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أساسيات التسويق
الخدمات التسويقية – شأنها شأن أي سلعة مادية ملموسة – تحتاج إلى عمليات تسويقية تستهدف دارسة عملاء الشركة الحاليين والمرتقبين للتعرف على حاجاتهم ورغباتهم المتغيرة، والعمل على إشباع هذه الحاجات والرغبات بأقصى كفاية ممكنة وذلك حتى تتحقق الفعالية للشركة فتتحقق أهدافها بالشكل الذي يحقق مصالح المجتمع الذي أعطاها موطنا لنشاطها. والسؤال الآن هو: ما هو مفهوم التسويق بصفة عامة؟  مفهوم التسويق بصفة عامة..  

ويتضح من التعريف السابق أن هدف الشركة هو تلبية حاجات ورغبات المستهلكين من خلال قيام الشركة بتخطيط وتسعير وتوزيع وترويج السلع والخدمات.. أي من خلال إعداد وتوفير "المزيج التسويقي" المناسب للعملاء الحاليين والمحتملين. 
طبيعـة‮ ‬التســويق‮ ‬وأهـميتـــه
مفهوم‮ ‬التسويق‮ :‬
يمكن‮ ‬تعريف‮ ‬التسويق‮ ‬علي‮ ‬أنه‮ » ‬نظام‮ ‬متكامل‮ ‬من‮ ‬أنشطة‮ ‬الأعمال‮ ‬المتفاعلة‮ ‬التي‮ ‬تستهدف‮ ‬تخطيط‮ ‬،‮ ‬وتسعير‮ ‬،‮ ‬وتوزيع‮ ‬وترويج‮ ‬السلع‮ ‬والخدمات‮ ‬التي‮ ‬تشبع‮ ‬حاجات‮ ‬ورغبات‮ ‬العملاء‮ ‬الحاليين‮ ‬والمرتقبين‮  .‬
تطور‮ ‬فلسفة‮ ‬التسويق‮ :‬
يوضح‮ ‬الجدول‮ ‬التالي‮ ‬المراحل‮ ‬المختلفة‮ ‬لتطور‮ ‬فلسفة‮ ‬التسويق‮ :‬
	الفـــترة
	المفهـــوم
	التركيـــز
	الوسيلة
	الهـــــدف

	ماقبل‮ 1920
	الإنتاجي
	المنتجات
	تحسين‮ ‬الإنتاج‮ ‬وطرقه
	تحقيق‮ ‬الربح‮ ‬من‮ ‬خلال‮ ‬حجم‮ ‬المبيعات‮ .‬

	‮1920-1950‬
	البيعـي
	حاجات‮ ‬البائع
	البيع‮  ‬والترويج‮ ‬
	تحقيق‮ ‬الربح‮ ‬من‮ ‬خلال‮ ‬حجم‮ ‬المبيعات‮ .‬

	الستينيات
	التسويقي
	حاجات‮ ‬المستهلك‮ ‬ومصالح‮ ‬المنشأة
	أنشطة‮ ‬تسويقية‮ ‬متكاملة
	تحقيق‮ ‬الربح‮ ‬من‮ ‬خلال‮ ‬إشباع‮ ‬حاجات‮ ‬المستهلك‮ .‬

	السبعينيات
	الإجتماعي‮ ‬للتسويقي 
	حاجات‮ ‬ومصالح‮ ‬المستهلك‮ ‬والمنشأة‮ ‬والمجتمع
	إدارة‮ ‬الطلب‮ ‬في‮ ‬السوق
	تحقيق‮ ‬مصالح‮ ‬المستهلك‮ ‬والمنشأة‮ ‬والمجتمع‮ .‬


أهـمية‮ ‬التسويق‮ :‬
‮١- ‬يساعد‮ ‬التسويق‮ ‬علي‮ ‬الإبتكار‮ ‬والتجديد‮ ‬،‮ ‬فالتسويق‮ ‬ينشط‮ ‬الطلب‮ ‬علي‮ ‬السلع‮ ‬والخدمات‮ ‬الجديدة‮ ‬،‮ ‬وعندما‮ ‬تحصل‮ ‬المنشأة‮ ‬علي‮ ‬تعويض‮ ‬عادل‮ ‬عن‮ ‬مجهوداتها‮ ‬فهي‮ ‬تقبل‮ ‬علي‮ ‬المزيد‮ ‬من‮ ‬الإبتكار‮ .‬
‮٢- ‬يلعب‮ ‬التسويق‮ ‬دوراً‮ ‬أساسياً‮ ‬في‮ ‬رفع‮ ‬مستوي‮ ‬معيشة‮ ‬أفراد‮ ‬المجتمع‮ .‬
‮٣- ‬يوفر‮ ‬التسويق‮ ‬فرص‮ ‬عمل‮ ‬أمام‮ ‬العديد‮ ‬من‮ ‬أفراد‮ ‬المجتمع‮ .‬
‮٤- ‬يسهـم‮ ‬التسويق‮ ‬في‮ ‬زيادة‮ ‬قيمة‮ ‬السلعة‮ ‬عن‮ ‬طريق‮ ‬خلق‮ ‬المنافع‮ ‬الزمنية‮ ‬والمكانية‮ ‬والحيازية‮ .‬
‮٥- ‬يساعد‮ ‬التسويق‮ ‬علي‮ ‬إعداد‮ ‬الإستراتيجيات‮ ‬والبرامج‮ ‬لمقابلة‮ ‬حاجات‮ ‬الأسواق‮ ‬المحلية‮ ‬والخارجية‮ .‬
‮٦- ‬تتجــاوز‮ ‬تكلفة‮ ‬التسويق‮ ‬أحياناً‮ ‬نصف‮ ‬المبلغ‮ ‬الذي‮ ‬يدفعه‮ ‬المستهلك‮ ‬النهائي‮ ‬ثمناً‮ ‬لسلعة‮ ‬ما‮ .‬
ماهي‮ ‬الوظائف‮ ‬المختلفة‮ ‬التي‮ ‬يؤديها‮ ‬التسويق‮ ‬؟
يمكن‮ ‬تقسيم‮ ‬وظائف‮ ‬التسويق‮ ‬كما‮ ‬يلي
	
