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Role of the marketing intelligence system to support and streamline 
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  :  

شرȄان المعلومة التسوǽقǽة هي      
العملǽة التسوǽقǽة ولا ǽمȞن لأȑ قرار تسوǽقي أن 
یتخذ في غǽاب المعلومة التسوǽقǽة وتتأثر 
القرارات التسوǽقǽة Ǽالعدید من العوامل والمتغیرات 
البیئǽة الداخلǽة والخارجǽة، لذا فإن متخذ القرار 
التسوǽقي في حاجة إلى قدر Ȟبیر من 

Ǽاتجاهاتها المعلومات عن هذه المتغیرات والتنبؤ 
المتوقعة وتأثیراتها على الأنشطة الداخلǽة 
للمؤسسة والسوق، وتعد الاستخǼارات التسوǽقǽة 
أحد تلك المصادر المهمة في الحصول على 
المعلومات التسوǽقǽة فȞل المؤسسات تحاول 
معرفة وتحدید طبǽعة السوق واتجاهاته 
واحتǽاجاته والتغیرات التي تحدث فǽه، فضلا 

تها معرفة المنافسین والأسعار على محاول
والبدائل وغیرها من المعلومات التسوǽقǽة التي 

 تعد مفتاح النجاح لأȑ قرار تسوǽقي
المعلومـــــــــــة التســـــــــــوǽقǽة، : الكلمـــــــــــات المفتاحǽـــــــــــة

  الأعمالالاستخǼارات التسوǽقǽة، منظمات 

     Marketing information are 
the lifeline marketing operation nor can 
any marketing resolution to take in the 
absence of marketing information and 
are influenced by marketing decisions on 
many factors and environmental 
variables internal and external, so the 
decision maker marketing in need of 
much of the information on these 
variables and forecasting the expected 
trends and their impacts on the internal 
activities of the enterprise and the 
market, and marketing intelligence one 
of those important sources in obtaining 
information and marketing all the 
institutions are trying to identify the 
nature of and trends in the market needs 
and changes therein, as well as its 
attempts to know the competitors and 
prices and alternatives and other 
marketing information, which is the key 
to the success of any marketing 
resolution. 
Keywords: information marketing, 
marketing intelligence, business 
organizations. 
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  :مقدمة
ǽعتمد النجاح التسوǽقي في المؤسسة ǼشȞل رئǽسي على مدȐ توافر المعلومات 

التسوǽقǽة أحد تلك التسوǽقǽة ودقة تلك المعلومات من مصادرها المتعددة إذ تعد الاستخǼارات 
المصادر المهمة في الحصول على المعلومات التسوǽقǽة فȞل المؤسسات التسوǽقǽة تحاول 
معرفة وتحدید طبǽعة السوق واتجاهاته واحتǽاجاته والتغیرات التي تحدث فضلا عن محاولات 

النجاح  معرفة المنافسین والبدائل والأسعار وغیرها من المعلومات التسوǽقǽة التي تعد مفتاح
  .لأȑ قرار تسوǽقي

أȑ أن المعلومة التسوǽقǽة هي شرȄان العملǽة التسوǽقǽة ولا ǽمȞن لأȑ قرار تسوǽقي 
أن یتخذ في غǽاب المعلومة التسوǽقǽة وتتأثر القرارات التسوǽقǽة Ǽالعدید من العوامل والمتغیرات 

حاجة إلى قدر Ȟبیر من البیئǽة الداخلǽة والخارجǽة ،لذا فإن متخذ القرار التسوǽقي في 
المعلومات عن هذه المتغیرات والتنبؤ Ǽاتجاهاتها المتوقعة وتأثیراتها على الأنشطة الداخلǽة 
للمؤسسة والسوق ،حتى ǽمȞنه اتخاذ القرارات التسوǽقǽة الصحǽحة في ظل عدم التأكد البیئي 

سة Ǽالأساس وǼشȞل الذȑ تواجهه الإدارة التسوǽقǽة لذلك ǽعتمد النجاح التسوǽقي في المؤس
رئǽسي على مدȐ توافر المعلومات التسوǽقǽة ودقة تلك المعلومات من مصادرها المتعددة، إذ 
تعد الاستخǼارات التسوǽقǽة أحد تلك المصادر المهمة في الحصول على المعلومات التسوǽقǽة 

ت التي فȞل المؤسسات تحاول معرفة وتحدید طبǽعة السوق واتجاهاته واحتǽاجاته والتغیرا
تحدث فǽه، فضلا على محاولتها معرفة المنافسین والأسعار والبدائل وغیرها من المعلومات 

  .التسوǽقǽة التي تعد مفتاح النجاح لأȑ قرار تسوǽقي
والمؤسسات الجزائرȄة تواجه العدید من المشاكل والصعوǼات التي یجب أن تǼحث لها عن     

، خاصة في ظل توجه الاقتصاد الجزائرȑ إلى الانفتاح حلول، وتتخذ Ǽشأنها القرارات المناسǼة
نحو اقتصاد حر، یتمیز Ǽالمنافسة الشدیدة، فالǼعض من هذه المشاكل متكرر ǽمȞن حله عن 
طرȘȄ التجارب الساǼقة والخبرة Ȟون أن المؤسسة تعودت على مثل هذا النوع من المشاكل، 

روف ǽصعب معرفة سببها ولا ǽمȞن والǼعض الأخر من المشاكل غیر متكررة تأتي نتیجة ظ
الفصل فیها إلا بتوفر قدر Ȟاف من المعلومات ǽسهل تشخǽص المشȞلة، ومن بین المشاكل 
التي تواجه إدارة المؤسسة تلك المتعلقة بتصرفات المؤسسات المنافسة والتي تجعل المؤسسة 

والتصرفات ومن  تلجأ إلى جمع أكبر Ȟمǽة من المعلومات من أجل مواجهة مثل هذه المواقف
  .بین أهم هذه الطرق الاستخǼارات التسوǽقǽة
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ومن بین المؤسسات التي تنشȌ في السوق الجزائرȄة، والتي تواجه منافسة شرسة من        
طرف Ǽعض المؤسسات الوطنǽة والأجنبǽة مؤسسة Ȟوندور للصناعات الالكترونǽة التاǼعة 

عرفة واقع نظام المعلومات التسوǽقǽة وȞذا لمجموعة بن حمادȑ، حیث نحاول في هذا الفصل م
  .نظام الاستخǼارات التسوǽقǽة ودوره في ترشید ودعم القرارات التسوǽقǽة في هذه المؤسسة

 ما هو الدور الذȏ یلعǺه نظام: وفي هذا الǼحث سنحاول الاجاǼة عن السؤال التالي  
منظمات الأعمال؟ وهل  الاستخǺارات التسوǻقǻة في ترشید ودعم القرارات التسوǻقǻة في

  تملك مؤسسة Ȝوندور نظام رسمي للاستخǺارات التسوǻقǻة؟  
  :فرضǻات الǺحث

  ذا دقةȞدارة المعلومات و Ȟفاءة نظام المعلومات التسوǽقي ǽقاس ȞǼفاءة تسییر وإ
 .المعلومات المتحصل علیها

 ة بوصفه أحد المصادر المهمة في الحصول على المǽقǽارات التسوǼعلومات نظام الاستخ
التسوǽقǽة، یلعب دورا مهما في دعم القرارات التسوǽقǽة وترشیدها وتوجیهها Ǽالاتجاه الأفضل 

 .والأحسن في اتخاذ تلك القرارات
  اراتǼة نظام رسمي للاستخǽوندور للصناعات الالكترونȞ ةȄتمتلك المؤسسة الجزائر

 .التسوǽقǽة
على التساؤلات المتضمنة في  یهدف هذا الǼحث إلى الإجاǼة ):الدراسة(هدف الǺحث 

  :الإشȞالǽة Ǽالإضافة إلى
 ة المعلومات ودور نظم المعلومات في العصر الحاليǽإبراز أهم. 
 وناتهȞة ومǽقǽالتعرف على مختلف أنشطة ونظم المعلومات التسو. 
 لات التي تتعرض لها المؤسسةȞة في حل المشǽقǽة القرارات التسوǽإبراز أهم. 
 یل ȑح الدور الذǽة في دعم وترشید القرارات توضǽقǽارات التسوǼه نظام الاستخǼع

التسوǽقǽة وذلك من خلال مفهومه ومȞوناته وعلاقته مع Ǽقǽة أنظمة المعلومات التسوǽقǽة 
 Ȑالأخر. 

تتجلى أهمǽة الǼحث في انه من الǼحوث القلیلة المهتمة بهذا الموضوع  ):الدراسة(أهمǻة الǺحث
فضلا عن أهمǽة الاستخǼارات التسوǽقǽة في تحدید نوعǽة القرار التسوǽقي وȞذا السǽاسات 

.المختلفة التي ǽمȞن أن تحدد للإدارة التسوǽقǽة الطرȘȄ الصحǽح في دعم وترشید قراراتها  
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ثǼات صحة للإجاǼة عن  :منهجǻة الدراسة إشȞالǽة الǼحث وتحلیل أǼعادها وجوانبها وإ
فرضǽاتها، تمت الدراسة Ǽالاعتماد على المنهج الوصفي التحلیلي، وȞذا استخدام منهج دراسة 
حالة واخترنا لذلك مؤسسة رائدة في مجال تخصصها وهي مؤسسة Ȟوندور Ǽاعتماد أدوات 

وȞذا الاستمارة Ǽالمقابلة الشخصǽة، ومن  Ǽحثǽة متمثلة في وثائȘ المؤسسة الداخلǽة الملاحظة
:أجل معالجة الموضوع والإلمام Ǽمختلف جوانǼه تم تقسǽم الǼحث إلى العناصر التالǽة  

  .ماهǽة نظام الاستخǼارات التسوǽقǽة-أولا
  .نظام المعلومات ǼالاستخǼارات والقرارات التسوǽقǽةعلاقة -ثانǽا
  .لصناعة الأجهزة الالكترونǽةنظام الاستخǼارات في مؤسسة Ȟوندور -ثالثا
  : ماهǻة نظام الاستخǺارات التسوǻقǻة-أولا

  :مفهوم نظام الاستخǺارات التسوǻقǻة-أ
مجموعة من المصادر والإجراءات : ǽعرف Ȟوتلر نظام الاستخǼارات التسوǽقǽة Ǽأنه

لذȑ التي تساعد مدیر التسوȘȄ في الحصول على المعلومات التي تتعلǼ Șالتطور أو التغییر ا
  ).ǽ. )Philipe kotler, 1993, p:47حدث في البیئة الخارجǽة

تلك الإجراءات والموارد التي تستخدم بواسطة المدراء  ً :وǽعرف Ȟذلك على أنه
ورȑ منیر، ( للحصول على المعلومات الیومǽة والتطورات ذات الصلة في البیئة التسوǽقǽة

