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في القGوى البيئGة والظGروف الداخليGة للمنظمGة قGد جعGلا الحاجGة الGى ان التغيير 

اذ تحتGاج إدارة  ،المعلومات التسويقية بكفاءة امراً ضروريا اقوى من اي فترة مضGت
منظمGGات الأعمGGال إلGGى وجGGود أنظمGGة معلومGGات إداريGGة ولا سGGيما نظGGام المعلومGGات 

رها المتنوعGGة وخزنهGGا التسGGويقية بغيGGة تGGأمين جميGGع المعلومGGات الGGواردة مGGن مصGGاد
وتحليلها وتوزيعها إلى مراكز اتخاذ القرارات بشكل فعال فGي وفGي الوقGت المناسGب، 

لGذا . وبالشكل المناسب ليتسنى اتخاذ القرارات الحاليGة والمسGتقبلية لمنظمGات الأعمGال
أصGGبح الاعتمGGاد علGGى أنظمGGة المعلومGGات سGGبباً مGGن أسGGباب بقGGاء المنظمGGة وديمومتهGGا 

وتGGم تخصGGيص الفصGGل الحGGالي لغGGرض التعGGرف علGGى مفهGGوم  .)34 :2007 ،ال22دليمي(
  :وكما في الفقرات الآتية ،نظام المعلومات التسويقية وبعض الموضوعات المتعلقة بها


�Wאو'�.��E>א������	
��#"�م����م�א� �
"  :وبعGرف بانGه ،نظام المعلومات التسويقية هو احد الانظمة الفرعيGة للمنظمGة

مكGGون مGGن الافGGراد والاجGGراءات والادوات المصGGممة لتسGGهيل تGGدفق ذلGGك التركيGGب ال
وتخزين كافة البيانات والمعلومات من مختلف المصادر وتحليلها وصياغتها بشكل ذا 

فنظGام المعلومGات التسGويقية  ،"معنى وفائدة لمتخذ القرار في المنظمة وبصفة دوريGة 
اثة والدقGة للمسGاعدة فGي اتخGاذ يهدف لتزويد الادارة لمعلومات تتصف بالاهمية والحد

ويجب علGى  ،)1 :2000 ،وافية وزهير(القرار لتقليل درجة المخاطرة او عدم التاكد فيه 
منظمGات الأعمGال القيGام بتنظGيم وتوزيGع تGدفق مسGتمر مGن المعلومGات التسGويقية إلGى 
مGGديري التسGGويق، لGGذا ينبغGGي دراسGGة احتياجGGات مGGديريها مGGن المعلومGGات المطلوبGGة 

ويعد نظام المعلومات . يم أنظمة المعلومات التسويقية لمواجهة هذه الاحتياجاتوتصم
التسGGويقية أداة رئيسGGة تسGGتخدم مGGن قبGGل الإدارة للمسGGاعدة فGGي حGGل المشGGاكل واتخGGاذ 

توضGGيح ) 7(ويمكGGن مGGن خGGلال الجGGدول  ،)39 :2007 ،ال22دليمي(القGGرارات التسGGويقية 
  :آراء عدد من الباحثين والكتابمفهوم نظام المعلومات التسويقية على وفق 
  )7(جدول 

  مفهوم نظام المعلومات التسويقية من وجهة نظر الكتاب والباحثين 

 المفهوم الكتاب

Kotler,1997 
 لجمGGع اللازمGGة والاليGGة البشGGرية العناصGGر مGGن مجموعGGة
 الادارة تسGGاعد معلومGGات الGGى تحويلهGGا لغGGرض البيانGGات



 

 

 

 

157 

��������	
�א�دא��
�א� �
 ���������	������
�و��א��� �

 المفهوم الكتاب 

 .وناجح دقيق بشكل التسويقية القرارات اتخاذ في

Evans & 

Berman,1997 

 المصGممة والطGرق الاجGراءات من مجموعة عن عبارة
 التسGGويق قGGرار معلومGGات وخGGزن ونشGGر وتحليGGل لتوليGGد

 .ومتواصل منتظم اساس على المتوقعة

 ،السويدان و الحداد
1998 

 لتزويGGGد صGGممت الحاسGGوب علGGى تعتمGGد مخططGGة نظGGم
 علاقGGة لGGه مGGافي المعلومGGات مGGن مسGGتمر بتGGدفق المGGديرين

 .اهتمامهم بمجال

 والسويدان، العبادي
1999 

 عمليGGة فGGي دمجهGGا يمكGGن التGGي البيانGGات علGGى الحصGGول
 لتجنGGب ممكنGا ذلGك كGان متGGى التسGويقية القGرارات اتخGاذ
 .والتخمينات الاشاعة على القرارات اتخاذ

Michael & 

Other,2000 

 لجمGGGع وطGGGرق اجGGGراءات مGGGن مكونGGGة مسGGGتمرة عمليGGGة
 اجل من المعلومات واسترجاع وتخزين تبويبو وتحليل

