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 نظام المعلومات التسويقي وبحوث التسويقمحاضرة 
 

 التسويقي.نظام المعمومات  :اولا
  تقوم  أنبما أن المؤسسة تنشأ في بيئة تسويقية متطورة ومتغيرة باستمرار وبوجود مشكمة معينة وجب عمى المؤسسة   

 وماتي . نظام تسويقي معمبدراسة ىذه المشكمة من اجل البحث عن الفرص التسويقية في ظل 
 تعريف نظام المعمومات التسويقي * 
الوسائل المصممة و  الإجراءاتالتجييزات و كافة الأفراد و  ". أنو: عمىيعرف نظام المعمومات التسويقي  :1تعريف 

 إلييامراكز اتخاذ القرار التسويقي التي تحتاج  عمىتقييميا و توزيعيا تصنيفيا و تحميميا و جمع المعمومات و  لغرض
 ¹. "و في الوقت المناسب  المؤسسة 

يعرف عمى انو " ىيكل متداخل ومتفاعل من أجيزة وأفراد يسمح لتجميع وتحميل وتقييم المعمومات   :2تعريف 
 ²الداخمية و الخارجية  التي تسمح لنتخذ القرار باتخاذ القرارات اللازمة ."

والوسائل تعمل عمى جمع  الأجيزةو  الأفرادمزيج من عمى أنو نظام المعمومات التسويقي  انطلاقا مما سبق نعرف
 لاتخاذ القرارات التسويقية .  معمومات تتصف بخصائص معينة إلىالبيانات ومعالجتيا بأساليب عممية والوصول 

 : مكونات النظام المعمومات التسويقي.*
خلال ثلاثة  المعمومات من  إنتاجتحتوي نظم المعمومات عمى معمومات عن المؤسسة و البيئة المحيطة بيا ، ويتم  

العكسية مخرجات ترتد إلى  ،العمميات التشغيمية والمخرجات وتعتبر عمميات التغذية أنشطة  رئيسية وىي:المدخلات
 الأفراد المسؤولين عن الأنشطة بالمؤسسة 

،المخزون      مثل :الإنتاج وىي كافة البيانات التي يتم جمعيا لتوفير المعمومات والتقارير التسويقية  :المدخلات_ 1
النقدية حيث يساعد النظام  ،المبيعات ،التمويل ،وبيانات السوق والمنافسين والعملاء والمستيمك وطبيعة التدفقات

  والأولية الثانويةنوعين من البيانات  الأمور وىناكالمحاسبي )الدفاتر المحاسبية( بدرجة كبيرة في ىذه 
حل  لأجلوىي تمك البيانات التي كانت موجودة من قبل من طرف البيئة التسويقية جمعت  البيانات الثانوية: -أ    

،وتقوم المؤسسة بجمعيا بطريقتين إما  بالمشكمةوىي تعتبر بيانات أساسية لكونيا ليا علاقة دائما    مشكمة معينة 
     ة مثل وزارة المالية ،وزارة أرشيف المؤسسة وتسمى بيانات ثانوية داخمية أومن عند الجيات الحكومي من قبل 

 الخارجية ،البنوك ...الخ 
وىي البيانات التي تقوم المؤسسة بجمعيا لأول مرة من البيئة التسويقية وىناك  : البيانات الأولية:)الميدانية( -ب    

 :¹ثلاثة طرق لمحصول عمييا
ظة تصرفات المستيمكين اتجاه    المنتج ملاححيث تعتمد المؤسسة عمى رجال البيع من أجل  الملاحظة:طريقة  - 

 التصرف. في السوق أو عند اقتنائو ثم يقوم رجال البيع بتسجيل كل الملاحظات أو المعمومات التي تخص ىذا 
وىي من بين الأمور الصعبة في بحوث التسويق ،وخاصة نجدىا في المؤسسات           : طريقة التجربة - 

 و تقديم عينة لمسوق وترى إذا اقبل أو أحجم المستيمك ليذا المنتج . الكبرى مثال تجريب منتج معين
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وىناك طرق معينة          تستخدميا المؤسسات الاقتصادية التيوىي أحسن طريقة  :الاستقصاءريقة ط - 
 للاستقصاء إما :

لمدروسة من محاسنيا إننا ىنا المؤسسة تقوم بتحضيراستبانة وتقوم بإرساليا إلى العينة ا عن طريق البريد:-       
نستطيع الوصول إلى أي شخص في الكرة الأرضية ومن مساوئيا أننا لا نستطيع الحصول عمى المعمومة في الوقت 
  والمكان المناسب والإجابات المتحصل عمييا غالبا ما تكون عشوائية حيث أن المؤسسة لا تصل إلى النتائج الحقيقية 

الطريقة سريعة حيث أن المؤسسة تتحصل عمى المعمومة في أي وقت ممكن ولكن  ىذه عن طريق الياتف: -      
 لا تستطيع أن تتحصل عمى كمية ىائمة من المعمومات.

