقتتعلق بنتائج جمالیة إیحدد فقط تقدیرات GOLDیلاحظ أن الأسلوب الذي اقترحه 
على نتائج العینات الدائمة التي جدیدة للتنبؤ بنتائج الاختبارات التسویقیة، هذه الطرق تعتمد طرق رت حین طو 

توفر معلومات أكثر دقة، والتي تسمح بقیاس نشاط الشراء على أساس الأسرة الواحدة، كما أن ظهور العینات 
أدى إلى زیادة فائدة استخدام العینات الدائمة للباحثین في حالات scannerریسكانالدائمة بجهاز 

.المتقدمةالتسویقیة خاصة في الدول الاختبارات 

.1163ص، الذكرمرجع سابق، كنیر وآخرونستوماس 1
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.السوقاختبار جراءاتالإ: الفرع الثاني

خذ بعین الاعتبار مجموعة من الأمور التي تعتبر الأساس في نجاح الأیقتضي تصمیم اختبار السوق 
:1عملیة الاختبار وفیما یلي توضیح لهذه الأمور

.      الاختبارتحدید عدد المدن التي یجرى فیها : أولا

:الاستناد إلى الإرشادات التالیة عند تحدید عدد المدن التي یجرى فیها الاختباریجب Ladikحسب 

من قبل ختلافات في كل برنامج تسویقي معدإختیار مدینتین على الأقل لإجراء اختبار الا
.المؤسسة، هنا یكون تعمیم نتائج الاختبار لیس له أهمیة كبیرة

یة كبیرة عندئذ یجب استخدام أربع مناطق جغرافیة أما عندما یكون لتعمیم نتائج الاختبار أهم
.على الأقل

لكن ما یجب قوله أن اختبار عدد المدن یأخذ في الحسبان تكلفة إضافة مدن جدیدة في الاختبار 
مقارنة بالمنافع المتوقعة منه، لكن عموما كلما زادت الاختلافات بین المناطق الجغرافیة المتعلقة بالمنتج محل 

.كلما تطلب الأمر استخدام لعدد أكبر من المدنالدّراسة 

.معاییر اختبار المدن محل الدراسة:ثانیا

:یشترط أن تتوفر مجموعة المدن التي یجرى فیها الاختبار مجموعة من الشروط وهي

ألا تكون أسواق المدن المختارة عرضة لإجراءات اختبارات السوق مبالغ فیها.
 المختارة ذات تطور تاریخي طبیعي بالنسبة للمنتجأن تكون أسواق المدن.
ا ظروف الإعلان التنافسي .یجب أن تمثل هذه الأسواق المختارة تمامً
یجب أن لا تكون هناك صناعة واحدة مسیطرة على هذه الأسواق المختارة.
الخاصة المدن أن لا تسود في الأسواق المختارة حیاة نمطیة واحدة مثل المدن الجامعیة أو

.بالمتقاعدین
 أن تستخدم وسائل الاتصال في أسواق المدن المختارة بحیث تكون مشابهة لوسائل الاتصال

.المستخدمة في أسواق الدولة
 ألا تكون أسواق المدن المختارة صغیرة جدا حتى تحصل على نتائج لها دلالتها وألا تكون كبیرة جدا

.بحیث تصبح تكلفة الاختبار مرتفعة جدا

.1180ص،الذكرمرجع سابق ،كنیر وآخرونستوماس1
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ن تكون حالة المنافسة السائدة في أسواق المدن المختارة مشابهة لحالة المنافسة على مستوى الدولةأ.
یجب أن تكون المؤسسة قادرة على نقل المنتج إلى مناطق إجراء الاختبار التسویقي بتكلفة معقولة.
 الدیموغرافیة لكل سكان أن تكون الخصائص الدیموغرافیة لسكان المدن المختارة ممثلة للخصائص

.الدولة
هذه إجمالي المعاییر التي یجب استخدامها كلما أمكن دلك عند اختیار المدن التي یجرى فیها 

.الاختبار

.السوقاختبارطول فترة :  ثالثا

شهرا في المتوسط، وتحدید هذه 12إلى  6تتراوح الفترة الزمنیة التي یستغرقها اختبار السوق من  
1:یأخذ في الحسبان العوامل التالیةالفترة

 ما قصرت فترة إعادة الشراء كلما ملاحظة وتسجیل إعادة الشراء، فكلبالاختباریجب أن تسمح فترة
قصرت فترة الاختبار، نذكر أنه إعادة الشراء یتعلق بنوع السلعة المشتراة، فمثلا تكرار شراء السجائر 

.ء معجون الأسنان وكریم الحلاقةوالمشروبات الغازیة یختلف عن تكرار شرا
 كلما قصرت الفترة الزمنیة لمعرفة ردود فعل المنافسین كلّما قصرت الفترة الزمنیة اللازمة لإجراء

.الاختبار
لة أقل من تكلفة یجب أیضا الأخذ في الحسبان جانب التكالیف فعندما تصبح قیمة المعلومات المحصّ

.وقفالحصول علیها فیجب الت
تصحیحه سواء كان تج غلى الكشف عن أي عیب و اختبارات أسواق المنتمكن ضرورة  اختبارات التصمیم و 

ا في هذا المبحث جمیع قد بینبها المنتج في سوق المستهدفة، و الأمر في التصمیم أو في الطرقة التي سیطرح
.أنواع اختبارات التي توفر علیها بحوث التسویقالأسالیب و 

.1166ص، الذكرمرجع سابق، كنیر وآخرونستوماس 1
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.دراسة حالة ملبنة ونیس: المبحث الثالث

البشریة التي تساعد المؤسسة ة ونیس بجمیع الموارد الطبیعیة والمادیة و منطقة التي تتواجد بها ملبالتتوفر 
. على توفیر منتجات بجمیع تطلعات عملائها

.تقدیم ملبنة ونیس: المطلب الأول

في هذا المجال تعتبر من المؤسسات الرائدة في، و مشتقاتهصص ملبنة ونیس في إنتاج الحلیب و تتخ
، وسنقوم في هذا االتي تراها مناسبة لمستهلكیهالأشكالعلى توفیر المنتجات في نشأتهامن قد دأبتالمنطقة و 

.تعریف بهاالمبحث بدراسة هذه المؤسسة  لمحاولة ال
.تعریف المؤسسة و نشأتها: الفرع الأول

دج لصاحبها السید بوزكریني 0.000.00030شركة ذات شخص وحید ذات رأس مال یقدر بـ ملبنة ونیس 
.مراد

وهذا ما یسهل عملیة 14تحتل المؤسسة موقعا جغرافیا إستراتیجیا بحیث تتواجد على الطریق الوطني رقم 
ة ولایة عین الدفلى، تبعد تقع ملبنة ونیس في أولاد سلیمان ببئر ولد خلیف، و نقل المواد الأولیة وتسویق منتجاتها

.كم04عن خمیس ملیانة بحوالي 
وتم تموین 2002جوان 18تم  إنجاز هذا المشروع في و 1999دیسمبر 09تم تخطیط المشروع في 

alpes industriesالتخزین من طرف الشركة الفرنسیةالملبنة بالآلات والتجهیزات خاصة بعملیة الإنتاج و 
services الفرنسیة دج، ممولة من طرف الوكالة164.661.000.00تركیبها بالمصنع قدرت بـ ، وكذا

الوكالة في الجزائر  كانت بدایة هذا المشروع تمویلهللتنمیة بضمان القرض الشعبي الجزائري، وهو أول مشروع 
.2002جوان 18في الإنتاج یوم 

.معسكر  تسیمسیلت، مدیةعین الدفلى، شلف، غلیزان، : تغطي منتجات الملبنة

، إضافة إلى وجود عدد من مربي 2م1830مبنیة و 2م9600كما تتربع على مساحة شاسعة وتقدر بـ 
.الأبقار الحلوب في نفس المنطقة الفلاحیة مما یساعد في إمداد المؤسسة بحلیب البقر

.جالطلب على المنتون الإنتاج حسب لتر یومیا، ویك31260تقدر الطاقة الإنتاجیة للملبنة بـ 
.لإمكانیات المادیة والمالیة للمؤسسة: أولا

مناطق تواجد أسواقها توزیع المنتجات إلى كل مادیة ومالیة تمكنها من إنتاج و إمكانیات تلك المؤسسة عدة تم
:ما یليك، وسنقوم بعرضهاالمخدومة
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.الإمكانیات المادیة:ثانیا

غیر شاغرة، وأهم 2م8220شاغرة، و2م1380، منها 2م9600تبلغ إن المساحة الإجمالیة لملبنة ونیس 
:ما فیها نجد

بئرین مجهزین لجلب المیاه للملبنة.
محطة لتصفیة المیاه الملوثة.
محطة لنزع الأملاح من المیاه.
مولد كهربائي.
زبادية بالحلیب المبستر، ورشة الورشة بها معدات خاص: ورشات الإنتاج والمتمثلة في.
تاد التطهیر الكیمیائيع.
عتاد تجمید المیاه.
مخبر خاص بالتحالیل الكیمیائیة.
ورشة النظافة.
 بقرة400إسطبل خاص بالبقر والتي یبلغ عددها.
عتاد لحلب البقر.
 مكاتب إداریة مجهزة والتي سوف یتم تغییرها لبناء مباني إداریة جدیدة، وهذا راجع لكون المؤسسة

.حدیثة النشأة
.الإمكانیات البشریة:ثالثا

، وهذا راجع إلى أن عاملا129عدد العمال بـرحیث یقدمعتبرالمؤسسة على إمكانیات بشریة تحتوي 
المؤسسة مجهزة بالآلات والعتاد المتطور والحدیث، حیث تقوم معظم الآلات بتعویض كثر من العمال في 

. مختلف المهام، كما أن المؤسسة في تطور مستمر
إلخ، وبالتالي ...والجبنضافة  فرع إنتاج السبب الذي سیجعلها تزید من عدد الفروع في هیكلها التنظیمي كإ

سوف تزید من عدد العمال في هذه المصالح، یوزع العمال في المؤسسة حسب المؤهلات وهذا الجدول یبین 
.المؤهلات لعمال المؤسسة
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.المؤهلات للعمال: 04قمالجدول ر 

العمالتقنیینالإطاراتالإطارات العلیادرجة العمال

3810108العدد

.المدیریة التقنیة: المصدر

بها ما بأسلا عمال المؤسسة حسب المؤهل، حیث تتوفر الملبنة على طاقة عمالیة یبن الجدول أعلاه عدد 
یصنفها ضمن المؤسسات الصغیرة و المتوسطة