 .التسويقية القرارات اتخاذ في استخدامها

 2000،جي الديوه

 تدفق لضمان والاجراءات الطرق من مصممة مجموعة
 القGرارات اتخGاذ في لاستخدامها دقيقة لمعلومات مناسب
 السGوق عGن والمسGتقبلية الانيGة بالحقGائق الادارة وتزويGد
 لانشGGطة السGGوق اسGGتجابة حGGول مؤشGGرات الGGى اضGGافة

 .المستهلكين ومواقف المشروع

 2001،والسرابي مقابلة

 التقGGارير نظGGام مثGGل) ثانويGGة( فرعيGGة انظمGGة مGGن مGGزيج
 والبحGGGGGث التسGGGGGويقية الاسGGGGGتخبارات ونظGGGGGام الداخليGGGGGة
 .التحليلي التسويق ونظام التسويقي

 ادارة فGGي يةالتسGGويق المعلومGGات نظGGم دور) 2006( صGGالح ذاكGGر بشGGار ،القGGوطجي
 انتاجيGة منظمGات فGي التسGويقية السلبية الظواهر لبعض دراسة :التسويقية الازمات
 غيGGر بحGGث ،الموصGGل جامعGGة ،والاقتصGGاد الادارة كليGGة ،ماجسGGتير رسGGالة ،مختGGارة
 .16ص ،منشور

�ً���@�WQ��<)م���������	

�א��.��E>א�� �
Gويقية فيمGات التسGي يمكن تلخيص اهم خصائص نظام المعلومGر(ا يلGة وزهيG2000 ،وافي: 

3(:  

 :في مجال المعلومات من اجل ،انه عبارة عن تطبيق لمفهوم النظم .1

 .تحديد البيانات المطلوبة لاتخاذ القرارات ����

 .جمع البيانات ����
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 ).بمساعدة اساليب التحليل الكمية(تشغيل البيانات  ����

 .تخزين البيانات واسترجاعها مستقبلاً  ����

ع ويمنع المشاكل مثلما يحل هذه المشGاكل ن فهو يتوق :انه معني بالمستقبل .2
 .فهو وقائي وعلاجي في آن واحد

 .وليس معالجة امور متفرقة ،انه يتسم بالاسترمارية .3

4.  ً  .او تكلفة ضائعة اذا ما لم تستخدم المعلومات التي يوفرها ،يعتبر اسرافا

وهكGGذا فGGان النظGGام المعلومGGاتي المصGGمم جيGGداً يسGGتطيع ان يGGوفر انسGGيابا مGGن 
بيانات الاسرع والاكثر اكتمالا والاقGل كلفGة لاسGتخدامها فGي عمليGة اتخGاذ القGرارات ال

وبGGذلك يمكGGن  ،ويسGGتطيع المGGديرون الحصGGول علGGى تقGGارير دوريGGة منظمGGة وتفصGGيلية
رصد اداء المنتجات والاسواق والجهود البيعيGة الشخصGية وغيGر الشخصGية وغيرهGا 

  .من المجالات التسويقية الاخرى

�-��@W�*CאDم�א��������	

�א��.��E>א�� �
   التسGGGويقية المعلومGGGات توليGGGد خGGGلال مGGGن التسGGGويقية المعلومGGGات نظGGGم وتسGGGهم

   الاهGGGداف مGGGن جملGGGة تحقيGGGق علGGGى التسGGGويقية الادارة قGGGدرة تعزيGGGز فGGGي الضGGGرورية
   :)21 :2006 ،القوطجي( منها

  . المحتملة البيع فرص وتقويم تحديد .1
  . التسويقية وفالظر في للتغيرات السريعة الاستجابة .2
  .الارباح تعظم التي الاسعار مستويات تقرير .3
  .التسويقية بالتكاليف التحكم .4
  .الترويجية للحملات الضرورية التخصصات تحديد .5
  .التسويقية الستراتيجيات وصياغة المستقبل استشراق .6

 ،فقط الكبيرة للمنظمات ضرورية التسويقية المعلومات نظم ان القول يمكن ولا
 يمكن الذي التاثير حجم ان اذ ،الصغيرة وحتى المتوسطة للمنظمات يةضرور هي بل
 فGي وضGوحا اكبGر يكون كافية، معلومات تتوفر لم اذا فيما التسويقية الازمة تخلقه ان

 امكانيGGGة ان الGGGى يعGGGود قGGGد وذلGGGك الكبيGGGرة المنظمGGGات مGGGن عنGGGه الصGGGغيرة المنظمGGGات
  .الصغيرة المنظمات من افضل الكبيرة المنظمات


ً��א�W�!H��م����������	
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لنظGGام المعلومGGات التسGGويقي اربعGGة عناصGGر اساسGGية هGGي المGGدخلات وعمليGGات 

 ،الط2اهر ومن2ال(المعالجة والمخرجات والتغذية العكسية وفيما يلي شرح لهذه العناصGر 
2007: 5-9(:  