تقوم المؤسسة بإرسال استمارة عن طريق البريد الالكتروني وتقوم باستقبال  عن طريق البريد الالكتروني:-     
 المعمومات بنفس الطريقة.

ىي مكمفة بالنسبة لممؤسسة و تأخذ وقتا كثير ولكنيا ناجحة لأنيا تعطينا  :المقابمة الشخصيةعن طريق -    
 البيانات الحقيقية و بالتالي توصمنا إلى النتائج الحقيقية.

وذلك لموصول إلى المعطيات بعد الحصول المدخلات حيث يتم إدخاليا في  :) المعالجة( العمميات التشغيمية _2
 تحميميا و استخراجيا.      نظام يساعد عمى

وىي الناتجة عن المدخلات وىي ما يتم استخراجو من بيانات ثم إدخاليا إلى النظام وتم استخراجيا  _ المخرجات:3 
 عمى  شكل تقارير وتنقسم ىذه التقارير إلى ثلاثة أقسام وىي :

ية عن سير العمل التسويقي بالمؤسسة وىي ما يتم استخراجو من معمومات يومتقارير خاصة بالعمميات: -أ        
 مثل تحميل المبيعات اليومية عن طريق الكشف المبيعات اليومي ونوعية السمع المباعة.

وىي المعمومات التي تساعد عمى وضع الخطط قصيرة الأجل وتشمل التقارير عن وضع تكتيكية:معومات  -ب     
تقييم نشاط منافذ التوزيع في المناطق المختمفة ونتائج الإعلان و و تحميل المبيعات الإجمالية من السمع المختمفة و 

 التسويقية.الحملات 
وىي خلاصة المعمومات التسويقية المستخمصة من النظام لمساعدة الإدارة في وظيفة معمومات إستراتيجية: -ج    

تحميل نقاط القوة والضعف التخطيط طويل الأجل و دراسة إمكانية تقديم سمع وخدمات جديدة لمسوق و التنبؤ و 
 لممؤسسة في كل منتج عمى حدى.

 :مكونات نظام المعمومات التسويقي -1-الشكل رقم
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 التسويقي.نظام المعمومات  أهمية*
 ساسيةالأو من بين الدواعي  الأخيرةنظام المعمومات التسويقي ضروري لكل مؤسسة خاصة في الفترة  أصبحلقد  

 :¹لنظام المعمومات داخل المؤسسة نذكر
 شدة المنافسة وتعقد البيئة الخارجية لممؤسسة و سموك المستيمكين *ازدياد  
 الوسائل في تحقيق الميزة التنافسية  إحدى أصبحت*قيمة المعمومة التي  
 *ظيور التقنيات الجديدة نتيجة الثورة التكنولوجية  
 في اتخاذ القرارات الإدارةف *تعقد ميام وواجبات ووظائ 
 نظم المعمومات التسويقي فيما يمي: أىمية إيجازمن خلال ما سبق يمكن   
المختمفة و  التسويقيةالمعمومات التسويقية ليا أىمية خاصة في توفير المعمومات المساعدة في اتخاذ القرارات  -1  

النتائج في التخطيط و التنفيذ و الرقابة  أفضلقيق كمما توفرت المعمومات الكافية و الدقيقة ساعد ذلك عمى تح
 التسويقية. للأنشطة

يمكن استخراج كمية ضخمة من المعمومات بشكل تمقائي يساعد عمى حساب جدوى كل الأنشطة التسويقية مثل  -2 
 مساىمة كل عنصر أو سمعة في أرباح المؤسسة.

أجزاء منفصمة إذ تربط بين سياسات المنظمة الخاصة تنظر نظم المعمومات إلى أعمال المنظمة ككل وليس ك -3 
 ل والسياسات التسويقية و تحميميا بشكل متكامل.و التحوي بالإنتاج

ورجال البيع بشكل فوري فضلا عن عن أسئمة تتعمق بالعملاء و السمع  الإجابةتساعد نظم المعمومات في  -4 
 ات التسويقية.إمكانية استخدام ىذه المعمومات في تقييم كافة السياس

 المساعدة عمى استخراج البيانات التفصيمية وبالتالي سيولة اتخاذ قرار تسويقي نحو أي منتج أو أي عميل .  -5 
 خصائص نظام المعمومات التسويقي.*
 :¹يمكن إجمال خصائص نظم المعمومات التسويقي في العناصر التالية 
نوعية المعمومات التي يوفرىا نظام المعمومات سواء من حيث جودتيا وقيمتيا بالإضافة إلى تكمفتيا و الزمن  -1 

