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 دور نظام المعلومات التسويقية في تحسين مبيعات المؤسسات الصغيرة والمتوسطة
 الجزائر- )GMS(دراسة حالة مؤسسة المطاحن الكبرى للجنوب 

  
  

 ∗ مفيدة يحياوي. د
  ∗∗سبع حنان . أ

 ، الجزائرجامعة محمد خيضر بسكرة
  وعلوم التسيير والتجارية  آلية العلوم الاقتصادية

 
 

ذه : ملخص دف ه ات الصغيرة      ته ات المؤسس ين مبيع ي تحس ويقية ودوره ف ات التس ام المعلوم ى نظ رف عل ى التع ة إل الدراس
والمتوسطة، آما تهدف إلى التعرف على العلاقات التي تربط بين متغيرات الدراسة من خلال إظهار دور وأهمية المعلومات في   

ة         المجال التسويقي بالإضافة إلى إظهار واقع استخدام المؤسسات د أهمي الصغيرة والمتوسطة لنظام المعلومات التسويقية وتحدي
  .خاصة من خلال دراسة الحالة هذا الأخير في تحسين مبيعاتها

ى اقتناص الفرص وحل        توصلنا الى أن  ي تساعد المؤسسة عل نظام المعلومات التسويقية يوفر قاعدة من المعلومات الت
مؤسسة المطاحن الكبرى للجنوب ، آما أن عملية التخطيط للمبيعات والرقابة عليهاالقيام بويساعد على  المشاآل التي تعيقها

ى               د عل ي يعتم ى نظام معلومات آل ة بالإضافة إل ة واليدوي ل في استخدام الوسائل التقليدي تعتمد على نظام معلومات تسويقية يتمث
ا    مما يساهم فيالبرامج و تكنولوجيا المعلومات والاتصال ة ومعالج   و ول جمع معلوماته ر منتظم ا بصفة غي ا وتخزين ته ا وتبادل ه  ه
ة،    ةلإضافة إلى قلة اهتمامها بالاستخبارات التسويقيبا ،سواء داخل أو خارج المؤسسة ا الخارجي التي تساعد في يقظتها على بيئته

ذي يساهم     ة ال ات الخاصة      وعدم استخدامها لنظام تدعيم القرارات التسويقي، إلا أنها تملك نظام السجلات الداخلي وفير البيان في ت
  .التي سيكون لها دورا في تحسين مبيعاتها  بالإنتاج والتسويق والمالية

  
  .مؤسسات صغيرة ومتوسطة، نظام معلومات تسويقية، تحسين مبيعات : المفتاحالكلمات 

 
  

ذه البيئ          : تمهيد ا، ونظرا لاضطراب ه ة المحيطة به ى البيئ ز    تعتبر المؤسسة آيانا مفتوحا عل تقرارها، وتمي ة وعدم اس
مستقبلها بالغموض وعدم اليقين والتغير السريع، فإن المؤسسة الاقتصادية الجزائرية خاصة الصغيرة والمتوسطة تواجه  
دة للإعلام      ات الجدي اليوم عقبات وتحديات عديدة، منها انفتاح السوق وبالتالي شدة المنافسة، هذا آله في ظل ظهور التقني

ث وجدت    ، TICوالاتصال ة، حي ور اقتصاد المعرف ت بظه ذه التحولات وعجل ة وخطورة ه ن حرآي ي سرعت م الت
در      رات المحيط بق المؤسسة نفسها تتعامل يوميا مع آم هائل من المعلومات التي لم يعد التعامل معها قضية تأقلم مع متغي

د بقاءها، وعلى الرغم من التقدم الكبير في ما هو ضمان لتوقع التغيرات قبل حدوثها والتخفيف من حدة المخاطر التي تهد
ى  ة بالحصول عل اني من بعض المشكلات المتعلق إن المؤسسات مازالت تع ات والاتصال، ف ا المعلوم مجال تكنولوجي
ة       اليف عالي ة تك ل المؤسس ب، أو تحم ت المناس ي الوق ا ف دم الحصول عليه ة أو ع ة والدقيق ات الكافي ات والمعلوم البيان

دانها لحصص من السوق      انات ومعلومات غير مهمة، آل هذا قد ينجر عنه تذبذب مبيعاتهاللحصول على بي الي فق  .وبالت
   : السؤال التاليومن هنا برزت مشكلة الدراسة والتي يمكن صياغتها من خلال 

  
 ؟ في تحسين مبيعات المؤسسات الصغيرة والمتوسطة ةما هو دور نظام المعلومات التسويقي

  
   ׃ الفرضيات التالية نضعمشكلة الدراسة وللإجابة على 

  
ي     يوفر  -1 نظام المعلومات التسويقية قاعدة من المعلومات التي تساعد المؤسسة على اقتناص الفرص وحل المشاآل الت

  .تعيقها
  
ا المعلومات والاتصال ال    استغلالفعالية نظام المعلومات التسويقية والاستفادة منه تتوقف على مدى  -2 وفرة  تكنولوجي مت

  .في المؤسسة ومحيطها
  
ن       -3 ا م ا يمكنه ا مم ة عليه ات والرقاب يط للمبيع ة التخط ام بعملي ى القي ة عل ويقية المؤسس ات التس ام المعلوم اعد نظ يس