اذ تقتضGGي  ،المGGدخلات تعGGد اسGGاس توليGGد المخرجGGات المطلوبGGة :المGGدخلات: أ
فامGادة الاوليGة الجيGدة ينGتج عنهGا  ،لضرورة توفير المGدخلات بالمواصGفات المطلوبGةا
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وتتمثل المدخلات في نظام المعلومات التسويقية في البيانGات ويقصGد بهGا  ،،سعة جيدة 
المادة الخام التي تستخدم لتوليد المعلومات وهي غيGر صGالحة مباشGرة للاسGتخدام فGي 

  :ى المدخلات من مصدرين اساسين هماويتم الحصول عل .صنع القرارات
 ،وهGGي البيانGGات التGGي تعكGGس البيئGGة الداخليGGة للمنظمGGة :المص22ادر الداخلي22ة .1

 ،ويتم الحصول على هذه البيانات من انظمة المعلومات الفرعية الاخGرى
اذ تعGGد فGGي الاصGGل مخرجGGات لانظمGGة فرعيGGة اخGGرى فGGي المنظمGGة يGGتم 

  .الحصول عليها في اطار عملية التكامل
هي المصادر التي تقع فGي البيئGة الخارجيGة للمنظمGة  :لمصادر الخارجيةا .2

والتGي تعكGGس طبيعGGة الجهGات التGGي تتعامGGل معهGا المنظمGGة بوصGGفها نظGGام 
؟، والمنظمGGGات المنافسGGGGة ،المسGGGتهلكون"  :مفتGGGوح وهGGGذه الجهGGGات هGGGGي

 ."الخ .. .والمؤسسات المالية ،والمنظمات الحكومية

لاساسية لنظام المعلومات التسويقية من نظامين ويتم الحصول على المدخلات ا
حيGGث يهتمGGان  ،فGGرعين همGGا نظGGام البحGGوث التسGGويقية ونظGGام الاسGGتخبارات التسGGويقية
  :بتجميع البيانات عن كافة المتغيرات الحاصلة في بيئة النشاط التسويقي

بن بحGوث التسGويق تنصGب علGى تحصGيل البيانGات  :نظام البحوث التسويقية .1
وهGGي مخطGGط  ،غGGراض تحديGGد وحGGل المشGGاكل والفGGرص التسGGويقيةوتحليهGGا لا

 ،ومنظم علGى اسGس علميGة تكفGل التعامGل الكGفء مGع تلGك المشGاكل والفGرص
وفرصGة خاصGة  ،ونشا بحوث التسويق لاحتياجGات محGدد مثGل وجGود مشGكلة

ومGن مجGالات بحGوث  ،وتGوفير معلومGات خاصGة ،يستلزم حلهGا او اسGتغلالها
وبحGGوث  ،وبحGGوث التGGرويج ،وبحGGوث المنGGتج ،هلكبحGGوث المسGGت"  :التسGGويق
"  :ومGGGن انGGGواع البحGGGوث التسGGGويقية ،وبحGGGوث التكGGGاليف التسGGGويقية ،التوزيGGGع

وتعGGد هGGذه الاخيGGرة  ،والبحGGوث التجريبيGGة ،والوصGGفية ،البحGGوث الاسGGتطلاعية
ادق واصGGGدق انGGGواع البحGGGوث علميGGGا وتقGGGوم علGGGى فكGGGرة اختيGGGار مجموعGGGات 

 ،الموضGوعية"  :ث التسويق بالخصائي التاليGةويجب ان تتميز بحو .متناظرة
ويمكGGن  ،ذات ارتبGGاط بالمشGGاكل الحاليGGة ،وهادفGGة حاليGGاً ومسGGتقبلا ،والشGGمولية

ويمكGGن تحديGGد خطGGوات اعGGداد البحGGوث التسGGويقية ."ترجمتهGGا الGGى معلومGGات 
  :بالاتي

 .تعريف المشكلة وتحديد اهداف البحث �

 .اعداد خطة البحث �

 .جمع البيانات �

 .معلوماتتحليل ال �

 .تقديم وعرض النتائج �
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عرفت بانها الوسيلة التي بواسطتها تمكGن مGن  :نظام الاستخبارات التسويقية .2

الاطGGGلاع الGGGدائم والمعرفGGGة المسGGGتمرة بGGGالظروف المسGGGتجدة داخGGGل المنظمGGGة 
كما عرف كذلك علGى انGه اسGلوب وطريGق يمكGن يمقتضGاها مGدير  .وخارجها

ي تحدث في كل من البيئGة التسGويقية التسويق من فحص ومعرفة التغيرات الت
 .الخارجية العامة والخاصة بصفة دائمة ومستمرة ومتجددة

يقصGGGد بهGGGا الانشGGGطة التGGGي يقGGGوم بهGGGا نظGGGام المعلومGGGات  :عملي222ات المعالج222ة :ب
) المعلومGGات(الGGى مخرجGGات ) البيانGGات(التسGGويقية بهGGدف تحويGGل المGGدخلات 