.الإمكانیات المالیة:رابعا

:یتم تقسیم الإمكانیات المالیة لملبنة ونیس على النحو التالي

 قرض من)CPA (القرض الشعبي الوطني.
مساهمة شخصیة لصاحب الملبنة.
طرف بنك فرنسيو الذي یمول منن قرض من القرض الشعبي الجزائريتحصلت الملبنة ع

agence française de ligne de crédit développement
( spécialisée en agroalimentaire)

.ونیسنشاط الملبنة: الفرع الثاني

الحلیب ومشتقاته، وبالتالي رغبة جلعجز الموجود في الأسواق في منتتهدف الملبنة إلى تغطیة ا
:ونیس تمزج بین عدة أنشطة ووظائف تقوم بها وهي كالتاليملبنةو المستهلكین إلى حد معین،

.، الإنتاج، التوزیع والبیعالشراء
.الشراء:ولاأ

تقوم الملبنة بعقد صفقات مع الموردین لتزویدها بالمواد الأولیة من أجل مباشرة عملیاتها الإنتاجیة ویتم ذلك 
:عن طریق أربعة مراحل أساسیة هي

.المرحلة الأولى-أ
.دراسة المناقصات والإعلانات التي یقوم بها الموردون على مستوى الوطني والعالمي

.المرحلة الثانیة- ب
المعطیات التي یقدمها كل مورد للثاني أي أنها تأخذ كل احتیاطاتها كي لا تقع في مشكلة التموین في حالة 

.غیاب المورد
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:ةویتم إختیار المورد المناسب على أساس العناصر التالی
 التعاون والتي تضم الجودة والسعراتفاقیةدراسة.
كیفیة تسدید الكمیة المتفق علیها.
موعد تسلیم الكمیة المشتراة.

:المرحلة الثالثة- ج
.في هذه المرحلة یرسل القسم التجاري إلى المورد یطلب حجز الكمیة المراد شرائها

:المرحلة الرابعة-د
للكمیة المتفق علیها وقبض ثمنهاتتم المعاملة التجاریة بإرسال الموردآخر مرحلة مع المورد حیث تعتبر

.UNI TAAS INTERNATIONALوللإشارة فإن ملبنة ونیس تتعامل مع مورد أجنبي لشراء المواد الأولیة 
بإتمام التصریحات الجمركیة وتسلیم INGREDIENTS-EPIثم یتكفل وكیل الملبنة بالجزائر العاصمة 

وارد الأولیة التي أرسلها المورد ثم الفاتورة بقیمة المصاریف ویرسلها إلى الملبنة مع كمیة المواد كمیة من الم
.بتسلیم مواد التغلیف القادمة من طرف شركة  فرنسیةMORANCE SOUDUREالأولیة وكذلك 

.الإنتاج:ثانیا

أكتفتمعطر، ولقد زباديب مبستر لبن، حلیب البقر، تقوم الملبنة حالیا بإنتاج الحلیب المبستر، حلی
عدة منتجات على غرار منتج رایب  عصیر و زبادي أضافتثم الملبنة بهذه المنتجات كونها حدیثة النشأة،

ولقد سطرت برنامجا إنتاجیا لدخول السوق بمنتجات جدیدة ویبدأ العمل لهذا فاكهة و بتشكیلات مختلفة ثم 
.البرنامج في الأشهر القادمة

وتقوم الملبنة بالإنتاج بعد اقتناء المواد الأولیة الضروریة وتحویلها لمنتجات، وتقوم الملبنة بتحدید حجم 
لها المصلحة التجاریة لتسجیلها، ثم یراقب الإنتاج من خلال الطلبات التي تصلها من زبائنها والتي تستقب

ذا كان هناك نقص في مخزونها یتم تغطیته بإنتاجه ٕ لنقلقبل وصول الموزعین  مخزون المادة المطلوبة، وا
.المطلوب من طرف الزبائنجالمنت

من كنها من تحدید بعض الأهداف القریبة و التي تحدد اقتراب المؤسسة ولقد حققت الملبنة حجم إنتاج م
.2016أشهر أخیرة من سنةلثلاثةاج كمیات الإنتتطور یلخص لي والجدول التا،الهدف الاستراتیجي لها
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.2016لثلاثة أشهر من سنة كمیات إنتاج المنتجات بالوحدات :05الجدول رقم

الأشهر
المنتجات

.المجموعأفریلمارس فیفري

1690690169069016906901690690لتر1حلیب مبتسر 

1618001873622655203191لتر1حلیب البقر 

161658210136270675166262لتر1حلیب مخمر مبتسر

1566255220524002لتر1حلیب مخمر مبتسر قارورة 

36020284082796لتر1رایب قارورة 

13168172121633546715غ 800رایب علبة 

202335256884346080805299لتر1رایب كیس 

26278265992317876055لتر1زبادي منكهة قارورة 

19770203082263262710لتر1زبادي بالفاكهة سائل قارورة 

8220116161080030636غ 400زبادي منكهة علبة 

910711686411621909غ 400زبادي بالفاكهة علبة 

13465198822028153619منكهة خوخ و برتقالعصیر 

846253254468824لتر1عصیر منكهة قارورة 

3029276324968288كریما طازجة

.03.02.01ملحق رقم :المصدر
عبر مختلف 2016من سنةةأشهر الأخیر الثلاثالجدول كمیات إنتاج المؤسسة من المنتجات خلال یمثل 

.المناطق التي توزع بها منتجاته
.البیع والتوزیع:ثالثا

بة للنقل نظام الطلبات في الإنتاج أما بالنسلإتباعهایعتبر التوزیع والبیع المضمون بالنسبة للملبنة وهذا 
م النقل عن طریق الخاصة، بهذا فهي تتفق مع الزبون على تكلفة النقل أو یتفهي تعتمد على وسائلها 

.یقومون بشراء المنتجات  وتوزیعها على تجار التجزئةخواص الالموزعین 
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.الهیكل التنظیمي:الفرع الثالث 

یتعلق هذا الجانب الوظیفي للتنظیم المعتمد من طرف المؤسسة، وتصمیم هذا الهیكل مرتبط بتحقیق 
. الأهداف الإستراتیجیة للمؤسسة، كما یحدد العلاقة بین جمیع الأقسام والمصالح ومراكز القرار

ارة إلیه، معنى إن الملبنة أنشأت في وقت قصیر كما سبق الإشك تغیر مستمر وذلإن الهیكل التنظیمي في 
هذا هناك نقائص یحاول القائمون على الملبنة تداركها مع الوقت، وبالتالي إضافة أقسام ومصالح جدیدة، كما 

.أنه كلما زاد توسع حصة الملبنة في السوق كلما تطور وتوسع نظامها الداخلي وبالتالي تغیر الهیكل التنظیمي
.ونیسوالشكل التالي یبین الهیكل التنظیمي لملبنة

.هیكل التنظیمي لملبنة ونیس: 08الشكل رقم

.البین باعتماد على الشروح مقدمة من طرف المسیرینمن إعداد الط: المصدر
:هي كالتالي،محددةأنشطة منظم وفق مهام و ل تعمل جمیع المصالح في الهیكل التنظیمي السابق بشك

المدیر        
مساعد المدیر         

قسم الصیانة

مخزن مواد التغلیف 

السكریتاریا       

المصلحة  الإداریة    

المصلحة 
المالیة

الأمن  . مالتوزیع . م

المخزن     

البكترولوجي   

المصلحة التقنیة    

الإنتاجقسم 

المخبر 

صندوق         

التجاریة.م 

م المستخدمین

رئیس الورشة     

معدین       تجھیزات ثابتة      

مخزن المواد الأولیة   

الحظیرة        

أنشطة التوزیع      

م المحاسبة        

الفیزیوكیمیائیة    

أعمال الیدویة    
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.مدیرال:أولا

:وهو صاحب المؤسسة ویقوم بالمهام التالیة
إدارة الملبنة ومتابعة النشاط الیومي للأقسام والمصالح.
الإنتاج والتوزیع. إصدار القرارات والتوجیهات الخاصة بالتموین.
 یتحمل كل المسؤولیة المدنیة على كل نشاطات الملبنة وأخطاء التسییر  والمسؤولیة

.ایةالجب
إبرام الصفقات مع الموردین تحت شكل عقود تجاریة.
للجهات الرسمیةندات والوثائق والتقاریر الموجهةإمضاء كل المست.

.نالمراقبة والأمصلحةم:ثانیا

:ویقوم بالمهام التالیة
تطبیق القوانین الخاصة بالوقایة والأمن ومتابعتها.
الحفاظ على ممتلكات الملبنة .

:التقنیةصلحةالم:ثالثا

یقوم المكلف بالمدیریة التقنیة بالإشراف على جمیع الأقسام والمصالح.
تنشیط وتنسیق العمل بین مختلف الأقسام والمصالح.
 الأسعار الطبقةاحترامالمتابعة والمراقبة الیومیة والسهر على.
 الخاصة بالمواد الأولیة ومواد التعبئةللاستهلاكالمراقبة الیومیة.
تحضیر برامج الإنتاج.
 إجراءات تصحیحیةواقتراحتقییم النتائج.

والمستندات في حالة غیاب مدیر كما أن المكلف بالمدیریة التقنیة له صلاحیة التوقیع على الوثائق 
رسال تعلیمات المدیر إلى مختلف الأقسام والمصالح ٕ .المؤسسة، وا

.المالیةمصلحة: رابعا

.القسم یجمع بین مهمتین وهي الإدارة والمالیة ویتفرع منه مصلحة المحاسبةإن هذا
:ویقوم هذا القسم بالمهام الإداریة التالیة

:ها في كل مؤسسة وهيمسك السجلات الواجب تواجد
سجل الوقایة والأمن وطب العمل.
سجل حوادث العمل.



.في ملبنة ونیسالمنتجاتتطویرفيالتسویقبحوثأسالیب: الفضل الثالث

102

سجل العطلة السنویة.

 العملمفتشیهسجلات إنذار.
سجل أجور العمال.
سجل العمال.