   .تصحيح الانحرافات مما ينتج عنه تحسين مبيعاتها
  

 :نحاول تقديم هذا البحث آما يلي 
   ؛توسطة و نظام المعلومات التسويقيةتسيير المبيعات في المؤسسات الصغيرة والم -1
  ؛ فعالية نظام المعلومات التسويقية في تحسين المبيعات -2
  ؛مساهمة نظام المعلومات التسويقية في تفعيل التخطيط والرقابة لزيادة المبيعات -3
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   ؛مساهمة نظام المعلومات التسويقية في تحسين مبيعات المطاحن الكبرى للجنوب -4
  م المعلومات التسويقية في تحسين مبيعات مؤسسة المطاحن الكبرى للجنوبفعالية نظا -5
  .نموذج مقترح لنظام المعلومات التسويقية لزيادة مبيعات مؤسسة المطاحن الكبرى للجنوب -6
 
ة    المؤسساتارتكزت :  و نظام المعلومات التسويقية المؤسسات الصغيرة والمتوسطة تسيير المبيعات في -1 في البداي
تم إنتاجه      ،رتكز على الإنتاج والكفاءة فيه بالدرجة الأولىت ا ي ع م ة     ،وآانت نظرتها محصورة في بي ة عملي ونظرا لأهمي

ذي يتطلب عدة           ا وال ادة مبيعاته ى المؤسسة زي البيع وفي ظل المنافسة الشديدة بين المؤسسات أصبح من الضروري عل
ة شبكة أو        ع، سواء من ناحي ة البي ا بعملي وع المحلات          طرق لقيامه ذلك ن ع وآ ة البي ا، أو منطق ع لمنتجاته خطوط التوزي

د           ر، وق م المستهلك الأخي ة ث ائعي التجزئ ى ب المرغوبة في البيع، فقد تبيع المؤسسة إلى بائعي الجملة، وهؤلاء يصلون إل
ق وحدات ب    ا، وفي     تكون العملية تتم مباشرة بين المؤسسة المنتجة والبائعين بالتجزئة والمستهلك، عن طري ع خاصة به ي

ى                  ار عل تم الاختي ا ي ادة م داف، ع ذه الطرق أه وآلاء، ولكل من ه ق الوسطاء أو ال ع عن طري تم التوزي حالات أخرى ي
ة،                 رات معين ة، تجارب وملاحظات في فت د دراسات آافي ت، بع ا في نفس الوق ر من واحدة منه أساسها أو استعمال أآث

يع الملائمة تقوم بعملية التخطيط والرقابة على المبيعات لتحسينها برسم الخطط  وبالإضافة لاهتمام المؤسسة بعملية التوز
ات   د   .المناسبة والرقابة عليها لتصحيح الانحراف ة والتسويقية بصفة خاصة      أصبحت نظم المعلومات   وق في   بصفة عام

للمساعدة على  جالمهذا الالة في السنوات الأخيرة من أهم الأدوات التي يعتمد عليها القائمون على التسويق، وهي أداة فع
  .سرعة اتخاذ القرارات ومواجهة المشكلات التسويقية المختلفة

ة         :  فنظام المعلومات التسويقية يعرف بأنه ابقة والحالي ات الس ل البيان طريقة منظمة لجمع وتسجيل وتبويب وحفظ وتحلي
ا، وذ      ؤثرة فيه ال المؤسسة والعناصر الم اذ        والمستقبلية المتعلقة بأعم ة لاتخ ى المعلومات اللازم ك بهدف الحصول عل ل

  1.القرارات الإدارية في الوقت المناسب وبالشكل المناسب وبالدقة المناسبة، وبما يحقق أهداف المؤسسة
ة في المدخلات، المعالجة،       ه والمتمثل حيث يعمل نظام المعلومات التسويقي من خلال أربع خطوات أساسية تمثل مكونات

  :  2تغذية العكسية،آما أنه يتكون من ثلاثة نظم فرعية هيالمخرجات وال
  .نظام معلومات الأسواق -؛  نظام معلومات إدارة المنتجات الجاهزة -؛  نظام معلومات المبيعات -

اح                د من الأرب ى مزي ا وصولا إل ادة مبيعاته من بين الأهداف الأساسية لإنشاء المؤسسة نظام معلومات تسويقية هو زي
ة            وتوسيع ح رار بالمعرف د متخذي الق ة نظام المعلومات التسويقية هي تزوي إن وظيف ق ف صتها السوقية، ومن هذا المنطل

تم        ك، وي ر ذل اللازمة عن بيئة المؤسسة الداخلية والخارجية من معلومات عن السلع والأسواق والمنافسين والعملاء وغي
تم     ذلك اعتمادا على النظم الفرعية لمدخلات نظام المعلومات  ا ي ة عليه التسويقية لبناء الخطط الملائمة، ومن خلال الرقاب

ة              نقوم بدراسة فعالي ك س ى ضوء ذل داف، وعل ق الأه ة لتصحيحها لتحقي اذ الإجراءات الملائم اآتشاف الانحرافات واتخ
أثير نظام    ى ت المعلومات   بحوث التسويق آعنصر من عناصر نظام المعلومات التسويقية في زيادة المبيعات، بالإضافة إل

  .  التسويقية على آل من التخطيط والرقابة لزيادة المبيعات
  
ات       -2 وفير       : فعالية نظام المعلومات التسويقية في تحسين المبيع ر بحوث التسويق إحدى الأدوات المستخدمة لت تعتب