	وظائـف
المبــــادلة
	
	
	وظائف
التوزيع‮ ‬المادي
	
	
	الوظائف
المعـــــــاونة

	
	‮١- ‬تخطيط‮ ‬المنتجات‮ ‬وتطويرها
‮٢- ‬التسعير
3- ‬الشـــراء
‮٤- ‬الترويج
‮٥- ‬التدريج
	
	
	‮٦- ‬النقـــل
‮٧- ‬التخزين
	
	
	‮٨‬‭ ‬‮- ‬تمويل‮ ‬التسويق
‮٩ - ‬مواجهة‮ ‬مخاطر‮ ‬التسويق
‮10- ‬الحصول‮ ‬علي‮ ‬المعلومات‮ ‬التسويقية


هل‮ ‬تدرك‮ ‬المهام‮ ‬الحديثة‮ ‬لمدير‮ ‬التسويق‮ ‬؟
يقع‮ ‬علي‮ ‬عاتق‮ ‬التسويق‮ ‬القيام‮ ‬بثمان‮ ‬مهام‮ ‬هي‮ :‬
‮١- ‬التسويق‮ ‬التحويلي‮ :  ‬أي‮ ‬تحويــل‮ ‬الأفراد‮ ‬الكارهين‮ ‬لسلعة‮ ‬معينة‮ ‬الي‮ ‬أفراد‮ ‬راغبين‮ ‬فيها‮ .‬
‮٢-  ‬التسويق‮ ‬التحفيزي‮ :  ‬أي‮ ‬محاولة‮ ‬إستمالة‮ ‬الحاجة‮ ‬أو‮ ‬الرغبـة‮ ‬في‮ ‬شئ‮ ‬معــين‮ ‬لدي‮ ‬أفراد‮ ‬معينين‮ ‬ليس‮ ‬لديهـم‮ ‬معرفـــة‮ ‬أو‮ ‬إهتمـــام‮ ‬أصلاً‮ ‬بهـذا‮ ‬الشئ‮.‬
‮٣-  ‬التسويق‮ ‬التطويـري‮ :  ‬يسعي‮ ‬الي‮ ‬تطوير‮ ‬وتنميـة‮ ‬سلعة‮ ‬جديدة‮ ‬أو‮ ‬خدمة‮ ‬جديدة‮ ‬لمقابلة‮ ‬حاجة‮ ‬واضحة‮ ‬في‮ ‬السوق‮ .‬
‮٤-  ‬إعــــادة‮ ‬التسويــــق‮   :  ‬يسعي‮ ‬إلي‮ ‬تعزيز‮ ‬الإهتمام‮ ‬بمنتج‮ ‬يتميز‮ ‬الطلب‮ ‬عليه‮ ‬بالإستقرار‮ ‬أو‮ ‬الميل‮ ‬للإنخفاض‮ ‬نتيجة‮ ‬ظهور‮ ‬منتج‮ ‬جديد‮ ‬أو‮ ‬لتقادم‮ ‬المنتج‮ ‬الحالي‮ .‬
‮٥ -  ‬التسويق‮ ‬المتزامـــــن‮ :  ‬يسعي‮ ‬الي‮ ‬تغيير‮ ‬توقيت‮ ‬الطلب‮ ‬علي‮ ‬المنتج‮ ‬بحيث‮ ‬يتمشي‮ ‬مع‮ ‬توقيت‮ ‬عرض‮ ‬المنتج‮ .‬
‮٦-  ‬التسويـــــق‮ ‬الحمـائي‮ :  ‬يستهدف‮ ‬المحافظة‮ ‬علي‮ ‬المستوي‮ ‬الحالي‮ ‬للمبيعات‮ ‬في‮ ‬مواجهة‮ ‬المنافسة‮ ‬الشديدة‮ ‬في‮ ‬السوق‮ .‬
‮٧-  ‬الحــد‮ ‬من‮ ‬التســويق‮ :  ‬يحاول‮ ‬من‮ ‬أجل‮ ‬تخفيض‮ ‬الطلب‮ ‬علي‮ ‬المنتج‮ ‬وترشيد‮ ‬إستهلاكه‮ ‬بصورة‮ ‬مؤقته‮ ‬أو‮ ‬دائمة‮ .‬
‮٨ -  ‬التسويق‮ ‬المضــاد‮ :  ‬يسعي‮ ‬الي‮ ‬القضاء‮ ‬علي‮ ‬الطلب‮ ‬علي‮ ‬منتج‮ ‬ما‮ ‬ومنع‮ ‬تسويقه‮ .‬
وأخيراً‮ ‬لاحظ‮ ‬أنه‮ .. ‬من‮ ‬الممكن‮ ‬تصوير‮ ‬النظام‮ ‬التسويقي‮ ‬للمنشأة‮ ‬علي‮ ‬أنه‮ ‬يتكون‮ ‬من‮ ‬عنصرين‮ ‬متفاعلين‮ ‬هـما‮ ‬التنظيم‮ ‬التسويقي‮ ‬وسوقه‮ ‬المستهدف‮ ‬تربطهـما‮ ‬عدة‮ ‬تدفقات‮ ‬كما‮ ‬هو‮ ‬موضح‮ ‬في‮ ‬الشكل‮ ‬التالي‮ :‬
أهـميــــــة‮ ‬التســـويــــــــــق
‮١- ‬يساعد‮ ‬التسويق‮ ‬علي‮ ‬الإبتكار‮ ‬والتجديد‮ ‬،‮ ‬فالتسويق‮ ‬ينشط‮ ‬الطلب‮ ‬علي‮ ‬السلع‮ ‬والخدمات‮ ‬الجديدة‮ ‬،‮ ‬وعندما‮ ‬تحصل‮ ‬المنشأة‮ ‬علي‮ ‬تعويض‮ ‬عادل‮ ‬عن‮ ‬مجهوداتها‮ ‬فهي‮ ‬تقبل‮ ‬علي‮ ‬المزيد‮ ‬من‮ ‬الإبتكار‮ .‬
‮٢- ‬يلعب‮ ‬التسويق‮ ‬دوراً‮ ‬أساسياً‮ ‬في‮ ‬رفع‮ ‬مستوي‮ ‬معيشة‮ ‬أفراد‮ ‬المجتمع‮ .‬
‮٣- ‬يوفر‮ ‬التسويق‮ ‬فرص‮ ‬عمل‮ ‬أمام‮ ‬العديد‮ ‬من‮ ‬أفراد‮ ‬المجتمع‮ .‬
‮٤- ‬يسهـم‮ ‬التسويق‮ ‬في‮ ‬زيادة‮ ‬قيمة‮ ‬السلعة‮ ‬عن‮ ‬طريق‮ ‬خلق‮ ‬المنافع‮ ‬الزمنية‮ ‬والمكانية‮ ‬والحيازية‮ .‬
‮٥- ‬يساعد‮ ‬التسويق‮ ‬علي‮ ‬إعداد‮ ‬الإستراتيجيات‮ ‬والبرامج‮ ‬لمقابلة‮ ‬حاجات‮ ‬الأسواق‮ ‬المحلية‮ ‬والخارجية‮ .‬
‮٦- ‬تتجــاوز‮ ‬تكلفة‮ ‬التسويق‮ ‬أحياناً‮ ‬نصف‮ ‬المبلغ‮ ‬الذي‮ ‬يدفعه‮ ‬المستهلك‮ ‬النهائي‮ ‬ثمناً‮ ‬لسلعة‮ ‬ما‮ .‬
بحـــوث‮ ‬التسـويـــــق
ماهي‮ ‬بحوث‮ ‬التسويق‮ ‬؟
بحوث‮ ‬التسويق‮ ‬هي‮ » ‬الأسلوب‮ ‬الموضوعي‮ ‬المنظم‮ ‬لجمع‮ ‬وتسجيل‮ ‬وتحليـل‮ ‬البيانات‮ ‬المتعلقة‮ ‬بمشكلات‮ ‬تسويق‮ ‬الخدمات‮ ‬المصرفية‮ ‬،‮ ‬بهدف‮ ‬توفير‮ ‬المعلومات‮ ‬اللازمة‮ ‬لمواجهة‮ ‬المواقف‮ ‬وإتخاذ‮ ‬القرارات‮ ‬التسويقية‮ « .‬
وطبقاً‮ ‬لهذا‮ ‬التعريف‮ ‬نستطيـع‮ ‬أن‮ ‬نميز‮ ‬ثلاثة‮ ‬عناصر‮ ‬رئيسية‮ ‬لبحوث‮ ‬التسويق‮ ‬هي‮ :‬
	