:أما من الناحیة المالیة فیقوم المكلف بالقسم بما یلي
:إجراءات العملیات المالیة والمتمثلة في-أ

:البنكيمراقبة ومتابعة الحساب- 1

الحساب البنكي للإیرادات:
في هذه العملیة یقوم المكلف بالمالیة باستلام إیرادات البیع ثم تحویلها إلى الحساب الموجود في البنك 

)C.P.A (وتتعامل الملبنة مع القرض الشعبي الجزائري.
الحساب البنكي للمدفوعات:

الأموال للموردین عن طریق شیك بنكي ویتم تمویل هذا الحساب في هذه العملیة یقوم المكلف بالمالیة  بتسلیم 
.من الحساب البنكي للإیرادات

:مراقبة ومتابعة الصندوق- 2

مصاریف الهاتف، الكهرباء، تصلیح الآلات، شراء قطع : تغطیة كل المصاریف المختلفة داخل المؤسسة مثلا
.الملبنةغیار السیارات الخاصة 

ویتم تحویل هذا الصندوق من رأس المال العام Fond de roulementوكذلك عن طریق الحساب البنكي 
.لإیرادات وللإشارة فإن هذه العملیة یومیة في قسم الإدارة

.مصلحة المحاسبة: خامسا

:ویقوم المكلف بالمهام التالیة
القیام بإنجاز التقاریر الفصلیة عن حالة المؤسسة.
 المصاریف والإیرادات(السهر على مطابقة الوثائق المحاسبیة .(
السهر على تطبیق المخطط الوطني المحاسبي.
التسجیل المحاسبي والقیام بالجرد والمتابعة البنكیة.
 وضع المیزانیة الحقیقیة للمؤسسة، ثم تقوم بدفع نسخة منها لمصلحة الضرائب ویحتفظ

.بالأخرى في المؤسسة
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المؤسسة لمبلغ مالي یقوم المكلف احتیاجتعمل هذه المصلحة بالتنسیق مع قسم الإدارة المالیة ففي حالة 
.بهذه المصلحة باستخدام التقنیات المحاسبیة أي المحاسبة التحلیلیة والمحاسبة العامة

.مصلحة المستخدمین:سادسا

:صلحة تقوم بالمهام التالیةتشرف على هذه المصلحة مباشرة المدیریة التقنیة، وهذه الم
المؤسسة من الكفاءات العاملةاحتیاجاتاستقطاب.
إجراء مقابلات معهم والتكفل بملفاتهم.
وضع هذه الكفاءات تحت فترة معاینة مدتها ثلاثة أشهر.
 كما أن هذه المصلحة مكلفة بمسك السجلات الضروریة الخاصة بالعمال وهي سجل
.لعطل السنویة، سجل أجور العمال، سجل حوادث العملا
 السهر على تطبیق الإجراءات  والنصوص الخاصة بالعمال ومتابعة حسن سلوك

.العمال
.قسم إنتاج الحلیب ومشتقاته: سابعا

المصالح التابعة له، وهذا ما جعله إن القائم على شؤون هذا القسم یشرف شخصیا على هذا القسم وباقي 
:متعدد المهام، ونذكرها بالتفصیل فیما یلي

تنفیذ السیاسة الإنتاجیة للملبنة.
الإشراف على تنسیق نشاطات هذا القسم وتجري التقاریر بكمیة الإنتاج.
 الموارد الأولیة وموارد التعبئة والتغلیفواستهلاكتحضیر برامج الإنتاج.

.القسم یعمل بالتنسیق مع المكلف بالمدیریة التقنیةإن المكلف بهذا
.مصلحة مراقبة الجودة والنوعیة: سابعا

 الاستهلاكالمقاییس احترامالسهر على.
المخبر فیما یخص المنتجاتتحدید حاجیات.
 الجودة ومراقبتهااحترامالسهر على.

.مصلحة التطهیر الكیمیائي: ثامنا
.قسم یختص بالوظیفة البكترولوجیة وقسم بالوظیفة الفیزیوكمیائیة: قسمانفي هذه المصلحة یوجد 

:الوظیفة البكترولوجیة-أ

تقوم بمراقبة المواد الأولیة.
نظافة المادة الأولیة.
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مراقبة وتحلیل المیاه.
القیام بتحلیل نهائي لكل أنواع المنتجات قبل تسویقها.
النظافة الشاملة لوسائل الإنتاج.

:الوظیفة الفیزیوكمیائیة- ب

:تختص بمراقبة

درجة الحموضة.
المادة الجافة.
المادة الجافة.
حجم العلبة.
جتاریخ صلاحیة المنت.
:مصلحة الصیانة

:تقوم هذه المصالح بالمهام التالیة
المراقبة الیومیة للآلات والتجهیزات.
وضع میزانیة وبرامج الصیانة شهریا.
 الصیانةالتنسیق بین نشاطات.

.یةالتجار مصلحة: تاسعا

:ویضم مخزن لمنتجات تامة الصنع ومصلحتین

.المخزن-أ

یقوم المكلف بالمخزن بتنسیق نشاط جمع الإطار المكلف بقسم الإنتاج وهذا المخزن خاص بالمنتجات 
.التامة الصنع والجاهزة للتوزیع والبیع

.مصلحة التموین- ب

:تعمل مصلحة التموین على
الإنتاج بالمواد الأولیة والتجهیزاتتزوید قسم.
 السهر على تسییر المخزون والتكفل بدورانه.

.والمواد الأولیة المستعملة لا تقبل التخزین لمدة طویلة
القیام بتقدیرات بدلالة الطاقة الإنتاجیة، ومستوى المخزون الموجود.
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لوطني والخارجيدراسة العروض المقدمة من طرف الموردین، على المستوى ا.
التكفل بمتابعة وتحقیق عملیة التموین.

.مصلحة التوزیع والبیع-ج

:وتقوم بالمهام التالیة
.إعداد إستراتیجیة التوزیع والبیع الخاصة بالملبنة- 
.المسؤولیة التامة عن المنتجات التي  تدخل غرفة التبرید- 
... جالسرقة، فقدان المنت: لمث(وتحمل تبعات عملیة الجرد القیام بعملیة الجرد لهذه الكمیة من المنتجات - 

).إلخ
.عن طریق الهاتفمتابعة تنفیذ برامج التوزیع الداخلي إما مباشرة أو- 
متابعة عملیة التوزیع داخل الملبنة، وذلك من المخزون إلى مستوى المرفأ ثم إلى الشاحنات وذلك - 

.بإصدار أمر بالشحن والبرمجة
د توزیع مرقم ومؤرخ من طرف المصلحة مع ذكر الكمیة المشحونة لجمیع المنتجات مع ذكر إعداد سن- 

.سائق الشاحنةأسم
على حدوث مسئولةمراقبة المخزن من حیث الكمیة الموزعة والكمیة التي بقیت بداخله، لأن المصلحة - 

.أي خلل في الكمیة الموجودة بالمخزن
.الیومي الكاملإعداد نسخة عن مجموع التوزیع 
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.ونیسبحوث التسویق و تطویر المنتجات في ملبنة: المطلب الثاني

لتشتمل على تشكیلة من المنتجات مبینة في الجدو صص ملبنة ونیس في إنتاج الحلیب ومشتقاته، و تتخ
:الموالي

.تشكیلة منتجات ملبنة ونیس:  06الشكل رقم

السعر دجالمنتجات

24.10لتر1حلیب مبستر 

42.00لتر1حلیب بقر 

44.00لتر1حلیب مخمر مبستر 

65.00لتر1حلیب مخمر مبستر قارورة 

70.00لتر 1رایب قارورة 

76.00غ800رایب علبة 

49.00لتر1رایب كیس 

75.00لتر1زبادي منكهة قارورة 

1.00لتر 1زبادي بالفاكهة سائل قارورة 

48.00غ400زبادي منكهة علبة 

57.00غ400زبادي بالفاكهة علبة 

30.00عصیر منكه  مشمش و برتقال 

50.00لتر 1عصیر منكه قارورة 

60.00كریما طازجة 

.10الملحق رقم: المصدر 

.الأسعار بالوحدةول عن تشكیلات منتجات الملبنة، و یعبر الجد
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:مزیج منتجات ملبنة ونیس:الفرع الأول

:یحتوي مزیج منتجات ملبنة ونیس على ثلاثة خطوط تحتوي كل منتها على

.الخط الأول: أولا

لها نفس طریقة التعبئة، في أكیاس بلاستیكیة هذا ما یجمعها في هذا منتجاتالخط على خمسةیحتوي 
عصیر فواكه، یعبر عدد المنتجات الخمسة عن بستر، حلیب البقر، رایب و لبن، و حلیب میحوي ، و الخط

.حلیب البقر عمق لمزیج المنتجاتمن حلیب مبستر و یشكل كلو ، طول المزیج
.الخط الثاني:ثانیا

،رایب، تمثل هذه اكهة، قشدة طریةیحتوي الخط الثاني على أربع منتجات زبادي معطر، زبادي بالف
و تمثل كل من منتج زبادي هذه الأخیر تعبئ في علبخط،المنتجات طول المزیج المنتجات في هذا ال

.معطر و زبادي بالفاكهة عمق المزیج
.الخط الثالث: ثالثا

مخمر مبستر، رایب زبادي یعتمد هذا الخط أسلوب التعبئة في القارورة، یحتوي على خمسة منتجات، حلیب 
، زبادي بالفاكهة، و عصیر منكه،  تمثل هذه المنتجات طول المزیج، في حین لا وجود لعمق للمزیج في منكه

. هذا الخط
.تطویر المنتجات في الملبنة:الفرع الثاني

منتجات فقط ففي الوقت القریب كانت تنتج الملبنة خمسةة، لقد مرت ملبنة ونیس بمراحل إعداد منتج جدید
.الآن إلى أربعة عشر منتجافي حین وصل العد 

.منتجات الملبنةسیاسة إعداد: أولا

:ملبنة في تطویر منتجاتها على سیاستین رئیسیتینالاعتمدت 

.إعداد المنتج-أ

تعتبر الخطوة الأولى نحو تنفیذ المنتج الذي اعتمدت الملبنة على تصمیمه على معرفة قدرة المشرفین على 
الضروریة التي تناسب المنتج؟التركیبات الكیمیائیة اللازمة و توفیرهل بالإمكانمن تحقیقه، و ة الإنتاجیةالعملی

سیقبله ؟ ومن المفروض أن تطرح السؤال هل و هل لدیها القدرة المالیة على تغطیة تكالیف إنتاجه
جع إلى نقص التوجه هذا راتقوم بدراسة السوق قبل الإنتاج و المستهلكون؟ لأن الملبنة لیس من ثقافتها أن 

.التسویقي
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.اختبار المنتج- ب

ذلك بالتركیز على مفهوم المنتج والعلامة والتعبئة والتغلیفقبل طرح أي منتج جدید لابد من اختباره، و 
.، لكن الملبنة لم تقم بأي اختبارات للمنتج الذي صممته مطلقاوالسعر