  :وتتمثل هذه الانشطة في
ني ذلك تجميع البيانGات واعتمGاد الموضGوعية فGي ذلGك يع :تحصيل البيانات .1

 .وتجنب العشوائية

 ،تعني غربلة البيانات بهدف استبعاد وعزل البيانات غيGر المفيGدة :التصفية .2
والابقاء على البيانات الضرورية لضمان  ،او التي ليس لها علاقة بالموقف

وقف موضGوع شمولية المخرجات النهائية على المعلومات ذات العلاقة بالم
 .القرار

 :وتشتمل على الاتي :الفهرسة .3

تحديGGد البيانGGات وتقسGGيمها الGGى اصGGناف بحيGGث تقGGع البيانGGات  :التص22نيف ����
ذات الخواص المشGتركة فGي مجموعGة واحGدة علGى نحGو يمكGن التمييGز 

 .بينها

وتهنGGي ترميGGز البيانGGات التGGي تGGم تصGGنيفها مGGن خGGلال اعطGGاء  :الترتي22ب ����
ويGGتم الترميGGز  ،تنسGGيقها فGGي تشGGكيلاترمGزو مختصGGرة لاجGGل ترتيبهGGا و

 .او مزيج من الكل ،او الالوان ،او الخروف ،باستخدام الاعداد

بعGGد المرحلGGة الثالثGGة مباشGGرة تصGGبح البيانGGات عبGGارة عGGن  :اع22داد التقري22ر .4
معلومGGGات ويGGGتم عرضGGGها فGGGي تقGGGارير علGGGى صGGGورة مختلفGGGة جGGGداول او 

وقGGد  ،تفيدينتتناسGGب مGGع حاجGGات المسGG.. .مخططGGات او خGGرائط او صGGور
تكGGون التقGGارير دوريGGة او يوميGGة او اسGGبوعية او شGGهرية او تكGGون تقGGارير 

 .استثنائية او تقارير التنبؤ واستشراف المستقبل

تخزن نسخ من التقارير التي تضم المعلومات في ملفGات يطلGق  :التخزين .5
وذلGGك لمراعGGاة ظهGGور الحاجGGة اليهGGا سGGواء مGGن  ،عليهGGا قاعGGدة المعلومGGات

 .فسها او من الادارات الفرعية الاخرىالادارة ن

تمتGGGاز قاعGGGدة البيانGGGات بصGGGفة التغييGGGر باسGGGتمرار وذلGGGك تبعGGGا  :التح222ديث .6
للتغيرات الحاصلة في البيئة التسويقية التي تولد بيانات يتم معالجتها ومن 

الى قاعدة المعلومات ويتم التحديث من خلال  ،ثم جعلها معلومات ضافية
 .حذف بعض منها اضافة معلومات جديدة او
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يقصد بها القيام بعملية استرجاع ملفات ومعلومGات  :استرجاع المعلومات .7 
ويGGتم  ،ويقصGGد بGGذلك المعلومGGات المخزنGGة لGGدى المنظمGGة ،للاسGGتفادة منهGGا

 .استرجاعها وفق اساليب واليات معينة

تتمثل المخرجات في نظام المعلومات التسويقية بالمعلومGات فقGط  :المخرجات: جـ
 ،)مرحلGGة المعالجGGة للبيانGGات(تGGم الحصGGول عليهGGا فGGي المرحلGGة السGGابقة والتGGي 

والتGGي اصGGبحت لهGGا دلالGGه معينGGة ويمكGGن ان تفيGGد صGGانع القGGرار فGGي مواجهGGة 
 ،وتقيGGيم الموقGGف الGGذي هGGو بصGGدده اي بصGGدد معالجتGGه واتخGGاذ القGGرار بشGGانه

لGذي وباعتبار ان المعلومات تقاس اهميتها وقيمتهGا مGن خGلال الاثGر والGدور ا
وعليه فلضGمان فعاليGة  ،يجب ان تلعبه اي مساندة متخذي القرارات التسويقية

  :المعلومات التسويقية يجب توفر العناصر التالية
يعني ان تظهر المعلومة في صورة صحيحة وفي درجة عالية من  :الدقة .1

 .الدقة

لاحتياجGات متخGذي ) المعلومات(مدى مطابقة مخرجات النظام  :الملائمة .2
 .ات الفعليةالقرار

مدى ملائمة توقيت وصول المعلومة للجهات المعنية وذلGك فGي  :السرعة .3
 .حدود الاطار الزمني المناسب

مGGGدى قابليتهGGGا للتكيGGGف مGGGن اجGGGل تلبيGGGة الاحتياجGGGات المختلفGGGة  :المرون222ة .4
 .للمستفيدين منها

خلوهGGGا مGGGن الغمGGGوض والإشGGGكال اي عGGGدم وجGGGود التعGGGارض  :الوض222وح .5
 .والتناقض فيها

مدى درجة تغطية المعلومات لاحتياجات المستفدين بصورة كاملة  :الكفاءة .6
 .اي دون ايجاز يفقدها معناها او تفصيل زائد