 ).71:، ص2007
  ة التيȄبجمعها عن المنافسین للمؤسسة على أنها المعلومات السر ȘȄتقوم إدارة التسو

في السوق، وفي ضوء هذه المعلومات تقوم المؤسسة بتعدیل خططها وȃرامجها التسوǽقǽة 
 )93:، ص1997ناجي معلا، ( .وتزداد أهمǽة هذه المعلومات مع ازدǽاد حدة المنافسة

 اǼ ة على أنها جهاز یزود المنظمةǽقǽارات التسوǼة حول وتعرف الاستخǽلمعلومات الیوم
تطورات البیئة التسوǽقǽة التي تساعد المدراء في إعداد وتعدیل الخطȌ التسوǽقǽة أما نظام 
الاستخǼارات فهو بدوره ǽحدد ما تحتاجه الإدارة في مجال جمع المعلومات من خلال الǼحث 

ǽصال المعلومات إلى مدیرȑ التسوȘȄ الذین ǽحتاجونه ، Ȅدانظام موسى سو ( المستمر وإ
 .)105: ، ص2006

  من فحص ȘȄن مدیر التسوȞمقتضاها یتمǼ قةȄة هي أسلوب أو طرǽقǽارات التسوǼالاستخ
ومعرفة التغیرات التي تحدث في Ȟل من البیئة التسوǽقǽة الخارجǽة العامة والخاصة Ǽصفة 
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 ،2001عبد السلام أبو قحف، ( :دائمة ومستمرة ومتجددة وȄتم هذا Ǽأرȃع طرق رئǽسǽة وهي
103.( 
 اشرةǺة غیر المǻس هناك هدف  :الرؤǽصفة عامة متوافرة ولǼ حیث تكون المعلومات

 . محدد لاستخدام هذه المعلومات
 ة المشروطةǻجهود لتوفیرها أو : الرؤ ȑوهي محاولة لفحص المعلومات بدون بذل أ

 .الǼحث عنها في عدة مجالات وǼأنواع مختلفة
 حث غیر المنظم أو الرسميǺة حیث تب: الǽقة غیر مخططة أو بنائȄطرǼ عض الجهودǼ ذل

 . للحصول على معلومات معینة أو معلومات مرتǼطة بهدف أو غرض معین
 حث الرسمي أو المنظمǺقا لخطة محددة : الǼقة معینة أو طȄطرǼ حیث تبذل الجهود

جراءات ومنهج محددین سلفا لضمان الحصول على معلومات محددة أو معلومات مرتǼطة  وإ
 .ع أو مشȞلة محددة ǼالذاتǼموضو 

إذن نظام المخابرات التسوǽقǽة هو مصطلح واسع ǽشیر إلى مجموعة من النشاطات 
الأخلاقǽة التي ǽحتمل أن تستخدم لتجمǽع المعلومات وجمعها Ȟقاعدة لاتخاذ القرارات التسوǽقǽة 

المشاكل لكي تكون دلǽلا وǽستلزم من الأفراد العاملین فǽه القǽام Ǽاستفسارات دقǽقة محددة حول 
لاتخاذ القرارات التسوǽقǽة ، فمدراء التسوȘȄ یناقشون الحاجة للمعلومات أو المخابرات التسوǽقǽة 
، فهم Ǽحاجة للتعرف على التغیرات التي یجب توقعها في نماذج الشراء للمستهلكین ، الخǽارات 

الطلب للمنشآت المنافسة ،  المتعددة لتصمǽم المنتجات التي تكون أكثر نجاحا، شȞل منحنى
والمؤسسة تǼحث عن المعلومات لكي تستخدمها في اتخاذ القرار، صǽاغة السǽاسة، وصǽاغة 

  .الإستراتیجǽة
  :أهداف نظام الاستخǺارات التسوǻقǻة- ب

إن الهدف من هذا النظام هو جمع المعلومات والبǽانات عن المنافسین وȞل ما یخص مجال 
دائم على وضع المنافسة في السوق، فهذا النظام یتطلب التجسس  التسوȞǽ ȘȄون على اطلاع

على الشرȞات المنافسة، وفي الحقǽقة عملǽة التعرف على أوضاع الشرȞات المنافسة لا تعتبر 
اختراقا للقوانین الخاصة Ǽالحصول على المعلومات، لذلك استخǼارات التسوȘȄ تعتمد على 

  )10:، ص2002درمان سلǽمان صادق، ( .مجموعة واسعة من الفعالǽات الأخلاقǽة
  ).71: ورȑ منیر، ص( :لذلك فإن الأهداف الأساسǽة لنظام الاستخǼارات التسوǽقي هي

 .تقدǽم المعلومات المفیدة )1
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 .أن ǽأخذ مدراء التسوȘȄ ما هم Ǽحاجة إلǽه حقǽقة من المعلومات )2
   Ȅة في المؤسسات في إطارȄارǼن أساسیین هماوتتحدد أهداف ومهام الأجهزة الاستخ : 
  وجمع Ȑإطار إیجابي فاعل یهدف إلى الكشف عن استعدادات المؤسسات الأخر

 .المعلومات التسوǽقǽة عن أهدافها وخططها ونقاȋ قوتها وضعفها
  من Ȑعة للمؤسسات الأخرǼة التاȄارǼإطار سلبي مضاد یهدف إلى منع الأجهزة الاستخ

وتحدد مهام نظام . ونقاȋ فوتها وضعفها جمع المعلومات التسوǽقǽة عن المؤسسة وخططها
 : الاستخǼارات التسوǽقǽة في خمس مهام هي

وهي الحصول على بǽانات أولǽة وثانوǽة وأغلبها متوفرة مثل تأجیر  :جمع المعلومات -
مستخدمین من قبل منافسین، المنتجات الجدیدة تصمǽم المنتجات ورȃحیتها وتسعیرها، طرق 

Ȅج والتوزȄعالإعلان والترو.  
وهي جد مهمة لأن من واجب استخǼارات التسوȘȄ التأكد من البǽانات  :تقیǻم البǻانات -

 . ومعرفة مدȐ دقتها
Ǽعد التأكد من دقة البǽانات وصحتها، لابد من التفȞیر في ǽȞفǽة وصفها  :تحلیل البǻانات -

رȄاضǽة والǼحث عن أنماȋ محددة ǽستفاد منها عن طرȘȄ التحلیل Ǽاستخدام مقایǽس إحصائǽة و 
 .للوصول إلى بǽانات استخǼارȄة مفیدة للمؤسسة

یجاد  :تخزȂن البǻانات الاستخǺارȂة - Ǽعد الحصول على البǽانات الاستخǼارȄة والتأكد منها وإ
وسائل تحلیلها یتم تخزȄنها على الخزانات المساعدة، أما إذا Ȟانت مȞتوǼة فǽمȞن إدخالها عن 
طرȘȄ أجهزة التعرف على الرموز الǼصرȄة أو إدخالها في لوحة المفاتǽح مǼاشرة، وعند إدخال 

  .رȄقة تجعل من عملǽة استعادتها عملǽة سهلةهذه البǽانات ینǼغي أن تخزن Ǽط
یتم إدخال البǽانات وتخزȄنها وتحدید طرȘȄ : نشر وتوزȂع البǻانات الاستخǺارȂة -

استرجاعها ǼشȞل سهل، وخلȘ حماǽة لهذه البǽانات الإستخǼارȄة، وسȞǽون لاستخدام الحاسوب 
قبل مدراء التسوȘȄ في اتخاذ دورا Ȟبیرا في عملǽة استرجاع هذه البǽانات والاستفادة منها من 

Șل دقیȞشǼ مان صادق، ص( .قراراتهمǽ6: درمان سل.( 
  : مزاǻا نظام الاستخǺارات التسوǻقǻة-ج   -

 ,Kotler philib, 2000(: یهدف نظام الاستخǼارات التسوǽقǽة إلى تحقیȘ عدة مزاǽا منها
p:76) 

 ن قاعدة رصینة لاتخاذ القراراتȄساعد الإدارات في تكوǽ. 
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  ةǽة غیر المرئǽقǽة الدائمة والمستمرة على البیئة التسوǼالرقا Șحقǽ 
 اناتǽة متنوعة ومتعددة لمصادر البȞǼعلى ش ȑحتوǽ. 
 انات والمعلوماتǽات حدیثة في تحلیل البǽستخدم تقنǽ. 
    :أنواع ومراحل الأنشطة الاستخǺارȂة-2
  : أنواع الأنشطة الاستخǺارȂة التسوǻقǻة-أ 

تخǼارات التسوǽقǽة وفقا لعدة معاییر فعلى سبیل المثال إذا اتخذنا درجة ǽمȞن تقسǽم الاس
محمود جاسم الصمیدعي، ( :المرȞزȄة Ȟمعǽار فǽمȞن تصنیف الاستخǼارات التسوǽقǽة إلى

  ).276:، ص2006 عثمان یوسف،
وتعني وجود وحدة مرȞزȄة هي التي تتولى أنشطة  :استخǺارات التسوȖȂ المرȜزȂة -

الاستخǼارات التسوǽقǽة، ومن أهم ممیزات هذا النظام حدوث ازدواج في المهام والوظائف 
المتعلقة بتلك الأنشطة داخل المؤسسة لكن في المقابل تعجز تلك الوحدة في أغلب الأحǽان عن 

سسة، وهو ما ǽشȞل قصورا في تǽار ملاحقة التطورات الیومǽة التي تحدث في أسواق المؤ 
 .المعلومات المتدفȘ لمتخذ القرار التسوǽقي

وǽعني ذلك أن أنشطة الاستخǼارات التسوǽقǽة یتم ممارستها  :استخǺارات التسوȖȂ اللامرȜزȂة -
من خلال عدد من الوحدات المنتشرة داخل المؤسسة، فقد Ȟǽون هناك استخǼارات تسوǽقǽة لفرع 
المؤسسة Ǽمدینة المسیلة واستخǼارات تسوǽقǽة لفرع مدینة البوȄرة فضلا عن الاستخǼارات 

ǽز الرئȞأسواق المرǼ ة المختصةǽقǽفاءة التسوȞ العاصمة، ومن أهم ممیزات هذا النظام رفعǼ سي
أداء مسئولي الاستخǼارات نتیجة زȄادة درجة التخصص، إلا أن ما ǽعیǼه هو احتمال ازدواجǽة 

 .الأنشطة أو تجزئة النشاȋ الواحد إلى عدد من الأنشطة الفرعǽة
: م ابو قحف، ص صعبد السلا( :وǽمȞن تقسǽم الأنشطة الاستخǼارȄة وفȘ درجة الرسمǽة إلى

254-259.(  
ونعني بها وجود نظام رسمي داخل المؤسسة ǽضم عدد  :الاستخǺارات التسوǻقǻة الرسمǻة -