.خصائص منتجات الملبنة: ثالثا

:تتضمن منتجات الملبنة الخصائص التالیة

.العلامة-أ

ونیس ة نالملبتتمیزتساعد المستهلك في طلبه، و زایا لأنهاز منتج بالعلامة معینة  یضیف له منعلم أن تمی
.باسم لطیف یبعث على الراحة أثناء سماعه، لأنه یرمز لطفولة التي لها صلة مباشرة بالحلیب

.الغلاف-ب

الأغلفة الخاصة بكل منتج تتمیز منتجات ملبنة ونیس بطریقة خاصة في التغلیف، حیث تستورد مختلف
، یتمیز كل منتج بتصمیمه الخاص من الغلاف، تستعمل ألوان زاهیة تعبر على الثراء الطبیعي على حدى

رمز الذي یمثل العلامة كما تتمیز كذالك بالصور للنكهات المختلفة من الفاكهةللمنطقة، كما تحوي على 
.بطریقة تبعث على لفت الانتباهاریة لملبنة ونیس، والذي یظهر تقابل راسي بقرتینالتج
.التبیین- ج

:نة بإظهارها على الغلاف منتجاتها، وتشمل النواحي التالیةیتضمن التبیین البیانات الأساسیة التي تهتم الملب
المواد التي یتكون منها المنتج.
 المنتج من حیث الوزن، ذوق، و سعةمواصفات.
طریقة المحافظة على المنتج في درجة الحرارة المناسبة.
 اسم المنتجإظهار اسم ملبنة ونیس و.
تاریخ الصنع و انتهاء  مدة الصلاحیة.

.مراحل تطویر المنتجات:رابعا

نما یركز الفصل النظري، وإ ذكرنا سابقا في عموما لا تجري مراحل تطویر المنتجات في ملبنة ونیس كما
:القائمون على تطویر المنتجات في الملبنة على ثلاثة مراحل هي

.قبل عملیة الإنتاج-أ

المواد الأولیة تقنیة حول الكمیات المستخدمة منلحة التقنیة عبر تحالیل مخبریه و في هذه المرحلة تقوم المص
.المعاییر المطلوبةوفقا للمقاییس و 
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.عملیة الإنتاجأثناء - ب

إلى ذلك مراقبة درجات الحرارة ، إضافة الآلات والأجهزة و قدرتها على إنتاج الإنتاجهنا تكون المراقبة على 
.البرودة في عملیة الإنتاجو 
.بعد عملیة الإنتاج-ج

الحموضة     حوق الحلیب، ونسبة تقوم دائرة المراقبة في هذه المرحلة بمراقبة المنتج النهائي من نسبة مس
.الكثافة، للتأكد من الجودة المطلوبة، بالإضافة إلى مراقبة مدة الصلاحیةو 

ثم یتم اختبار المنتج على عینة من العاملین عن طریق التوزیع عینات مجانیة لتقوم في الأخیر بإنتاجه 
كر عن أهمیة تتبع المراحل ما یلاحظ أن الملبنة لیس لدیها أي تصور یذل النهائي لأسواقها المستهدفة، و بالشك

.بشكل متسلسل بحیث تخدم كل مرحلة باقي المراحل اللاحقةعملیة لتطویر المنتجات فیها و ال
.بحوث التسویق في ملبنة:خامسا

یق، لكن في بعض الحالات بین الهیكل التنظیمي أن ملبنة ونیس لا تحتوي على قسم أو مصلحة للتسو 
تعتبر من أساسیات الوظیفیة في إدارة التسویق، كاهتمام بجمع معلومات جود بعض الوظائف التي لاحظنا و 

بطلبات المستهلكین مثلا، هذا دلیل على أنه بالرغم من أن نشاط التسویق أصبح محل اهتمام الكثیرین إلا أن 
.تجسیده في الهیكل التنظیمي لم یبلغ بعد المستوى المطلوب

.م الملبنة بجمعهامصادر المعلومات التي تهتطبیعة و : أولا

المنافسین، نرى أن وجهة نظر المسیر هنا مات التي تخص الزبائن الحالیین و تهتم الملبنة بجمع المعلو 
العمل على إرضائهم معلومات معرفة اتجاهات الزبائن و منطقیة، فعلى المؤسسة أن تسعى من خلال هذه ال

السیاسیةم تجاهل كل الأوضاع الاقتصادیة و دون استبعاد أو نسیان ما یجري لدى المنافسین، كما یت
الملبنة لا تدرك الخطر الذي تشكله علیها من جهة      ه الأخیرة تشكل مصدرا للموارد، و التكنولوجیة فهذو 
.الفرص التي یمكن أن تكتشفها منها من جهة أخرىو 

عملیة تعتمد على بحوث التسویق بتاتا فيخلال فترة التربص التي قضیناها في الملبنة، تبین لنا أنها لا
طارات المسئولة عن عملیة التطویرأسالیب التي تعتمدها إتطویر المنتجات، لكن وبعد التمحیص في الطرق و 

.مكتبیة الموجودة في سجلات الشركةت الالو بالقدر القلیل من البیانیقومون بالاستفادة و أنهم
مجمل نلى العزوف عا، ذهب إمصلحة التقنیة مختلف انشغالاتهفي المسئولعرضنا على أنوبعد 

لو القلیل نقوم بدراسة میدانیة لجمع و أنقد اقترحنا الاقتراحات التي قدمناها كآدمیین فیما یخص الموضوع، و 
نقوم بدراسة أنالتي عرضنا في الفصل التطبیقي، فكانت النتیجة انه قبل من المعلومات بالطرق والأسالیب

التفصیلاتجمع معلومات عن عموم لإثبات ضرورة تبني المؤسسة مثل هذه الأسالیبلك من اجلذو 
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، وخاصة نها  أن تساهم في تطویر المنتجاتمعلومة من شأأیةمحاولة كشف لمنتجات المؤسسة و المستهلك
.منتجین غلى مزیج المنتجات الحالیةإضافةتزامننا مع الترتیبات التي تقوم بها المؤسسة من اجل 

.إجرائهاكیفیةتصمیم الدراسة المیدانیة و : المطلب الثالث

یجري تصمیم هذه الدراسة المیدانیة استجابة للمراحل السابقة في إجراء البحث التسویقي كما ذكرناها في 
.الفصل الأول

.للدراسة المیدانیةیرالتحض: الفرع الأول

موضوع مناسبة حسب طبیعةالةریقبالطجمع البیانات مكننا منطریقة تبةللدراسة المیدانیالتحضیرتم 
.الدراسة

.أهداف الدراسة: أولا

الكشف عن منتجات الملبنة، و يمستهلكلجذب المنتجاتعوامل تأثیرالاستقصائیة إلى مدى تهدف الدراسة 
:تحقیقا لذالك نطرح جملة من التساؤلات الفرعیةفیما یخص تطویر المنتجات، و انیةإستبیبیانات 
هل یملك المستهلك معلومات حول منتجات الملبنة؟
هل فعلا هذه المنتجات تجذب المستهلك؟
ما مدى رغبة  المستهلك في تجربة المنتجات الجدیدة؟
كیف یفضل المستهلك الأخذ برأیه؟
 مستوفاة من البحث؟هل من معلومات تدعم مجال تطویر المنتجات الملبنة
.لمستخدمة لجمع البیاناتالأداة ا:خامسا

لمقابلة في شكل اللجوء إلى دمج كل من الاستبیان و خصائص أفراد العینة تم انظرا لطبیعة الموضوع و 
:یشمل الاستبیان علىرض الاستفادة من مزایا كل أداة و ذلك بغصحیفة استبیان، و 

هدف إلى جمع بیانات تعریفیة ، ت4إلى1من السؤال الأولىسئلةالأیحتوي على: الجزء الأول
.حول المستجوب

یهدف إلى جمع بیانات حول منتجات المؤسسة من 9إلى 5من السؤال : الجزء الثاني ،
.المستجوب

یهدف إلى جمع بیانات التي من شانها أن تفید في عملیة 24إلى 10من السؤال : الجزء الثالث ،
.تطویر المنتجات

:یتضمن الاستبیان عدة أنواع من الأسئلة تتراوح بین
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حریة التعبیر بالعبارات الخاصة هي الأسئلة التي یترك للمستجوب منه و : أسئلة ذات إجابات مفتوحة
.171مثال هذا النوع من الأسئلة السؤال والطول الذي یرغب فیه، و 

عدد من منه داخل الاختیار من خلالهي الأسئلة التي تحجز المستجوب و : أسئلة ذات إجابة مغلقة
أسئلة ذات إجابة مختارة مثل سؤال ، و 12أسئلة ذات إجابات مرتبة مثل السؤال الأجوبة الممكنة، تتضمن 

.5، أو أسئلة ذات خیارین مثل السؤال 14
یختار المستجوب منه إجابة مقترحة أو كتابة في هذا النوع من الأسئلة : أسئلة ذات إجابات متعددة
.9مثال ذلك السؤال ات و جابة لم تكن ضمن الاقتراحإ

.صدق الأداة : الفرع الثاني
تذة ى طریقة عرض أسئلة على مجموعة من الأسااعتمد الدراسة في اختیار صدق الاستبیان عل

اللغویة للعبارات الصیاغةأكد من ملائمته من حیث التركیب و للتالمتخصصین في منهجیة البحث العلمي،
ن الاعتبار الملاحظات لقد تم الأخذ بعیكل عبارة من العبارات المدرجة، و الفهم لالواردة فیه ودرجة الوضوح و 

تم على أساسها إجراء التعدیلات المطلوبة، كما تم اختبار استبیان قبل استخدامه نهائیا على عینة المبداة، و 
.مدى وضوح عبارات الاستبیانمن الأفراد طلب منهم إبداء الرأي حول 

.تحلیل المعلومات و معالجتها: الفرع الثالث

تم إستبانة130إستبانة و جمع منها 140نتهاء من عملیة جمع استبیانات، حیث تم توزیع بعد الا
ذلك لعدم جدیة استبیان و 6وقد تم استبعاد د إذا ما كانت مقبولة إجراء فحص مبدئي للاستبیانات لتحدی

المستجوب منه في الإجابة عن الأسئلة، إذ ظهر أنه لا تتوفر فیهم شروط العینة المختارة، وبعد أن تم تفریغ 
، وهو Spssالرزمة الإحصائیة للعلوم الاجتماعیةالإحصائي برنامجباستخدامالآليالبیانات في الحاسب 

