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 دور نظام المعلومات التسويقية في صنع القرارات التسويقية: 5محاضرة رقم 

 إذن  والدستقبليةيعد القرار التسويقي بأنو الاختيار من بين البدائل الدتاحة بهدف تحقيق توازن حاجات السوق الحالية  :مقدمة        
 في يستند التقدير وىذا للمنظمة والخارجية الداخلية البيئية للمتغيرات كامل تقدير عن ثقينب أن يجب التسويقي القرار فان وكأساس

 . التسويقي الدعلومات نظام يتيحها التي الدعلومات علي جوىره

 أن كما للمنشأة الكلية الخطة على التسويقية الخطة عتمدت :التسويقية للأنشطة التخطيط في التسويقية المعلومات نظام أولا: دور
 الأىدافالتسويقية تعد وسائل بلوغ  الأىدافالكلية للمنشأة، وبنفس الاتجاه فإن  الدوازنة من جزء عن عبارة ىي التسويقية الدوازنة

 :بالآتي القيام التسويقية للنشاط التخطيط ويستلزم ىذه مراعاة يحتم التسويقية الخطة الكلية للمنشأة، وعليو فإن إعداد

 :أي تقسيم السوق الذي تتعامل فيو الدؤسسة إلى لرموعة من الأسواق على أساس العمر، الجنس، الثقافة،  تجزئة السوق
ولزددة، ومن الدخل، الحالة الاجتماعية،.....الخ، بحيث يتكون كل جزء من الدشترين اللذين لديهم رغبات وحاجات متشابهة 

ىنا فإن التركيز سينصب على جانب الطلب في السوق، إذ أن التجزئة تدثل خطة تهدف لإلصاز النشاطات لأنها توفر الإجابة 
 على التساؤل التالي: إلى من سوف نبيع منتجاتنا.....وماذا سنبيع لو؟

 من السوق، أي  الأجزاء تلك في الدستهلكين حاجات إشباع من الدنشأة يدكن الذي و:المناسب التسويقي المزيج اختيار
اختيار الدزيج الدناسب لكل جزء من السوق. ويقصد بالدزيج التسويقي توجيو الدوارد الدتاحة للمؤسسة في عناصر أربعة ىي 

الترويج،  )الدنتج، السعر، التوزيع، الترويج( بالنسبة للسلعة أما بالنسبة للخدمة فهي سبعة عناصر)الخدمة، السعر، التوزيع،
بشكل يسمح بالحصول على مزيج من لرموع ىذه العناصر  يختلف باختلاف نوع  العمليات، مقدموا الخدمة، خدمة الزبون(

 الخدمة وموقع الدؤسسة في السوق وحالة الدنافسة ورغبات الدستهلكين.  أوالسلعة 
  :الضرورية الدعلومات توفير في التسويقية علوماتالد نظام دور تأشير يقتضيالمعلومات الضرورية لإعداد الخطة التسويقية 

 جديدة أسواق في للدخول التخطيط و الحالية السوق في للاستمرار التخطيط هما حالتين التمييز بين التسويقية الخطة لإعداد
 :ىي أسباب لثلاثة جدا ضروري التمييز ىذا يعد إذ
 أو التاريخية الدعلومات ذلك مثال الجديدة الأسواق عن متاحة تكون لا قد الحالية السوق عن الدتاحة الدعلومات مصادر بعض 

 .السجلات و بالدلفات الدتوفرة
 القائمة الدنتجات بواسطة عليها الدفروضة القيود مواجهة إلى الإدارة تحتاج الجديدة بالسوق الخاص التسويقية الخطة إعداد عند 

 اتخاذ يتطلب الذي الأمر لذا، الدناسبالدنتج  وتصميم إليها الدخول الدطلوب السوق أجزاء أو الأسواق تحديد الضروري من لذا
 من يصبح القرارات اتخاذ يتم وحالدا ،(الخ... التسعير التوزيع، الترويج، استراتيجيات ) الدنتج بتصميم تتعلق تفصيلية قرارات