من القواعد والإجراءات المحددة والمȞتوǼة والسǽاسات الموضوعة، وهȞǽل تنظǽمي محدد داخل 
ي عادة ما تكون الخرȄطة التنظǽمǽة للمؤسسة یتضمن وحدة أو قسم للاستخǼارات التسوǽقǽة والت

تاǼعة لإدارة التسوȘȄ وهذه الوحدة تقوم Ǽالتجمǽع الرسمي للمعلومات وتحلیلها مستخدمة في ذلك 
 .الموارد المتاحة للمؤسسة من أجهزة حاسǼات آلǽة وȃرامج وأفراد
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وǽعني ذلك عدم وجود إجراءات مȞتوǼة لممارسة الأنشطة  :استخǺارات التسوȖȂ غیر الرسمǻة -
أو وحدة تنظǽمǽة محددة في الهȞǽل التنظǽمي للمؤسسة، بل یتم ممارسة تلك الاستخǼارȄة 

الأنشطة من خلال وسائل الاتصال المختلفة ومتاǼعة ما یتم نشره خارج المؤسسة من 
معلومات وأخǼار تمس النشاȋ التسوǽقي للمؤسسة، غیر أن هذا النظام لا یخلو من العیوب 

لعدم وجود قنوات واضحة تمر منها، وتشوǽه ملامح مثل تأخر وصول المعلومات المطلوǼة 
المعلومة نتیجة مرورها من شخص لآخر وǼصورة غیر رسمǽة مما یؤدȑ إلى انحراف 
المعلومة الأصلǽة عن تلك التي وصلت لمتخذ القرار وفقدان الكثیر من المعلومات التي قد 

 .تكون هامة للنشاȋ التسوǽقي للمؤسسة
  :على أساس الفعالǽة الاستخǼارȄة إلى ستة أنواعȞما ǽمȞن تقسǽمها       

مجموعة الأنشطة الهادفة إلى جمع المعلومات عن المؤسسات  :أنشطة استخǺارȂة فاعلة- 
 Ȑالأخر . 

وهي مجموعة الأنشطة الهادفة إلى إعاقة ومنع المؤسسات  :أنشطة استخǺارȂة مضادة  -
 .الأخرȐ من جمع المعلومات عن المؤسسة

وهي مجموعة الأنشطة الفاعلة أو المضادة التي یتم إنجازها من  :خǺارȂة ǺشرȂةأنشطة است -
 ȘȄقبل الأفراد في إدارة التسو 

هي مجموعة الأنشطة الفاعلة أو المضادة التي تجرǼ ȑاستخدام : أنشطة استخǺارȂة تقنǻة -
ة الاتصال الأجهزة التكنولوجǽة والتقنǽة Ȟالأقمار الصناعǽة ووسائل الرصد والتصنت وأجهز 

 الحدیثة 
وهي التي تجرȑ داخل حدود الدولة Ǽقصد جمع المعلومات أو  :أنشطة استخǺارȂة داخلǻة -

 منع جمعها من مؤسسات منافسة 
وهي التي تجرȑ خارج حدود الدولة Ǽقصد جمع المعلومات أو  :أنشطة استخǺارȂة خارجǻة -

 .منع جمعها من المؤسسات المنافسة
  : ستخǺارȂةمراحل الأنشطة الا-ب 
مراحل النشاȋ الاستخǼارȑ هي مراحل التعامل مع المعلومات أو ما ǽسمى بدورة المعلومات    

  :التي تتضمن المراحل الآتǽة
وفي هذه المرحلة یتم تقدیر حجم ونوع  :تحدید هدف النشاȉ ألاستخǺارȏ ونوعه ومستواه -

ȄارǼة اللازمة للحصول علیهاالمعلومات المطلوب الحصول علیها ونوع النشاطات الاستخ . 
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وهي مراحل بدȏ تحرك الأجهزة الاستخǼارȄة Ǽقصد جمع  :التحرك Ǻقصد جمع المعلومات -
المعلومات وǽعتمد اختǽار التوقیت المناسب لها على مجموعة المفردات الخاصة Ǽالمرحلة 

 .الأولى
وهي مرحلة تبدأ Ǽعد انتهاء عملǽة جمع المعلومات لغرض ترتیب  :تنسیȖ المعلومات -

المعلومات ومقارنتها بهدف الوصول إلى أكثر صǽغها دقة ومصداقǽة، لذلك ǽمȞن أن توصف 
 .هذه المرحلة Ǽمرحلة تنقǽة أو تصفǽة المعلومات وغرȃلتها

دǽم التفسیرات وفیها تجرȑ عملǽة تحلیل المعلومات النهائǽة وتق :التحلیل والاستنتاج -
 .والاستنتاجات

 .تصدر لغرض اتخاذ القرارات التسوǽقǽة المناسǼة :التنبؤات والمقترحات -
                                              معلومات الاستخǺارات التسوǻقǻة      : ج

 ةǻقǻارات التسوǺمصادر معلومات الاستخ:   
عبد المحسن توفیȘ محمد، ( :قد تكون مصادر الاستخǼارات التسوǽقǽة داخلǽة أو خارجǽة    

  ).260-258: ، ص ص1999، الشرȃیني عزة احمد
تتمثل في مد الإدارة Ǽالمعلومات والبǽانات الخاصة Ǽمختلف أنشطة  :المصادر الداخلǻة -

جال المبǽعات والحصة السوقǽة المؤسسة ونتائجها وتقǽمها واتجاهاتها المتوقعة وخاصة في م
والموقع التنافسي وتكالیف الإنتاج والتخزȄن وحرȞة الزȃائن والتدفقات النقدǽة والأرȃاح وغیرها 
من البǽانات والمعلومات الأخرȐ التي تحصل علیها الإدارة عن طرȘȄ المصادر الداخلǽة 

 .للمنظمة Ȟالسجلات والتقارȄر والنظام المحاسبي
تتمثل في مد الإدارة Ǽمعلومات عن المتغیرات الخاصة Ǽمجال  :ǻةالمصادر الخارج -

المؤسسة Ȟالمستهلكین، الموردین، الوسطاء، المنافسین والمؤسسات الأخرȐ، وȞذلك المتغیرات 
البیئǽة المحǽطة Ȟالظروف الاقتصادǽة والتكنولوجǽة والقوانین والثقافة وȄتم تجمǽع هذه 

استخǼارات، متخصصین لدȐ المؤسسات المتخصصة في المعلومات Ǽعدة وسائل منها رجال 
  Ǽحوث التسوȘȄ، الوسطاء، رجال التجسس التسوǽقي 

  :تعتمد المؤسسة على مصادر عدیدة للاستخǼارات التسوǽقǽة أهمها
 ارات متخصصینǺونون عادة متخصصین في المؤسسات الكبیرة  :رجال استخȞǽ وهؤلاء

المعلومات من المنافسین، أو المستهلكین، أو وذات الطبǽعة التنافسǽة، وǽقومون بجمع 
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المنتجات التي تقدمها المؤسسة أو المؤسسات المنافسة أو الوسطاء وأسالیب تعاملهم مع 
 .العملاء والخدمات التي ǽقدمونها ومستواها

 عǻا للمؤسسة في جمع المعلومات التي تفید إدارة  :رجال البǼع مصدرا خصǽعتبر رجال البǽ
تقارȄر التي یرفعونها إلى مدیر المبǽعات فǽما یتعلǼ Șموقف المنتج الذȑ تقدمه التسوȘȄ، فال

 Ȑاع حاجات العملاء ومدǼة والسعر، وقدرته على إشǽمناسبته من حیث النوع Ȑالمؤسسة ومد
رضا العملاء عنه ومشȞلاته وعیوǼه وخاصة تلك التي لا تظهر إلا عند الاستخدام الفعلي، 

اتهم الشرائǽة وآثارها على المنتج وȞذا المنافسین وما ǽقدمونه مثل وظروف المستهلكین وعاد
 .تغییر أسعارهم أو تقدǽمهم لمنج جدید إلى السوق وظروف العرض والطلب

 الات الاستشارات المتخصصةȞحوث والاستشارات : مؤسسات ووǼالات الإعلان والȞإن و
ترȄدها المؤسسة ، وǽمȞن  ودور النشر ǽمȞنها أن تكون مصدرا خصǼا للاستخǼارات التي

للمؤسسة أن تحصل على المعلومات التي تقدمها هذه المؤسسات مقابل أجر معین وذلك 
لمساعدة المؤسسة في ترشید قراراتها الإدارȄة، وتهتم هذه المؤسسات بتجمǽع البǽانات عن 

اتهم، Ȟما تدرس المستهلكین وقدراتهم الشرائǽة وعاداتهم الاستهلاكǽة وتحرȞاتهم ورغǼاتهم واتجاه
إمȞانǽات المؤسسة في مختلف فروع الإنتاج والخدمات والظروف الاقتصادǽة وغیرها من 

ȘȄالقرار في إدارة التسو ȑالمعلومات التي تهم متخذ. 
 ع العدید من المعلومات  :مؤسسات النشر المتخصصةǽوتهتم هذه المؤسسات بتجم

لتجارة والصناعة، وغرف الصناعة وجمعǽات والبǽانات عن مختلف الأنشطة في الدول، Ȟوزارة ا
المصدرȄن التي تقدم معلومات وǽȃانات هامة للمؤسسة في الناحǽة التسوǽقǽة مثل حجم 
الاستهلاك من المنتجات المختلفة وحجم الاستیراد من السلع، ووزارة التخطȌǽ والمؤسسات التي 

 .تمدها Ǽمعلومات عن السȞان وحجم الأسر والأنشطة الاقتصادǽة
 لهم  :موظفو المؤسسة أنفسهمȞ ونواȞǽ ن أنȞمǽ احثینǼن ومهندسین وعلماء وȄمن مدیر

قنوات معلومات ومصادر هامة للتغذǽة العȞسǽة المستمرة والمنتظمة إلى مؤسستهم عن Ȟل ما 
 .یجرȑ في البیئة، وما ǽقوم Ǽه المنافسون من ردود أفعال وممارسات

  عتبر عملاء المؤسسة مصدرا هاما  :مع المنافسینالأفراد والمؤسسات الذین یتعاملونǽ
 . لهذه المعلومات

 ر والمعلومات المنشورةȂة المنشورة عن  :التقارǽإن هذه المعلومات والمواد الإعلام
المؤسسات المنافسة تمثل مصدرا في غاǽة الأهمǽة، فما تنشره الصحافة عن هذه المؤسسات 
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ي إعلاناتها ǽمȞن أن تزود المؤسسة المنافسة Ǽمعلومات وانجازاتها واختراعاتها وما تعلن عنه ف
 .سرȄة هامة