	
	
	
	
	
	
	

	إعتمادها‮ ‬علي الدراسة‮ ‬المكثفة‮ ‬والبحث‮ ‬المتعمق
	
	إعتمادها‮ ‬علي المنهج‮ ‬العلمي
	
	إعتمادها‮ ‬علي توفير‮ ‬المعلومات‮ ‬لإتخـاذ‮ ‬القرارات


هل‮ ‬تؤدي‮ ‬بحوث‮ ‬التسويق‮ ‬دوراً‮ ‬هاما‮ ‬في‮ ‬بيتك‮ ‬؟
تساعد بحوث المؤسسة علي حل مشكلاته التسويقية ، كما تقدم له يد العون في تحقيق عنصري الكفاية والفاعلية في ممارسة أنشتطه التسويقية سواء قبل الإنتاج أو بعده . وعلي سبيل التحديد تساعد بحوث التسويق الإدارة علي تحقيق مايلي :

‮١ -   ‬المساهـمة‮ ‬في‮ ‬إعداد‮ ‬خطط‮ ‬وسياسات‮ ‬وإستراتيجيات‮ ‬وبرامج‮ ‬وإجراءات‮ ‬التسويق‮ .‬
‮٢ -   ‬تساعد‮ ‬المؤسسة‮ ‬علي‮ ‬تجنب‮ ‬المجهودات‮ ‬غير‮ ‬المنتجة‮ ‬وغير‮ ‬الفعالة‮ ‬وذلك‮ ‬عن‮ ‬طريق‮ ‬إختبارها‮ ‬لمشروعات‮ ‬قرارات‮ ‬عناصر‮ ‬المزيج‮ ‬التسويقي‮ ‬علي‮ ‬نطاق‮ ‬ضيق‮ ‬قبل‮ ‬نزولها‮ ‬علي‮ ‬نطاق‮ ‬واسع‮ .‬
‮٣ -  ‬المساهـمة‮ ‬في‮ ‬تقييم‮ ‬خطط‮ ‬وسياسات‮ ‬واستراتيجيات‮ ‬وبرامج‮ ‬وإجراءات‮ ‬التسويق‮ ‬بعد‮ ‬تنفيذها‮ .‬
‮٤ -  ‬المساهـمة‮ ‬في‮ ‬تخفيض‮ ‬تكاليف‮ ‬التسويق‮ ‬وخاصة‮ ‬تكاليف‮ ‬التوزيع‮ ‬والترويج‮ .‬
‮٥ -  ‬المساهـمة‮ ‬في‮ ‬توفير‮ ‬فرص‮ ‬النمو‮ ‬أمام‮ ‬المؤسسة‮ ‬من‮ ‬خلال‮ ‬إكتشاف‮ ‬خدمات‮ ‬مصرفية‮ ‬جديدة‮ ‬،‮ ‬أسواق‮ ‬جديدة‮ ‬،‮ ‬إستخدامات‮ ‬جديدة‮ ‬للخدمات‮ ‬الحالية‮ . . .‬الخ‮.‬
‮٦ -  ‬مساعدة‮ ‬المنتجين‮ ‬علي‮ ‬قبول‮ ‬منتجاتهـم‮ ‬في‮ ‬السوق‮ ‬وتسهيل‮ ‬مهـمة‮ ‬بيعها‮ .‬
أخي‮ ‬المدير‮ ‬‭......‬كيف‮ ‬تستطيع‮ ‬القيام‮ ‬ببحث‮ ‬تسويقي‮ ‬؟
يمكن‮ ‬تقسيم‮ ‬الخطوات‮ ‬التي‮ ‬تمر‮ ‬بها‮ ‬لإعداد‮ ‬البحث‮ ‬التسويقي‮ ‬علي‮ ‬النحو‮ ‬المعروض‮ ‬في‮ ‬الشكل‮ ‬التالي‮ :‬

