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Аннотация: Данная работа исследует важность маркетинговых исследований для выявления 

неудовлетворенных потребностей потребителей в ритейле. Рассматриваются методы исследования, 

включая качественные и количественные подходы, а также стратегии улучшения качества обслуживания 

и конкурентоспособности. 
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Введение المقدمة  

Современный рынок становится все более конкурентным, и компании, 

работающие в сфере розничной торговли, обязаны внимательно изучать 

потребности и ожидания своих клиентов. ООО «Евроторг», одна из ведущих 

сетей супермаркетов в Республике Беларусь, сталкивается с рядом 

неудовлетворенных потребностей своих потребителей, которые могут 

препятствовать дальнейшему росту и развитию бизнеса [1-3]. 

بشبببببباي ، وفتببببببشر ا  الببببببف ف شبببببب     ف   ،لبببببب   بببببب  أصببببببواق ألببببببافس ف  ببببببا       بببببب   

قابببببببب ة ف  سو بببببببب  توفلبببببببب  فع   ةبببببببب   ا اق بببببببب        بببببببب  ب   تبببببببب    افةبببببببب   بببببببب    

إعبببببشل ل لبببببي ف   ببببب ة  ف اوببببب ل ف  ف بببببشد  ببببب  ة  اوتببببب  ب  والببببب  ر  بببببشت ف  تاوا ببببباو 

،بببببت فجع   ةببببب   ة ببببب  ف  لوببببب د    ببببب  لا   ر ، ببببب  قبببببش ت  ببببب  ف  وتبببببش ،بببببت ف   بببببا اف  ابببببات  

  [1-3]  لأ   ل

Результаты и обсуждение النتائج والمناقشة 

Маркетинговые исследования представляют собой систематический 

процесс сбора, регистрации и анализа данных, необходимых для принятия 

решений в области маркетинга. Они являются основой для разработки 

рыночной, товарной и ценовой политики, а также для стратегии продвижения 

и сбыта продукции. Ключевым аспектом этих исследований является 

выявление неудовлетворенных потребностей потребителей — внутренних 

нужд, которые, если не удовлетворены, вызывают дискомфорт и 

тревожность[1, c.7]. 

Сетевые магазины, такие как ООО "Евроторг", должны 

идентифицировать неохваченные товары и аспекты обслуживания, которые 

не соответствуют ожиданиям клиентов. Для этого применяются как 

качественные, так и количественные методы маркетинговых исследований. 

Качественные методы включают интервью, фокус-группы и наблюдение, что 

позволяет глубже понять мнения и мотивации потребителей. Количественные 

методы, такие как опросы и анализ данных о продажах, помогают получить 

статистически значимые результаты и выявить тренды [2]. 

Наиболее распространенные неудовлетворенные потребности в ритейле 

включают недостаток ассортимента, низкое качество обслуживания и 

высокие цены. Например, клиенты "Евроторга" часто выражают 

недовольство ограниченным выбором свежих продуктов, что открывает 

возможности для увеличения поставок. Также, с ростом популярности 

онлайн-покупок, важной потребностью становится удобство интернет-

магазина, включая интерфейс и скорость доставки. 

Качество обслуживания также требует внимания, так как клиенты 

сообщают о недостаточной квалификации персонала и долгих очередях. 

Проведение тренингов для сотрудников может улучшить клиентский опыт. 

Обратная связь от клиентов, получаемая через регулярные опросы, поможет 

выявить проблемные области и поддерживать лояльность к бренду. 

Маркетинговые стратегии, такие как программы лояльности и 

специальные акции, могут помочь решить проблему неудовлетворенных 

потребностей. Использование анализа больших данных позволит лучше 

понять поведение потребителей и предсказать их нужды, что, в свою очередь, 

повысит конкурентоспособность компании. 

بابببببباو ف   ببببببات  جبببببب    ل بببببب  ،  س بببببب   س بببببب  ا  ببببببس ي ا ال ببببببي ف و   بببببب   ف   ،بببببب  

ج خبببببببب ا ف لبببببببب فوف  ف   بببببببباتل    إ  بببببببب   شبببببببباي ف لبببببببب     اببببببببات  ل  لبببببببب   ف  بببببببباس 

ف  بببببببب اتا  ل   سبببببببب   اف  و  بببببببب    اف    سبببببببب   اف   بببببببب   ر  ابببببببب    ببببببببت فلبببببببب  ف  س    

أعبببببببش ف ساف بببببببف ف     ببببببب     بببببببت  ف شوفلببببببب   جبببببببا  اشتبببببببش فع   ةببببببب   ف   ببببببب  لا ت ة ببببببب  

فجع   ةبببببببب   ف شفيل بببببببب  ف  بببببببب ر إاف  بببببببب  تبببببببب    لو   بببببببب ر   ببببببببوف  ببببببببش  ف  فعبببببببب   -ف  لوبببببببب د 
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تسبببببف  لبببببا ف   ببببب ة  ف    ل بببببل  ،مبببببي تاوا ببببباو   اشتبببببش ف    سببببب   ة ببببب  ف  لش،بببببب  

ف خش،ببببب  ف  ببببب  ج  لوببببب   اق ببببب   ف   ببببب م  ا  ال ببببب  جبببببت  ف   تببببب ر تببببب   فلببببب خشف   اةاف بببببف