وتعتبر العنصر الاهم في النظام والتي استمدت اهميتها نظGر  :التغذية العكسية: د
لارتباطهGGا بمهمGGة صGGنع القGGرار والتGGي تعGGد معيGGار لقيGGاس مGGدى فاعليGGة نظGGام 

يقية فGGاذا كانGGت المعلومGGات قGGد اسGGهمت بشGGكل كبيGGر فGGي نجGGاح المعلومGGات التسGGو
وسلامة اتخاذ القرار ووفرت جميGع البGدائل والحلGول الممكنGة وتحديGد المشGاكل 
والفرص اي توضGيح الصGورة لمتخGذ القGرار اذن تعتبGر هGي المعيGار الGذي يGتم 

ويGتم ذلGك مGن خGلال عمليGات  .خلاله تقييم مخرجات النظام وفق معايير محGددة
المقارنة بين المعلومات التسGويقية التGي تGم توفيرهGا فعGلا مGن قبGل النظGام وبGين 
المعلومات المخطط توفيرها وذلك بهدف تصحيح الانحرافات في حالة حGدوثها 

  .وتشخيص اسبابها ومحاولة تصحيحها
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ع عن عGدة اسGباب فGي مقGدمتها الآتGي الحاجة الى نظام للمعلومات التسويقية تنب

  :)3-2: 2000 ،وافية وزهير(

فGدورة حيGاة السGلع اصGبحت  ،قصر الفترة الزمنية المتاحGة لاتخGاذ القGرار .1
كمGGا ان هنGGاك ضGGغظا علGGى المشGGاريع لتقلGGيص  ،اقصGGر ممGGا كانGGت عليGGه

 .الوقت الذي ستستغرقه عملية تطوير المنتجات الجديدة

فالمشGGاريع توسGGع اسGGواقها  ،واتسGGاع نظاقGGه زيGGادة تعقGGد النشGGاط التسGGويقي .2
وعلى الرغم من ان المعرفة بسلوك المستهلك  ،حتى الى المستوى الدولي

فانهGا كافيGة لكGي تعGرف ان هنGاك عالمGا مGن البيانGات  ،ما زالGت محGدودة
 .السلوكية التي تحتاج اليها والى ضرورة فهمها

ضرورة استخدام مواردنا وهذا معناه  .نقص الطاقة والموارد الاولية الاخرى .3
كما يعني حاجة المشروع الى معرفة المنتجات  ،وطاقاتنا البشرية بدرجة اكفا

 .المربحة وتلك التي ينبغي استبعادها

ويرجGGع هGGذا فGGي جGGزء منGGه الGGى افتقGGار  ،النمGGو المتزايGGد لاسGGتياء المسGGتهلكين .4
ربمGا لا ف ،الادارة الى البيانات الدقيقة عن بعGض جوانGب برنامجهGا التسGويقي

ا وان  ،يعرف المشروع ان منتجه لا يرقGى الGى مسGتوى توقعGات المسGتهلكين
 .اداء الوسطاء دون المستوى المطلوب

فكميGGGة المعلومGGGات والبيانGGGات المتاحGGGة او التGGGي يمكGGGن  ،انفجGGGار المعلومGGGات .5
وهGذا يحتGاج ببسGاطة الGى تحديGد  ،الحصول عليها تفوق مGا هGو مطلGوب منهGا

 .المطلوب منها

فهنGGاك  ،مGGن اشGGباع حاجGGات المشGGترين الGGى اشGGباع رغبGGات المشGGترين التحGGول .6
فكلما زادت رفاعية المجتمGع  ،فرق بين حاجات المشترين ورغبات المشترين

كلمGGا زادت رغبGGات افGGراده فGGي اقتنGGاء السGGلع التGGي تشGGبع احتياجاتGGه بخGGلاف 
وهGGGذا يعطGGGي اهميGGGة كبيGGGرة لGGGتفهم الحاجGGGات الكامنGGGة  ،الحاجGGGات الاساسGGGية

 .ايدة للمستهلكين والعمل على اشباعهاوالمتز

تعتمد المنظمات في  :التحول من المنافسة السعرية الى المنافسة غير السعرية .7
الوقGGت الحGGالي علGGى جوانGGب تسGGويقية مختلفGGة بخGGلاف السGGعر فGGي مواجهGGة 

 ،)تمGGGايز المنتجGGGات(والتمييGGGر  ،اعتمGGGاد علامGGGات معروفGGGة"  :مثGGGل.المنافسGGGة
ولمعرفGGة مGGدى فعاليGGة هGGذه  ،"ت وطGGرق التوزيGGعوتنشGGيط المبيعGGا ،والاعGGلان

فمGدير التسGويق بحاجGة الGى  ،الادوات التسويقية في تحقيق مركز تنافسي جيد
  .كم هائل من البيانات والمعلومات التي تساعده على ذلك
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-47 :2007 ،ال2دليمي( وهGي رئيسGة أنGواع ثلاثGة على التسويقية المعلومات تقسم

55(:  