أولا‮  -  ‬تحليل‮ ‬محيط‮ ‬المشكلة‮ :‬
وتستهدف في هذه المرحلة الإلمام بكافة البيانات عن المؤسسة  وأسواقه والمنافسين له وتطورات ظروف البيئة الكلية المحيطة بها بغية تحديد الظواهر التي تساعدك علي التعرف علي المشكلة الحقيقية وتمهيد الطريــق لوضع الفروض . ويفيد في هذا المجال الإعتماد علي المقابلات الشخصية‮ ‬والإطلاع‮ ‬علي‮ ‬سجلات‮ ‬المؤسسة‮ ‬وتقاريره‮  ‬والنشرات‮ ‬والمطبوعات‮ ‬التجارية‮ ‬ومراجعة‮ ‬البحوث‮ ‬السابقة‮ .‬
ثانيا‮ : ‬الدراسة‮ ‬الإستكشافية‮ :‬
تستهدف‮ ‬تعميق‮ ‬المعرفة‮ ‬بموضوع‮ ‬البحث‮ ‬وصياغته‮ ‬علي‮ ‬نحو‮ ‬دقيق‮ ‬،‮ ‬وجمع‮ ‬ملاحظات‮ ‬عن‮ ‬الأسباب‮ ‬المحتملة‮ ‬للظواهر‮ ‬الخاصة‮ ‬بالبحث‮ ‬وتحديد‮ ‬وصياغة‮ ‬فروض‮ ‬البحث‮ .‬
ثالثا‮  - ‬تصميم‮ ‬البحث‮ :‬
وتتضمن‮ ‬هذه‮ ‬المرحلة‮ ‬تصميم‮ ‬الخطة‮ ‬الرئيسية‮ ‬لإدارة‮ ‬البحث‮ ‬بصورة‮ ‬رسمية‮ ‬وتشمل‮ ‬الخطوات‮ ‬الفرعية‮ ‬التالية‮ :‬
‮١ -  ‬تحديد‮ ‬الغرض‮ ‬النهائي‮ ‬للبحث‮ .‬
‮٢ - ‬تحديد‮ ‬نوع‮ ‬ومصادر‮ ‬البيانــات‮ :  ‬بيانات‮ ‬أولية‮ ‬وبيانات‮ ‬ثانوية‮ .‬
‮٣ - ‬إعداد‮ ‬نماذج‮ ‬جمع‮ ‬البيانات‮ : ‬إستمارات‮ ‬إستقصاء‮ ‬،‮ ‬قوائم‮ ‬تسجيل‮ ‬البيانات‮ ‬بالملاحظة‮ . . . ‬الخ‮ .‬
‮٤ - ‬تحديد‮ ‬مجتمع‮ ‬البحث‮ .‬
‮٥ -  ‬تصميم‮ ‬العينة‮ :  ‬إختيار‮ ‬طريقة‮ ‬المعاينة‮ ‬،‮ ‬تحديد‮ ‬حجم‮ ‬العينة‮ ‬،‮ ‬إختبار‮ ‬مفردات‮ ‬العينة‮ .‬
‮٦ - ‬تجربة‮ ‬التصميم‮ ‬المقترح‮ ‬للبحث‮ .‬
‮٧ -  ‬وضع‮ ‬برنامج‮ ‬البحث‮ ‬وتقدير‮ ‬تكاليفه‮ .‬
رابعا‮ - ‬جمع‮ ‬البيانات‮ :‬
تشمل‮ ‬هذه‮ ‬الخطوة‮ ‬إختيار‮ ‬وتدريب‮ ‬والإشراف‮ ‬علي‮ ‬الأفراد‮ ‬الذين‮ ‬سيتولون‮ ‬جمع‮ ‬البيانات‮ ‬وتقييم‮ ‬أعمالهـم‮ . ‬ويتم‮ ‬جمع‮ ‬البيانات‮ ‬عن‮ ‬طريق‮ ‬المقابلات‮ ‬الشخصية‮ ‬والملاحظة‮ ‬وإجراء‮ ‬التجارب‮ .‬
خامسا‮ - ‬تجهيز‮ ‬البيانات‮ :‬
تتضمن‮ ‬هذه‮ ‬الخطوة‮ ‬بدورها‮ ‬الخطوات‮ ‬الفرعية‮ ‬التالية‮ :‬
‮(١)  ‬مراجعــة‮ ‬البيانات‮              (٢)  ‬تصنيف‮ ‬البيانات‮ .‬
‮(٣)  ‬ترميز‮ ‬البيانات‮                      (٤)  ‬جدولـة‮ ‬البيانات‮ .‬
سادسا‮ - ‬تحليل‮ ‬البيانات‮ :‬
 في هذه المرحلة وضع البيانات في صيغ معينة تؤدي الي إعطائها معاني واضحة ومترابطة ، وذلك عن طريق تجزئة البيان الي مكوناته من أجزاء فرعية ودراسة علاقة كل جزء بالجزء الآخر . وبعد التوصل لنتائج البحث من خلال تحليل البيانات وتفسيرها تقوم بوضع التوصيات التي تمثل الحلول‮ ‬التي‮ ‬تقترحها‮ ‬لعلاج‮ ‬المشكلة‮.‬
سابعا‮ - ‬إعداد‮ ‬التقرير‮ :‬
بعد‮ ‬أن‮ ‬تصل‮ ‬الي‮ ‬نتائج‮ ‬البحث‮ ‬وتوصياته‮ ‬تبدأ‮ ‬في‮ ‬كتابة‮ ‬التقرير‮ ‬الذي‮ ‬تعرض‮ ‬فيه‮ ‬والذي‮ ‬عادة‮ ‬مايتضمن‮ :‬
‮١ - ‬صفحة‮ ‬العنوان‮ .‬
‮٢-  ‬قائمة‮ ‬المحتويات‮ .‬
‮٣ - ‬ملخـص‮ ‬للإدارة‮ ( ‬الأهداف‮ ‬،‮ ‬النتائج‮ ‬،‮ ‬الخلاصة‮ ‬،‮ ‬التوصيات‮ )‬
‮٤ -  ‬فن‮ ‬البحث‮ ( ‬المقدمة‮ ‬،‮ ‬أهداف‮ ‬البحث‮ ‬،‮ ‬طرق‮ ‬البحث‮ ‬،‮ ‬النتائج‮ ‬،‮ ‬محددات‮ ‬البحث‮ ) .‬
‮٥ـ  ‬الخلاصة‮ ‬والتوصيات‮ .‬
٦ـ ‬الملاحق‮  ‬خطة‮ ‬المعاينة‮ ‬،‮ ‬نماذج‮ ‬جمع‮ ‬البيانات‮ ‬،‮ ‬الجداول‮ ‬التفصيلية‮ .‬
لاحظ‮ ‬أن‮ ‬هناك‮ ‬نوعان‮ ‬من‮ ‬التقارير‮ ‬
	