 في الدخول نيدك فإنو مشجعة النتائج كانت فإذا الجديدة، السوق في للمنتج النجاح مقدار بتخمين الإدارة قيام الضروري
 الحالية للأسواق بالنسبة أما جدا، كبيرة مبالغ الدنشأة تكلف قد تفصيلية معلومات تستلزم القرارات ىذه وجميع الجديدة السوق

 وحالات التسويقي الدزيج عناصر عن معلومات على الحصول في بالاستثناء الإدارة مبدأ الأغلب على تعتمد الإدارة فإن
 .الخدمة
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 نظام تطبيقات إلى وإخضاعها برلرتها يدكن الحالية بالسوق الخاصة الدعلومات تحصيل عملية فإن أعلاه السببين على اعتمادا 
 .الجديدة بالسوق الخاصة الدعلومات تحصيل عمليات مع بالدقارنة منظم بشكل التسويقية الدعلومات

 الدنشأة لصاح في للمبيعات التخطيط أهمية خلال من يبرز التسويقية الدعلومات لنظام الأىم الدور لعل: المبيعات تخطيط 
 يعتبر للمبيعات فالتخطيطالدبيعات،  خطة عن بآخر أو بشكل الدنشأة في الرئيسية الأخرى الأنشطة معظم تعتمد إذ ككل

 دورة في الأولى الخطوة يعتبرالدسبق لرجال البيع كما  التقييم وفي والترويج والإعلان التسعير استراتيجيات إعداد في الأساس
تعتمد على  للمنشاة الكلية الدوازنة فإن سليم غير التخطيط ىذا كان فإذا (ككل للمنشأة الاقتصادية الدورة) الربحية تخطيط

الخام، الدعدات  الدواديضاف إلى ذلك أن التخطيط  للإنتاج والتخطيط لقوة العمل وجدولة الإنتاج، مستويات خاطئة، 
 من التخزين مستويات فإن يجب لشا الدتوقعة أعلى الدبيعات كانت فإذا والآلات، وما شابهها كلها تعتمد على خطة الدبيعات، 

 إذا إما ، ارتفاع تكاليف تشغيل الأيدي العاملة  أيضا عليو ويترتب جدا عالية تكون سوف الخام الدواد و النهائية السلع
فرص الدبيعات قد يتم فقدانها بسبب النقص في التخزين، فالتخطيط للتدفق النقدي  فإن منخفضة الدتوقعة الدبيعات كانت

 أهمية من تنبع للمبيعات التخطيط في التسويقية الدعلومات نظام أهمية فإن سبق لشا .يعتمد أساس على التخطيط للمبيعات
الدنشاة ككل، ولأجل أن يكون ىذا التخطيط سليما يجب توفير القدر الكافي من الدعلومات التسويقية  حياة في التخطيط ىذا

 التي تزيد من سلامة الخطة.
 :الدقومات ودراسة جديدة لإدخال سلعة الدمكنة الفرص تحليل الدنتج لتطوير التخطيط يستهدف التخطيط لتطوير المنتج 

 مهمة تسهل التي الضرورية توفير الدعلومات الأمر يستلزم تسويقها، عليو لصاح احتمالات وتقرير لذا الأساسية والخصائص
البيع  برجال الخصوص بهذا الاستعانة ويدكن . النجاح احتمالات وتقرير الدقومات دراسة لضو الفرص لتلك التحليل في الإدارة
  تقارير وإعداد السلعة الجديدة ىذه مثل إلى الحاجة مدى إدراك يدكنهم إذ مباشر بشكل الدستهلك مع يتعاملون الذين

 في التقارير ىذه بتحليل تقوم التي التسويقية نظام الدعلومات وحدة إلى ( التسويقية الدعلومات نظام لددخلات بها)كمصدر
 وتركيبة حجم عن معلومات وأيضا العلاقة، ذات السلع مشابهة أو لسلع في الداضي الدبيعات عن الدتوفرة الدعلومات ضوء