ة  وزعين وآيفي اط شرائهم، والم م وأنم تهلكين ودوافعه ات عن الأسواق وخصائصها، والمس زهم وضمان المعلوم تحفي
وما إلى غير ذلك من المعلومات التي تساعد في اتخاذ القرارات التسويقية بشكل عام، وتحسين نتائج المبيعات  ... تعاونهم

  .بشكل خاص عن طريق دراسة المشكلات والفرص التي يمكن أن تؤثر على حجم المبيعات
ر      فالبحث التسويقي يجب أن يمر من خلال خطوات منظمة تبدأ بتحد ة التقري ائج وآتاب يد المشكلة وتنتهي باستخلاص النت

  3.النهائي
ات                ا تصميم البيان ين بحوث التسويق ونظام المعلومات التسويقية حيث تعرف بحوث التسويق بأنه ة ب توجد علاقة قوي

ك    ، آم 4المرتبطة بحالة تسويق محددة تواجه التنظيم، وجمعها، وتحليلها، وإعداد تقرير بها بطريقة نظمية ه تل ا يعرف بأن
البحوث المنظمة والموضوعية التي تقوم بجمع وتسجيل وتشغيل وتحليل البيانات التسويقية اللازمة لمتخذي القرارات في 

ا            رارات وتخفيض المخاطر المرتبطة به ذه الق ة ه ادة فعالي ى زي ؤدي إل ا نظام المعلومات     5.المجال التسويقي بحيث ت أم
ع     التسويقية يمكن النظر إليه ع اج وتوزي تم تصميمه لإنت نظم ومستمر    –لى أنه نظام ي ديري     -بشكل م ى م المعلومات عل

  : التسويق لاتخاذ القرارات التسويقية وعلى هذا فإن
دفق             -  ة ت ى إدارة عملي ا نظام المعلومات التسويقية يرآز عل ات، بينم وفير المعلوم د وت بحوث التسويق تهتم بعملية تولي

تم استخدامها      المعلومات إلى مراآز ا ي ي لقرارات، والمعلومات التي يتم توفيرها بواسطة نظام المعلومات التسويقية والت
  6.لمعاونة المديرين في آل مهمة من المهام الأساسية التي تنطوي عليها عملية اتخاذ القرارات التسويقية

ات عن    - ل النظام       يعمل نظام المعلومات التسويقية على التكامل في المعلومات والبيان ذلك يزي آل الأنشطة التسويقية ول
ة، فالمصادر       ة والداخلي التناقض والتداخل بين مكونات المعلومات التي يحصل عليها متخذ القرار من المصادر الخارجي
ذا        ات أخرى وهك وم بإعداد بيان المالية والإحصائية داخل المؤسسة قد تعد بيانات مختلفة وآذلك أقسام بحوث التسويق تق

ا      نجد م المشاآل وتحليله دم   7.أن نظام المعلومات التسويقية يعمل على تكامل هذه البيانات ويساعد على التعمق في فه ويق
  : المقارنة بين نظام المعلومات التسويقية وبحوث التسويق )1(الجدول 
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ى قاعدة من المعلومات ال           وم عل ي تساهم في تحسين المبيعات يق تم     اتخاذ القرارات التسويقية الت ي ي ة، الت ليمة والكافي س
ه          وفير قاعدة المعلومات من خلال مجالات جمعها حول المستهلك، السوق والسلعة، وهنا يأتي دور بحوث التسويق في ت

  . والتي لها علاقة بفرص البيع وجهود البيع
ات        -3  ادة المبيع ة لزي يط والرقاب ل التخط ي تفعي ويقية ف ات التس ام المعلوم اهمة نظ ن   إن المع:  مس وة يمك ات ق لوم

تنتاج   ،استخدامها آأداة للتخطيط والرقابة في التأثير على حجم المبيعات حيث يجب أن تتبع هذه الاخيرة عملية تحليل واس
  .ترمي إلى استخلاص مؤشرات تكون هي الأساس في توجيه وتخطيط نشاط البيع

 
ادة ا   . 1.3 ل التخطيط لزي ات مساهمة نظام المعلومات التسويقية في تفعي يقتضي توضيح دور نظام المعلومات     :  لمبيع

ا التخطيط للاستمرار في السوق                التين هم ين ح ز ب ع التميي وفير المعلومات الضرورية لإعداد خطة البي التسويقية في ت
ل والمتوسط              ين التخطيط طوي ه ب راوح في نطاق ذا التخطيط يت دة، ومستوي ه الحالية والتخطيط للدخول في أسواق جدي

  : لأجل، وسنوضح فيما يلي المعلومات اللازمة لكل حالةوالقصير ا
ام       : المعلومات اللازمة للاستمرار في السوق الحالية - د القي ار عن ين الاعتب من الأمور الأساسية التي يجب أن تؤخذ بع

ا المؤسسة لر             ي تعمل فيه ة الت ا عن السوق الحالي تم جمعه ي ي ل المعلومات الت ة   بعملية التخطيط دراسة وتحلي صد حرآ
  .)2( الجدول آما هو موضح في الأحداث الجارية في بيئتها،