ف لبببببب   ف ف  ا  بببببب  اف ا  بببببب   وابببببباو ف   ببببببات     ابببببب ت ف لبببببب   ف ف  ا  بببببب  ف  لبببببب ب   

بببببببب  أ  بببببببب   وفم ف   بببببببب  لا ت  ا،س ا بببببببب   ف     ببببببببو اف   عهبببببببب ر اف  بببببببب   ببببببببا       

ا ال بببببببي ب   ببببببب   ف  و  ببببببب    اتاف   ببببببب     ببببببب  ش ف لببببببب   ف ف ا  ببببببب  ،مبببببببي فجلببببببب ا    

 [ 2   ف اصال  لا     ا اف  تج   إعص     ا اشتش فج س ج   ]

 شببببب ي فجع   ةببببب   ة ببببب  ف  لوببببب د ف  مببببب   ببببب ا     ببببب  قاببببب ة ف  سو ببببب  فج  لببببب و إ بببببا 

فجي  بببببب و الببببببام ةبببببباتد ف خش،بببببب  اف لبببببب  و ف    ا بببببب    لببببببا لببببببو ي ف  مبببببب لر ة  وبببببب   ،بببببب  

 ج   بببببببت فجي  ببببببب و ف  ابببببببشات  ل   سببببببب    بببببببت  بببببببش  و ببببببب ت ببببببب ي   ببببببب م تاوا ببببببباو 

ف ا  ةببببب ر ، ببببب  تاببببب ا   صببببب    وتببببب تد ف ،بببببشفتف   ب   ببببب    إ بببببا ا ببببب ر ،ببببب   وفتبببببش  ببببب و   

ف   بببببباس  وبببببب  ف     ببببببقر أصببببببواق وفعبببببب  ف   سبببببب   وبببببب  ف     ببببببقر ب بببببب   بببببب  ا بببببب  

 ف افة   ال    ف   ل  ر ع ة  ،    

ببببب  فجج  ببببب  ر ع ببببب  تولببببب  ف   ببببب  م  بببببت  ببببب    بببببشوتف ا  البببببف ةببببباتد ف خش،ببببب  أتا 

ف  ببببببااا ت اف اببببببافب   ف ااتلبببببب   إم إةبببببب فم ف  ببببببشوتف  ل ببببببااا ت ت اببببببت أم تبببببب ت  إ ببببببا 

 ا ببببب ت  س بببببب  ف   ببببب م  ل  ببببب  ش وتات ف ا بببببي ،بببببت ف   ببببب م ،بببببت يببببب ل فجلببببب ا     

 ف    ه       اشتش ،  ط  ف  ش  ي اف اا ا  لا اجم ف   ،  ف  س وت  

،مبببببببببي بببببببببب ف،ا ف ببببببببباجم اف  ببببببببب ا   ت ابببببببببت أم   ببببببببب  ش فلببببببببب  ف  س    ف   بببببببببات 

ف   اتس بببببببب  ف خ صبببببببب   بببببببب  ،   سبببببببب  فجع   ةبببببببب   ة بببببببب  ف  لوبببببببب د  إم فلبببببببب خشف   ال ببببببببي 

ف و   ببببببببب   ف ابببببببببخ   لبببببببببات ت ببببببببب ا با ببببببببب  أ ابببببببببي   بببببببببلا  ف   ببببببببب  لا ت اف   وببببببببب  

 ب ع   ة    ر ،   ل  ت  بشاو  إ ا  ت تد ف لشود ف          لش    

Заключение  الخاتمة 

Таким образом, маркетинговые исследования неудовлетворенных 

потребностей клиентов ООО «Евроторг» показывают, что компании 

необходимо активно работать над улучшением качества обслуживания, 

расширением ассортимента и развитием онлайн-услуг. Удовлетворение 

потребностей клиентов не только увеличит их лояльность, но и сделает 

компанию более конкурентоспособной на рынке. Систематизируя данные о 

потребительских предпочтениях и активно реагируя на обратную связь, ООО 

«Евроторг» сможет значительно улучшить свой бизнес и повысить уровень 

удовлетворенности клиентов. 

اجابببببببببتفر  بببببببببوم أباببببببببب و ف   بببببببببات  عبببببببببال فجع   ةببببببببب   ة ببببببببب  ف  لوببببببببب د    ببببببببب م 

 ه ببببب  أم ف شببببب    با ةببببب  إ بببببا ف   بببببي ب شببببب ط  لبببببا  ا ببببب ت ةببببباتد ف خش،ببببب   تاوا ببببباو 

ا البببببب   ف  ابببببب س ا اببببببات  ف خببببببش،    وبببببب  ف     ببببببق  إم  لو بببببب  فع   ةبببببب   ف   بببببب م  ببببببت 

تببببب ت   لبببببة إ بببببا  تببببب تد اج  ببببب ر ببببببي لببببب س ي ف شببببب    أ مببببب  قبببببشود  لبببببا ف      ببببب   ببببب  

جلبببببب س ب  ب شبببببب ط ف  بببببباس  ،ببببببت يبببببب ل   هبببببب   ف و   بببببب   عببببببال  اابببببب    ف   بببببب  لا ت اف

،ببببببت  ا بببببب ت أ     بببببب  بشبببببباي  و بببببب  ا تبببببب تد و بببببب   تاوا بببببباو  ل  عهبببببب  ر لبببببب   ات 

 ف    م 
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