 السوق قوة تقييم جانب إلى لذا السوق تركيبة أو الجديدة للسلعة الدرغوبة الخصائص تحديد يدكن ضوئها في الحالية والتي السوق
ولا يتوقف دور نظام الدعلومات التسويقية عند حد تقرير الخصائص الدرغوبة للمنتج الجديد، . السلعة لصاح احتمالات وتقرير

تجسيد ىذه الخصائص او وحدة لزاسبة التكاليف  إمكانيةللنظر في  الإنتاجه الخصائص إلى قسم ىندسة إذ يتم نقل ىذ
  . عدمو من الجديد الدنتج بإنتاج القرار يتخذ ضوئو في لتقدير ىامش الربحية والدخاطرة والعائد الدتوقع للمنتج والذي

 :الإجراءات من سلسلة فهي أساس متكامل، على الإعلانية الحملات تخطيط عملية تقوم التخطيط للحملات الترويجية 
 وىي الأم الخطة إطار داخل والدتابعة والتنفيذ للتخطيط الدختلفة بين الدراحل والتناسق التعاون تضمن بحيث تقدم أن يجب التي

  أنواع: ثلاثة إلى الإعلانية الحملة لسطط يحتاجها التي الدعلومات تقسيم ويدكن التسويقية. الخطة
 سيطرتو، تحت تقع ولا فيها التحكم لرجل التسويق يدكن لا بيئية بمتغيرات تتعلق وىي : التسويقية بالظروف متعلقة معلومات 

 في حجم الطلب ؛ الدعلومات ىذه أمثلة ومن الدختلفة، الإعلانية للحملات تخطيطو بالحسبان عند يأخذىا أن عليو لكن و
 .الإعلانية تهمواستراتيجيا الدنافسين عن معلومات بحصص الدنافسين، مقارنة السوق من الشركة حصة واتجاىاتو، السوق
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 السلع لرموعة أو السلعة عن الضرورية الدعلومات كافة بجمع يقوم أن التسويق لسطط على فينبغي : بالمنتج متعلقة معلومات 
 :الدثال سبيل على ومنها عنها، الإعلان يريد والتي الأسواق إلى وتقديدها بإنتاجها يقوم التي

 . النوع ىذا من تقدم التي السلع وتشكيلة والطراز والجودة والشكل الحجم حيث من عنها الدعلن السلعة خصائص  
 كنقاط تصلح قد الدعلومات ىذه وكل التجاري، الاسم السعر، الدتانة، الجودة، حيث من السلعة تتضمنها التي الجذب عوامل  

 .الإعلانية الحملات في استخدامها يدكن ومغرية ىامة
 ،(التدىور النضج، ،نموال التقديم،) الدختلفة مراحلها حيث من السلع فتختلف ا،اتهحي دورة في السلعة بها تدر التي الدراحل  

 .الإعلانية الحملة خلال من سيقدم الذي الإعلان نوع تحديد في تهاحيا دورة في السلعة مرحلة معرفة يفيد ثم ومن
 بمزايا للتمتع الدشروع سلعة عن الإعلان في عليها التركيز يتم سوق نقاط من أي معرفة في وتفيد اوخصائصه الدنافسة السلع 

 .معينة تنافسية
 نشاطها لنجاح الأساسي الضمان تعتبر الدستهدفين بمستهلكيها الشركة معرفة إن :المستهدف بالمستهلك متعلقة معلومات 

 عادات خصائصهم، انتشارىم، ومدى الدستهلكين عدد أهمها؛ رئيسية أنواع عدة والمحتملين الحاليين الدستهلكين دراسة وتناول
 التسويقية، الدعلومات نظام خلال من جمعها يتم استعراضها والسابق الضرورية الدعلومات أن إلى التنبيو وينبغي .لديهم الشراء
 يدكنها الذي بالشكل الترويج لرال في الداضية الخبرة عن للمعلومات نظامي تحليل إجراء في الإدارة يساعد النظام ىذا أن كما
 .الترويج وسائل من وسيلة لكل السوق استجابة عن جيدة معرفة امتلاك من
 
 
 
 
 
 

 

 
 
 
 
 