ام   : المعلومات اللازمة للدخول في سوق جديدة - تتأثر عملية التخطيط البيعي بمدى توفر المعلومات التي تساعد في القي
ا       د الفرص المتاحة، والمش ي يمكن أن تعترض    بدراسة تحليلية للبيئة العامة للسوق المستهدفة وذلك من أجل تحدي آل الت

  .)3( الجدولآما هو موضح في الوصول إلى تلك الفرص، 
د      - ة والمتوسطة والقصيرة الأم ة الطويل ان        : المعلومات المطلوبة لإعداد الخطة البيعي وع من التخطيط سواء آ آل ن

  ).4(دول طويل أو متوسط أو قصير الأجل يتطلب توفير معلومات خاصة به وهذه المعلومات يلخصها الج
         
بغض النظر  –يحتاج النظام الرقابي الجيد :  مساهمة نظام المعلومات التسويقية في تفعيل الرقابة لزيادة المبيعات .2.3

ة   -عما إذا آان بسيطا أو معقدا، يدويا، آليا أو أوتوماتيكيا إلى معلومات آمية ومعلومات وصفية في مختلف جوانب الرقاب
إن          والمتمثلة بإعداد  افها، وآنشاط بيعي ف د اآتش ات عن المعايير ومطابقة الإنجاز الفعلي مع المخطط وتصحيح الانحراف

ا      ه، من هن د أهداف النظام الرقابي يتضمن آل الفعاليات الضرورية لجعل الجهود التي تبذل في إطار هذا النشاط تصب عن
امج          فإن النظام الرقابي البيعي هو الأداة الضابطة للبرنامج البيعي ذا البرن ديم ه ي تعترض تق ل الت اط الخل والذي يحدد نق

  .8وتؤشر التعديلات المناسبة
فالهدف الأساسي من وراء النظام الرقابي هو توفير المعلومات المرتدة فيما يتعلق بأداء النشاط لتعديله، وإذا آان لا يمكن 

ى      د عل ة أيضا تعتم ال للمعلومات التسويقية يستطيع       تصور وجود رقابة بدون تخطيط، فإن عملية الرقاب نظام نشط وفع
  . توفير آافة المعلومات اللازمة عن الأداء الفعلي بشكل دقيق وصحيح وآاف وفي الوقت المناسب

  
   مساهمة نظام المعلومات التسويقية في تحسين مبيعات المطاحن الكبرى للجنوب -4

اني         نحاول هنا إسقاط الجانب النظري على واقع مؤسسة المطاحن ي تع ا من المؤسسات الت وب فهي آغيره الكبرى للجن
رارات المناسبة خاصة في ظل المنافسة              أنها الق ا وتتخذ بش ول له من بعض المشاآل التي يجب عليها أن تبحث عن حل

أداة فع    ة  الشديدة بالإضافة لاقتناص الفرص المتوفرة أمام المؤسسة، ومن هنا جاءت أهمية نظام المعلومات التسويقية آ ال
لتزويد مسئولي المؤسسة بالمعلومات التي يحتاجونها حول المشاآل التي تواجههم للبحث عن حلول لها والفرص المتاحة  

  . لها وبالتالي إمكانية استغلالها بهدف زيادة مبيعاتها وحصتها السوقية
ل في ال           ائل تتمث ائق المؤسسة     وقد اعتمدنا في جمع المعلومات وتحليلها على مجموعة من الوس ل وث ملاحظة وتحلي

  .وتدعيم ذلك بمقابلات مع بعض رؤساء المصالح والمديريات بالمؤسسة
   

ة   .1.4 ل الدراس وب مح رى للجن احن الكب ة المط ف بمؤسس وب:  التعري رى للجن احن الكب ة )GMS( 9المط ي مؤسس ه
اج السميد   يتمثل إنتاجية تابعة لقطاع الصناعات الغذائية،  ة ال ،نشاطها في إنت ود       ،فرين ام، تع ة الأنع واد تغذي الكسكسي وم

ة            دخل في إطار الشراآة الجزائري ملكيتها للقطاع الخاص حيث تندرج ضمن المؤسسات الصغيرة والمتوسطة، وهي ت
وقد أخذت شكلا قانونيا آمؤسسة ذات  ،1999في سبتمبر) السجل التجاري(بدأت بإجراءات التأسيس القانونية  .الإماراتية
ؤولية م دودةمس دره  SARL ح ال ق رأس م ى    ،ج.د 135.000.000ب ذي وصل إل مالها ال ادة رأس عتها وزي د توس وبع

نة     .د 300.000.000 ل س هر أفري ي ش اهمة ف ة مس بحت مؤسس ي     .2007ج أص ة ف اء المطحن غال بن ت أش انطلق
دأت   .(BUHLER)لتبدأ مرحلة التجهيز بالآلات من طرف مؤسسة سويسرية  2002وانتهت في جويلية  2001سبتمبر ب

بتمبر         ،2003مارس  15عملية الإنتاج لوحدة السميد والفرينة في  ا في س دأت أشغال بنائه  ،2001أما وحدة الكسكسي ب
ة في المؤسسة حوالي        .(AFREM)مباشرة بالآلات من طرف مؤسسة فرنسية    وجهزت  غ حجم العمال . عامل  217يبل

  : مؤسسة دور آبير في الاقتصاد الوطني يتمثل فيلول
فعال في  دور، ولها آونها من مؤسسات القطاع الخاص الرائدة في المنطقة والتي أثبتت جدارتها في فترة زمنية قصيرة -