 ة عن هذه التصرفاتǻن  :ملاحظة تصرفات المنافسین وتحلیل الأدلة المادȞمǽ حیث
للمؤسسة شراء Ǽعض منتجات المؤسسة المنافسة، ودراسة وتحلیل المضمون السلعي لهذه 

ف إلى ذلك أنه ǽمȞن للمؤسسة الاستفادة من المنتجات، وتكلفتها الإنتاجǽة وطرق إنتاجها، ǽضا
تحلیل الوضع التنافسي للمؤسسات المنافسة من حیث حصصها السوقǽة، حجم الإنتاج ونظم 
التوزȄع التي تستخدمها تلك المؤسسات وأسالیب تعاملها مع الموزعین وȞذلك العملاء والموردین 

  .صدر للمعلومات التسوǽقǽة السرȄةفي تعاملاتهم مع العدید من المؤسسات ǽمȞن أن Ȟǽونوا م
ǽمȞن للمؤسسة أم تحسن نوعǽة المخابرات التسوǽقǽة التي تقوم بها وذلك من خلال إتǼاع       

  ).159-154: عبد السلام ابو قحف، ص ص( :الطرق التالǽة
رجال البǽع هم رجال المخابرات : تدرȂب رجال البǻع على جمع المعلومات ǺطرȂقة جیدة -

، فهم ǼمثاǼة عیون وآذان المؤسسة في السوق، حیث أنهم ǽقابلون العملاء أو المشترȄن التسوǽقǽة
والمتعاملین مع المنافسین ǽمȞنهم اقتناص أو التقاǼ ȋعض المعلومات التي لا ǽمȞن توفیرها 
والحصول علیها Ǽأȑ طرȄقة أخرȐ، وهذا یتطلب تدرȄب رجال البǽع على جمع أنواع معینة من 

 .حفیزهم على ذلكالمعلومات وت
بخلاف رجال البǽع ǽمȞن  :استخدام أو استغلال مصادر أو أسالیب تجسس إضافǻة -

للمؤسسة استخدام الأسالیب الآتǽة من أسالیب التجسس للحصول على المعلومات ذات 
 Ȑطرق أخرǼ ن الحصول علیهاȞمǽ عة الخاصة والتي لاǽالطب : 

 .استئجار أو توظیف خبراء في التجسس التسوǽقي .1
 .حضور المعارض التجارȄة أو بیوت التجارة المفتوحة .2
 .شراء منتجات منافسین لفحصها ودراستها .3
 .قراءة وتحلیل التقارȄر المنشورة عن المنافسین وȃواسطة المنافسین أنفسهم .4
 .حضور الجمعǽات العمومǽة أو المؤتمرات السنوǽة .5
 .للمنافسین) الخدمةالذین ترȞوا (الحدیث مع الموظفین والعاملین الساǼقین  .6
 .الحدیث مع العاملین الحالیین والعملاء والموزعین والموردین للمنافسین .7
 . تحلیل وقراءة صحف ومجلات متخصصة والقǽام Ǽالتصنت التلفوني .8
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التي     Nielsenمثل شرȞة  :شراء معلومات من أجهزة أو وȜالات تسوǻقǻة متخصصة  -
تبǽع البǽانات والمعلومات المتعلقة Ǽالمنتجات من خلال منافذ التجزئة وȞذلك عن تقنǽات تستند 

التي تبǽع  USAعلى التلفزȄون وǽȃانات نشر في التلفزȄون وȞذلك مؤسسة أǼحاث السوق في
تقارȄر حول التحرȞات الأسبوعǽة لحصص العلامات التجارȄة، الحجم، الأسعار، الصفقات 

  .رȄةالتجا
 ةǻقǻتحلیل معلومات المخابرات التسو:  

وذلك Ǽمعرفة وتحلیل التغیرات في قوȐ البیئة الكبیرة، قوة الموردین، موزعون  :التحلیل البیئي-أ
زȃائن، تحلیل سوق الأسهم، تحلیل إجمالي سوق الأسهم، خدمة أسواق الأسهم، نسǼة السهم 

 .السوقي إلى أكبر منافسالسوقي إلى ثلاثة منافسین في السوق، نسǼة السهم 
وȞǽون ذلك Ǽمعرفة المنافسین، من هم المنافسون؟ ما هي خصائصهم  :تحلیل المنافسین- ب

ما هي استراتیجǽاتهم؟ ما هي أهدافهم؟ ما هي برامجهم التسوǽقǽة؟ ما هي منتجاتهم؟ من هم 
 موردیهم؟ ما نقاȋ قوتهم وضعفهم؟ ما هي ردود أفعالهم؟ 

صناعة المنافسین ) مساǼقة العلامة التجارȄة(علامة المنافسین  :افسةتحلیل مستوǻات المن-ج
 .، مرȞز المنافسة)مساǼقة الشȞل(شȞل المنافسة ) مساǼقة صناعة(
الأحوال الاقتصادǽة، التشرȄعات والقوانین، المناخ السǽاسي  :تحلیل البیئة العامة الخارجǻة-د

جǽة، البیئة الاجتماعǽة، الثقافǽة، الطبǽعǽة، السائد، العادات والتقالید، الاتجاهات التكنولو 
 التشرȄعǽة، القانونǽة، السǽاسǽة، الاقتصادǽة وغیرها 

المهارات الإنتاجǽة، المهارات التكنولوجǽة، المهارات التسوǽقǽة،  :تحلیل البیئة الداخلǻة-ه
 .الاتجاهات البیئǽة للمستقبل

تكالیف الإنتاج، درجة المیزان (Ȟذلك تحلیل Ǽالإضافة إلى ذلك فإن المخابرات التسوǽقǽة تشمل 
الاقتصادȑ، النطاق الاقتصادȑ، التوسع في الإنتاج، متطلǼات رأس مالǽة، قنوات التوزȄع، 

  ).الحصة السوقǽة، تمییز العلامة
 طرة علیهاǻة وأوجه حمایتها والسǻمحمد عبد ( :أنواع المعلومات المخابرات Șتوفی

  ).260-258: المحسن، ص ص
هناك مؤسسات ترȞز على المعلومات التي ترȄدها ولǽس على المعلومات التي تحتاجها وهناك 
في الغالب فجوة واسعة بین الحاجة للمعلومات والرغǼة فیها، فمدراء التسوȘȄ لا ǽستلمون Ȟل 
نما ǽستلمون Ȟمǽة من المعلومات التي لا یرȄدونها أو  المعلومات التي یرȄدونها أو ǽحتاجونها وإ
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 ǽحتاجونها Ȟما أنهم ǽستلمون معلومات یرȄدونها لكن لا ǽحتاجونها وأكثر مداخل لا
الاستخǼارات رȞزت على الافتراض الذȑ یبین أن الهدف هو عملǽة مطاǼقة بین المعلومات 
التي ǽحتاجها المدیر ومن ثم تزوȄده بتلك المعلومات التي ǽحتاجها، أȑ تحقیȘ الموازنة 

التي یرȄدها المدراء والمعلومات التي ǽحتاجونها، ومن الطبǽعي وجود الأفضل بین المعلومات 
تداخل حقǽقي وجوهرȑ بین المعلومات التي نرȄدها والمعلومات التي نحتاجها، وهناك Ǽعض 
المعلومات الخاصة والسرȄة التي تعد ذات قǽمة لإدارة التسوȘȄ یجب المحافظة علیها من 

زون الملموس الذǽ ȑمثل تراكم الخبرة والمحاولات المتطفلین، وهي تمثل جزءا من المخ
والأخطاء، مثل الǼحث والتجارب خلال عدة سنوات وهده المعلومات بوصفها إجراء وقائǽا 

مواصفات (لحمایتها تصنف عادة Ǽأنها خصوصǽة أو سرȄة وهذه المعلومات الخاصة تتضمن 
 ȑحث، أسماء مجهزǼة، أوراق الǽر النوعȄم المنتج، تقارǽر  تصمȄتطو Ȍائنها، خطȃة وزȞالشر

وȞل هذه المعلومات ǽمȞن ) المنتجات، الخطȌ المستقبلǽة للتوسع، الاستراتیجǽات التسوǽقǽة
Ȟشفها والحصول علیها Ǽصورة مǼاشرة أو غیر مǼاشرة عن طرȘȄ استǽلاء الأشخاص علیها 

راكمة والحقائȘ وسرقتها، Ǽحیث أن هذه القǽمة الضخمة للمعلومات والتي تتضمن الخبرة المت
الخاصة ومجموعة الأفȞار والمفاهǽم التي هي لǽست معرفة شائعة والتي تشȞل وتخلȘ حدة 
المنافسة للمنشآت التي یجب حمایتها والمحافظة علیها والتي تدخل تحت مفهوم المراقǼة أو 

  .أمن المعلومات
ع أو تعیȘ حصول وǽمȞن تعرȄف المراقǼة على المعلومات Ǽأنها الوسائل الخاصة التي تمن

  .الأفراد غیر المخولین على المعلومات السرȄة أو الخصوصǽة للمؤسسة
  : ومن مظاهر أو أوجه حماǽة المعلومات ما یلي

1. ȏة المؤسسة والمعلومات من : الأمن المادǽاطات الملائمة لحماǽاتخاذ الاحتǼ ȘتعلȄو
لحاق الأذȐ والضرر  Ǽالمؤسسة، ووسائل الأمن الغرȃاء لغرض الحصول على المعلومات وإ

الأسیجة، الأقفال، الإضاءة، أجهزة الإنذار، Ȟلمات السر، الدائرة التلفزȄونǽة : المادȑ تتمثل في
 .المغلقة، Ǽصمات الأصاǼع وغیرها

وهو یتعلǼ Șالمستخدمین الذین یتصلون مع الغرȃاء مثل الموظفین  :أمن الأفراد .2
ا یتعلǼ Șمخاطر الأمن في تشغیل مستخدمین جدد المحتملین، المجهزȄن، المستهلكین وȞذلك م

لذلك ینǼغي الترȞیز على معلومات عن الأفراد وسلوǽȞاتهم وطǼاعهم وسماتهم الشخصǽة وغیرها 
 من المعلومات 
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وȄتعلǼ Șاتخاذ الاحتǽاطات الخاصة Ǽالمعلومات المنقولة أو المȞتوǼة  :أمن الاتصالات .3
 .ت عن طرȘȄ تشفیر المعلوماتǼأسالیب إلكترونǽة وȄتم حماǽة الاتصالا

تهدف إلى حماǽة إدارة التسوȘȄ من الأفراد والمجموعات التي تستخدم  :أمن التكنولوجǻا .4
 .الحیل Ȟالنقل الرادیوȑ، الرȌȃ الهاتفي، أجهزة التصنت

تجد المؤسسات صعوǼة Ȟبیرة في السǽطرة على المعلومات وانتشارها Ǽسبب عدد من     
  : العناصر هي

