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  تحديد أسلوب جمع البياناتالمبحث الخامس :

Determine the data collection method 

لإجابة ل اتتي سوف يتم بواسطتها جميع البيانوالطريقة ال الأسلوبتمثل عملية تحديد واختيار  

ه ي تواجالت ةالأساسي اتديختبار الفروض التي قيام بوضعها، أحد التحلاالبحث أو  تساؤلاتن ع

المختلفة لجمع  الأساليبمجموعة من  نبي بالمفاضلةالباحث، وفيي هذا الصدد فإن على الباحث القيام 

والهاتف. وهذا ما سوف نتطرق اليه في هذا الجزء  ، المقابلة، البريدالملاحظة، الاستبيانالبيانات وهي: 

  .من البحث بشيء من التفصيل

  :Questionnaire الاستبيان:  اولا

عن  اللازمة اتر قدر من البيانع أكبالمصممة لجم الأسئلةن بأنه مجموعة م الاستبيانرف يع 

التي تستخدم للحصول  الأداة و. " وهللبحث الأساسية الأهداف لتحقيق البحثل مح الظاهرةالمشكلة أو 

قيد البحث والتي يجيب عليها  أو المشكلة اهرةعلى أسئلة تتعلق بالظ الإجابةعلى البيانات عن طريق 

للمبحوث الذي يطُلب منه في كلتا الحالتين إعادتهما  لمتس ، وهذه قد ترسيل بالبريد أوالمبحوث بنفسه

 ي، أوالنمط بالاستبيانمى يوجد ما يس لاه هنا هي أن تأكيدهاب والحقيقية التي يج , للباحث بعد استيفائها

 .التي تجري فيها البحوث الأوضاعافة المثالي الذي يمكن أن يكون صالحا لك

معينة هي  تطبيق ومقتضياتالخاصية  اعتباراتهه ل وضع من أوضاع البحث التسويقي لذلك، أن ك 

 الرغمالبيانات وعلى  المناسبة لجمع الأداةالتي تحدد شكل ومضمون كل صحيفة استبيان، بما يجعلها 

 والوصيفة الاستطلاعية البحوث نستخدامه في كل من اكلجميع البيانات يم كأداة الاستبيانن أن م

 الاجتماعيالوصفية وبخاصة فيما يطلق عليه المسح  للبحوث ةوملائم استخدامار أنه أكث إلا، والتجريبية

. 

نذكر منها ما  الاعتباراتكأداة لجمع البيانات على مجموعة من  للاستبيانويتوقف استخدام الباحث  

 :يلي

  شخصيا، في هذه  بهم الاتصالفي أماكن متفرقة ويصعب  منتشرين (العينة)إذا كان مجتمع البحث

هم على ثم يحصل من ، ومينالبريدعن طريق  الاستبيانالحالة يستطيع الباحث أن يرسل إليهم 

 .البيانات المطلوبة بأقل جهد وفي أقصر وقت ممكن

 استيعاب  أن يكون مصدر المعلومات أشخاصا يجيدون القراءة والكتابة بدرجة كافية تمكنهم من

 .عليها والجابه الأسئلةمعنى 
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  المبحوث  ان كثيرة يخشىية أو محرجة ففي أحفي الحصول على بيانات حساس الاستبيانيساعد

 . ه والتصريح به أمام الباحثرأي إعلان

 الاستبيان ئلةعلى أس الإجابة لانات نظرا إلى عدد كبير من جامعي البيان الاستبيان يحتاج لا 

 .المبحوث وحده دون الباحث إلايتطلب  لاوتسجيلها 

 

 للاستخدام ، فإنه ال يخلو من عيوب تجعله غير صالحللاستبيانوعلى الرغم من المزايا المتعددة 

 :ما يلي الاستبيانومن أهم عيوب  ,سبة لجميع المواقفبالن

  مثقفين، أو  وثينان المبحإذا ك إلالح على القدرة اللفظية، فإنه ال يص يعتمد الاستبياننظيرا ألن