  .التنمية
  .المساهمة في التخفيض من حدة البطالة خاصة في المنطقة المتواجدة بها -
  .تخفيض استيراد بعض المنتجات وتلبية احتياجات السوق -
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  . الجودة اللازمة وتحقيق الاآتفاء خاصة في السوق المحليتوفير المنتوج ب -
  

وب     .2.4 رى للجن احن الكب ة المط ات بمؤسس يير المبيع ة     :  تس ات بمؤسس يير المبيع ن تس ؤولة ع ل الإدارة المس تتمث
ع والتسويق للمنتجات        ات البي ا عملي تم فيه في   اتبعت المؤسسة   .المطاحن الكبرى للجنوب في المديرية التجارية، حيث ي

زهم          ولهم وتحفي ا والاستماع لانشغالاتهم ومي ا وبمنتجاته ريفهم به ا وتع بداياتها أسلوب البيع الشخصي للتقرب من زبائنه
ة            اته منتجاعلى الشراء، ثم قامت بشهر    د أغلف ى تزوي ة بالإضافة إل ة والدولي ات والمعارض الوطني ق الإعلان عن طري

ي ج  هم ف ي تس ات الت ف المعلوم ات بمختل هر   المنتج د ش ا بع راء، أم ة الش ام بعملي ة والقي ون للاتصال بالمؤسس ب الزب ل
ع المباشر   اتهمنتجا ق     ،فقد أصبحت المؤسسة تتعامل مع العديد من الزبائن في مختلف المناطق بأسلوب البي ا عن طري إم

ة ال      ،وسائل الاتصال من الهاتف ع لتجار الجمل ع أو البي رون آوسطاء   الفاآس والإنترنت أو عن طريق نقاط البي ذين يعتب
  .غير مباشرين

  : عملية البيع عبر المراحل التالية تتم 
وي   - يتقدم الزبون بسند الطلبية إلى مصلحة التجارة حيث يختار المنتوج الذي يرغب به فيسلم له وصل التسديد الذي يحت

  .مجمل الكميات المطلوبة مع تحديد مبلغ التسديد الإجمالي
ى    - ون إل م يتوجه الزب دا أو بواسطة صك بنكي أو      ث ا نق ديد إم ة التس غ وتكون عملي دفع المبل مصلحة الصندوق حيث ي

  . بتحويل للحساب البنكي، فيسلم له وصل الدفع من طرف أمين الصندوق
ام     يتوجه الزبون بوصل الدفع إلى مصلحة التجارة التي تستبدله بوصل التحميل - ليثبت بأنه تقدم إلى مصلحة التجارة وق

  .جراءات اللازمةبالإ
  .ووصل الخروج ثم يقدم الزبون هذا الوصل إلى مصلحة التوزيع، التي بدورها تحرر وصل الاستلام -
ة          - ا وهي محمل دخول ووزنه د ال وزن الشاحنة فارغة عن ثم يدخل الزبون شاحنته عبر مدخل المؤسسة المزود بميزان ل

  .موجود في الوصلبالسلعة عند الخروج والتأآد من أن وزن السلعة هو ال
وتجدر الإشارة أنه في حالة آان الطلب على منتجات المؤسسة أآبر من العرض، فالمؤسسة تفضل التعامل مع العملاء      

  .الذين تكون نسبة تعاملهم معها أآبر
 ،ؤسسةإما عن طريق تجار الجملة الذين يمكن اعتبارهم آوسطاء غير مباشرين للم ،تقوم المؤسسة بعملية البيع بطريقتين

  :وهي  ،من مبيعاتها% 10تمثل  التي الأخرى البيع عن طريق نقاط أو ،من مبيعات المؤسسة% 90 ونمثليو
ة       : منطقة بسكرة - ا المتواجدين في مدين ى زبائنه تعمل مؤسسة المطاحن الكبرى للجنوب جاهدة على تقريب المنتوج إل

من أرجاء الولاية وتتواجد نقاط البيع التابعة للمؤسسة في آل     لأجل ذلك قامت المؤسسة بفتح نقاط بيع في العديد ،بسكرة
  .طولقة مدينة العالية، بسكرة القديمة، زقاق بن رمضان، حي المجاهدين، بالإضافة إلى:  من

اء أخرى                 اء أو أحي ك الأحي ة المتواجدين في تل ة وتجار التجزئ تم مع آل من تجار الجمل ذه ي آما أن تعامل نقاط البيع ه
  . يصل المنتوج إلى المستهلك النهائيوهكذا 

  .ها بالإضافة لعملية البيع والتوزيعاتآوسيلة ترويج لمنتجالبيع نقاط تستخدم المؤسسة 
بالنسبة لعملية التوزيع في المناطق الأخرى فإن المؤسسة لا تعتمد على  : المناطق الأخرى التي تتعامل معها المؤسسة -

ك   ،ل بالنسبة لمدينة بسكرةنقاط بيع تابعة لها آما هو الحا وإنما يتم التعامل مع زبائنها عن طريق تجار الجملة التابعين لتل
ر،  :  وأهم هذه المناطق .بحيث تباع لهم آميات آبيرة من المنتوج ،المناطق تقرت، وادي سوف، جامعة، تمنراست، المغي