 ǽة للمستخدمینالقابلǽȞة الحر. 
 شǽعǽ د أنȄیف وأین یرȞ ار الأفراد فيǽة اختǽعات لحماȄادة التشرȄز. 
 ا المعلوماتǽعة في تكنولوجȄالتطورات السر. 
 م التقنيǽب والتعلȄللتدر Ȍǽالمغایرة والتنم. 
  ذلك شرائهاȞات في جمع المعلومات وتحصیلها وتحلیلها وȞادة جهود الشرȄز 
 ة للمنافسین في الحصول على الأسالیب التكنولوجǽاح المالȃة الضخمة والهائلة والأرǽ

 .المعلومات Ǽالدقة والوقت المطلوب
  :نظام المعلومات، الاستخǺارات والقرارات التسوǻقǻة-ثانǻا

نظام الاستخǼارات  :العلاقة بین نظام الاستخǺارات التسوǻقي ونظام المعلومات التسوǻقǻة -1
المعلومات التسوǽقǽة في المؤسسات إذ أن المعلومات التي یتم  التسوǽقي هو جزء من نظام

الحصول علیها عن طرȘȄ المخابرات تعد مدخلات لنظام المعلومات لذلك ǽعتمد النجاح 
التسوǽقي في المنظمة وǼشȞل رئǽسي على مدȐ توافر المعلومات التسوǽقǽة ودقة تلك 

Ǽة  أحد تلك المصادر المهمة المعلومات من مصادرها المتعددة ، إذا تعد الاستخǽقǽارات التسو
في الحصول على تلك المعلومات، فتوافر المعلومات التسوǽقǽة لم ǽعد ǽشȞل عائقا للمؤسسات 
الاقتصادǽة بل طرȄقة الحصول على تلك المعلومات ومدȐ دقتها وصدقها، لذا نجد أن هناك 

ت التسوǽقǽة الذȑ یزود المعلومات تراȌǼ وطید بین نظام المعلومات التسوǽقǽة ونظام المخابرا
التسوǽقǽة Ǽالمعلومات التي عن طرȄقها تدرس البیئة التسوǽقǽة ومن ثم یتم تجهیز هذه 

  المعلومات لمدراء التسوȘȄ لغرض اتخاذ القرارات التسوǽقǽة الملائمة 
 وǽمȞن توضǽح أوجه الاختلاف بین نظام المعلومات التسوǽقǽة والاستخǼارات التسوǽقǽة من

  : خلال الجدول التالي
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أوجه التشاǺه والاختلاف بین نظام المعلومات التسوǻقǻة والاستخǺارات : 01لجدول رقم ا
  التسوǻقǻة
ـــاییر ــ   الاستخǼارات التسوǽقǽة  نظام المعلومات التسوǽقǽة  المعـ

طبǽعة 
  المعلومات

متاح أحǽانا في البǽانات الداخلǽة 
  والخارجǽة

محصورة سرȄة غیر متاحة وتكون 
  Ǽعدد قلیل من الأفراد

ـــــــام ــ   المهـ

یرȞز على الاتجاهات المستقبلǽة إذ لا 
تقتصر على المعلومات الحالǽة 
والماضǽة فقȌ بل تشمل على 

  المعلومات المستقبلǽة أȑ التنبؤ

تحلیل اتجاهات القوȐ التنافسǽة 
والتعرف على الخطȌ الإستراتیجǽة 

  وحماǽة المنظمة من التهدید

ذا اقتضت الضرورة  مستمرة منتظمة  توقیتال   عند الحاجة وإ
الحاجة إلى 

قدرات 
  ومهارات

  تحتاج إلى قدرات واستخدام الحاسوب
تحتاج إلى قدرات ذهنǽة عالǽة ولها 

  القابلǽة على الحراسة والمراقǼة

  .09درمان سلǻمان، مرجع سابȖ، ص: المصدر
  : من خلال الجدول أعلاه نلاحȎ وجود أوجه اختلاف نذȞر منها ما یلي

إن نظام المعلومات التسوǽقǽة نظام ǽعمل ǼشȞل مستمر من أجل توفیر  :طبǻعة المعلومات
 ȑارات نظام جمع سرǼة للاستخǼالنسǼ ه، أماǽانات وجعلها متاحة في وقت تطلب فǽالب

ت التسوǽقǽة وهي غیر متاحة Ǽصفة مستمرة إلا لقلیل للمعلومات وجعلها Ȟقاعدة لاتخاذ القرارا
من الأفراد Ȟمدراء التسوȘȄ لكونهم یناقشون الحاجة للمعلومات أو الاستخǼارات لمعرفة التغیرات 

  . التي یجب توقعها في نماذج الشراء للمستهلكین
إذ لا تقتصر ǼالنسǼة لنظام المعلومات التسوǽقǽة هو عǼارة عن نظام موجه Ǽالمستقبل  :المهام

المعلومات والبǽانات التي ǽقوم بتوفیرها لإدارة التسوȘȄ على البǽانات الحالǽة والماضǽة إنما 
تشمل أǽضا البǽانات الخاصة Ǽالمستقبل، ǼالنسǼة لنظام المخابرات التسوǽقǽة هو عǼارة عن 

عن  نظام جمع المعلومات من المنافسین وذلك بتشجǽع أحد الأطراف وتزوȄده Ǽمعلومات
الأسرار التجارȄة أو الصناعǽة للمنافسین حیث عن طرȘȄ الاستخǼارات ǽمȞن مد الإدارة 
Ǽالمعلومات والبǽانات الخاصة Ǽمختلف أنشطة المنظمة ونتائجها واتجاهاتها المتوقعة ولاسǽما 

  . في مجال المبǽعات والحصة السوقǽة والموقع
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حصول على المعلومات Ȟǽون في الزمن ǼالنسǼة لنظام المعلومات التسوǽقǽة ال :التوقیت
  .المناسب

ǼالنسǼة للاستخǼارات التسوǽقǽة الحصول على المعلومات لا Ȟǽون إلا إذا اقتضت الضرورة 
  . Ȟاشتداد المنافسة، ظهور منتجات جدیدة من نفس نشاȋ المؤسسة

نظام المعلومات التسوǽقǽة ǽساعد في استخدام الحاسǼات  :الحاجة إلى القدرات والمهارات
الإلكترونǽة حیث یتم تجمǽع وتبوȄب وتصنیف المعلومات وتحلیلها وحفظها وفȘ تنسیȘ وترتیب 
مناسب ǽسمح لنا Ǽاسترجاعها حین احتǽاجها في وقت قصیر وتحدیثها وفقا للتطورات التي 

Ǽالتعدیل أو الحذف أو الإضافة ونظام  تحدث في المؤسسة سواء داخلǽة أو خارجǽة وذلك
الاستخǼارات التسوǽقǽة ǽحتاج إلى قدرات وجهود ذهنǽة عالǽة في الحصول على المعلومات 

رارات التسوǽقǽة Ȟما أن لها القابلǽة على قرة تعتبر المادة الأولǽة لصنع الالدقǽقة هذه الأخی
  .الحراسة والمراقǼة من أجل عدم تسرب هذه المعلومات

  :القرارات التسوǻقǻة-2
  :المجالات الرئǻسǻة للقرارات التسوǻقǻة-أ

  :وتشمل هذه القرارات عدة مجالات هي :قرارات السلعة -
تحدید خطوȋ المنتجات، تحدید تشȞیلة الألوان والأحجام على Ȟل خȌ (تحدید مزȄج السلعة * 

  ).وغیرها
  . تحدید تشȞیلة السلع* 
  .السوق /تحدید مزȄج السلعة* 
  .اختǽار سǽاسات التغلیف واختǽار الغلاف* 
  .اختǽار العلامة أو الاسم لمجموعة السلع التي تشȞل عائلة واحدة* 
  .تطوȄر السلع وابتكار سلع جدیدة* 
مثل الخدمات الفنǽة، النقل، التسلǽم (الخدمات المقدمة للمستهلك والتي ترتǼ ȌǼالسلعة * 

  .ر السلعة، الضمانات وغیرهاخدمات ما Ǽعد البǽع، تسهǽلات عملǽة اختǽا
  :ومن أمثلة مجالات هذه القرارات ما یلي: القرارات المرتǺطة Ǻالتسعیر -
  .تحدید سعر الوحدة من السلعة* 
 *Ȍل خȞ المنتجات أو على ȋتحدید أسعار بنود السلع على خطو.  
  .تحدید أسعار التروȄج، وأسعار المناطȘ الجغرافǽة* 
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  .التسعیراختǽار سǽاسة أو سǽاسات * 
  .تحدید نسب رفع أو تخفǽض الأسعار* 
  :ومن أمثلة مجالات القرارات ما یلي :القرارات المرتǺطة Ǻقنوات التوزȂع -
  .تحدید قناة التوزȄع الملائمة لسلعة، لخȌ أو لخطوȋ المنتجات* 
  .تحدید عدد رجال البǽع الشخصي وتدرȄبهم وتنمǽة مهاراتهم* 
  .لموزع أن ǽقوم بها نǽاǼة عن المنظمةتحدید الخدمات التي ǽمȞن ل* 
  .تحدید أسالیب وطرق نقل السلع من المصنع إلى منافذ التوزȄع* 
 * ȘȄوجه إلى نظام التسوȄو ȘȄتحید اتجاه ومعدلات النمو المرتقب أو المطلوب في نظام التسو

أم ) وغیرهابǽع شخصي، منافذ مملوȞة للمنظمة، بǽع ǼالبرȄد، استخدام البǽع المǼاشر (المǼاشر 
 ȘȄة لنظام التسوǽة الرأسǽالدرجة (إلى التنمǼ ة المنظمةǽع مسؤولȄون الإنتاج والتوزȞǽ حیث

الأولى، حتى ولو قامت Ǽعقد اتفاقǽات توزȄع مع تجار الجملة، أو تعاونǽات البǽع Ǽالتجزئة 
كثر من حیث ǽمȞن عقد اتفاقǽات مع منظمة أو أ(أم سȞǽون نمو نظام التسوȘȄ أفقǽا ) وغیرها

  ).المنظمات المنافسة لتوزȄع المنتجات ǼالمشارȞة
  .تحدید مستوǽات المخزون من السلع، وشروȋ التسلǽم* 
  :ومن أمثلة ذلك ):المزȂج التسوǻقي(القرارات المرتǺطة ǺمزȂج الاتصال التسوǻقي  -
  .تحدید میزانǽة التروȄج Ǽصفة عامة، ومیزانǽة Ȟل عنصر من عناصر المزȄج* 
  .وسائل التروȄج الملائمة، والرسالة الإعلانǽة التي یجب استخدامهاتحدید * 
أȑ هل یتم التنشȌǽ من خلال العینات، البǽع (تحدید أسالیب تنشȌǽ المبǽعات الملائمة * 