 .ملمين بالقراءة والكتابة الأقلعلى 

  اضحة وو ة، بحيث تكون محددة ودقيقئلةالأسعناية فائقة في صياغة  الاستبيانتتطلب استمارة

 .تتطلب شرحا من قبل البحث لاوأن 

 وإهمالهم  وثينالمبحل ذلك يؤدي إلى مل لانكبيرا،  الأسئلةدد إذا كان ع الاستبيانلح يص لا

 .ةالأسئلعلى  الإجابة

 بملاحظة اتيستطيع التحقق من صدق البيان لاه ونظيرا لعدم وجود الباحث مع مبحوث، فإن 

 .أو عدم صحتها اتواهر التي تؤكد له صحة البيانعض الظالسلوك العام للمبحوث أو بمشاهدة ب

 

 :Observation الملاحظةثانيا : 

الماضي  فقد استخدمت في لأهميتهاوسيلة هامة من وسائل جمع البيانات، ونظرا  الملاحظةتعد  

الشعوب المتحضرة لجمع  افي الحاضر في مجال البحث والدراسة. وقد لجأت إليه تستخدم تولازال

 .ومشكلاتهاظواهر الحياة  ىعل وللتعرفوالمواقف المحيطة بهم،  الأشياءلومات عن المع

حث التسويقي بخاصة يتطلب من الباحث العلمي بعامة والب البحثيفي  الملاحظةأن استخدام   

بدقة وموضوعية من جانب، وقدرته على تحليل  ملاحظاتهمن تسجيل  قدرات ومهارات خاصة تمكنيه

 .التي يجمعها عن الظاهرة موضوع دراسته وإيجاد العالقات بينها من جانب آخر الملاحظاتوتفسير 

يلة ذه الوسه استخدام ات التي يصعب معهالاض الحأن هناك بع إلا، الملاحظة أهميةرغم مين وعلى ال

  .)مرحلة تاريخية بعيدة هرة معينة فيادراسية ظأي ) الماضية تالحالايل: في البحث م

 :الملاحظةأنواع  1-

 .دراستنا الميدانية يتعملت في اسالت الأداةا لكونهة العلمي الملاحظةى ا علي بحثنسوف يتم التركيز ف 



: 
 

 

 وزارة التعليم العالي والبحث العلمي
 جامعة المستقبل

 كلية العلوم الادارية 
 قسم ادارة الاعمال

 

 

 الثانيةالمرحلة : 
 بحوث التسويقالمادة : 

 رحيم/م.م عماد سعدون  يم عبد المهدالتدريسي :

 0202   الخامسةالمحاضرة   

3 

 :Observation Scientific  لعلميةا الملاحظة -أ

معين سواء  لوكواهر أو سمين الظ ظاهرة لاحظةبم الباحثام قي ة عليالعلمي الملاحظةد تمتع  

 ومعينة تتصل بتصرف أ لفرد أو لمجموعة في الميدان أو في المختبر العلمي، وتسجيل مشاهداته لوقائع

و الحقائق المتصلة بهذا هذه الوقائع أ ع، وتجميوملاحظتهاا بتهراد مراقهرة المارد أو الظلوك الفبس

 .ص المؤشرات منهالاستخلاالسلوك 

لتتبع  والإلكترونية الميكانيكيةائل والوس الآلات باستخدام، أو  الأفراد باستخدام الملاحظةذه تم هد توق 

 .ملاحظتهمالمراد  فرادالأسلوك 

كمتغير تجريبي  إدخالهاا أو ة ييتم خلقهمحتمل في مواقف دالأفراراقبة سلوك سواء لم الملاحظةوتتم  

  .إزاء هذا المتغير التجريبي الأفرادمستحدث لمعرفة سلوك 

  