	
	
	

	التقارير  ‮ ‬الفنيـة‮ ‬المفصلــة
ترفع‮ ‬للفنيين
	
	التقارير‮ ‬ الملخصة‮ ‬الموجـزة
ترفع‮ ‬للإدارة‮ ‬العليــــا


ثامنا‮ - ‬متابعة‮ ‬التوصيات‮ :‬
لا‮ ‬تنتهي‮ ‬المهـمة‮  ‬بمجرد‮ ‬تقديم‮ ‬التقرير‮ ‬للإدارة‮ ‬العليا‮ ‬،‮ ‬بل‮ ‬يتعين‮ ‬متابعة‮ ‬مصير‮ ‬التوصيات‮ ‬التي‮ ‬وردت‮ ‬بالتقرير‮ ‬وأن‮ ‬تساعد‮ ‬علي‮ ‬تنفيذ‮ ‬هذه‮ ‬التوصيات‮ .‬
نظم‮ ‬المعلومات‮ ‬التسويقية
ماهي‮ ‬نظم‮ ‬المعلومات‮ ‬التسويقية‮ :‬
تمثل معظم المعلومات التسويقية » تركيب مخطط ومتفاعل ومستمر من الأفراد والمعدات والإجراءات ومصمم أساسا لجمع ، وتصنيف ، وتحليل ، وتقييم ، وتوزيع المعلومات الحديثة والدقيقة ، وذلك لإستخدامها بواسطة متخذو القرارات التسويقية لتحسين تخطيط وتنفيذ ورقابة الأنشطة التسويقية‮ « .‬
ماهي‮ ‬أهـم‮ ‬خصائص‮ ‬نظم‮ ‬المعلومات‮ ‬التسويقية‮ ‬؟
تتميز‮ ‬نظم‮ ‬المعلومات‮ ‬التسويقية‮ ‬بأنها‮ ‬
١ (‬تطبيق‮ ‬لمفهوم‮ ‬النظم‮ ‬في‮ ‬مجال‮ ‬المعلومات
2 ) معنيـة بالمستقبل
٣ (‬مستمرة‮ 
٤ (‬مركبة‮ ‬من‮ ‬أفراد‮ ‬معدات‮ ‬إجراءات‮ 

٥ (‬عدم‮ ‬إستخدامها‮ ‬يمثل‮ ‬إسرافا
هل‮ ‬أنت‮ ‬تحتاج‮ ‬حقا‮ ‬الي‮ ‬نظام‮ ‬معلومات‮ ‬تسويقية‮ ‬؟
طالما أنك تعمل في شركة منفتحة علي بيئتها فإن البيئة المتغيرة تتطلب منك أن تدبر معلوماتك التسويقية بفاعلية وكفاءة ، وذلك حتي تستطيع إنجاز المهام المطلوبة منك وتسهـم في تحقيق أهداف شركتك . وهناك العديد من الأسباب التي تعلكتعتبر المعلومات التسويقية بمثابة دم الحياة‮ ‬بالنسبة‮ ‬لأنشطتك‮ ‬التسويقية
‮ ‬فنظم‮ ‬المعلومات‮ ‬التسويقية‮ ‬تساعدك‮ ‬في‮ ‬مواجهة‮ ‬
· تقدير الطلب‮ ‬السوقي 

· تعقيد‮ ‬عمليات‮ ‬التسويق
· المنافسة‮ ‬الشديدة
· تعدد‮ ‬المؤشرات‮ ‬الإقتصادية
· التطور‮ ‬العلمي‮ ‬والفني‮ ‬الواسع
· تطبيق‮ ‬مبـدأ ‮ ‬حماية‮ ‬المستهلك
· التخطيط‮ ‬التسويقي‮ ‬والرقــابة
· ‬انفجار‮ ‬المعلومات
وبإختصار‮ ‬شديد‮ ‬تساعدك‮ ‬نظم‮ ‬المعلومات‮ ‬التسويقية‮ ‬في‮ :‬
· وصف‮ ‬المواقف‮ ‬والقوي‮ ‬وتحليلها‮
· إتخاذ‮ ‬القرارات‮ ‬التسويقية‮ ‬
· توفير‮ ‬التنبؤات‮ ‬ووضع‮ ‬الخطط
· تقييم‮ ‬الخطط‮ ‬والسياسات‮ ‬والإستراتيجيات
ماهي‮ ‬العناصر‮ ‬التي‮ ‬يتألف‮ ‬منها‮ ‬نظام‮ ‬المعلومات‮ ‬التسويقية‮ ‬؟
‮" ‬عناصر‮ ‬نظام‮ ‬المعلومات‮ ‬التسويقية‮ "‬
	المدخلات
	