الجة البیانات التسویقیة، فتحلیل البیانات باستخدام هذا المعروفة والمعتمدة في معأحد البرامج الإحصائیة 
.بیقات التي یشتمل علیها البرنامجالأسلوب یسمح  بتفسیر النتائج  باعتماد على نتائج التط

.09الملحق رقم 1
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.التحلیل الوصفي لأسئلة:أولا

المختارة، وقد العینة تحتوي أسئلة المجوعة الأول الخاصة بالمعلومات حول المستجوب لمعرفة خصائص 
قد سمحت بعد معالجتها باستیفاء تجوب، و نسبة للمسیة لأنها تحمل نوعا من الحساسیة بالبعناصیغت

:المعلومات المبینة في الجداول التالیة
فرد یتوزعون حسب الجنس إلى124تتكون عینة الدراسة من : السؤال المتعلق بجنس المستجوب:

.جنس أفراد العینة: 07الجدول رقم
%النسبة التكرارالجنس

9072.6ذكر 

3427.4أنثى 

124100المجموع

.04من إعداد الطلبة باعتماد على ملحق رقم : المصدر
نسبة فرد ما90البالغ عددهم ناثمن خلال الجدول أعلاه یظهر أن عدد الذكور أكبر من عدد الا

فردا من 34بعدد إجمالي بلغ %27.4من مجموع أفراد العینة، أما نسبة الإناث فقد بلغت %72.6الذكور 
.أفراد العینة المدروسة

تتراوح أعمار عینة الدراسة بین المجالات العمریة المبینة في الجدول الموالي: السؤال المتعلق بالعمر:
.أعمار أفراد العینة: 08الجدول رقم

%النسبة التكرارالعمر
108.1سنة 25إلى 15من 
10080.6سنة 40إلى 25من 
1411.3سنة أو أكثر40من 

124100المجموع

.04من إعداد الطلبة باعتماد على ملحق رقم : المصدر
سنة بنسبة 40و 25البالغین من العمر بین الأفرادیطهر من الجدول أعلاه أن أعلى فئة عمریة فئة 

أكثر بنسبة سنة و 40مریة  البالغ سنهم بین فرد، ثم تأتي بعدها الفئة الع100بعدد إجمالي یقدر ب 80.6%
15فرد، متبوعة بالفئة العمریة من أفراد العینة بالغین من العمر بین 14بعدد إجمالي قدر ب و 11.3%

.أفراد10بعدد إجمالي بلغ و %8.1سنة بنسبة 25و 
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تتوزع عینة حسب المستوى التعلیمي إلى خمس : السؤال المتعلق المستوى التعلیمي للمستجوب منهم
:مجموعات یبین الجدول التالي تكرار و نسب كل مجموعة منه

.المستوى التعلیمي لأفراد العینة: 09الجدول رقم
%النسبة التكرارالمستوى

3427.4المستوىعدیم 
4435.4ابتدائي
1612.9متوسط
2217.7ثانوي
86.5عالي

124100المجموع
.04من إعداد الطلبة باعتماد على الملحق رقم: المصدر

%35.4هر أن الأفراد ذوي مستوى الابتدائي یمثلون أكبر عدد بالنسبة تقدر ب من ملاحظة الجدول یظ
الأفرادفرد، ثم یلیهم 34بالغ عددهم %27.4فرد، متبوعین بالأفراد عدیمي المستوى بنسبة 44البالغ عددهم 

فردا، ثم ذوي المستوى المتوسط بنسبة 22البالغ عددهم %17.7بنسبة ذوي المستوى التعلیمي الثانوي
ذوي المستوى العالي بنسبة تقدر ب فرد ، ثم تأتي في المرتبة خامسة الأخیر نجد16البالغ عددهم 12.9%
.أفراد8حیث بلغ عددهم 6.5%
هرت النتائج الخاصة بقیمة دخول أفراد العینة في الجدول ظ: السؤال المتعلق بدخل أفراد العینة

:الموالي
.مستوى دخل أفراد العینة: 10الجدول رقم

%النسبة التكرارالدخل
2419.4عدیمي الدخل

1612.9دج15000إلى 12000من 
6048.4دج30000إلى 15000من 
2419.4أو أكثر 30000من 

124100المجموع
.04من إعداد الطلبة باعتماد على الملحق رقم : المصدر

التي تبلغ فرد هي الفئة 60بعدد بلغ و %48.4یظهر الجدول أن الفئة التي تمثل أكبر نسبة تقدر ب 
أكثر دج و 30000الدخل والفئة من عدیميالأفراددج، في حین بلغ عدد 30000و 15000بین دخولها

تأتي الفئة التي تبلغ قیمة دخولهم ، تم %19بنسبة لكل فئة و 24الثاني بعدد قدر ب نفس النسبة في المركز
.فردا فقط16بعدد ناهز %12.9بنسبة الأخیرفي دج 15000و 12000ا بینم

.تمثل الأسئلة الموالیة الجانب الثاني من استبیان الخاص بجمع البیانات الخاصة بمنتجات الملبنة
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جاءت نتیجة هذا : السؤال المتعلق إن كان أفراد العینة یملكون معلومات حول منتجات الملبنة
:السؤال كالأتي

.حول المنتجاتات المعلوم: 11الجدول رقم
%النسبة التكرار تملك معلومات 

3830.6لا 
8669.4نعم 

124100المجموع 

.05من إعداد الطلبة باعتماد على الملحق رقم : المصدر
لا یملكون المعلومات الكافیة %30.6بنسبة 38من خلال الجدول نقرأ، أن أفراد العینة البالغ عددهم 

. %69.4فرد من العینة بالإیجاب بنسبة بلغت 86حول منتجات الملبنة، في حین أجاب 
وكان الأمر هنا یتعلق بدرجة الاستهلاك المنتجات : السؤال المتعلق بدرجة استهلاك لمنتجات الملبنة

:ملبنة وفق و أشكال مبینة كما یلي
.جة استهلاك أفراد العینة لمنتجات الملبنةدر : 12الجدول رقم

%النسبة التكرار درجة الاستهلاك
6955.6بشكل مستمر
5342.7بشكل متقطع

21.6بشكل نادر
124100المجموع

.      05من إعداد الطلبة باعتماد على الملحق رقم : المصدر
، حیث بلغت نسبة الشكل المستمر متقطعشكلین مستمر و قریبا بین التوزعت نتائج هذا السؤال مناصفة ت

وهي أعلا %42.7فردا بنسبة 53ستهلاك بالشكل متقطع الافرد، في حین كان نتیجة 51بعدد بلغ 41.1%
من نصیب الشكل الأخیر الخاص الاستهلاك النادر للمنتجات ملبنة بعدد %16.1من سابقتها، لتبقى نسبة 

.أفراد من العینة20بلغ 
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جاءت : السؤال المتعلق بتلبیة الملبنة لحاجات أفراد العینة من جمیع منتجات الحلیب و مشتقاته
:نتائج هذا السؤال كالتالي
.تلبیة حاجات أفراد العینة من منتجات الحلیب و مشتقاته : 13الجدول رقم

%النسبة التكرارتلبیة الحاجات
8871لا

3629نعم 
124100المجموع

.05من إعداد الطلبة باعتماد على الملحق رقم : المصدر
فیما یخص توفیر فرد أن الملبنة لا تلبي جمیع احتیاجاتهم88من أفراد العینة البالغ عددهم %71یرى 

من منتجات حاجاتهمفرد أن الملبنة توفر 36بعدد بلغ و %29، في حین یرى "مشتقاتهالحلیب و "المنتجات 
.مشتقاتهالحلیب و 

.الجزء الثالث الخاص بالمعلومات حول تطویر المنتجات، جاءت نتائج أسئلته متباینة
 جاءت : التي خصصناها لمعرفة جوانب الانجذاب نحو منتجات الملبنة16إلى 10الأسئلة من

:النتائج كما یلي
.الانجذاب نحو منتجات الملبنةعوامل : 14الجدول رقم

المجموعغیر موافقمحایدموافق بشدةموافقالجمل

5224624124التكرارسعر
41.91.637.119.4100%النسبة

4204042124التكرارجودة
33.9032.333.9100%النسبة

9601810124التكرارالغلاف
77.4114.58.1100%النسبة

10210120124التكراراسم ونیس
82.38.19.70100%النسبة

توفیر 
المنتجات

6804412124التكرار
54.8035.59.7100%النسبة

مشتقات 
الحلیب

1403278124التكرار
11.3025.862.8100%النسبة

تلبیة الحاجات 
من المنتجات

4604236124التكرار
37.1033.929100%النسبة

.06من إعداد الطلبة باعتماد على الملحق : المصدر 
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ملاحظة الجدول، یظهر لنا أن نسبة أفراد العینة التي توافق على أن أسعار المنتجات الملبنةمن خلال 
الأسعار غیر یجدون %37.1فرد من العینة، في حین نجد نسبة 52إي ما یقابل %41.9هو مناسبة

فیما یخص الجودة أماأظهروا عدم الموافقة للأسعار المنتجات، %19مناسبة من خلال البقاء في الحیاد، أما 
ین العینة الذأفراد%40عدم الموافق بنفس النسبة في حین مثلة نسبة تعبر عن موافقة و %33.9نجد نسبة 

فراد العینة بتعبیر موافق فیما یخص عامل الغلاف بقوا في الحیاد في هذا العامل، من جانب أخر انفردت أ
فیما یخص توفر أما، %82.3كذلك الحال مع معامل العلامة ونیس المنتجات في بنسبة ،%77.4بنسبة 

محاید بنسبة و %54.8موافق بنسبة انقسام أفراد العینة بین الزمان المناسبین فقد كان المنتجات في الوقت و 
من أفراد العینة %62.8من أفراد العینة، في حین یرى %9.7غیر موافقة من جانب فیما ظهرت نتیجة35%

25.8%نسبة أمامشتقاته من خلال التعبیر بعدم الموافقة، سة لا توفر جمیع منتجات الحلیب و أن المؤس
إلى موافقة على هذا العامل بتعبیر موافقة، وفي المعامل الأخیر نجد أن %11.3عبر بالحیاد ، في حین دأب 

جاءت الموافقة على أن منتجات الملبنة تلبي عینة الدراسة توزعت بالتقریب بالتساوي بین ثلاثة  تعبیرات،
وبقیة عن الحیاد في التعبیر، %33.9، في حین مثلة النسبة الأكبر %37.1احتیاجات أفراد العینة بنسبة 

