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  دراسة السوق 
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  :تمهيد

ال�سو�قي�قرارا�يتم����الفراغ،�فقد�فرض�الفكر�ال�سو�قي�ا��ديث�نظرة�جديدة��ر لم��عد�القرا

�س�ند�إ���جدوى��غذية��ذا�القرار�بالبيانات�والمعطيات�ال����سمح�للمؤسسة�بامتلاك�سعة�

الذي��س�ند�إ���شعار�إن�المسألة��ساسية�ال���يدور�حول�ا�مجمل�الفكر�ال�سو�قي�. نظر�أك��

�يم" �ما �فقط �بيعھإنتاج �القرار،�" كن ي
ّ

��غذ �ال�� ��ساسية �البيانات �ع�� �ا��صول �كيفية ��

  .ولذلك�فإن�عملية�دراسة�السوق�أ��ت�تمثل��داة��برز�����ذا�الصدد

  :تعريف دراسة السوق -1

� �بأ��ا �السوق �دراسة �ا��اصة�"�عرف �والبيانات �المعلومات �وتحليل ���مع ���شطة مختلف

� �و�المس��لك�ن �بالسوق �و�ستفادة�بصفة �عل��م، �يتوقف �المؤسسة �نجاح �اعتبار�ان �ع�� عامة

  ".من��ذه�البيانات�ي�ون���دف�اتخاذ�القرارات�ال�سو�قية�وتخفيض�المخاطر

� �بأ��ا �كذلك �السوق �دراسة �عن�"و�عرف �بالبحث ��سمح �ال�� �والتقنيات ��دوات �من مجموعة

اعدة�رجل�ال�سو�ق�ع���اتخاذ�المعطيات�الكمية�والكيفية�عن�سوق�معينة�وتحليل�ا���دف�مس

  ".القرار�ال�سو�قي�المتعلق��سلعة�أو�خدمة�حالية�أو�متوقعة

� �بأ��ا �كذلك �السوق �دراسة �البعض �من�"�عرف �وذلك �معينة، �لسوق �والك�� �الكيفي التحليل

�القرار� �اتخاذ �أجل �من �خدمة �أو �لسلعة �والمحتمل �الفع�� �والطلب �العرض �تحليل خلال

  ".ال�سو�قي�المناسب

  :أدوات دراسة السوق -2

���� �شيوعا �أك���ا �غ���أن ��دوات، �من �واسعة �مجموعة �استخدام �السوق �دراسة تتطلب

� �la segmentationالتجزئة ،� �le marquageالتموضع ،� �المس��لك �سلوك  consumerدراسة

behaviourومصفوفة�التحليل��س��اتي����SWOT.  

  ):تقسيم السوق(تجزئة السوق  -2-1



إ���قطاعات،�واختلفت��راء�حول�منذ�ا��مسي�يات�بتقسيم�السوق��ا�تمام�المسوق�نازداد� 

ع���من�المس��لك�ن�ل�س� des segmentsع�نطاق�مف�وم�التجزئة�إ���قطاعات�سذلك،�وقد�تو 

�فقط، �أو�س�ا�ي �جغرا�� �المس��لك�ن�أساس �وسلو�ات �خصائص �أساس �ع�� �كذلك . وإنما

�ف �إ�� �السوق �تجزئة �مف�وم �و�س�ند �مفاد�ا �كرة �غ���متجا�سة"أن �من�"السوق �تت�ون �ف�� ،

�ومدى� �والرغبات ��حتياجات �حيث �من �م��ا ��ل �يتفاوت �المس��لك�ن �من �قطاعات عدة

  .�ستجابة�للمؤثرات�ال�سو�قية

العملية�ال���يتم�من�خلال�ا�تقسيم�السوق�الك���إ���عدة�قطاعات�"بأ��ا���عرف�تجزئة�السوق 

والنفسية�والموقع�ا��غرا���وفوائد�واستخدامات�من�الناحية��جتماعية�أو�مجاميع�متجا�سة�

  ".المنتَج

  :ولتجزئة�السوق�مزايا�أ�م�ا

�وضعف�ا - �مظا�ر�قو��ا �ع�� �التعرف �من �ال�سو�ق �إدارة �التجزئة �ومنافس��ا،��تمكن ��

 .ومن�ثمة�تجنب�المنافسة�المباشرة�من�خلال�البحث�عن�الم��ة�التنافسية

السوق�بدقة�ومن�ثمة�تقسيم��داء��أ�دافإدارة�ال�سو�ق�من�تحديد�تمكن�التجزئة� -

 .ب�ن���داف�والنتائج�المحققة�أيوإجراء�المقارنة�ب�ن��داء�التقديري�والفع��،�

تحديد�منافذ�التوز�ع�بدقة،�حيث��سمح�بيانات�تجزئة�السوق�بتحديد��س��اتيجيات� -

 .التوز�عية�المناسبة

- � �ب��شيد �التجزئة �في�سمح ��ولو�ات �تحديد �ع�� ��ساعد �حيث �ال�سو�قية، ما�الموارد

 .يتعلق�بالقطاعات�المناسب�خدم��ا

  :بناء�ع���معاي���تجزئة�عديدة�أ�م�ا�إ���قطاعات�تم�تجزئة�السوق تو 

 سوق�المدن�ل�ست�كسوق�(حسب�المناطق�والمناخ�والكثافة�الس�انية�: المعيار�ا��غرا��

 ...).الطلب��ر�اف�من�حيث�ا���م�وطبيعة�

 الديمغرا��� �الم�نة،�: المعيار ��سرة، ���م �ا���س، �السن، �مثل �عوامل �ع�� بناء

 ...التعليم

 ال��صية� �العوامل �للمس��لك: معيار �النفسية �ا��صائص �روح�: حسب �نطواء،

 ..القيادة،��عتماد�ع����خر�ن،�الشعور�بالإنجاز

 الثقافةالطبقة،�الديانة،�: المعيار��جتما���والثقا��... 



 س��لا�ي�� �: معيار�السلوك �الشراء، �مرات �طبيعة�عدد �الشراء، �وقت �الشراء، ��م

 ...ال�سوق،�م�ان�الشراء

  ):التموقع(التموضع  -2-2

�ال��� �الم�انة �تحديد �ع�� ��عمل �ال�� �ال�سو�قية ��س��اتيجية �بأنھ �أو�التموقع �التموضع �عرف

بمنتجات�المنافس�ن،�و�و�كذلك�الطر�قة�ال����عرف���ا�المنتَج����أذ�ان�العملاء�مقارنة�يحتل�ا�

���� �المنتَج ��شغلھ �الذي �الم�ان �و�و�كذلك �معينة، �خصائص �وفق �السوق ��� �السلعة المس��لك

  .ذ�ن�المس��لك�مقارنة�بمنتجات�المنافس�ن

  :وتتمثل�أ�مية�التموضع���

- � �للمنتَج �المبتذلة �النظرة ��غ��ه(إلغاء �ش��ھ �ضوء ��� �المنتَج �ننظر��تقز�م �ما �عادة لأننا

 ).كمس��لك�ن�إ����ل�المنتجات�الم�شا��ة�بنفس�النظرة

- � �العلامة �خلال �من �المس��لك�ن �لدى �جيدة �صورة �التجاري��la marqueخلق أو��سم

 .le Brandللمنتَج�

 .خلق�درجة�من�الولاء�لدى�مستخدمي�المنتَج -

�السّ  - �السياسات �استخدام ��� �المرونة �التعرف ��سمح �حيث �المنتَج�عر�ة، �م�انة ع��

 .بالمقارنة�مع�منتجات�المنافس�ن����التحكم�يف��سعار�سواء�بالرفع�أو�ا��فض

 .�س�يل�عملية�التداول����السوق  -

  :و�ش��ر����مجال�التموضع�ثلاث�إس��اتيجيات�ت��أ�إل��ا�المؤسسات

 تل�ا�من�أجل�احتلال�نفس�الم�انة�ال���يحؤسسات�و�س���إل��ا�الم�:إس��اتيجية�التقليد

�ما� �عادة �المنتجات �أن �نلاحظ �حيث �أو�العلامات، �المنتجات �تقليد �خلال �من المنافس

،�بل�وح������العلامات�التجار�ة�)منتج�الق�وة����ا��زائر( تتقارب����الش�ل�وا���م

� �علامة �قلدت �ال�� �الص�نية �المؤسسات ��عض �بھ �قامت �ما بابت�ار�علامة��SONYمثل

SQNY. 