  ).ǼالتقسȌǽ، خدمات ما Ǽعد البǽع وغیرها
  .اختǽار وتحفیز ومȞافئة وتدرȄب رجال البǽع الشخصي* 
الوسائل المرئǽة أو المسموعة، الصحف المجلات، الإعلان في (اختǽار وسیلة الإعلان * 

  ).الطرق وغیرها
، مثل )أȑ داخل إدارة التسوȘȄ( :القرارات التنظǻمǻة والإدارȂة المرتǺطة Ǻالنشاȉ التسوǻقي -

قرارات اختǽار أساس تجمǽع الأنشطة في وحدات تنظǽمǽة داخل الإدارة، والقرارات المرتǼطة 
  ).  التخطȌǽ التسوǽقي، الرقاǼة وتقیǽم الأداء وغیرها(ائف الإدارȄة بإنجاز Ȟافة الوظ

درمان سلǽمان صادق، ( :دور نظام المعلومات التسوǻقǻة في صنع القرارات التسوǻقǻة- ب
  .)09:ص
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عملǽة اتخاذ القرارات التسوǽقǽة عملǽة تتضمن أكثر خطوة أو إجراء أو طرȄقة، وتعني إشراك 
والأقسام والإدارات ذات العلاقة داخل الشرȞة في Ȟافة مراحل صنع أكبر عدد من المرؤوسین 

واتخاذ القرار التسوǽقي أو معظمها، وذلك بهدف الوصول إلى إǽضاح أكثر وǽȃانات ومعلومات 
  .أدق وأشمل للمشȞلة موضوع القرار وحدودها وأǼعادها وعناصرها وȃدائل حلولها

عȞست على القرارات المتعلقة بهذا النشاȋ وأسفرت إذ أن الطبǽعة المعقدة للنشاȋ التسوǽقي ان
عن هذا تمتع عملǽة اتخاذ القرار التسوǽقي Ǽالعدید من الخصائص، مما اقتضى ضرورة إتǼاع 

  .راراتقلǼعض الخطوات عند اتخاذه لهذه الالمدیر التسوǽقي 
وǼالرغم من أهمǽة هذه الخطوات، إلا أنها لǽست ملزمة من حیث الترتیب أو العدد، بل هي 
مجرد خطوات مرشدة تساعد متخذ القرار على اتخاذ القرار السلǽم Ǽاستخدام الأسلوب العلمي 
حیث ǽمȞن هذا الأسلوب من تخفǽض درجة المخاطرة الناتجة عن التغیر في البیئة، وǼالتالي 

احتمال اختǽار بدیل خاطئ، وهذا الأسلوب العلمي مبني على أساس التعرف،  التخفǽض من
 . التحلیل، والقǽاس والتجرȃة والبرهان وȄتمیز Ǽالموضوعǽة ودقة أدوات القǽاس

  21:فعالǻة نظام المخابرات التسوǻقǻة في اتخاذ القرارات التسوǻقǻة-ج
لمدیر التسوǽقي في اتخاذ قراراته وما ǽعد نظام المخابرات التسوǽقǽة مصدرا أساسǽا ǽعتمده ا

یوفره ذلك النظام من معلومات تسوǽقǽة هي ǼمثاǼة المادة الأولǽة لصنع القرارات التسوǽقǽة، 
وȞلما Ȟانت تلك المعلومات وافǽة ودقǽقة تمȞن العاملون في النظام من تقدǽمها في الوقت 

ث ینعȞس ذلك على قدرة النظام في المناسب Ǽالقدر الملائم Ȟان ذلك النظام فعالا وȞفء Ǽحی
دعم عملǽة اتخاذ القرارات، وما ǽمیز المدیر التسوǽقي الناجح عن غیره هو مقدرته على اتخاذ 
القرارات الجیدة في الظروف البیئة المتغیرة ولكي یتمȞن من التعرف على طبǽعة المتغیرات لابد 

  . هذه المتغیراتله من الاعتماد على المعلومات ذات العلاقة المǼاشرة ب
ومستوȐ القرار التسوǽقي ودرجة دقته تتناسب مع مستوȐ المعلومات ودقتها وقد تتوفر معلومات 
Ȟǽون بإمȞان المدیر من خلالها إجراء تعدیل على قراره، وهذا ما یوضح حاجة متخذ القرار 

Șل دقیȞشǼ ابهاǽتها وانسȄیؤمن استمرار ȑة وتوقف المعلومات، والذȄالقدر  على استمرارǼو
  .الملائم هو نظام المخابرات التسوǽقǽة

ودرجة احتǽاج القرارات التسوǽقǽة إلى معلومات أكثر من درجة احتǽاج القرارات 
المتخذة في المجالات الإدارȄة الأخرȐ في المؤسسة، لأن هذه الأخیرة ǽمȞن اتخاذها دون 

ǽقǽة من النادر اتخاذها دون الاعتماد على المعلومات الخارجǽة في حین أن القرارات التسو 
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الاعتماد على المعلومات الخارجǽة واستخدامها Ȟǽزن أكثر وȃثقل أكبر، ولاسǽما تلك المعلومات 
التي لدیها ردود فعل على المستهلكین، لذلك Ȟǽون  اختǽار المعلومات الجیدة والملائمة أمرا 

أمین هذه المعلومات التي تدعم مهما وȃذلك یبرز دور فعالǽة نظام المخابرات التسوǽقي  في ت
  .القرارات التسوǽقǽة

وǽمȞن توضǽح عمل نظام المخابرات التسوǽقǽة في دعم فاعلǽة القرارات التسوǽقǽة في الشȞل 
  : التالي

  
  دور نظام المخابرات التسوǻقǻة في دعم القرارات التسوǻقǻة: 01لشȜل رقما
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  .09درمان سلǻمان صادق، المرجع السابȖ، ص: المصدر
ȘȄة عن طرǽقǽة في دعم القرارات التسوǽقǽون إسناد نظام المخابرات التسوȞǽو  :  

  قةǽر مستمرة ودقȄتجهیز المؤسسة بتقار 
  ة في المؤسسةǽقǽتحفیز أعضاء سلسلة المخابرات التسو 
  حیث تستفید منها المؤسسةǼ ل منتظم وجیدȞشǼ رȄإظهار التقار 

نظام 
السجلات 
 الداخلǻة

نظام 
المخابرات 
 التسوǻقǻة

نظام Ǻحوث 
ȖȂالتسو 

 
 
 

 قاعة
 بǻانات

o  نظام دعم
القرارات 
  التسوǻقǻة

o  جȂالمز Ȋǻتخط
التسوǻقي 

 وقراراته
o  مصادر

 التخصǻص
الخ...  
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  لات متعددةǽإجراء تحل 
  ون التداولȞǽ عاأنȄعاجلا وسر.  

وتعتبر الاستخǼارات التسوǽقǽة من أهم النظم الحدیثة والتي تهتم بتجمǽع البǽانات         
والمعلومات من مختلف مصادرها وتحلیلها وتنظǽمها، من أجل تزوȄد المؤسسة بهذه 

سم المعلومات، والتي تقوم بدورها بدعم وترشید القرارات التسوǽقǽة وذلك بهدف إعداد الخطȌ ور 
  .السǽاسات التي تسمح لها بتعزȄز مرȞزها التنافسي في السوق والتنبؤ Ǽالمستقبل

  :نظام الاستخǺارات في مؤسسة Ȝوندور لصناعة الأجهزة الالكترونǻة-ثالثا
حتى ǽمȞن إبراز دور نظام المعلومات التسوǽقǽة عامة ونظام الاستخǼارات التسوǽقǽة خاصة   

ǽقǽة اخترنا مؤسسة Ȟوندور والتي رأینا أنها مؤسسة مناسǼة في دعم وترشید القرارات التسو 
لإسقاȋ الدراسة النظرȄة علیها، وهذا لاعتǼارات عدیدة من أهمها وجود العدید من المؤسسات 

  .المنافسة لها وȞذلك اعتمادها على نظام تسوȘȄ متمیز
  :تقدǻم عام لمؤسسة Ȝوندور -1

لكترونǽة هي مؤسسة ذات المسؤولǽة المحدودة مؤسسة Ȟوندور لصناعة الأجهزة الا        
عنتر تراید وهي مؤسسة تاǼعة لمجموعة بن حمادȑ، مؤسسة خاصة تنشȌ وفȘ أحȞام القانون 

، وȃدأت النشاȋ الفعلي في شهر 2002التجارȑ تحصلت على السجل التجارȑ في أفرȄل سنة 
 ȑفرǽة 2003فǽمجمع النشاطات الصناعǼ وندورȞ ج ، یوجد مقر مؤسسةȄرȄة برج بوعرǽبولا

مغطاة ǽقدر رأس مالها بثمانǽة وستون ملیون  ²م20000منها  ²م47800على مساحة تقدر بـ 
 ȑة والأجهزة ) دج68.000.000(دینار جزائرǽتمثل نشاطها أساسا في صناعة الإلكترون ȑ

 ملیون دولار، 14ملیون دج ما ǽعادل  1000الكهرو منزلǽة، ǽقدر حجم الاستثمارات بها 
ملیون دولار، وهي إحدȐ  36ملیون دج، ما ǽعادل  2500تحقȘ المؤسسة رقم أعمال 

المؤسسات المȞونة لمجموعة بن حمادȑ التي تحتوȑ على خمس وحدات Ǽما فیها مؤسسة 
  :وهي" عنتر تراید "
  .وهي وحدة إنتاج الآجر"   ARGILOR"مؤسسة  

  مؤسسة"GERBIOR "اتهوهي وحدة لإنتاج القمح الصلب ومشتق. 
  مؤسسة"PLYBEN "ةǽȞǽلاستǼاس الǽوهي وحدة لإنتاج الأك. 
  مؤسسة"GEMAC  "ومواد البناء ȋلاǼوهي وحدة لإنتاج ال. 