.لتعبر عن عدم موافقة أفراد العینة على هذا المعامل%29نسبة 
جاء هذا السؤال من أجل معرفة إن : السؤال المتعلق بتجربة المنتج الجدید لمؤسسة ملبنة ونیس

كان هناك نیة لأفراد العینة لتجربة منتج جدید قد تطلقه المؤسسة في القریب العاجل، فكانت النتائج 
:في الجدول المواليكما هو مبین 

إمكانیة تجربة المنتج الجدید لأفراد العینة:  15الجدول رقم
%النسبةالتكرارتجربة المنتج

21.9لا 
9475.8نعم 

2822.6ممكن 
124100المجموع

.07رقممن إعداد الطلبة باعتماد على الملحق: المصدر
تام لتجربة استعدادمن أفراد العینة على 94التي تمثل و %75.8ن لنا من خلال الجدول أن نسبة یتب

أبانت عن نیتها في %22.6ى نسبة ، إضافة إلریب العاجلدة التي قد تطرحها الملبنة في القالمنتجات الجدی
.تجربة المنتجات الجدیدة، في حین رفض فردان فقط تجربة المنتجات الجدیدة
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جاء هذا السؤال : السؤال المتعلق بإمكانیة الأخذ برأي أفراد العینة حیال تطویر المنتجات الجدیدة
محاولة منا معرفة إن كان لأفراد العینة الرغبة في تقدیم أرائهم من أجل تطویر المنتجات الملبنة فكان 

: الرد من خلال نتائج الجدول الموالي
.الأخذ برأي أفراد العینة عند تطویر المنتجات: 16الجدول رقم

%النسبةالتكرارالأخذ الرأي
9475.8ضرورينعم 

2419.4من أحسن
64.8لا أضن ذلك

124100المجموع 
.07من إعداد الطلبة باعتماد على الملحق رقم: المصدر

خذ برأیهم عند تطویر ، إذ أنهم یجعلون من الضروري الأأفراد العینة رحبوا بهذا المقترحمن الواضح أن 
ن أفراد العینة باستحسان المقترحم%19.4تبین ذلك فیما یدعم هذا المرمى نسبة %75.8نسبة المنتجات، و 

.أنه أمر مهم أخذ برأیهم عند تطویر المنتجات%4.8في حین لا یضن 
تي تناسب یهدف هذا السؤال إلى معرفة الأداة ال:الأخذ الرأي أفراد العینةعن الأداةالسؤال المتعلق

:یجة جاءت مبینة في الجدول التالينتهذا النوع من البحوث، و 
. الأداة التي یفضلها أفراد العینة للأخذ برأیهم: 17الجدول رقم

%النسبة التكرارنوع الأداة
108.1الهاتف أو عبر البرید

2419.4سجل الاقتراحات
8669.4صحیفة الاستبیان

43.2أخرى
124100المجموع
.07الطلبة باعتماد على الملحق رقممن إعداد: المصدر

، حیث العینةجاءت النتائج لتبین أننا توفقنا في إختیار صحیفة الاستبیان من أجل جمع البیانات من أفراد
، لكن ما لم یكن متوقع أن تحتل %69.4یفضل أفراد العینة أن تأخذ أرائهم من خلال صحیفة الاستبیان بنسبة 

%8.1أكتفىمن أفراد العینة، و %19.4المرتبة الثانیة من حیث التفضیل بنسبة أداة سجل الاقتراحات 
البرید، في حین كانت نتیجة السؤال المفتوح في الأخیر إیجابیة باقتراحات من طرف أفراد بتفضیل الهاتف و 

.أفراد بإدلاء أراء حول أدوات أخرى4أي %3.2العینة البالغ نسبتهم 
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طرح :ة التي یفضلها أفراد العینة من أجل إبلاغهم بطرح منتج في السوقالسؤال المتعلق بالوسیل
هذا السؤال من أجل أي الوسائل فاعلیة في إبلاغ أفراد العینة بطرح منتج جدید في السوق، فكانت 

:النتائج كالأتي
.عن طرح منتج جدیدأفراد العینةإبلاغهمالوسیلة الإعلانیة الملائمة: 18رقمالجدول 

%النسبة التكرارالوسیلة الإعلانیة
2822.6إذاعة و تلیفزیون

21.6المجلات و الجرائد
8669.4تاجر الحي

43.2الإنترنت
43.2الملصقات
124100المجموع

.07من إعداد الطلبة باعتماد على الملحق رقم: المصدر
أفراد العینة عن طرح منتج جدید في السوق، حیث أبانت لإبلاغالملائمة تاجر الحي هو الوسیلة الإعلانیة 

أن الإذاعة         %22.6یرى ما نسبته د العینة اختاروا هذه الوسیلة، و من أفرا%69.4النتائج عن نسبة 
الجرائد جدید، ثم تأتي كل من المجلات و منتجهي الوسیلة الإعلانیة المناسبة لإعلان عن طرح التلیفزیونو 

الجرائد، في حین تساوت لكل من الإنترنت المجلات و %1.6الملصقات بنسب ضعیفة جدا ب و والإنترنت 
.%3.2الملصقات و 

.الإجابة عن أسئلة الدراسة:ثانیا
هل یملك المستهلك معلومات حول المنتجات الملبنة؟: السؤال الأول

لمنتجات من طرف درجة استهلاك اط بین تملك المستهلك للمعلومات و علاقة لكن ضعیفة تربهناك
Chi2= 1.2481من خلال القیام باختبار spssعبر برنامج قد جرى التحقق من ذلكالمستجوب منهم، و 

.%33.3بنسبة و 
:قد طهرت النتائج الجدول التقاطعي بالشكل التاليو 

.11الملحق رقم 1
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.من استبیان8و السؤال 7جدول التقاطعي بین سؤال: 19الجدول رقم
8السؤال

7السؤال
المجموعبشكل نادربشكل متقطعبشكل مستمر

2018038التكرارلا

16.1214.51030.63%النسبة

4935286التكرارنعم

39.5128.221.6169.34%النسبة

69532124التكرارالمجموع

55.6442.741.61100%النسبة

.11من إعداد الطالي باعتماد على ملحق: المصدر
استهلاكدرجة ن تملك المعلومات حول المنتجات و العلاقة التي تربط بیأنمن خلال الجدول یتبن لنا 

حیث كانت یستهلكون المنتجات بشكل مستمرالذین من أفراد العینة و %55.64، معبر عنها بنسبة المنتجات
%42.72نسبة أما، یملك معلومات%39.51ملك معلمات حول المنتجات ونسبةمنهم لا ی%16.12نسبة

، في %28.22لا یملكون معلومات حول المنتجات %14.51منهم ممن یستهلكون المنتج بشكل متقطع،
.یستهلكوا المنتجات بشكل نادرمنتج لكنهمیملكون معلومات حول الممن %1.2نسبة حین  نجد 

إلى أي مدى تجذب المنتجات المستهلكین؟: السؤال الثاني
الخاصة بعوامل الجذب المستهلك كما یبینه الملحق رقم 16إلى 10من السؤال بعد القیام بدمج المتغیرات

التي تبین أن و %78.1بنسبة 1Chi2=38.518القیام باختبار متغیر واحد سمي بعوامل الجذب، و ، في11
حول منتجات الملبنة كما هو مبین متغیر تملك المعلومةجذب و قویة بین متغیر عوامل الارتباطهناك علاقة 

:في الجدول التالي

.11الملحق رقم 1
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.نسب عوامل جذب المنتجات الملبنة للمستهلك:  20الجدول رقم 
عوامل الجذب

%نسبةتكرارتملك المعلومات
3830.64لا

8669.35نعم

124100المجموع

.11من إعداد الطالي باعتماد على ملحق: المصدر
فراد الذین یملكون معلومات     الأ%69.35من خلال الجدول یظهر لنا الارتباط بشكل جدید، تمثل نسبة 

الذین لا یملكون معلومات حول المنتجات ینجذبون إلى منتجات الملبنة، في حین تبلغ نسبة المستهلكین و 
.هذا دلیل أیضا على عدم الانجذاب نحو منتجات الملبنة، و 30.64%
ما مدى رغبة المستهلك في تجربة المنتجات الجدیدة للملبنة: السؤال الثالث.

المستهلك تبین لنا أن هناك ارتباط بین استعداد ،%55.6أي ما نسبته 1Chi2=113.519اختبارمن خلا 
ضرورة الأخذ برأیه في حال أرادة الملبنة تطویر منتجاتها، قد یبدو هذا الارتباط ضعیف لتجربة المنتج الجدید و 

:الجدول الموالي یدعم هذاو لكنه معبر،
.إمكانیة تجربة المنتجات الجدیدة من قبل المستهلكین: 21الجدول رقم

الأخذ برأي المستهلكتجربة المنتج
لا أضن ذلكمن أحسننعم ضروري

200تكرارلا

1.600%النسبة

9220تكرارنعم
74.191.160%النسبة

0226تكرارممكن
017.744.83%النسبة

94246تكرارالمجموع
75.8019.354.83%النسبة

.12من إعداد الطالي باعتماد على ملحق: المصدر
كانت النتیجة إیجابیة فیما یخص تجربة المنتج سابقة في وجود علاقة الارتباط، و تتأكد النتیجة الالجدولمن 

من یرى ضرورة الأخذ برأیهم أثناء تطویر المنتجات بنعم وهم بالموافقة%74.19الجدید حیث ذهب ما نسبته 

.12الملحق رقم 1
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ي حین فات الجدیدةجربة المنتجممن  استحسنوا أخذ برأیهم فقد أبدو إمكانیة ت%17.74الملبنة، أما نسبة 
.غیر معتبرة یمكن تجاهلهاظهرت النسب الأخرى ضعیفة و 

 التي یرى المستهلك تتناسب مع الأخذ برأیهالأداة: ال الرابعالسؤ:
الأداة التي یرى المستهلك أنها الأنسب بین ارتباطوجود علاقة أتضح1Chi2=11.392باختباربعد القیام 

:من خلال الجدول التالي سنبین ذلك، و %66.7عنها ب للأخذ برأیه معبر 
.الأداة التي یراها المستهلك مناسبة للأخذ برأیه: 22الجدول رقم 