 التمايز� تبحث�المؤسسة��نا�عن�تمي���منتجا��ا�عن�بقية�المنافس�ن�من� :إس��اتيجية

من�خصائص�المنتج،�سواء�من�ناحية�ا���م�أو�العلامة�أو�تحس�ن��خلال��غي���خاصية

� �بمثال ��نا ��ستدلال �و�مكن �المس��لك، �ذ�ن ��� �صورتھ �Lamborguiniشركة

 .نافسةالم�السياراتتمي���سيارا��ا�عن�بقية�للسيارات�ال����س���دائما�ل



 و�بت�ار� ��خ��اع �بالبحث: إس��اتيجية �جديدة وذلك �منتجات �رغبات��عن لإشباع

� �المس��لك�ن �المنتج ��غي����� �دون �جديد �سو�� �قطاع �إ�� �الدخول �طر�ق ،�ذاتھأو�عن

أو��السيارات�الك�ر�ائيةأو�سوق�ال���طورت�قطاع��Teslaو�مكن��حالة��نا�إ���شركة�

   .5Gال����س���لتطو�ر�سوق�ا��يل�ا��امس�للاتصالات��Huaweiشركة�

  :دراسة سلوك المستهلك -2-3

دراسة�سلوك�المس��لك�ن،�فالمس��لك��عت���محور�ال�شاط�من�ب�ن�أ�م�خطوات�دراسة�السوق�

�عرّف�سلوك�المس��لك�. وسلو�اتھالمعاصر،�ولذلك��س���المؤسسة�لمعرفة�تصرفاتھ�ال�سو�قي�

� �بطرق�"بأنھ �واستخدام�ا �وا��دمات �السلع �ع�� �ا��صول ��� ��فراد �وتصرفات أفعال

  ".تلك��فعالوتقرر�اقتصادية،�بما����ذلك�عملية�اتخاذ�القرارات�ال����سبق�

بناء�ع����ذا،�يمكن�القول�بأن�سلوك�المس��لك�ي�سم�بالتعقيد�والديناميكية�و�عدد���عاد،�

��عتبار��شقيھ�بحيث ��ع�ن �السلوك ��ذا �أخذ �أساس �ع�� �ال�سو�قية �القرارات �جميع : تتخذ

  ).ثناء�و�عد�استخدام�المنتج(،�وسلوك��س��لاك�)ما�قبل��ستخدام(سلوك�الشراء�

  :وتتمثل�أ�م�خصائص�سلوك�المس��لك���

 .أنھ�مح�وم�بدافع،�ف�ل�سلوك�إ�سا�ي�لا�بد�أن�ي�ون�وراءه�دافع�ما -

 .بمع���موجھ�لتحقيق��دف�أو�أ�داف�معينة�ادف،��أنھ�سلوك -

 .وأخرى�ت�بعھوأعمال�سبقتھ�منعزلا�وقائما�بذاتھ،�بل�يرتبط�بأحداث�أنھ�ل�س�سلو�ا� -

 .أي�يظ�ر����صور�متعددةأنھ�سلوك�متنوع،� -

 .أنھ�مرتبط�����عض��حيان�باللاشعور  -

 .أنھ�سلوك�مستمر�ومتّصل -

 .للظروف�أنھ�سلوك�مرن،�أي�يتعدّل�و�تغّ���تبعا -

 .أنھ�يصعب�الت�بّؤ�بھ�غالبا -

  :SWOTمصفوفة التحليل الإستراتيجي  -2-4

أو�التحليل�الر�ا��،��SWOTمن�ب�ن�أ�م�أدوات�دراسة�السوق�مصفوفة�التحليل��س��اتي���

�المؤسسة �ف��ا �ت�شط �ال�� �العامة �الب�ئة �دراسة �القرار�بال��ك���ع�� داخليا��و�و�إطار�لاتخاذ