لقياس تصرف كل  مرحلتينى موضع الدراسية أو عل الأفرادأو بدون علم  الأفرادبعلم  الملاحظةوقد تتم 

 .الملاحظةمنهما في حالة العلم وفي حالة عدم العلم بأنهم تحت 

 :العلمية تقوم على عدة عناصر هامة منها والملاحظة 

 فر احيث تتظ ةللملاحظ يالأساس، فالحس هو المحرك يحسعلى عنصر العين ال الملاحظة ومتق

 تبالآلا بالاستعانةردة أو المج الحواسلتسجيل وقائعها سواء ب الإنسانيةواس مجموعة الح

 .للملاحظةات أكبر إمكان حالتي تيسر لذلك وتسجله وتتي والأجهزةوالمعدات 

 تحت الأفراد لوكيره على سرفية أثالتحقيق مين صيحته أو مع مطلوبر يوجود فوضى أو متغ 

 .الملاحظة

 والسلوك الذي تقوم به  واهرالقدرة على التسجيل والتحليل والربط بين العوامل والمتغيرات والظ

 .المفردة محل البحث والدراسة

  يكون لها أثر في  دالتي قيرات ن شاملة لكافة العوامل والمتغوكاملة أي أن تك الملاحظةأن تكون

مة لاه التأثير على سشأن نلن إغفال أي عامل متغير منهيا يكون مة محل البحث، أإحداث الظاهر

 .وصل إليهاتالنتائج الم

  برأي أو اتجاه أو  تتأثر لاتامة وموضوعية مين جانب الباحث فة بحيادي الملاحظةيجيب أن تيتم

 .نتيجة مسبقة تم الوصول إليها
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 مزايا أهمها الأداةولهذه  -ب 

يتم التي البحث ردة مفن الحاجة إلى سؤال أو استقصاء يتم تسجيلها فور حدوثها دو أن الوقائع 

ومات تتصل بأي معل الإدلاء ث أوة وأن كثيرا ما ترفض مفردة البحث التعاون مع الباحصخا ملاحظتها

اع على تذكر واسترج الأفرادقدرات  اختلاف نع لاعن وقائع معينة فض سلوكالر بسلوكها أو تفاديها ذك

ى أن بعض المفردات يميلون إلى المبالغة عل بهم فضلاانمن ج نبسلوك معيالمعلومات والبيانيات 

 .بالبيانات التي تتصل بسلوكهن الإدلاءي والتقليل ف

 :عيوبا يمكن حصرها كما يلي الأداةكما أن لهذه  -ج 

  ملاحظتهايتم  ية للمفردة التع والمحفزات النفسيالذهنية والدواف الاتجاهاتليس من السهل معرفة 

 .واستغراقها مزيدا من الوقت والجهد الملاحظةشخصيا، وارتفاع تكلفة 

 طلب منهم  االشخصية إذا م ةالملاحظ، في حالة الملاحظين( )تخلو من تحيز جامعي البيانات  لا

 .تفسير ما شاهدوه

 بسرعة ودقة الظواهر تسجيلن م حيانالأن لباحث في كثير مة اة لعدم إمكانية الدقل درجتق دق.  

 

 :Interview:ثالثا : المقابلة

أو غير  مباشرةوسيلة هامة لجمع البيانات من أشخاص لهم خبرة  الاستبيانتعتبر المقابلة مثل   

ور ن أمالناس ع ملاحظات ىا أداة للحصول عليدرسه الباحث. أي أنه الذيكل أو المش بالظاهرةرة مباش

إليهم.  الأسئلةطريق توجيه مجموعة من  نك عه، وذلسبنف يلاحظهاث أن حالبا ستطيعي لا أحداثأو 

 ةف مواجهقأساسي، وهو أن الباحث يوجد في مو يءفي ش الاستبيانن المقابلة تختلف عغير أن 