الأخذ برأي المستهلكتجربة المنتج
أخرىاستبیانسجل الاقتراحاتالهاتف أو البرید

420664تكرارنعم ضروري

3.2216.1253.223.22%النسبة

44160تكرارمن أحسن
3.223.2212.090%النسبة

2040تكرارلا أضن ذلك
1.6103.220%النسبة

102486124تكرارالمجموع
8.0619.3569.35100%النسبة

.12من إعداد الطالي باعتماد على ملحق: المصدر
أي الاستبیان كأفضل طریقة من أجل الأخذ بر رلنا صحة النتیجة أعلاه، حیث اختیمن خلال الجدول تأكد

%53.22توزعت هذه النسبة بین من یرى ضرورة الأخذ برأیه ب %69.35المستهلكین بنسبة إجمالیة بلغت
ان أما من لا یضن أن رأیه لا یهم فكانت نسبته من نسبة الكلیة لتفضیل الاستبی%12.09و مستحسنین ب 

.%3.22كأداة مناسبة للأخذ برأیه 
:من خلال الدراسة نستنتج ما یلي

 هناك نسبة معتبرة من المستهلكین الذین یستهلكون منتجات الملبنة، ولا یملكون معلومات حول هته
.المنتجات

 جذبه نحو منتجات الملبنةكلما امتلك المستهلك معلومات أكثر عن المنتجات، سهل ذلك من.
 برأي المستهلك في ما یخص  تطویر المنتجات الجدیدة، ساعد على ضمان تجربة المستهلك إن الأخذ

.لهذه المنتجات
 العدید من مستهلكي منتجات الملبنة یدرك أن الملبنة لا توفر جمیع المنتجات الخاصة بالحلیب

.مشتقاتهو 

.12الملحق رقم 1
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:على ضوء هذه النتائج نقدم الاقتراحات التالیةو 
 القیام بالدور الإعلاني لتعریف المستهلك بمنتجات الملبنةملبنة ونیس على.
 ینبغي على الملبنة تدعیم العوامل التي تجذب المستهلك نحو منتجاتها بتوفیر المعلومات حول

.المنتجات، أو القیام بتطویر المنتجات جدیدة
ات الجدیدة في حال ینبغي على الملبنة القیام بالبحوث على المستهلكین من أجل ضمان تجربة المنتج

.أرادت الملبنة طرح منتج في السوق
 القیام بطرح منتجات جدیدة لان المستهلك یدرك أن الملبنة لا تنتج جمیع مشتقات الحلیب، الملبنة على

.من أجل الحیلولة دون التحول لمنتجات منافسة
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:خلاصة الفصل

الناحیة الفنیة حیث تتوفر فیه مزایا ومنافع ولكنه یفشل إذ ما في بعض الأحیان یكون المنتج جیدا من 
طرح في السوق نضرا لعدم تقبل المستهلك له، ویعود السبب في ذلك إلى أن المؤسسة الإنتاجیة تحكم على 

.المنتج من وجهة النضر الفنیة وحدها ولیس من وجهة نضر المستهلك

ات التي تتناول بصفة خاصة الكشف عن فرص البیع ومن أجل ذلك ظهرت الحاجة إلى بحوث المنتج
ما في كل مراحل تطویره، وقبل إنتاجه جرف على آراء المستهلكین حول منتواختبار المنتجات الجدیدة والتع

جراء  ٕ على نطاق واسع وبذلك تقل المخاطر التي یحتمل أن تواجهه، فیعمل على تلافي النقص والعیوب وا
قد لا جالمنتوفر على المؤسسة الكثیر من النفقات والوقت والجهد الذي یبذل لإنتاجالتعدیلات اللازمة، مما ی

.یلقي قبولا من المستهلكین المرتقبین ویهدد بذلك بقاء المؤسسة في السوق

لقد تبین مما سبق أن البحوث التسویقیة تملك من التقنیات والأسالیب التي تسمح بمرافقة المنتج الجدید عبر 
عن استبعادهج الجدید في سوقه الفعلي، إلى أن یتم المنتجمیع مراحل تطویره، من ولادة الفكرة إلى طرح 

.السوق نهائیا

التي أثبتنا من خلالها أن بحوث ا بها من خلال الدراسة، و التي خرجنالنتائج،و دلیلنا على صحة ما أوردنا
هم القائم على تطویر المنتج المعلومات التي من خلالها ه، فر یدرة على مرافقة المنتج من أجل تطو التسویق قا

سنا جانب واحد هو ، وقد در نتج من خلالهافقط یتمكن من معرفة جمیع الخصائص التي یمكن تطویر الم
.خرجنا بالنتائج كبیرة فما بالك إذا قمنا بجمیع البحوث اللازمة من أجل تطویر المنتجاتو المستهلك فقط 
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:خلاصة عامة
ة تسعى المؤسسات الاقتصادیة في الجزائر جاهدة إلى التأقلم مع بیئة الأعمال التي تشهد تحولات سریع

تقییم بإعدادلم تقم رة على مواجهة مثل هذه الظروف إذقد لا تكون قاد،مما وضعتها في موقف صعب
. شامل لمجمل نشاطها، و لكي یتم ذلك ینبغي توفیر قاعدة معلومات كافیة و دقیقة

، الاهتمام بالتسویق باعتباره الأداة التي توجه مختلف الأنشطة داخل یجب على المؤسسات في هذا الوضع
وعلاج المؤسسة نحو السوق، و بالتالي معرفة أهمیة بحوث التسویق و إدراك دورها الهام في ترشید القرارات 

تسمح بذلك، وهو ما ائمة على أصول و قواعد علمیة وسائل و تقنیات قوتستعمل عدة طرق و المشكلات،
منتجات في المؤسسات تتطلب كم هائل من المعلومات عبر الول إثباته من خلال بحثنا، فمشكلة تطویر نحا

كامل مراحل تطویره لذلك یظهر دور بحوث التسویق في مرافقة المنتج عبر هذه مراحل، من تولید الأفكار 
.إلى إطلاق المنتج على نطاق واسع في السوق 

الحدیث، إلا أن القائمین على إدارة تنفیذیة في المفهوم التسویقيم أداة فاعلیة بحوث التسویق كأهرغم
تطویر كما أنها غیر موثوقة، و هذا ما الأداة تزید من تكلفة الاقتصادیة ینظرون إلیه على أنهؤسساتالم

حول التي تلقیناها على أسئلتناستفساراتالا، فمن خلال "ملبنة ونیس"لمسناه في المؤسسة محل الدراسة 
دلیل لا الكأداة و على بحوث التسویق لا تعتمد إطلاقا هاأناستنتجنامجریات بحوث التسویق في المؤسسة، 

وظیفة موكلة مثلا، و إن وجدت بعض الوسائل هي من وسائل وجود لمصلحة متخصصة في ذلك و لا 
، ذلك أن تبقى غیر ممنهجة و تتم بطریقة عشوائیة،بحوث التسویق في جمع المعلومات  كالملاحظة مثلا

.ملبنة لیس لدیهم الإلمام الكافي بالتسویقالالقائمین على إدارة 
قد تمت الإجابة على سؤال الإشكالیة من خلال بحثنا، أنه یمكن اعتبار بحوث التسویق كمدخل من و 

ة الفرعیة لنظام المعلومات التسویقیة في نظمالأمداخل تطویر المنتجات، ذلك أن نظام بحوث التسویق من 
.المؤسسة، ویدخل مدخل النظم في تطویر المنتجات

:اختبار الفرضیات
.بحوث التسویق على عدة أنواع تسمح بالإحاطة بمختلف مراحل تطویر المنتجاتتتوفر- 
غرار الملاحظة و تسعى بحوث التسویق لجمع المعلومات من خلال الوسائل التي تتوفر علیها على - 

.التجربة و الوسائل الاستقصائیة و البرید و غیرها
تسعى بحوث التسویق من خلال الوسائل السابقة إلى الكشف عن الأفكار و معالجتها، من خلال مصفوفة - 

.مفهوم المنتجات الجدیدةم البدائل و إختیار تقییم الفكرة السلعیة، و مصفوفة تقیی
ملبنة ونیس، تبین أن بحوث التسویق توفر زع على عینة من مستهلكي منتجات مو من خلال الاستبیان ال- 
.ملبنة ونیس الاستفادة منهام هائل من المعلومات التي یمكن لك
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:نتائج الدراسة
إثبات ذلك من خلال الفصل الثالث بشقیه النظري و التطبیقي، لقد تمو ،فرضیات البحثلقد تم التأكد من

إلى مرافقة تطویر تهدف، كان ذلك من خلال العرض المفصل للوسائل و الطرق التي جمیع فرضیات البحث
من مرحلة تولید الأفكار و غربلتها و تقییم أفكار المنتجات الجدیدة و التي تم المنتجات عبر مراحل تطویره،

وفة تقییم الفكرة، ثم مرحلة إختیار عرض إستخدام وسائل بحوث التسویق في هذه المرحلة من خلال مصف
نظریة قائمة الفاضلة و خرائط التقییم للمفاضلة بین المفاهیم المختلفة للمنتجات و باستعمالمفهوم المنتج 

بعد ذلك یتم اختبار استعمال أسلوب الترتیبات الفردیة و المقارنة من أجل إختیار مفهوم المنتج المطور،
بار مندوبي البیع و متاجر التجزئة و المستهلكین ثم اختبار التصمیم باختبارات المنتج من خلال أسالیب اخت

الأسالیب من اجل جمع المعلومات التي تساعد على هذه الوسائل و ستخدمحیث ، الأداء و اختبار التصمیم
قتصادیة توفیر و الوقت و الجهد و التكلفة البحث و التطویر، هذا ما یمكن الاستفادة منه في المؤسسة الا

ال منتجاتها بإضافة منتجات جدیدة، و یظهر ذلك في على غرار ملبنة و نیس التي تسعى إلى توسیع مج
.نتائج الدراسة

:نتائج الدراسة النظریة
 بحوث التسویق هي الوسیلة التي یتم من خلالها ربط ببیئتها و الجمهور بصفة عامة بالمؤسسة

المشاكل التسویقیة و معرفة الفرصالمستخدمة في تحدید و تم جمعها و من خلال المعلومات التي ی
.التي تواجه المؤسسة

 تلعب بحوث التسویق دورا هاما في عملیة تطویر المنتجات، ذلك بتزوید المؤسسة بالمعلومات
.الدقیقة و المفیدة، من اجل تقلیل احتمالات فشل المنتجات الجدیدة

 داف إستراتیجیة، من خلال إشباع الحاجات و رغبات عملیة رامیة إلى تحقیق أهتطویر المنتجات
.المستهلكین و هذا كفیل بتحقیق الأهداف

 مراحل تطویر المنتجات، بدءا التي تسمح بتتبعالأسالیبإن بحوث التسویق تملك من التقنیات و
.بالبحث عن الأفكار، و إنتهاءا باختبارات السوق