	معالجة‮ ‬ البيانات
	
	المخرجـــــات

	‬بيانات‮ ‬البيئة‮ ‬الداخلية
‬بيانات‮ ‬البيئة‮ ‬الخارجية
	
	
	
	‬معلومات‮ ‬تشغيلية
‬معلومات‮ ‬تكتيكية
‬معلومات‮ ‬إستراتيجية

	
	
	
	
	

	
	
	

	
	تقييم‮ ‬المعلومات‮ ‬المتوافرة‮ ‬وتحديثها
	


لاحظ‮ ‬أن‮ ‬مخرجات‮ ‬نظام‮ ‬المعلومات‮ ‬التسويقية‮ ‬‮  ‬توفـــــر
‮ 
	‬المعلومات التشغيلية‮ ‬
	
	المعلومات‮ ‬التكتيكية
	
	المعلومات الإستراتيجية

	
	
	
	
	
	
	
	

	التي‮ ‬تساعدك‮ ‬في‮ ‬متابعة‮ ‬سير‮ ‬العمل‮ ‬التسويقي‮ ‬في‮ ‬الشركة‮ .‬
مثل
‬المبيعات‮ ‬اليومية‮ ‬أو‮ ‬الأسبوعية‮ ‬مصنعة‮ ‬حسب‮ ‬المنتجات‮ ‬أو‮ ‬المناطق‮ ‬أو‮ ‬العملاء‮ ... ‬الخ‮ .‬
‬أرصدة‮ ‬المخزون‮ ‬السلعي‮ .‬
‬كشوف‮ ‬حسابات‮ ‬العملاء‮
	
	‬التي‮ ‬تساعدك‮ ‬في‮ ‬وضع‮ ‬خطط‮ ‬التسويق‮ ‬وبرامجه‮ ‬قصيرة‮  ‬الأجل‮ ‬وتقييم‮ ‬الأداء‮ ‬التسويقي‮ .‬
مثل
تحليل‮ ‬المبيعـات‮ ‬الإجمالية‬
‬تقييم‮ ‬وسائل‮ ‬الإعلان‮ ‬المستخدمة‮ .‬
‬تقييم‮ ‬أنشطة‮ ‬منافذ‮ ‬التوزيع‮ .‬
	
	التي‮ ‬تساعدك‮ ‬في‮ ‬وضع‮ ‬الخطط‮ ‬التسويقية‮ ‬طويـل‮ ‬الأجل‮ ‬ومراجعة‮ ‬الأهداف‮ ‬والإستراتيجيات‮ ‬والسياسات‮ ‬طويلة‮ ‬المدي‮ . ‬
‮ ‬مثل
‬قرار‮ ‬تقديم‮ ‬منتج‮ ‬جديد‮ .‬
‮‬قرار‮ ‬دخول‮ ‬سوق‮ ‬جديد‮ .‬
‮‬قرار‮ ‬تغيير‮ ‬سعر‮ ‬السلعه


ماهي‮ ‬النظم‮ ‬الفرعية‮ ‬لنظام‮ ‬المعلومات‮ ‬التسويقية‮ ‬؟
يتكون‮ ‬نظام‮ ‬المعلومات‮ ‬التسويقية‮ ‬من‮ ‬أربعة‮ ‬نظم‮ ‬فرعية‮ ‬يوضحها‮ ‬الشكل‮ ‬رقم‮ (١) ‬وهي‮ :‬
النظم‮ ‬الفرعية‮ ‬لنظام‮ ‬المعلومات‮ ‬التسويقية
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	نظام التقارير الداخلية
	
	نظام الإستخبارات التسويقية
	
	نظام بحوث ‮ ‬التسويق
	
	النظام التحليلي للتسويق


أولا‮  :  ‬نظام‮ ‬التقارير‮ ‬الداخلية‮ :‬
تعد‮ ‬الشركات‮ ‬تقارير‮ ‬داخلية‮ ‬عن‮ ‬أعمالها‮ ‬ونتائجها‮ ‬بصفة‮ ‬دورية‮ ‬وتمد‮ ‬هذه‮ ‬التقارير‮ ‬الإدارة‮ " ‬بالمعلومات‮ ‬الجارية‮ " ‬عن‮ :‬
المبيعات‮ ‬،‮ ‬التكاليف‮ ‬،‮ ‬المخزون‮ ‬،‮ ‬التدفقات‮ ‬النقدية‮ ‬،‮ . . . ‬الخ‮ .‬
ثانيا‮  :  ‬نظام‮ ‬الإستخبارات‮ ‬التسويقية‮ :‬
بينما‮ ‬يمد‮ ‬نظام‮ ‬التقارير‮ ‬الداخلية‮ ‬المديرين‮ ‬بالمعلرمات‮ ‬عن‮ ‬النتائج‮ ‬،‮ ‬نجد‮ ‬أن‮ ‬نظام‮ ‬الإستخبارات‮ ‬التسويقية‮ ‬يمدهـم‮ ‬بالمعلومات‮ ‬عن‮ " ‬الأحداث‮ ‬الجارية‮ " .‬ ويعرف‮ ‬نظام‮ ‬الإستخبارات‮ ‬التسويقية‮ ‬علي‮ ‬أنه‮ " ‬مجموعة‮ ‬من‮ ‬المصادر‮ ‬والإجراءات‮ ‬التي‮ ‬يستطيع‮ ‬من‮ ‬خلالها‮ ‬مديرو‮ ‬التسويق‮ ‬الحصول‮ ‬علي‮ ‬المعلومات‮ ‬اليومية‮ ‬عن‮ ‬تطورات‮ ‬البيئة‮ ‬التسويقية‮ ‬الخارجية‮ " .‬ويتحمل مديرو التسويق بأنفسهـم مسئولية القيام بالإستخبارات التسويقية في معظم الأحوال ، وذلك من خلال إطلاعهـم علي المجلات والنشرات والمطبوعات التجارية والتحدث مع مختلف الجهات الخارجية ، وبالإعتماد علي مرؤوسيهـم في هذا المجال .