Face   Face للمبحوث بنفسه،  الأسئلةاغة بتوجيه إلى أن أسلوب صي بالإضافة وموثين، ويقع المبحم

 .بنفسه الإجابةن ويدو

  المقابلةها عم متي تائص العينة التة وخصق وطبيعتفتيجيب أن  ةقابلمال تتضمنها التي الأسئلة

 . في البحث العلمي ااستغلالهو اتمالمعلوتثارة سلادف هتهه ا محادثة موجكونه

 :حيث سنتطرق لها بشيء من التفصيل المقابلاتوثمة أنواع كثيرة ومتنوعة من  

 :"ت الحرة الشخصية أو "المتعمقةلاباالمق 1-

المستهلكين  اتهلك حجر الزاوية في النشاط التسويقي الناجح حيث تحدد رغبتيعتبر المس  

فإن دراسة سلوك المستهلك  ذلكر الحديث. لصة في العالفعال التسويقية تراتيجيةالاسوخصائصهم معالم 
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سويقي ام التورات العلمية التي أثرت في النظالتط دنشاط التسويق المعاصر وأحة لالهام لأسسان تعد م

اب الموضوع مع سي الذي يقوم المقابل فيه بفتح بنفالتحليل ال لوبحيث استعان باحثو التسويق بأس

 .راضهبأسلوبه الخاص بحرية كاملة دون التخوف من مقاطعته أو اعت رالمبحوث ، ويتركه ليعب

المبحوث، ويمكن أن  لوكى سأثير علد والتدي النقاتف عر ميالكب الاهتمامر أن يظه مقابلالى ب علويج 

أسئلة حيادية أو إعادة صياغة   رحفي الحديث بط الاسترساللشخص على يتدخل المقابل لمساعدة ا

يمكن المقابل أن يقول "عظيم جدا" أو  لافمث، تداخلاتهم ص أهيم من طرف الشخص أو تلخرأي المقدال

 .المقابل إلى جمع البيانات التي كان يبحث عنها لى يصذا حت؟" هكالعبارة بهذه"ماذا تقصد 

المقابلة الحرة  ومن المؤكد أن نجاح ,دقيقة إلى ساعة ونصف 03توسط بين تتراوح مدة المقابلة بالم 

 .موضوع الدراسة كلةه بالمشمامة في إدارتها وإلى إلالشخصية يحتاج إلى مهارة المقابل الفائق

 :ت الحرة الشخصية بالمزايا التاليةلاباتتمتع المق :ت الحرة الشخصيةلاا المقبمزاي -أ

 إلى تأثير  عتخض لا لأنهاوث ة للمبحالحقيقيالتي يتم الحصول عليها تمثل وجهة النظر  الإجابات

 .المجموعة

  صدق  ىم علكه وللححة اجاباتللتأكد من مدى ص الإجابةالمبحوث عند  ملاحظةيمكن للمقابل

 . بعض البيانات

  وفقا  المقابلات الحرة الشخصية أكثر مرونة حيث تسمح بتعديل ظروف ومسار المقابلاتتعتبر

التي تجري في بداية  المقابلات خلال ملاحظتهاالتي يتم  لاتجاهاتللسيناريو محدد سابقا, أو وفقا 

 . يفهمها المبحوث لا الغامضة التي قد الأسئلةالبحث ويمكن للمقابل شرح 

 تسمح بالتعرف بشكل أفضل على طريقة تفكير المبحوث. 

  على صدق  مه وللحكباتلتأكد من مدى صحة اجال الإجابةالمبحوث عند  ملاحظةيمكن للمقابل

 . بعض البيانات

 جة من ألفة نات يمكن الحصول على المعلومات الشخصية بسهولة من المبحوث نظرا لما تتمتع به

 .النفسي الارتياحعن تحدثه في جو من 

 الجماعية المقابلاتيق ن طرا ععب جمعهي يصالت المعلوماتى ول علمح بالحصتس. 