 المستغرق لوصوليا.
ىذا من ناحية نظام المعمومات ىو وسيمة يتم من خلاليا تحقيق التكامل والتنسيق بين العناصر المكونة لمنظام   -2 

 دات المؤسسة التي يعمل النظام عمى خدمتيا .ومن ناحية أخرى التكامل بين وح
نظام المعمومات يتميز بالمرونة والدينامكية إذ أنو قابل لمتغيير والتعديل ما تطمب الأمر ذلك باعتبار أن المؤسسة -3

 .التي تعمل في بيئة تتميز بالتغيير 
 تي يعمل النظام عمى بموغيا.ىو نظام متوازن باعتباره يسعى إلى تحقيق التوازن بين مختمف الأىداف ال-4
نظام المعمومات يعمل عمى مدى ملاءمة المعمومات التي يعمل عمى توفيرىا لنوعية مستعمميا وكذا توفيرىا بكم -5

 دقيق.كافي وبشكل 
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 : بحوث التسويق.ثانيا
حظة ودراسة الذي يتضمن ملا الأعمالفي مؤسسة تمثل بحوث التسويق جزءا ىاما من نظام المعمومات التسويقية 

وتحميل و تفسير المشكلات ذات الطابع التسويقي بغرض ترشيد القرارات التسويقية المتعمقة بالسوق، و 
 المستيمكين،السمع، والتي تغطي مجموعة واسعة من الأنشطة التسويقية كالتسعير،الترويج، والتوزيع..الخ.

 بحوث التسويق. تعريف *
يتضمن سمسمة من العمميات الذىنية والميدانية المصممة بيدف جمع ام متكامل ،بحوث التسويق نظ :1تعريف

منطقي عممي  بأسموبالمعمومات عن ظاىرة أو مشكمة تسويقية معينة، ثم تصنيف ىذه المعمومات وتحميميا وتفسيرىا 
 تساعده عمى فيم تمك الظاىرة أو أنيستطيع الباحث من خلالو الوصول إلى مجموعة من الحقائق التي يمكن 

  ¹المشكمة، ومن ثم التنبؤ بما سيكون عميو سموكيا في المستقبل."
:"جمع وتسجيل وتحميل منظم لمبيانات المرتبطة بمشكلات بأنيابحوث التسويق  الأمريكيةعرفت الجمعية  :2تعريف

  ²تسويقية لمسمع و الخدمات عمميا."
المعمومات لممشكلات  وتبويب مع وتسجيلنظام يشمل عمميات جىي بحوث التسويق انطلاقا مما سبق نقول بان  

قصد توفير معمومات تسويقية  مختمفة،بطريقة عممية منظمة ومن مصادر  المتعمقة بتسويق السمع والخدمات والأفكار
 وتقديميا لمتخذي القرار. 

 
 حث التسويقي.بخطوات ال *
 يمكن إجمال خطوات بحوث التسويق و باختصار كما يمي: 
 لمشكمة بدقة: )الفرضية التسويقية( تحديد طبيعة ا -1 
العممية البحثية بالتعرف  تبدأمرحمة في بحوث التسويق ىي تحديد المشكمة تحديدا واضحا ودقيقا ،حيث  أصعب إن  

و التعرف عمى المشكمة بصورة مبكرة  أنعمى المشكل أو الفرصة التسويقية المراد الاستفادة منيا ،ويرى البعض 
 كثير من فرص النجاح والبحث.التنبؤ بيا يسيل ال

 بناء أو تطوير الفرضيات: -2 
أن الوصف الدقيق لمظاىرة محل الدراسة الذي يصل إليو الباحث من خلال قيامو بالخطوة الأولى يساعده في تكوين  

 الفروض و دراسة العوامل التي يمكن أن تفسر سموك تمك الظاىرة.
 اختبار الفرض:-3 
ر صحة  الفرض ىو الاعتماد عمى ما يعرف بالاستدلال الإحصائي الذي يقوم عمى نظرية الأساس في عممية اختبا 

 الاحتمالات، والحقيقة أن ىذا المدخل يعطي الباحث فرصة التعرف عمى احتمالات صحة الفرض الذي يصوغو.
 الرفض(  أوتحديد النتائج وتحميميا: )القبول  -4 
ىرة يقوم الباحث بتحميل ما قد توصل إليو من نتائج وبعد ذلك يستطيع بعد جمع البيانات اللازمة عن سموك الظا 

 قبول أو رفض المحتوى المنطقي الذي انطوت عميو الفروض التي سبق لو اختبارىا.
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 أهمية بحوث التسويق. *
 ما يمي: تتمثل فيعموما أىمية بحوث التسويق  

 وب عممي دقيق، بما يساعدىا في الاستعداد تحديد المشكلات التسويقية التي تواجو إدارة المؤسسة بأسم
 لمواجيتيا و التصدي ليا في الوقت المناسب.