ديها      أما بالنسبة ل .تبسةوورقلة، غرداية، باتنة، قسنطينة، عين البيضاء  ان ل إن المؤسسة آ لجزائر العاصمة وضواحيها ف
  . عوائدها لقلةِنقطة بيع تابعة لها وذلك في آل من البويرة والبليدة لكنها أغلقت 

  .والملاحظ أن عملية التوزيع في المؤسسة تترآز بنسبة آبيرة في ولاية بسكرة للتكاليف وشدة المنافسة
  

احن    .3.4 ة المط ي مؤسس ادي ف ع الم وب التوزي رى للجن لعة     : الكب ال الس اعدة لإيص ة مس و عملي ادي ه ع الم التوزي
  : طاحن الكبرى بعناصر التوزيع المادي التاليةمللمستهلك وفي إطار ذلك تستعين مؤسسة ال

ة  - تهم        : معالجة الطلبي ائن ودراس ات الزب ع طلبي ك من خلال تجمي ة، وذل ة بمعالجة الطلبي ة التجاري وم المديري حيث تق
ة  المخزون      ودراس ة ب ات الخاص لال المعطي ن خ ة م وفير الطلبي ة ت اجإمكاني دائمين    والإنت لاء ال ة والعم ت الطلبي ووق
  .للمؤسسة

ل             : النقل - ك عدة وسائل نق ا تمتل م لكنه وج له ع المنت ائن في توزي تعتمد المؤسسة غالبا على وسائل النقل الخاصة بالزب
ين وسائل      خاصة بها وذلك لشحن وتوصيل البضاعة المنتجة إ ك ومن ب وا ذل لى معظم نقاط بيعها أو للزبائن في حالة طلب

  : شاحنات مصنفة آما يلي 11النقل التي تملكها المؤسسة 
  .طن 20شاحنات ذات حمولة ) 03(ثلاث  -
  .طن 10ذات حمولة ) 01( شاحنة واحدة -
  .طن 3شاحنات ذات حمولة ) 05( خمس -
  . طن 2.5ذات حمولة ) 02( شاحنتين -
سيارات صغيرة  ) 10(ل هذه الشاحنات تحمل علامة المؤسسة والمعلومات المتعلقة بها، بالإضافة إلى امتلاآها لعشر وآ

  .تحمل العلامة والمعلومات الخاصة بالمؤسسة آذلك، تستعمل للمهمات الخاصة بالإدارة
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ام من    10ـ طاقة تخزين تقدر بِحيث تحتوي المؤسسة على أربع صوامع لتخزين القمح بنوعيه وهي ذات   : التخزين - أي
ى  وي عل ا تحت ة، آم ة للمطحن ة الإنتاجي ان  12الطاق ل التغليف ومك ائي قب وج النه من الصوامع الصغيرة لتخزين المنت

من الصوامع لتخزين القمح الصلب     18لتخزين المنتوج النهائي بعد التغليف، بالإضافة إلى أن المؤسسة في طور إنجاز 
أتي          140000: ـ جل بقدرة تخزين تقدر بِواللين بميناء جي ي ت ة الت غ الشحنات أو الحمول ذا المخزن خاص لتفري طن، وه

وفير الشروط المناسبة لتخزين          ى ت ارك بالإضافة إل عن طريق البحر وذلك لتقليل التكاليف وتسهيل المعاملات مع الجم
  . خزينآما تقوم بتأجيره لغيرها من المؤسسات للت) القمح(المادة الأولية 

  
  تطور أسعار ومبيعات مؤسسة المطاحن الكبرى للجنوب . 4.4

                                                                               :نجد ) أنظر جداول الملحق( المؤسسة بالاستناد إلى بيانات 
  : بالنسبة لمنتوج الفرينة ومشتقاتها -أ
نة  - عار  2004س ت الأس نة  آان عار س ة بأس ة مقارن عار    2005مرتفع اليف لأس ت بعض التك ة حمل ك لأن المؤسس وذل

ة    ادة الأولي الشحن والمصاريف   (المنتوج وهذه التكاليف متمثلة في تكاليف إنشاء المؤسسة، التكاليف الكبيرة لاستيراد الم
  . ، غلاء أسعار المادة الأولية في الأسواق العالمية)الجمرآية

نتي  - نة     2006 -2005س ي س رة ف ات آبي ة لمبيع ق المؤسس ة تحقي دريجيا نتيج عار ت اض 2004انخفضت الأس ، انخف
واق        ي الأس ة ف ادة الأولي عار الم اض أس ائلها الخاصة وانخف تخدامها وس ل لاس اليف النق ا تك ن بينه ة م اليف المؤسس تك

  .العالمية، بالإضافة لرغبة المؤسسة في آسب أسواق جديدة
ك   2008 -2007سنتي  - نلاحظ ارتفاع الأسعار مرة أخرى نتيجة لارتفاع أسعار المادة الأولية في الأسواق العالمية وذل

ة   ة العالمي ى القمح (نتيجة الأزم اع الطلب وانخفاض العرض عل ي  2007في  ) ارتف تدادها ف ود أسباب  2008واش وتع
ر   ي أآب اف وأعاصير وفيضانات ف ن جف ة م وارث الطبيعي ار الك ى انتش ة إل تراليا،   الأزم ل أس ح مث ة للقم دول المنتج ال