 البيئGGة مGن السGGوق فGي تحُصGى لا فGGرص تبGرز :الواس2عة البيئ22ة ع2ن معلوم2ات: أ
ً  المتغيGGرة الواسGGعة  التقGGاط فGGي مGGاهرة الأعمGGال منظمGGات تكGGون أن ويجGGب .دائمGGا

 المسGتثمرين أحGد لاحGظ قريGب وقGت قبل: المثال سبيل على( العامة، الاتجاهات
 ً ً  تجاها ً  عاما  فأوقف رسمية، غير ملابس ارتداء نحو لينالعام الموظفين بين قويا

 عGام تجGاه كGل يGدفع فلGذلك ،)رسGمية ملابGس تنGتج التGي الشGركات في الاستثمار
 فGGي الاسGGتثمار عGGن والتخلGGي الشGGركات مGGن مجموعGGة فGGي الاسGGتثمار إلGGى جديGGد

 سGGوق وخGGارج داخGGل مالGGه تحريGGك المسGGتثمر يسGGتطيع وبينمGGا. أخGGرى مجموعGGة
 مGن أي شGأن فGي أبعGد منظGوراً  تأخGذ أن لأعمGالا منظمGات علGى يجGب الأسهم،
 كGلاf  إن. عنGه تعGرض أو فيGه تسGتثمر لا منهGا وأي وتستثمر فيها تدخل الأعمال

 فGي يحGدث مGا إلGى باستمرار ينتبها أن بد لا الأعمال ومنظمات المستثمرين من
 البيئGGة أن يعنGGي وهGGذا. الواسGGعة البيئGGة فGGي الخمسGGة الرئيسGGة العناصGGر مGGن كGGل

 إليهGا ترضGخ أن يجGب فلGذلك الشركة قبل من عليها مسيطر غير تكون ةالواسع
 وتتضGمن. بالشGركة الخسGارة تلحGق فسGوف وإلا قراراتها بتعديل وتقوم الشركة

  :الآتية الاتجاهات الواسعة البيئة
 توزيGGGع حGGGول المعلومGGGات وتتضGGGمن :الديموغرافي222ة العام222ة الاتجاه222ات .1

 ونسب للمواليد، معقولة بدرجة تةالثاب والتقديرات الأعمار بحسب السكان
 الشGباب مGن السGن صGغار وتفضGيلات الهجGرة وبيانGات والGزواج الوفيات

 الديموغرافيGة العامة الاتجاهات عن معلومات جمع يجب لذا غيرهم، عن
 والقرارات عام بشكل التسويقية القرارات على بآخر أو بشكل تؤثر لأنها

 تحتGاج: المثGال سGبيل علGى( الأعمGال منظمGات فGي خاص بشكل الشرائية
 إذ لوجبGGاتهم المتغيGGرة عملائهGGم لتفضGGيلات مسGGتمرة مراقبGGة إلGGى المطGGاعم

 فيستبدل المطعم في الشرائية القرارات تغيير إلى التفضيلات تغيير يؤدي
  ).اللحم من بدلاً  والسمك الدجاج مثلاً 

 ةالشGرائي القدرة حول المعلومات وتتضمن :الاقتصادية العامة الاتجاهات .2
 على( والواطئ والمتوسط العالي الدخل ذات الطبقات وتمييز للمستهلكين

 للطبقGGة سGGيارات بتصGGميم للسGGيارات فيGGراري شGGركة تقGGوم: المثGGال سGGبيل
 وهنا). الأقل الدخل لذوي سياراتها تصمم هيونداي وشركة ثراءاً، الأكثر

ً  لأخGGGرى منظمGGGة مGGGن الشGGGراء قGGGرارات تختلGGGف  الاقتصGGGادية للحالGGGة تبعGGGا
 صGGحة عGGن محGGددة مؤشGGرات بانتظGGام الأعمGGال منظمGGات وتراقGGب.لGGدللب



 

 

 

 

164 

��������	
�א�دא��
�א� �
 ���������	������
�و��א��� �

 خطGGط وتوضGGع الصGGناعي والإنتGGاج التوظيGGف مسGGتويات مثGGل الاقتصGGاد 
  .الاقتصاد بشأن الحالية التوقعات على التالي للعام أعمالهم

 أسGGاليب حGGول المعلومGGات وتضGGم :الحي22اة أس22اليب ف22ي العام22ة الاتجاه22ات .3
 الديانGة عGن فضGلاً  الزبGائن، وآراء بGاتورغ نشGاطات فGي المختلفة الحياة

 الحياة أسلوب في التغييرات معرفة المسوقون ويحاول. والتقاليد والعادات
 مواسGGم فGGي: المثGGال سGGبيل علGGى( والتسGGويقية الشGGرائية قGGراراتهم وتعGGديل
  ).المناسبات هذه مع يتلاءم إنتاج بطرح الشركات تقوم الأعياد