  فيم طبيعة وديناميكية السوق، ومعرفة القوى الرئيسة المؤثرة فييا، وىذا من شأنو أن يساعد عمى فيم السوق
تغيرات وتفاعميا بمتغيراتيا، ويوفر القدرة عمى تحديد أسموب التصرف المناسب لمرد عمى حركة ىذه الم

 والتعامل معيا في الوقت المناسب.
 استمرارية المعمومات التي توفرىا بحوث التسويق لصانع القرار التسويقي تمكن من الكشف عن فرص  إن

ذات عوائد مجزية. فبحوث التسويق تكشف عن تسويقية جديدة لممؤسسة، ويمكنيا من فتح مجالات استثمارية 
 عة أو جديدة يمكن لممؤسسة فرصا لإشباعيا.حاجات استيلاكية غير مشب

النجاح في أداء الوظيفة التسويقية يرتكز بصورة أساسية عمى مدى وجود تدفق مستمر لممعمومات الدقيقة ف
والصحيحة عن السوق والمستيمكين في الوقت المناسب بما يضمن اتخاذ قرارات تسويقية عمى درجة عالية من 

  الرشد والحكمة.
 وث التسويقمجالات بح*

 بحوث السوق -
كثيرا ما يخمط ممارسو التسويق وبعض الكتاب والباحثين  بين مفيومي بحوث السوق وبحوث التسويق فبحوث السوق 

في حين ان بحوث التسويق  توجو لدراسة كافة المتغيرات المتعمقة بتسويق ،ييتم  بدراسة و قياس وتحميل الأسواق 
لك اشمل من بحوث السوق التي تدرس السوق  بتحديد فئات المستيمكين  ذفتكون ب، السمع  والخدمات  بما فييا السوق

إلى جانب المنافسة  وخصائصيا ودراسة  ،حجم السوق وطبيعتو والأسعار المتعامل بيا  فيو  ،المستيدفين  فيو 
 تحديد اتجاىات السوق والتنبؤ بحجم النشاط...الخ ،الطمب 
 بحوث المستهمك  -

وتجرى عمى مستوى ، كل ما يتعمق بالسموك والقرار الشرائي لممستيمك والعوامل المؤثرة فيو ه البحوثذتمس ى
ه البحوث بتحديد أنواع المستيمكون وطبيعتيم ذوتيتم ى،المستيمك النيائي أو المشتري الصناعي أو الموزعين 

 .ودوافعيم الشرائية 
 بحوث المنتج -

الحالية وتنمية واختيار المنتجات الجديدة  كما تيتم بالتنبؤ  ه البحوث التعديلات الضرورة لممنتجاتذتخص ى
  :المرتبطة بطراز السمعة و أدائيا وجودة مدخلاتيا كما تيتم بحوث المنتج ب وباتجاىات المستيمك و تفضيلا ت

ة الأىمي ي يرفع من قيمتوذتصميم المنتج وال بيتيا من وجية نظر المستيمك والمنافسذخطوات المنتج ومدى جا
 الموضوعية لممنتج،الاقتصادية ،الخصائص الشكمية  المتزايدة لمتغميف) شكمو حجمو الحماية التي يوفرىا(
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 بحوث البيع و التوزيع:  -
تعمل عمى إجراء فحص دقيق وشامل لكافة الأنشطة البيعية لممنظمة و علاقات التوزيع في السوق من تحميل 

توزيع مع تحديد أسس اختيار  ذإلى جانب البحث عن أفضل مناف،يع فيياالمبيعات والمناطق البيعية وأداء رجال الب
ه البحوث ذالموزعين وتقييم العلاقات بين المنظمة والموزعين ومتابعة التوزيع المادي )المخازن والنقل(  وتمتد ى

 ستيمك بية عرض السمعة وتأثيرىا عمى المذلتشمل البحوث التي تجري داخل متاجر التجزئة لاختيار مدى جا
 :بحوث الترويج  -

فالترويج يشمل عمى عمميات اتصال  ،ه البحوث باختيار وتقييم فاعمية أساليب الترويج المستخدمة ذتتعمق ى
 ،الدعاية،ويتم الترويج عن طريق الإعلان  ،تستيدف التأثير عمى المستيمك  لاستمالة سموكو الشرائي  ،إقناعي 

 وقرارات ذوبصفتو مصدرا أساسيا لممعمومات التي يحتاجيا المستيمك لاتخاالبيع الشخصي ووسائل ترويج المبيعات 
 الاستيلاكية فان الترويج يمد المستيمك بمعرفة واسعة عن بدائل سمعية عديدة.

 