عار         ن أس ت م ة فرفع ذه الأزم أثرت به ح ت تخدم القم ة تس ون المؤسس يا وآ ا وروس ة، فرنس دة الأمريكي ات المتح الولاي
  .منتجاتها

   : بالنسبة لمنتوج السميد ومشتقاته -ب 
   .ومشتقاتها أسباب ارتفاع الأسعار هي نفسها المذآورة سابقا في منتوج الفرينة 2004سنة  - 
ى أن   2006 - 2005سنتي  - أسعار متقاربة لأن الطلب في السوق العالمي للقمح الصلب أقل من القمح اللين بالإضافة إل

  .الاستهلاك في القمح الصلب متوازن والإنتاج وفير
نتي  - واق      2008 - 2007س ي الأس ح الصلب ف عار القم اع أس ى ارتف ود إل ذي يع عار ال اع الأس ظ ارتف ة نلاح  ،العالمي

ل الصين من استهلاك الأرز         ة مث تبدلت نمط التغذي فبالإضافة للأزمة التي ذآرناها سابقا ظهرت دول نمط جديد التي اس
  .إلى استهلاك القمح أيضا مما أدى إلى رفع الطلب العالمي لمادة القمح

  
ات المؤسسة محل الدراسة     -ج ائ      :  تطور مبيع ع تطور     من خلال المعلومات المستخرجة من وث ق المؤسسة يمكن تتب

                              ).6(الجدولفي فق مر آما هو) 2008 -2003(فرينة ومشتقاتهما خلال الفترة  ،مبيعات المؤسسة من سميد
اج   2003نلاحظ أن مبيعات سنة  - في شهر مارس    منخفضة مقارنة بمبيعات السنوات الأخرى لأن المؤسسة بدأت الإنت

آون المؤسسة فرضت   2004فقط من هذه السنة ولم يكن منتوجها معروفا بعد عند الزبائن، وقد زادت المبيعات في سنة 
ا، وفي سنة            ا أسعار منتجاته اء بالإضافة لرفعه ا الأوفي ا زبائنه ال     2005نفسها في السوق وأصبح له م أعم انخفض رق

الي انخفاض المبيعات   ا آلاتالمؤسسة ذلك نتيجة لعطب تقني في  . لإنتاج مدة ثلاثة أشهر مما أدى لانخفاض الإنتاج وبالت
ال في سنة       م الأعم دأ رق ه في       2006ثم ب دريجيا ليصل ذروت اع ت ين        2007بالارتف ة لسقف مع د الدول دم تحدي نتيجة لع

  لمبيعاتلأسعار السميد مما أدى إلى ارتفاع أسعار السميد بأنواعه هذا ما أدى إلى ارتفاع قيمة ا
  .قامت الدولة بتحديد سقف لأسعار السميد مما أدى إلى انخفاض المبيعات نسبيا 2008 -

  .وعموما نلاحظ أن تطور مبيعات المؤسسة في تزايد مستمر
  
  في تحسين مبيعات مؤسسة المطاحن الكبرى للجنوب ةفعالية نظام المعلومات التسويقي -5

ويقي  ات التس ام المعلوم ل نظ ي مؤسس ةيمث يط   ف ن المح واء ع ات س ع المعلوم وب مصدرا لجم رى للجن احن الكب ة المط
  . الداخلي للمؤسسة أو الخارجي التي على أساسها يتم بناء خطط البيع والرقابة عليها  لتحسين المبيعات

  
وب      .1.5 رى للجن ا المعلومات والاتص    :  تكنولوجيا المعلومات والاتصال في مؤسسة المطاحن الكب ر تكنولوجي ال تعتب

الأساس الفني والأدوات اللازمة لنظام المعلومات للقيام بوظائفه وتتكون تكنولوجيا المعلومات والاتصال المستخدمة في    
  . المؤسسة من العتاد والبرامج والشبكات

اد في المؤسسة محل الدراسة     -أ ي مؤسسة المطاحن      :  العت وفرة ف ات والاتصال المت ا المعلوم ل وسائل تكنولوجي تتمث
  ).7(لجدول ه اوضحا يمثلمبرى للجنوب في الحاسوب، الهاتف النقال، الفاآس وهي موزعة حسب حاجة آل مديرية الك

ل    رى مث ات أخ تخدامها لتكنولوجي افة لاس زين      : بالإض ظ وتخ ائل حف ة ووس لبة واللين ا الص ف أنواعه راص بمختل الأق
  .المعلومات ونقلها

ة          يعت:  البرمجيات في المؤسسة محل الدراسة  -ب  ا المعلومات والاتصال بمثاب ات تكنولوجي ذا العنصر من مرآب ر ه ب
الروح في الجسد، فبدون برمجيات معينة لا يمكن الاستفادة من العتاد التكنولوجي السابق الذآر، فمن المعلوم أن استخدام  
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ى مجموعة    الحاسوب مثلا آان لأغراض الحساب ثم بعد ذلك تطور ليصبح آلة لمعالجة المعلومات، والمؤسسة تتوفر عل
ل              ا المؤسسة مث ي تعمل به ة الت رامج العادي ى الب ات، فبالإضافة إل ة معالجة المعلوم من البرمجيات التي تساهم في عملي