  : من الوحدات التالǽة" عنتر تراید "وتتشȞل مؤسسة Ȟوندور       
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  .وحدة إنتاج التلفاز -
 .وحدة إنتاج جهاز الاستقǼال الرقمي وغیر الرقمي -
الثلاجة، الغسالة مǽȞفات هوائǽة، قارȏ الأقراص (وحدة إنتاج المǽȞفات والمواد البǽضاء  -

 ).وغیرها VCDالمضغوطة 
 .وحدة إنتاج مواد التغلیف -
 .وحدة إنتاج الǼلاستǽك -

Ǽالإضافة إلى Ȟونها مؤسسة ذات طاǼع صناعي وتجارȑ، فهي تقوم Ǽاستیراد Ǽعض       
دة بǽعها مثل جهاز الرادیو، طاولة التلفاز، مجفف الشعر السلع والمنتجات من الصین لإعا

  .والمدفأة
عامل، موزعین على  600عامل وهي تشغل حالǽا حوالي  90انطلقت المؤسسة بـ      

مختلف الوحدات حسب تأهیلهم وتكوȄنهم وتخصصاتهم، مؤطرȄن من طرف إطارات ذات 
  .Ȟفاءة عالǽة

والتي هي مسجلة في "  CONDOR"لتجارȄة Ȟل منتجات المؤسسة تصدر Ǽالعلامة ا   
الدیوان الوطني لحماǽة المؤلفات والابتكارات، Ǽما ǽضمن للمؤسسة حماǽة Ȟافǽة من أȑ تزوȄر 

  .وتقلید
مصدر تموȄن المؤسسة Ǽالمواد الأولǽة من طرف موردیها Ǽالخارج ومن بینهم الصین،         

ها فروع في العدید من الولاǽات الجزائرȄة من بینها ȞوǼا، إǽطالǽا، البرازȄل وألمانǽا، Ȟما أن لدی
سطیف، الجزائر العاصمة، ورقلة وحاسي مسعود، Ǽحیث تقوم بتوزȄع هذه المنتجات علیها 
Ǽالإضافة إلى Ǽعض الدول العرǽȃة منها تونس ولیبǽا، وتكون هذه المنتجات متبوعة بوثǽقة 

هذه الفترة، فإن المؤسسة تتكفل  شهر وفي حالة حدوث أȑ خلل في 24ضمان الجودة لمدة 
عادتها إلى المتعامل أو المستهلك دون تكالیف   .بإصلاحها وإ

سنحاول خلال هذا الǼحث تقدǽم المنهجǽة التي یتم اعتمادها في  :منهجǻة الدراسة المیدانǻة-2
ة الدراسة المیدانǽة والتي تتضمن عدة طرق علمǽة متǼعة في التحلیل وذلك بتحدید مجال الدراس

وأدوات الدراسة المعتمدة والتي Ǽفضلها تم إسقاȋ ما جاء في الجانب النظرȑ على دراستنا 
  .المیدانǽة
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حتى ǽسهل لنا معرفة دور نظام الاستخǼارات التسوǽقǽة في اتخاذ القرارات  :مجال الدراسة -أ
التسوǽقǽة اللازمة ودعم هذه القرارات وترشیدها قمنا Ǽاختǽار مجال للدراسة والمتمثل في مؤسسة 

  .       Ȟوندور المهتمة Ǽصناعة وتسوȘȄ الأجهزة الإلكترونǽة والإلكترو منزلǽة بولاǽة برج بوعرȄرȄج
  :ن أهم الأسǼاب التي دفعتنا لاختǽار هذه المؤسسة ما یليوم  
  .أهمǽة الموقع الذȑ تحتله المؤسسة سواء في السوق المحلǽة أو الوطنǽة والدولǽة* 
  .  أهمǽة منتجات المؤسسة* 
علیها ضرورة وجود نظام معلومات تسوǽقǽة ) ǽحتم(تعرض المؤسسة للمنافسة والذǽ ȑفرض * 

  . ذ القرارات المناسǼةوالذǽ ȑساعد في اتخا
  .محاولة معرفة أهمǽة نظام المخابرات التسوǽقǽة في اتخاذ القرار في هذه المؤسسة* 
  .تعاون المؤسسة مع الجمهور مما ǽسهل الحصول على المعلومات في مجال الǼحث* 
خدام للوصول إلى أهداف الدراسة المیدانǽة وتدعǽم الدراسة النظرȄة قمنا Ǽاست :أداة الدراسة - ب

الاستمارة وتعرف الاستمارة على أنها تقنǽة مǼاشرة للتقصي العلمي والتي تستعمل إزاء الأفراد، 
حیث تسمح Ǽاستجوابهم ǼطرȄقة موجهة والقǽام Ǽسحب Ȟمي یهدف لإیجاد علاقات رȄاضǽة 
والقǽام Ǽمقارنة رقمǽة فالاستمارة وسیلة للدخول في اتصال ǼالمخبرȄن بواسطة طرح الأسئلة 

  .یهم لاستخلاص اتجاههم وسلوȞهم، انطلاقا من الأجوǼة المتحصل علیهاعل
لك فقد اعتمدنا في Ǽحثنا هذا على الاستمارة Ǽالمقابلة التي تتم عن طرȘȄ الطرح الشفوȑ لذ

  .للأسئلة وتسجیل الإجاǼات وذلك بهدف الحصول على معلومات دقǽقة وǼسǽطة
 :تحلیل بǻانات الدراسة-3   
  زانǽة للنشاȋ التسوǽقي؟ وما هي نسیتها مقارنة Ǽمیزانǽة المؤسسة؟هل تخصصون می -

الهدف من السؤال هو معرفة ما إذا Ȟانت مؤسسة Ȟوندور تخصص میزانǽة مالǽة للقǽام    
Ǽالنشاطات التسوǽقǽة، والهدف من معرفة النسǼة هو معرفة مدȐ الاهتمام بهذه النشاطات ومن 

دور تخصص مبلغ للقǽام Ǽالنشاطات التسوǽقǽة ولكنه خلال الإجاǼة نلاحȎ أن مؤسسة Ȟون
حسب إجاǼة مدیر الشرȞة وهي تعني أن مؤسسة Ȟوندور لا % 10ضئیل حیث تقدر بنسǼة 

  .تولي الاهتمام الكبیر للنشاطات التسوǽقǽة
ما هو مفهوم المعلومة لدȐ مؤسسة Ȟوندور وما هو نوعها وما هي أهم المعلومات التي  -

  في بیئتها الخاصة والعامة وما هي أهم المصادر مع الترتیب؟تطلبها المؤسسة 
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الهدف من السؤال هو معرفة المعنى الحقǽقي للمعلومة لدȐ مؤسسة Ȟوندور، ومعرفة ما هي  
الطرق التي تستعملها مؤسسة Ȟوندور من اجل الحصول على المعلومات، وما هي المعلومة 

الاعتǼار ضمن الأولوǽات في بیئتها الخاصة التي ترȞز علیها أكثر المؤسسة، وتؤخذ Ǽعین 
والعامة ومعرفة المصدر الأكثر اهتماما من طرف المؤسسة، ومن خلال الإجاǼة نلاحȎ أن 
المعلومات ǼالنسǼة لشرȞة Ȟوندور هو مورد استراتیجي ومن بین أكثر المعلومات التي تعتمد 

لبǽانات المجمعة عن طرȘȄ علیها المؤسسة Ǽالدرجة الأولى هي البǽانات الخارجǽة ثم ا
الملاحظة ثم البǽانات المجمعة عن طرȘȄ التجرȃة ثم البǽانات الداخلǽة والبǽانات المجمعة عن 
 ȘȄومن أهم المعلومات حسب ترتیب مدیر التسو ،ȘȄان حسب ترتیب مدیر التسوǽالاستب ȘȄطر

ین الحالیین ثم الزȃائن Ǽالدرجة الأولى؛ معلومات عن الزȃائن الحالیین ثم معلومات عن المنافس
والمنافسین المرتقبین ثم الموردین ǼالنسǼة للبیئة الخاصة، ومن أهم المعلومات ǼالنسǼة لبیئتها 
العامة نجد Ǽالدرجة الأولى البیئة الدولǽة ثم التكنولوجǽة ثم السǽاسǽة ثم القانونǽة والتشرȄعǽة ثم 

ت الخاصة Ǽالمؤسسة هي مراكز الǼحوث الاقتصادǽة والاجتماعǽة،   ومن أهم مصادر المعلوما
  .Ǽالدرجة الأولى، ثم مȞاتب الدراسات ثم Ǽحوث التسوȘȄ ثم شȞǼة الانترنت

  ما هو مفهوم نظام المعلومات التسوǽقي وما هو دوره؟ -
الهدف من السؤال هو معرفة المفهوم الحقǽقي لهذا النظام ودوره الفعلي الذȑ یؤدǽه داخل   

 ȘȄقي حسب مدیر التسوǽأن نظام المعلومات التسو Ȏة نلاحǼالمؤسسة، ومن خلال الإجا
لى المؤسسة، ودوره Ȟǽمن في جمع  لشرȞة Ȟوندور هو المعلومات الداخلǽة والخارجǽة من وإ

  .یلها ثم مساعدة متخذ القرارالمعلومات ثم تحل
ما نوع المعلومات التي تقوم المؤسسة بجمعها عن طرǼ ȘȄحوث التسوȘȄ وهل حققت هذه  -

  الأخیرة أهدافها المرجوة؟
الهدف من السؤال هو معرفة ما هي المعلومات التي تحتاجها المؤسسة وتقوم بجمعها عن 

لا ومن خلال إجاǼة مدیر التسوȘȄ  طرǼ ȘȄحوث التسوȘȄ وهل وصلت إلى تحقیȘ أهدافها أم
 ȘȄحوث التسوǼ ȑالمستهلكین وأن هذه الأخیرة أǼ انات المتعلقةǽقال أننا نقوم بجمع الب ȑالذ

  .حققت الأهداف المرجوة منها
  ما هي أنواع القرارات المتخذة ǼشȞل دورȑ في المؤسسة؟ -
المؤسسة من حین لآخر الهدف من السؤال هو الإطلاع على أهم القرارات التي تتخذها   

وǼشȞل دائم Ǽمعنى القرارات القابلة للتغییر ǼشȞل دورȑ، ومن خلال الإجاǼة نلاحȎ أن 
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المؤسسة تقوم Ǽاتخاذ قرار تسعیر المنتجات Ǽمعنى إعادة التسعیر وفقا لظروف السوق وطرح 
صدار الإعلانات وهذه الأخیرة قد تكو  ن تذȞیرȄة أو منتجات جدیدة وفقا للتغیرات التكنولوجǽة وإ

  .جدیدة
  ما هو تعرȄفȞم لنظام الاستخǼارات التسوǽقǽة وهل لدȞǽم هذا النظام؟ -
الهدف من السؤال هو معرفة مفهوم نظام الاستخǼارات في نظر مدیر التسوȘȄ وǽȞفǽة جمع   

المعلومات وما إذا Ȟان هناك نظام رسمي فعلي للاستخǼارات أم لا، ومن خلال الإجاǼة عرف 
الاستخǼارات التسوǽقǽة لشرȞة Ȟوندور هو عǼارة عن جمع معلومات ǼطرȄقة سرȄة  أن نظام

والحصول علیها من المؤسسات المنافسة Ȟما أننا عرفنا Ǽأن هذا النظام موجود في المؤسسة 
  .ǼشȞل رسمي