 

 :ما يلي المقابلاتيعاب على هذا النوع من   :الحرة الشخصية المقابلاتعيوب  -ب

  المقابلات لإدارةصعوبة إيجاد مقابلين مهرة. 

  المبحوثح زم مدة المقابلة والواقع أن خلالصعوبة الحصول على تعاون واهتمام المبحوث 

 .الباحث عاون معتى الجعه علة سيشر النقدية أو غيالنقدي الحوافزض بع
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 عندما يقوم ث أوديي الحف للاسترسال لأخيرن ين حدخل مدما يتعن جالنتائى ث علقد يؤثر الباح 

  .بتسجيلها

 ه وافر لديت دية أو قنفس لأسبابل ع المقابا مدث شخصي التحعوبات فيجد بعض المبحوثين ص

الشخصية أو الحساسة التي  ئلةالأسة رة وخاصشالمبا سئلةالأى ة علات دقيقديم إجابى تقدرة علقال

 .عنها الإفصاحيصعب 

 مقارنتها عوبةائج وصالنت اختلافابلين المق رفمين ط المقابلاتارات مس ختلافاتج عين ين. 

 

 :الجماعية المركزة المقابلات 2-

بمجموعة  ونالذين يتمتع الأشخاصعدد معين من مثل المقابلة الجماعية في تنظيم اجتماع مع تت  

مقر مؤسسة الدراسات،  سواء في)الخصائص المرتبطة بهدف البحث. ويجلس المشتركون حول المقابل 

س توليد أفكار منتجات جديدة، قيا الذي يعرض موضوع البحث الذي قد يكون (أو في قاعة الندوات

ارك لمقابل الفرصة لكل مش. ويعطي االعالمية رضا المستهلك اتجاه المنتجات الخالية, واختيار الرسائل

ى عل ةجيل المقابلوير وتسل تصفضوال وآراء. وين أقاء ميش اث بموع البحة موضدخل لمناقشي الف

 .النتائج واستخلاصحتوى المناقشات متخصص يقوم بتحليل م ىا إلد بهرطة يعهأش

 ساعة  نيب –شخصيا  21و  8 بينة عيادة ى عينري علي تجالت –ات ب المناقشدوم أغلوت

ومدى  وساعتين. وتتوقف مدة المقابلة الجماعية بطبيعة الحال على أهمية موضوع الدراسة

 .للمشاركة في المناقشة الأشخاصاستعداد 

 فتكون المقابلة الجماعية مهيكلة   غير مهيكلة اعية قد تكون مهيكلة أوإن المقابلة الجم. 

 الواجب  ئلةوالأسع ب المواضياحترام تعاقبل وم المقابث يقبقا بحيددة مسمح دما تتبيع خطيةعن

 .طرحها على المشاركين, فيتدخل إذا بانتظام في الحوار للتأكد من إتباع الخطة

  وتفادي  ملاال الكي باسترسورا أو يكتفظه لل أقكلة, يكون حضور المقابيالمهوفي المقابلة غير

 .خروج المناقشة عن الموضوع

 

 :دور المقابل و الكفاءات المطلوبة 3-

نجدها  لا ةاءات خاصب كفة يتطلماعيالج تالمقابلايؤكد أحد رجال التسويق أن القيام بتنشيط   

 . ةية الجماعط المقابلتوفر في منشاحث يشترط أن تعند كل الناس. فحسب هذا الب

 : الخصائص الستة التالية
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 ا ا معهملاي كأو ف لاجتماعام ي علنفس أو فم الي علتكوين فأن يكون للمقابل  : كوين مناسبت

 .يتمكن من الحصول على أكبر كمية من المعلومات من المشاركين ىحت

 رىالجماعية وإنما في ميادين أخ تلاالمقابأن تكون للمقابل خبرة ليس فقط في ميدان  :الخبرة 