ما‮ ‬الــذي‮ ‬يجــب‮ ‬أن‮ ‬تقــوم‮ ‬بــه‮ ‬الشركــة‮ ‬لزيــادة‮ ‬فاعليــة‮ ‬نـظام‮ ‬إستخباراتها‮ ‬التسويقية‮ ‬؟
‮١ -  ‬تدريب‮ ‬أفراد‮ ‬القوة‮ ‬البيعية‮ ‬علي‮ ‬القيام‮ ‬بمهـمة‮ ‬الإستخبارات‮ ‬التسويقية‬
‮٢ -  ‬قيام‮ ‬الشركة‮ ‬بتحفيز‮ ‬موزعيها‮ ‬ووكلائها‮ ‬علي‮ ‬القيام‮ ‬بهذه‮ ‬المهـمة‮ .‬
‮٣ -  ‬الإعتماد‮ ‬علي‮ ‬شراء‮ ‬البيانات‮ ‬والمعلومات‮ ‬من‮ ‬الشركات‮ ‬المتخصصة‮ ‬في‮ ‬جمعها‮ ‬وتجهيزها‮ .‬
‮٤ -  ‬إنشاء‮ ‬مكتب‮ ‬متخصص‮ ‬يكون‮ ‬مسئولا‮ ‬عن‮ ‬مهـمة‮ ‬الإستخبارات‮ ‬التسويقية‮ ‬ويتابع‮ ‬أعمالها‮ .‬

ثالثا‮  :  ‬نظام‮ ‬بحوث‮ ‬التسويق‮ :‬
تعتبر‮ ‬بحوث‮ ‬التسويق‮ ‬نظام‮ ‬فرعي‮ ‬من‮ ‬نظام‮ ‬المعلومات‮ ‬التسويقية‮ ‬المتكامل‮ . ‬وتهتم‮ ‬بحوث‮ ‬التسويق‮ ‬بدراسة‮ ‬المشكلات‮ ‬التسويقية‮ ‬والعمل‮ ‬علي‮ ‬إيجاد‮ ‬الحلول‮ ‬المناسبة‮ ‬لها‮ ‬معتمدة‮ ‬علي‮ ‬تطبيق‮ ‬المنهج‮ ‬العلمي‮ ‬المتكامل‮ .‬
رابعا‮ :  ‬النظام‮ ‬التحليلي‮ ‬للتسويق‮ :‬
يتكون هذا النظام من مجموعة الأساليب المتقدمة التي تستخدم في تحليل البيانات والمشكلات التسويقية ، وتمكن هذه الأساليب من التوصل الي حقائق ونتائج أكثر من تلك التي يمكن الحصول عليها في حالة الإعتماد علي المعالجة البديهية فقط .ويتضمن‮ ‬النظام‮ ‬التحليلي‮ ‬للتسويق‮ ‬مجموعتين‮ ‬من‮ ‬الأدوات‮ ‬هي‮  :‬
	
	
	
	
	

	البنك‮ ‬الإحصائي
	
	بنك‮ ‬النماذج

	يتضمن‮ ‬مجموعة‮ ‬من‮ ‬الأساليب‮ ‬والطرق‮ ‬الإحصائية‮ ‬لتحليل‮ ‬البيانات‮ .‬
	
	يتضـمن‮ ‬مجموعة‮ ‬من‮ ‬النماذج‮ ‬التي‮ ‬تساعد‮ ‬المسوقين‮ ‬علي‮ ‬تطوير‮ ‬قراراتهـم‮ ‬التسويقية‮ .‬


كيف‮ ‬يتم‮ ‬تشغيل‮ ‬نظام‮ ‬المعلومات‮ ‬التسويقية‮ ‬؟
يتم‮ ‬جمع‮ ‬البيانات‮ ‬وتسجيلها‮ ‬ومعالجتها‮ ‬وتخزينها‮ ‬وعرضها‮ ‬وتوصيلها‮ ‬علي‮ ‬النحو‮ ‬الموضح‮ ‬بالشكل‮ ‬التالي‮ :‬
إجراءات‮ ‬تشغيل‮ ‬نظام‮ ‬المعلومات‮ ‬التسويقية