 الاختراعGGات حGGول المعلومGGات تضGGمو: التكنولوجي22ة العام22ة الاتجاه22ات .4
 علGى الاتجاهGات هGذه تGؤثر إذ. القديمة محل تحل التي الجديدة والتصاميم
 التطGGGGورات سGGGGرعة لأن الأعمGGGGال منظمGGGGات فGGGGي الشGGGGرائية القGGGGرارات

 النقالGGة والهواتGGف الحاسGبات مجGGال فGGي سGيما ولا جGGداً  كبيGGرة التكنولوجيGة
  .الجديدة والمكائن والآلات

 إلGGى الأعمGGال منظمGGات تحتGGاج :والقانوني22ة السياس22ية ةالعام22 الاتجاه22ات .5
 أو المنظمة تساعد التي والقوانين والتشريعات السياسية التطورات مراقبة

 بGGGGGالقوانين -بGGGGGآخر أو بشGGGGGكل- الشGGGGGرائية القGGGGGرارات وتتGGGGGأثر. تضGGGGGرها
 فGي فGروع للمنظمGة كGان إذا سGيما ولا الGدول تصGدرها التGي والتشريعات

 .لخارجا من تستورد أو الخارج

 مسGتمرة معلومGات إلGى الأعمGال منظمGات تحتاج :المهمة بيئة عن معلومات: ب
 ويGتم. السGوق فGي معهGم يتعGاملون الGذين الرئيسGين الأشGخاص حول ومنتظمة
   :وهم بحرف كلها تبدأ رئيسة أصناف ثلاثة إلى تصنيفهم

 أو للاسGتعمال المنتجGات تشGتري منظمات أو أشخاص وهم :المستهلكون .1
 المسGتهلكين عGن المعلومGات معرفGة يجGب لذا. أخرى منتجات في لدمجها

 الأهGداف هGي مGا احتياجGاتهم؟ هي ما المستهلكون؟ هم من: المثال سبيل على(
 تفضGGيلات هGGي مGGا الشGGراء؟ قGGرار فGGي يشGGارك مGGن تحقيقهGGا؟ يحGGاولون التGGي

 يكGGGون متGGGى الشGGGرائية؟ قGGGراراتهم المشGGGتركون يتخGGGذ كيGGGف ؟ المسGGGتهلكين
 وتعتمد يشتروا؟ أن المستهلكون يفضل أين للشراء؟ تعدينمس المستهلكون

 بإجابGGات ليزودوهGا مبيعاتهGGا ورجGال التسGGويق فGي باحثيهGGا علGى المنظمGة
  .عليها الاعتماد ويتم الأسئلة هذه على

 الشGركة يسGاعدون الذين البيئة في الممثلين مجموعة وتشمل :المتعاونون .2
: المثGGال سGGبيل علGGى( مGGلاءالع مGGع أهGGدافها وتحقيGGق العمليGGات تنفيGGذ فGGي

"). اللوجسGتية" الخدمية والوكالات التسويق ووكلاء والمجهزين الوسطاء
 عGن والمطلوبGة الضGرورية المعلومGات لمعرفGة الأعمGال منظمGات تحتاج

 التسGويق، ووكلاء) والمضاربين والوكلاء والبائعين الموزعين( الوسطاء
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 علGGى. (الشGGراء اراتقGGر فGGي المGGؤثرة اللوجسGGتية والوكGGالات والمجهGGزين 
 يتمتعGGون الGGذين المجهGGزين مGGع الأعمGGال منظمGGات تتعامGGل المثGGال سGGبيل
  ).للمواصفات ومطابقة سليمة بحالة المواد بشحن ويقومون جيدة بسمعة

 منافسGيها عGن دقيقGة معلومGات إلGى الأعمGال منظمGات تحتاج :المنافسون .3
 تيجياتهموسGGترا أهGGدافهم علGGى التعGGرف يجGGب لGGذا والمحتملGGين الحGGاليين،

 جمGGGع ويمكGGGن. أفعGGGالهم ردود واتجاهGGGات لGGGديهم والضGGGعف القGGGوة ونقGGGاط
   :وهي عديدة بطرق المنافسين عن المعلومات

 بدراسGGة تقGGوم كمGGا. الأخGGرى المطبوعGGة والمGGواد والمجGGلات الصGGحف �
  .وأحاديثهم التعليق وطرق المنافسين إعلانات

 التGGيو الإنترنيGGت علGGى بالمنافسGGين الخاصGGة الويGGب صGGفحات دراسGGة �
 الجديGدة والمنتجGات والسGعر المنتج عن تفصيلية معلومات على تحتوي

 ومراكز والموزعين والمكاتب العمل مواقع عن ومعلومات والسياسات
  . الخدمة

 معرفGة فGي الشGركة ليسGاعدوا المنافسGين عGن بعيدين أشخاص استئجار �
  .المحتملة أفعالهم وردود ومبادراتهم المنافسين تفكير طريقة

 مGع وتجGاربهم انطباعGاتهم عGن والوسGطاء المبيعGات رجال بمسح مالقيا �
  .المنافسين