 كلةم مشي تهلكشف عن البيانيات التحتى يمكنه ا العملاءبالتسويق وخاصة معاملة متعلقة 

 .الباحث

 الجماعية وغير  المقابلاتيشترط في المقابل أن يكون واثقا من نفسه في إدارة  :الثقة بالنفس

 .مرتبك

 لاوأن  يجمعهاي ات التداقية البيانحتى يضمن مصأن يكون المقابل موضوعيا  :الموضوعية 

 .مع الموضوع يتعاطف

 ي اء فحي الأكثر الأشخاصاج تدرى اسل علل المقابمب أن يعإذ يج :التمتع بقدرات معينة

 .للكلاموالمناقشة، كما يجب أن يكون قادرا على التحكم في المشاغبين والمحتكرين  المشاركة

 وع الموض يرارها وتغن مسع تا خرجمة إذا ف المناقشيى توقدرا علاون قب أن يكيج :الفطنة

الخروج عن المستهدف  ىة إلرض المناقشد تتعق وإلابة ة المناسي اللحظاله فه وإرسدة بعثاأو إع

 .منها

 

 :شروط انتقاء المشاركين في المقابلة الجماعية 4-

 : المعايير التالية يف ذالأخترط ة، يشة الجماعيبلي المقااركة فاركين للمشمشال  انتقاءد عن 

  خبرة  وأن لديهم الاجتماعيالمشتركين في المقابلة من نفس الوسط  الأشخاصيجب أن يكون

 .مناسبة مع موضوع المناقشة

  تتوافر  ي أنلهدف البحث وهذا يعن المشتركين في المقابلة بالنسبة الأشخاصيجب أن يتجانس

 .فيهم نفس الخصائص كالجنس ومستوى الدخل

 عدم معرفة بعضهم البعض. 

  عدم معرفتهم للباحث من قبل . 

 السابقة هرارة شعش يالاثن لالخة ة جماعيي مقابلبقا فاوا ساركد شوا قيكون لاذ أن يحب. 

 :مزايا المقابلة الجماعية -أ

التي تساعد  الأفعالقد يؤدي التعليق العفوي الذي يصدر عن أحد أفراد الجماعة إلى سلسلة من ردود 

 .و دوافع عميقةالمقابل في الوصول إلى أفكار جديدة أ

  عن أفكارهم وميولهم بحرية عند تواجدهم في جماعة الأفرادقد يفصح بعض. 

 يمكن الحصول على إجابات تلقائية. 
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 بيانات  ىول علحصارها لضيمان الديل مسعث يمكين تة حيية مرنة عملقابلة الجماعيتعتبر الم

 . نريد البحث عليها

  الحرة الشخصية المقابلاتفة من الجماعية أقل تكل المقابلاتتعتبر. 

  يمكن أن  ام، كالمستهلكيناتجاهيات وآراء  وتحديد الفرضيات لتبيانأساسيا  الطريقةتستعمل هذه

 .تساعد في إعداد وصياغة قوائم البحث التي ستوجه إلى المستهلكين

 :عيوب المقابلة الجماعية -ب

  ومثل ذلك  ةيالشخصالحيرة  المقابلاتتواجهها التي الجماعية نفس المشاكل  المقابلاتتعرف

 .الأفراد ة وراء سيلوكدوافع الكامنوصعوبة الكشف عن الصعوبة إيجاد مقابلين مهرة، 

  كبير  دإن جودة النتائج تتوقف إلى حالمشاركين ال تمثل عينية ممثلية، و الأفرادبما أن جماعة

 .يم النتائج على السوق المستهدفعلى كفاءة المقابلين، فإنه من الصعب تعم

  قد تتأثر آراء الجماعة مما يؤدي بنا إلى الحصول على بيانات متحيزة. 

  الجماعية المقابلاتمن  انطلاقاعلى البيانات المجمعة  الإحصائييمكن استعمال التحليل  لا. 

 

 

 