يتم�تقسيم�ب�ئة�المؤسسة�إ���ب�ئة�داخلية�ت�ش�ل�من�العناصر�ال���تخضع�لسلطة�. وخارجيا

 Strenghtsالمؤسسة�وقدر��ا�ع���التحكم�ف��ا،�وت�ش�ل��ذه�الب�ئة�الداخلية�من�عناصر�قوة�



عامل�( Weaknessesوعناصر�ضعف�...) عامل�مؤ�ل،�تكنولوجيا�إنتاج�جيدة،�تنظيم�محكم(

،�و��ئة�خارجية�ت�ش�ل�من�عناصر�...)نقص����المواد�ا��ام�،لإنتاجغ���مؤ�ل،�ت�لفة�مرتفعة�ل

لا�يمكن�التحكم�ف��ا،�وإنما�يتم��س�ثمار�ف��ا�أو��حتياط�م��ا�با��ذر�والتكيف،�لأ��ا�إما�أن�

� �فرصا �محفّز( �Opportunitiesش�ل ��شر�ع �ضعيفة، �منافسة ��شطة، أو�مخاطر�...) سوق

 ( Threatsو��ديدات�
ّ
  ...).منظمات�بي�ية��شطة�شر�ع�غ���محفّز،�ب،�مس��لك�متطل

  
و�ناء��تقوم�المؤسسة�بدراسة�تحليلية�شاملة�لمختلف�العناصر بناء�ع����ذا�التصور�الر�ا��،�

� ���سب ��س��اتيجية �حول �ب�ن�التوقعات �من �تختار ��ذا، �ع�� �و�ناء �السوق، لاقتحام

  :�س��اتيجيات�التالية

 مقابل�فرصنقاط�قوة�(إس��اتيجية�ال��وم�( 

�ب�ن� �عتمد�ا�المؤسسة�عندما�ت�ون����أفضل�حالا��ا،�حيث�ي�ون��ناك�توافق�وا���ام�ما

  .نقاط�القوة�ال���تمتلك�ا�وما�يتاح�ل�ا�من�فرص����السوق�قادرة�ع���اس�ثمار�ا

 نقاط�ضعف�مقابل�فرص(أو��لتفاف�والدعم�إس��اتيجية�العلاج�( 

�ذه��س��اتيجية����التخلص�من�نقاط�الضعف�من�أجل�متا�عة�الفرص،�و���تمثل��ئمباد

  .ا�ع�اسا�للعلاقة�ب�ن�نقاط�الضعف�الموجودة����الب�ئة�الداخلية�والفرص�المتاحة����السوق 

 نقاط�قوة�مقابل���ديدات( التنو�عإس��اتيجية�:( 



ة�من�استخدام�نقاط�القوة�تقوم��ذه��س��اتيجية�ع���استكشاف�الطرق�ال���تمكن�المنظم

لد��ا����س�يل�تخفيف��سب��عرض�ا�لل��ديدات�ا��ارجية،�و�كمن�ذلك����أن�المنظمة�تواجھ�

  .متغ��ات�خارجية�غ���مسيطر�عل��ا،�و�التا���ف����عمل�ع���التكيف�مع�ا�قدر�المستطاع

 نقاط�ضعف�مقابل���ديدات(����اب�أو�الدفاع�إس��اتيجية�( 

ي�ون�ال�دف�م��ا�منع�نقاط�ضعف�المؤسسة�مبدأ��ذه��س��اتيجية��و�إيجاد�خطة�دفاعية�

�ا��ارجية �ل�سي���ال��ديدات �جدا �عالية �حساسية �خلق �أخطر�. من ��س��اتيجية ��ذه وتمثل

ا��الات�ال���ت�ون�ف��ا�المؤسسة�لأ��ا�تمثل�حالة�توافق�ب�ن�نقاط�الضعف�داخل�ا�وما�تواج�ھ�

  .��ب�ئ��ا�ا��ارجيةمن���ديدات��

  
  

  

  . بالتوفيق

      نورالدين هميسي. د

   

                

   