  هل تقومون بجمع المعلومات عن المؤسسات المنافسة ومن هذه المؤسسات؟   -
رفة ما إذا Ȟانت مؤسسة Ȟوندور لدیها اهتمام للقǽام بجمع الهدف من السؤال هو مع  

المعلومات عن المؤسسات المنافسة ǼحȞم أنها في دائرة المنافسة وهل هذه المؤسسات أجنبǽة 
أم وطنǽة، من خلال الإجاǼة وǼما أننا ذȞرنا أن هذه المؤسسة تدخل ضمن حیز المنافسة 

جمع المعلومات من مؤسسات وطنǽة وأخرȐ فالإجاǼة Ȟانت نعم حیث تقوم هذه المؤسسة ب
  .أجنبǽة

  ما هي مصادر جمع المعلومات وما هي المستخدمة ȞǼثرة، ترتب حسب الأولوǽات؟        -
الهدف من السؤال هو الإطلاع على أهم المصادر التي تستخدمها شرȞة Ȟوندور للحصول   

على المعلومات وتجمǽعها وما هي المعلومات الأكثر استخداما في المؤسسة والتي تولیها 
الاهتمام الأكبر، ومن خلال الإجاǼة نلاحȎ أن المؤسسة تقوم بجمع المعلومات من مصادر 

ǽخارج Ȑة وأخرǽة والتي تهتم بها المؤسسة هي داخلǽة ومن بین هذه المصادر التي لها الأولو
معلومات عن المنافسین والمنشورات ووسائل الإعلام الجماهیرȄة والمصادر الحȞومǽة التي 

  .تستعملها المؤسسة Ȟمورد هام للمعلومات
تتمثل هذه  هل تقوم الإدارة Ǽاتخاذ القرارات التسوǽقǽة من خلال هذه المعلومات وفǽما -

  القرارات؟
الهدف هو معرفة ما إذا Ȟانت المؤسسة تقوم Ǽاتخاذ قرارات تسوǽقǽة بناءا على هذه    

 ȘȄة مدیر التسوǼالمعلومات وما هي هذه القرارات التي تتخذها وتستند علیها، ومن خلال إجا
ذه القرارات متعلقة تبین أن الإدارة تقوم Ǽاتخاذ القرارات التسوǽقǽة من خلال هذه المعلومات، وه
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بتطوȄر المنتج ǼطرȄقة تسایر التكنولوجǽا ورسم خطȌ وسǽاسات تسوǽقǽة وتعمǽم استراتیجǽات 
  .تسوǽقǽة حسب ما تتطلǼه الظروف السوقǽة

هل تستخدم المؤسسة أنظمة لحماǽة وأمن المعلومات وفǽما تتمثل أوجه هذه الحماǽة وما هي  -
  لمعلومات؟الصعوǼات التي تواجهȞم في حماǽة ا

الهدف معرفة هل عندما تتحصل المؤسسة على المعلومات من المصادر التي عرفناها    
ساǼقا تقوم Ǽحمایتها والمحافظة علیها وما هي أوجه هذه الحماǽة والصعوǼات التي تواجهها 
المؤسسة في حماǽة المعلومة، ومن خلال الإجاǼة فȞȞل مؤسسة تقوم مؤسسة Ȟوندور Ǽحماǽة 

معلومات بجمǽع أوجهه من أمن مادȑ وأفراد وأمن الاتصالات وأمن التكنولوجǽا، ورغم وأمن ال
الحماǽة إلا أن هناك مجموعة من الصعوǼات التي تواجهها في حماǽة المعلومة من بینها 
النشاطات الإستخǼارȄة المعتادة والتطورات التكنولوجǽة السرȄعة وعدم القدرة على التحȞم في 

  .لخارجǽةعناصر البیئة ا
  هل لدȞǽم قسم لدراسة منتجات المؤسسات المنافسة؟ وȞیف یتم ذلك؟ -
الهدف هو معرفة ما إذا Ȟانت المؤسسة على إطلاع تام لمنتجات المؤسسات المنافسة من   

خلال دراستها وȞیف تتم دراسة منتجات المؤسسات المنافسة، ومن خلال الإجاǼة عرفنا أن 
تجات مؤسسات منافسة وملاحظتها ودراستها عن طرȘȄ مؤسسة Ȟوندور تقوم بجلب من

  .مختصین في هذا المیدان
  هل وصلتكم معلومات تسوǽقǽة عن منافس غیر موثوق فیها وȞیف تصرفتم حǽالها؟ -
من المعروف أن أȑ مؤسسة قد تصلها معلومات عن منافسیها وقد تكون هذه المعلومة من   

ق فǽه فالهدف هو معرفة ǽȞفǽة تصرف مصدر موثوق وقد تكون من مصدر غیر موثو 
المسئولین اتجاهها، ومن خلال الإجاǼة تبین لنا أن فعلا وصلت معلومات تسوǽقǽة عن منافس 
ولكن غیر موثوق فیها ولكنها لم تهمل بل قامت مؤسسة Ȟوندور ǼالǼحث عن مصدرها والتأكد 

  .من صحتها ثم تحلیلها ودراستها
  حǽحة عن مؤسستكم؟هل حدث ونشرتم معلومات غیر ص -
الهدف من السؤال هو معرفة ما إذا Ȟانت مؤسسة Ȟوندور تقوم بنشر معلومات غیر   

صحǽحة ȞزȄادة الحصة التسوǽقǽة أو إشهار الإفلاس مثلا وǼالتالي معرفة ما إذا Ȟانت هذه 
وتتǼع  الأخیرة تهتم Ǽمعرفة ردود فعل المنافسین والعمال والزȃائن تجاه هذه المعلومات المنشورة
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وجهتهم وطرȄقة تصرفهم، ومن خلال الإجاǼة فإن إدارة المؤسسة لا تستعمل هذه الأسلوب من 
  التعامل

  ما هو الهدف من استخدام نظام الاستخǼارات التسوǽقǽة في مؤسستكم؟ -
الهدف من هذا السؤال هو معرفة دور وأهمǽة هذا النظام في مؤسسة Ȟوندور، فمن خلال   

Ȟوندور التي تمثلت في اتخاذ Ȟل من القرارات التسوǽقǽة وصǽاغة البǽانات إجاǼة مدیر شرȞة 
التسوǽقǽة ورسم الخطȌ الإستراتیجǽة نستنتج أن نظام الاستخǼارات التسوǽقǽة ǽساهم بدرجة Ȟبیرة 

  .     في دعم وترشید قراراتهم التسوǽقǽة
  

 :الخاتمة والنتائج
من خلال هذه الدراسة قمنا Ǽمعالجة موضوع Ǽالغ الأهمǽة في التسوȘȄ ألا وهو 
الاستخǼارات التسوǽقǽة التي تهتم بجمع المعلومات من البیئة الداخلǽة والخارجǽة للمؤسسة 
الاقتصادǽة وفي هذا الإطار حاولنا الإجاǼة عن الإشȞالǽة المطروحة والتساؤلات المرتǼطة بها 

  : م نتائج الدراسة في النقاȋ التالǽةوǽمȞن تلخǽص أه
  حت المعلومات مورداǼتعتبر المؤسسة نظام مفتوح على البیئة ومتغیراتها، حیث أص

هاما معتمد علǽه من قبل هذه المؤسسات لجمع الحقائȘ التي تساعدها على اتخاذ القرار 
  .المناسب

 ةǽة على مجموعة ن الأنظمة الجزئǽقǽالمتفاعلة والمتكاملة  تتوفر نظم المعلومات التسو
نظام التقارȄر الداخلǽة والسجلات، نظام الاستخǼارات التسوǽقǽة، نظام النماذج التحلیلǽة (

ȘȄحوث التسوǼو.(  
  انات والمعلوماتǽة من أهم النظم الحدیثة التي تهتم بجمع البǽقǽارات التسوǼنظام الاستخ

  .بهامن مختلف المصادر لتحلیلها وتنظǽمها وتزوȄد المؤسسة 
  حتم على المؤسسةǽ ȑإلى زوال المؤسسة، والذ ȑة اتخاذ القرار غیر الفعالة تؤدǽعمل

  . جعل نظام معلوماتها أكثر Ȟفاءة وفعالǽة
  اب المستمر للمعلومات عبرǽقي هو جوهر المؤسسة في الانسǽنظام المعلومات التسو

  .عدة نظم، ونظام الاستخǼارات التسوǽقǽة من أهمها
 ة لتقلیل المخاطر لاتخاذ القرارȄة ضرورǽقǽأن المعلومات التسو .  
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  Ȍساعد في اتخاذ القرار ورسم الخطǽ وندورȞ ارات في مؤسسةǼنظام الاستخ
 . الإستراتیجǽة

  :الاقتراحات والتوصǻات
  ȘȄقي وإعطاء التسوǽالتسو ȋع المصالح في النشاǽیجب على المؤسسة أن تشرك جم

  . اهتمام أكبر
 ائن المرتقبین والتطلع للمستقبلȃة للزǽیجب على المؤسسة إعطاء أهم .  
 عاتǽادة المبȄمواجهة المنافسین بدلا من زǼ على المؤسسة الاهتمام.  
  ج لجمع المعلومات عن السوق واستخدام الوسطاءȄع والتروǽضرورة استخدام رجال الب

  .ى المعلومات التسوǽقǽة للمؤسسةفي هذا الاتجاه والحصول منهم عل) تجار الجملة والتجزئة(
  عǽالكفاءة والاستفادة من جمǼ متازǽ ارات رسميǼضرورة استخدام نظام استخ

  . المعلومات التي ǽقدمها
  اراتǼأنظمة الاستخ ȑة على المعلومات لتفادǼیجب على المؤسسة وضع نظام رقا

  .المضادة الخاصة Ǽالمؤسسات المنافسة
 م نظام المعلومات اǽا من أجل ضرورة تقیȄارات دورǼما فیها نظام الاستخǼ ةǽقǽلتسو

  . الوقوف على نقاȋ القوة وجعلها مزاǽا تنافسǽة، ونقاȋ الضعف لمحاولة معالجتها وتصحǽحها
  :قائمة المراجع

درمان سلǽمان صادق، فاعلǽة نظام المخابرات التسوǽقǽة في اتخاذ القرارات التسوǽقǽة، تنمǽة 
  .2002/ 10 /07، 72الرافدین، العدد 

ظام موسى سوȄدان، شفیȘ إبراهǽم حداد، التسوȘȄ مفاهǽم معاصرة، دار الحامد للنشر، عمان 
  .2006الأردن، 

ȋ ،وجهة نظر معاصرة ȘȄة، 1عبد السلام أبو قحف، التسوȄندرȞة، الإسǽالدار الجامع ،
2001.  

معلومات التسوǽقǽة، دار عبد المحسن توفیȘ محمد، الشرȃیني عزة احمد، Ǽحوث التسوȘȄ ونظم 
  .1999, النهضة
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