 العملاء إلى التحدث طريق عن المنافسين لأداء قياسية مؤشرات وضع �
 .والمستشارين) المجهزين( والموردين والتجار والبائعين

 والمبيعGات الشGراء طلبGات عGن بيانGات وتشGمل :المنظم2ة بيئ2ة عن معلومات :جـ
 ومGدخلات ودفعGه اسGتلامه تGم ومGا الموجGودات ومسGتويات تكGاليفو وأسعار
 المبيعGGات تنبGGؤات لإعGGداد المعلومGGات هGGذه باسGGتخدام المGGديرون يقGGوم أخGGرى،

 جGGداً  مهمGGة الداخليGGة المعلومGGات وأن. والخسGGارة الGGربح وجGGداول والموازنGGات
 لماضGيا عGن بيانGاتً  تعGد لأنها والمستقبلية الحالية التسويقية القرارات لاتخاذ
. التسGويقية القGرارات اتخGاذ أساسGها علGى ويGتم بالمسGتقبل التنبGؤ يGتم ما ومنها
 لكGGي وتحليGGل معالجGGة إلGGى تحتGGاج المنظمGGة بيئGGة عGGن الداخليGGة المعلومGات وإن

ً  سهلاً  الأمر هذا ويصبح مفيدة، معلومات تصبح  للمعلومات نظام بوجود نسبيا
 يستخدمها التسويقية المعلومات من ومتباينة عديدة أنماط وتوجد. المنظمة في

 غيGر( المهيكلGة وغيGر المهيكلGة التسGويقية القرارات اتخاذ في التسويق مديرو
  :كالآتي وهي) الروتينية

 وتجمGع المنظمGة داخGل فGي متGوافرة وتكGون :وخارجي2ة داخلية معلومات .1
 وتقارير الشراء، وطلبات البيع، وتكاليف وتحليلاتها المبيعات تقارير من

 وأذواق السGوق مGن الخارجيGة المعلومGات وتجمGع .الخ.. .والمالية اجالإنت
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 البيع برجال الاستعانة خلال من الخ،. .والمنافسين ورغباتهم المستهلكين 
 .والوكلاء التسويق وبحوث

 وتقGGديمها المعلومGGات جمGGع عGGن عبGGارة وهGGي :وخاص22ة دوري22ة معلوم22ات .2
 الدوريGGة، معلومGGاتال وتسGGمى العليGGا الإدارات إلGGى دوريGGة تقGGارير بشGGكل
 سGGبيل علGGى( خGGاص ولغGGرض معGGين قGGرار لاتخGGاذ المعلومGGات عGGن فضGGلاً 
 بالمعلومGGات تسGGمى) وعواملهGGا الحسGGابية النمGGاذج بتحليGGل القيGGام: المثGGال

 .الخاصة

 وفGق وعلى تجمع التي المعلومات وهي :رسمية وغير رسمية معلومات .3
 جمعها فيتم يةالرسم غير المعلومات أما. رسمية وإجراءات محددة قواعد

 الأحاديث وتبادل المستهلكين شكاوى أو الشخصية الآراء إبداء خلال من
 .وغيرهم والوكلاء المجهزين مع

 مGن مGرة لأول جمعها يتم التي المعلومات وهي :وثانوية أولية معلومات .4
 بالمعلومGGات وتسGGمى والمسGGح والاسGGتبيانات الشخصGGية المعلومGGات خGGلال
ً  وتنشر تجمع التي فهي لثانويةا المعلومات أما. الأولية  الكتGب مثGل مسGبقا

 اتخGGGاذ فGGGي منهGGGا الاسGGGتفادة ويمكGGGن الماجسGGGتير، ورسGGGائل والأطGGGاريح
  .القرارات

 السجلات في توثق المكتوبة المعلومات وهي :وشفهية مكتوبة معلومات .5
 تجمGع التGي المعلومGات أمGا التسGويقية، كGالبحوث الحاسGوب فGي تخزن أو

 تGGGدعى المGGGديرين بGGGين الآراء وتبGGGادل نافسGGGينالم إعلانGGGات طريGGGق عGGGن
  .الشفهية بالمعلومات
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بGGالتركيز علGGى اهGGم الخصGGائص  ،وضGGح مفهGGوم نظGGام المعلومGGات التسGGويقية :1س

  ؟ات المعاصرةالتي يتمتع بها في المنظم
هناك عدد من الاهداف التي يسعى نظGام المعلومGات التسGويقية تحقيقهGا فGي  :2س

  ؟عددها ،عاصرةالمنظمات الم
  عدد اهم عناصر نظام المعلومات التسويقية في المنظمات المعاصرة ؟ :3س
مGGا هGGي برأيGGGك الاسGGباب التGGي دعGGGت الGGى الحاجGGة الGGGى نظGGام المعلومGGGات  :4س

  التسويقية ؟
  ناقش اهم المعلومات التسويقية التي تسعى المنظمات الى جمعها ؟ :5س

  
  
  

 .ية اينما تجد ضرورة لذلكعزز اجابتك بالاشكال البيان :ملاحظة

  