جات ضروریة أساسیة لاستبعاد أي خطأ محتمل من إن دراسة كل مرحلة من مراحل تطویر المنت
.طرف فریق التطویر

 عملیة تطویر المنتجات عامل حاسم في نجاح المؤسسة في بیئة دائمة التغیر إذا یمنح المؤسسة
.فرصة تحقیق خفض تكالیف الإنتاج، و الجودة العالیة و المقدرة على خدمة المستهلك

مهمة بما تمده الالإداري مساعدة إیجابیة و عملیة تسهل له بحوث التسویق وسیلة تساعد المسئول
.من معلومات و حقائق و بیانات دقیقة و شاملة و نتائج ذات قیمة
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:نتائج الدراسة المیدانیة
في ملبنة ونیس غیر كافي، وتأكید تهمیش بحوث التسویق قد على الخبرات الشخصیة الاعتماد

.الخاصة بتطویر المنتجاتینجر عنه تضییع للفرص التسویقیة 
و لجوئها إلى الملاحظة شيء إیجابي المعلومات من محیط المؤسسة إن إدراك ضرورة جمع ،

.نحو إمكانیة تطبیق بحوث التسویق
 عدم احترام المراحل المختلفة لتطویر المنتجات مع غیاب البحوث التسویقیة في أغلب هذه

تعرف على منتجات المنافسین و الأسعار السائدة في المراحل، فما تقوم به الملبنة هو مجرد ال
.السوق

الملبنة ككلالمنتجات وكافیة عن ات الملبنة من لا یملك معلومات هناك مستهلكي منتج.
 یدرك المستهلكون لمنتجات الملبنة أنها لا تتوفر على جمیع منتجات الحلیب و مشتقاته، كما أن

تغلیف في حین تبقى العوامل الأخرى الجودة و الدرجة تفضیلهم لهذه المنتجات مرتبة بعوامل 
.ضعیفة الجذب

 وسائل البالأخذ برأیهم فیما یخص تطویر المنتجات، و ذلك ضرورةیرى العدید من المستهلكین
.ضافة إلى إعلان المنتج على مستوى تاجر الحي یكون أفضل لهمالإالتي یفضلونها، ب

 سنة أي هم أرباب 40و 25منتجات الملبنة هم البالغون من العمر ما بین لأغلب المستهلكین
.ملبنةأسر و هم من یقوم باتخاذ قرار شراء منتجات ال

 هناك درجة عالیة فیما یخص تجربة المستهلك لمنتجات الملبنة، هذا ما لمسناه من خلال سؤالهم
.عن إمكانیة ذلك فكانت النتیجة جدیدة

:التوصیات
:من خلال النتائج المتحصل علیها یمكن طرح التوصیات التالیة

 ضرورة تبني الفكر التسویقي من خلال التوجه بالمستهلك، من أجل دراسة حاجاته و رغباته لتصمیم
. منتجات تلقى استحسان المستهلك و رضاه الأمر الكفیل بتحقیق الأهداف

 تفعیل دور وظیفة التسویق داخل المؤسسة بإنشائها في الهیكل التنظیمي، من أجل توظیف بحوث
.المشاكل التسویقیة وحلهاالكشف عنلة باكتشاف الفرص و اغتنامها والتسویق كوسیلة كفی

 توحید الجهود و المهارات و الخبرات بضمان مشاركة جمیع الوظائف داخل المؤسسة في تطویر
اع المنتجات، من خلال وضع التنسیق الفعال و المستمر بین كافة المستویات، مع حل النزاع و الصر 

.التسویق بإیجاد نوع من التوازن بین مسؤولیات و واجبات كل طرفتطویر و الحاصل بین البحث و ال
تصمیم و يیجب على المؤسسة الاهتمام أكثر بالبیانات و الدراسات التي تنشر في مجال البحث العلم

.ن تتبع حركة المنافسها على مصادرها عوضا عباعتمادإستراتیجیة من أجل تطویر منتجاتها 
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خذ برأیهم الأالملبنة، و رغبات المستهلكین من قبل مسیرین ر بتلبیة حاجات و ضرورة الاهتمام أكث
فیما یخص تطویر المنتجات،  بالوسائل التي یراه المستهلك مناسبة هذا عامل كفیل بتحقیق إقبالهم 

.على منتجات المؤسسة كما وضحنا سابقا
 لأنه المفضل لدى المستهلكین لأنهالمنتجات الجدیدة على مستوى تاجر الحي، إعلانالتركیز على

.یحقق الاتصال المباشر معهم
 یجب إعادة النظر في الأسعار التي تسوق بها منتجات المؤسسة، ذلك أن درجة الرضا عن هذا

.العامل متباینة نتیجة حساسیته بالنسبة للمستهلك
.أفاق الدراسة

رغم الصعوبات التي واجهتنا في بحثنا، تمكنا ولو بقدر بسیط من تبیین محتوى الدراسة ورغم الموارد 
، إلى أن دراستنا لم تكن كافیة بالشكل الذي نطمح الوقتالمحدودة قمنا بالمضي في الدراسة مستغلین عامل

قد رح بعض المواضیع صادفناها إلیه هذا لعدم تغطیة جمیع العلاقات التي تحكم موضوع بحثنا، ویمكن ط
.تشكل موضوعا لدراسة في المستقبل

تأثیر بحوث التسویق على القرار الشرائي.
دور بحوث التسویق في بناء إستراتیجیة المؤسسة.
بحوث المستهلك و تحلیل السلوك الإستهلاكي.
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.الاستبیان الموجه إلى أفراد العینةصحیفة : 09الملحق رقم

بحث میداني یهدف إلى جمع المعلومات الخاصة بعینة من مستهلكي : عنوان البحث
.ة ونیسنمنتجات ملب

عن الإستبانة التالیةنتقدم إلى سیادتكم المحترمة برجاء الإجابةبرجاء المساعدة ،
تخصص ماستراستكمال مشروع تخرج درجة إطارتدخل في استقصائیةو ذلك من اجل دراسة 

تتمحور أسئلةتخص موضوع بحوث التسویق كمدخل لتطویر المنتجات، حیث ستطرح تسویق،
بعین الاعتبار وستحاط المعلومات ستأخذالاقتراحات و الإجاباتحول هذا الموضوع ، وكل 

.بالسریة وبتحفظ كبیرینبالمستجوب الخاصة 
ستبیان بعد معلومات مسربة راجعة لتسلیم صحیفة الاأيأمام كما ننوه أننا غیر مسئولین

.ملئها إلى جهات أخرى غیر الأشخاص المذكورین أسفله
أن تكون الإجابات حسب الإرشادات جو من سیادتكم المحترمة رجاء طالب العلم،ر ن

، جزیل الشكر و الاحترام على تقدیمكم منا نحن أعضاء البحثال، وتقبلواالمقدمة أمام كل سؤ 
.وشكرار لكم عن الوقت الذي قدمتموه لهالهذا الدعم، كما ونعتذ

:أعضاء البحث-
.بركانبلال-
.راحليأحمد -



الملاحق 
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.معلومات حول المستجوب: الجزء الأول
.مكان الإجابة الصحیحةXالعلامةضع- 
.الجنس-1

ذكر         أنثى
.السن-2

سنة أو أكثر45سنة           40- 25سنة          15-20
.المستوى التعلیمي-3

ابتدائي             متوسط           ثانوي          جامعي
.مستوى الدخل-4

.دج وأكثر30000دج 30000- 15000دج         15000- 12000

.معلومات حول منتجات مؤسسة ملبنة ونیس: الثانيالجزء 
.مكان الإجابة الصحیحةXالعلامةضع- 
هل تعرف مؤسسة ملبنة ونیس؟-5

لا                             نعم
هل تستهلك منتجات ملبنة ونیس؟-6

لا                            نعم
هل تملك معلومات عن منتجات مؤسسة ملبنة ونیس؟- 7

لا                            نعم
درجة استهلاكك لها؟ ما6على السؤالإذا كان الجواب نعم- 8

.بشكل نادربشكل مستمر          بشكل متقطع  
من هذا احتیاجاتكهل ترى أن ملبنة ونیس التي تتخصص في إنتاج منتج الحلیب و مشتقاته تلبي جمیع - 9

النوع من المنتجات؟
لا                         نعم       



الملاحق 

3

.معلومات حول تطویر المنتجات: الجزء الثالث
.لكل جملة من الجمل المقترحة في الجدول المواليالصحیحةالإجابةمكان xضع العلامة - 

موافق          موافقالجمل
بشدة

غیر محاید
موافق

غیر 
موافق 

بشدة
.تعتبر أسعار المنتجات مناسبة - 10
.تتمیز منتجات ملبنة ونیس بالجودة- 11
.أغلفة المنتجات مناسبة تماما- 12
.ملبنة ونیس أسم ممیز- 13
تتوفر منتجات ملبنة ونیس في - 14

.مكان و الوقت المناسبینال
توفر ملبنة ونیس الحلیب و جمیع - 15

.مشتقاته

أفضل استهلاك منتجات ملبنة - 16
.ونیس لأن منتجاتها تلبي احتیاجاتي

فهل أنت على استعداد لتجربة استهلاكه؟إذا قررت المؤسسة بعث منتج جدید في سوق، - 17
ممكننعم لا  

هل تعتبر نفسك طرفا یجب الأخذ برأیه عند تطویر منتجات مؤسسة ملبنة ونیس؟- 18
.ذلكأضن لا من أحسنضرورينعم



الملاحق 

4

كیف تفضل أخذ رأیك؟- 19
.اتصال بك عبر الهاتف أو عبر البرید

.تخصیص خط هاتفي
.فتح مكتب اقتراحات

.صحیفة الاستبیان
............................................................أخرى أذكرها

منتج جدید و تم طرحه في السوق، كیف تفضل إبلاغك بذلك؟في حال تم تطویر - 20
.عن طریق الإذاعة و التلیفزیون
.عن طریق المجلات و الجرائد

.عن طریق تاجر الحي
.عن طریق الانترنت

.عن طریق الملصقات
...................................................................أخرى أذكرها

مؤسسة ملبنة ونیس و منتجاتها ترید إبداؤه فهذه المساحة بمنتجات إذا كان لك رأي أخر یتعلق - 21
.مخصصة لرأیك

.........................................................................................................
..............................................................................................

.و سدد االله خطاكم وأید رأیكمالشكر الجزیل موصول إلیك مجددا،
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