ماهي‮ ‬المعاييـــر‮ ‬التي‮ ‬تستخــــدم‮ ‬في‮ ‬تقييــــم‮ ‬نظــم‮ ‬المعلومات‮ ‬التسويقية‮ ‬؟
من‮ ‬أهـم‮ ‬العوامل‮ ‬التي‮ ‬تستطيع‮ ‬بناءاً‮ ‬عليها‮ ‬تقييم‮ ‬نظام‮ ‬المعلومات‮ ‬التسويقية‮ ‬مايلي‮ :‬
‮١   -  ‬سهولة‮ ‬توصيل‮ ‬المعلومات‮ .‬
‮٢   -  ‬تكلفة‮ ‬توصيل‮ ‬المعلومات‮ .‬
‮٣   -  ‬الوقت‮ ‬المناسب‮ ‬لتوصيل‮ ‬المعلومات‮ .‬
‮٤   -  ‬كمال‮ ‬المعلومات‮ ‬وشموليتها‮ .‬
‮٥   -  ‬دقة‮ ‬المعلومات‮ .‬
‮٦   -  ‬حداثة‮ ‬المعلومات‮ ‬ومدي‮ ‬جديتها‮ .‬
‮٧   -  ‬ملاءمة‮ ‬المعلومات‮ ‬لطلبات‮ ‬المستخدمين‮ ‬لها‮ .‬
‮٨   -  ‬وضوح‮ ‬المعلومات‮ .‬
‮٩   - ‬قابلية‮ ‬المعلومات‮ ‬للقياس‮ .‬
‮١0 -  ‬قبول‮ ‬المستخدمين‮ ‬لنظام‮ ‬المعلومات‮ ‬ورضائهـم‮ ‬عن‮ ‬خدماته‮ .‬
‮1١ -  ‬قدرة‮ ‬نظام‮ ‬المعلومات‮ ‬وطاقته‮ . ‬
وفي‮ ‬النهايـة‮ ‬يجـب‮ ‬أن‮ ‬تتذكـر‮ ‬أن‮ ‬نـظام‮ ‬المعلومات‮ ‬الكفء‮ ‬والفعال‮ ‬هو‮ :‬
النظام‮ ‬الذي‮ ‬يستطيع‮ ‬توفير‮ ‬المعلومات‮ ‬المطلوبة‮ ‬بالشكل‮ ‬المناسب‮ ‬بسهولة‮ ‬ وفي‮ ‬الوقت‮ ‬المناسب‮ ‬وبالتكلفة‮ ‬المعقولة‮ ‬لمتخذي‮ ‬القرارات‮ ‬التسويقية‮ .‬
تذكر‮ ‬دائما‮ ‬
تصميم‮ ‬نظام‮ ‬المعلومات‮ ‬التسويقية‮ ‬يتم‮ ‬بالطريقة‮ ‬التي‮ ‬توائم‮ ‬ما‮ ‬بين‮ ‬ما‮ ‬يود‮ ‬المديرون‮ ‬الحصول‮ ‬عليه‮ ‬وما‮ ‬هـم‮ ‬في‮ ‬حاجه‮ ‬إليه‮ ‬فعلا‮ ‬،‮ ‬وما‮ ‬يمكن‮ ‬توفيره‮ ‬من‮ ‬معلومات‮ ‬بطريقة‮ ‬إقتصادية‮ .‬
إستقصاء‮ ‬إحتياجات‮ ‬متخذو
‮ ‬القرارات‮ ‬التسويقية‮ ‬من‮ ‬المعلومات‮ ‬
إنطلاقا‮ ‬من‮ ‬مبدأ‮ ‬ضرورة‮ ‬تصميم‮ ‬نظم‮ ‬المعلومات‮ ‬التسويقية‮ ‬بما‮ ‬يتناسب‮ ‬مع‮ ‬حاجات‮ ‬مستخدميه‮ ‬ومساعدتهـم‮ ‬علي‮ ‬حسن‮ ‬إتخاذ‮ ‬قراراتهـم‮ ‬فإننا‮ ‬نرجو‮ ‬منك‮ ‬الإجابة‮ ‬علي‮ ‬الأسئلة‮ ‬التالية‮ :‬
1 ـ ماهي‮ ‬أنواع‮ ‬القرارات‮ ‬التي‮ ‬تتخذها‮ ‬بصورة‮ ‬دورية‮ ‬منتظمة‮ ‬؟
	

	

	

	


2 ـ ‬ماهي‮ ‬أنواع‮ ‬المعلومات‮ ‬التي‮ ‬تحتاجها‮ ‬لإتخاذ‮ ‬هذه‮ ‬القرارات‮ ‬؟
	

	

	

	


3 ـ ‬ماهي‮ ‬أنواع‮ ‬الأبحاث‮ ‬والدراسات‮ ‬التي‮ ‬تطلبها‮ ‬بصورة‮ ‬دورية‮ ‬؟
	

	

	

	


4 ـ ‬ماهي‮ ‬أنواع‮ ‬المعلومات‮ ‬التي‮ ‬تحصل‮ ‬عليها‮ ‬بصورة‮ ‬دورية‮ ‬منتظمة‮ ‬؟
	

	

	

	


5 ـ ‬ما‮ ‬هي‮ ‬أنواع‮ ‬المعلومات‮ ‬التي‮ ‬تود‮ ‬الحصول‮ ‬عليها‮ ‬ولكنك‮ ‬لا‮ ‬تحصل‮ ‬عليها‮ ‬الآن‮ ‬؟
	

	

	

	


6 ـ ‬ما‮ ‬هي‮ ‬المعلومات‮ ‬التي‮ ‬تحتاجها‮ ‬؟
	يوميــــــا:‬
	


	أسبوعيـــا:‬
	


	شهريـــــا:‬
	


	سنويـــــا:‬
	



7 ـ ‬ماهي‮ ‬التقارير‮ ‬التجارية‮ ‬والمجلات‮ ‬والنشرات‮ ‬التي‮ ‬تود‮ ‬أن‮ ‬تطلع‮ ‬عليها‮ ‬بصورة‮ ‬منتظمة‮ ‬؟
	

	

	

	


8 ـ ‬ما‮ ‬هي‮ ‬الموضوعات‮ ‬المحددة‮ ‬التي‮ ‬تود‮ ‬أن‮ ‬تحاط‮ ‬بها‮ ‬علما‮ ‬بصورة‮ ‬دائمة‮ ‬؟
	

	

	

	


9 ـ ‬ما‮ ‬هي‮ ‬برامج‮ ‬تحليل‮ ‬البيانات‮ ‬التي‮ ‬تود‮ ‬أن‮ ‬تجدها‮ ‬أمامك‮ ‬؟
	

	

	

	


10 ـ ‬ما‮ ‬هي‮ ‬في‮ ‬رأيــك‮ ‬أهـم‮ ‬أربعــة‮ ‬تحسينــات‮ ‬يجب‮ ‬إدخالهـا‮ ‬علي‮ ‬النـظام‮ ‬الحــالي‮ ‬للمعلومات‮ ‬التسويقية‮ ‬بالشركة‮ ‬؟
	

	

	

	


يعرف التسويق على أنه "أداء أنشطة الأعمال التي توجه إنسياب والخدمات من المنتج إلى المستهلك الأخير أو المستعمل الصناعي من أجل إشباع رغبات المستهلكين وتحقيق أهداف الشركة".
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إعدد التقارير





متابعة التوصيات





تحليل البيانات
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