رارات             Wordو  Excelبرنامج  اذ الق ات لتصبح معلومات صالحة للاستعمال في اتخ اللذان يساهمان في معالجة البيان
  : ير الحسن للمؤسسة تتمثل فيوهناك برامج أخرى تساهم في الس

ر الحاسوب  ( GMAOبرنامج –  ظ،           : )تسيير الصيانة عب وم بحف أة بالمؤسسة حيث يق امج حديث النش ذا البرن ر ه يعتب
ى المدى القصير من            ق التخطيط عل ر الحاسوب عن طري ار عب معالجة وصيانة الآلات ومتابعة المخزون من قطع الغي

ة    خلال إنجاز قاعدة معلومات خاصة  ة آل آل بكل آلة من اسم الآلة، تاريخ الصنع، تدخل عمال الصيانة ومعرفة مرد ودي
  .لتغييرها أو إصلاحها حالة آانت تكاليفها آبيرة، بصفة عامة الغاية من هذا البرنامج القيام بالصيانة الوقائية

  .تها حول عملية الصيانةلسرعة تداول المعلومات و صح إن اختيار هذا البرنامج جاء استجابة لحاجة المؤسسة
  .برمجية لتسيير المخزون والمواد ومتابعة العمليات الخاصة بهما  : PC Stockبرنامج  -
امج  - جيل       : PC Comptaبرن تريات، تس ات والمش ة المبيع ة حرآي ن متابع بية م ات المحاس ة بالعملي ة خاص برمجي

  .بةالفواتير والتأآد منها، إعداد التقارير والإحصائيات المطلو
تهم مع المؤسسة             : PC Paieبرنامج -   ة علاق ة نهاي ى غاي وظيفهم إل ال من لحظة ت ات العم برمجية خاصة بتسيير ملف

  .بالإضافة إلى حساب أجورهم
ادة      ):Step 7 )Automate Programmableبرنامج  - اج من وصول الم برمجية خاصة بتسيير ومراقبة عملية الإنت

  . نهائي، ويكون التحكم آليا من غرفة المراقبةالأولية إلى خروج المنتوج ال
ادل        :  الشبكات في المؤسسة محل الدراسة -جـ  ى تب ي تساعد عل حيث تحتوي المؤسسة على مجموعة من الشبكات الت

  : المعلومات داخل المؤسسة
ى الإنترنت سنة        : الإنترنت ا عل ا خاصا به ا استخدمته فقط آوس     2005أنشأت المؤسسة موقع ا   ، حيث أنه يلة إشهار له
ة الإنترنت فهي       ،وهو حاليا موقوف لعدم الاهتمام به ،ولمنتجاتها ا خدم ا، أم وستقوم المؤسسة باستغلاله مرة أخرى قريب

  .موجودة على مستوى المدير التنفيذي بالأمانة العامة والمديرية العامة والمديرية التجارية
  : تتمثل فيتوجد شبكتين للإنترانت في المؤسسة  : الإنترانت  
ة     2006وقد أنشئت هذه الشبكة سنة  : شبكة تربط بين مصلحة محاسبة المواد ومديرية التجارة - لتسهيل وتسريع عملي

  .تبادل المعلومات، لحجم المعاملات الكبير بين المصلحتين وقد ساهمت هذه التقنية في آسب الوقت وتخفيض التكاليف
اج    شبكة تربط بين مصلحة الصيانة ومصلحة    - وم         : المخزون ومصلحة الإنت د وهي تق ة العه ذه الشبكة حديث ر ه تعتب

امج  ات الخاصة بالبرن دة المعطي ربط قاع ات الخاصة   GMAOب ادل المعلوم ا يخص تب ذه المصالح فيم ين ه يق ب للتنس
 .بالصيانة

  .لا توجد شبكة إآسترانت بالمؤسسة، آما أنه لا تطمح لإنشائها : الإآسترانت
ام       بالإضافة لهذه ديريات ومصالح وأقس ع م ين جمي الشبكات فالمؤسسة تحتوي على شبكة اتصالات هاتفية داخلية تربط ب

تقبال                اآس في إرسال واس ى استخدام الف ادة عل نهم، زي ا بي فويا فيم ادل المعلومات ش ة تب المؤسسة لتسهيل وتسريع عملي
  .المعلومات

ى قاعدة      ومن طموحات المؤسسة إنشاء شبكة إنترانت داخل المؤسس ة تضم آل المصالح لتمكين المسير من الاطلاع عل
  . المعلومات الخاصة بكل مصلحة من جهة ولتبادل المعلومات بين المصالح من جهة أخرى

  
وب  ةأثر نظام المعلومات التسويقي .5.2 د مؤسسة المطاحن    :  على تحسين مبيعات مؤسسة المطاحن الكبرى للجن تعتم

ل         ة مث ة واليدوي ائل التقليدي ل في استخدام الوس الكبرى للجنوب في التعامل مع المعلومات على نظام معلومات يدوي يتمث
ى    د عل ي يعتم ات آل ام معلوم ى نظ ة الأخرى بالإضافة إل ات التقليدي زين المعلوم ائل تخ ف وس لام ومختل الأوراق والأق

  . صال التي عرضناها سابقاتكنولوجيا المعلومات والات
  
  في مؤسسة المطاحن الكبرى للجنوب ةتشخيص وتقييم نظام المعلومات التسويقي -أ

ى تسيير قاعدة المعلومات في آل          MERISالمؤسسة نظام تسيير وتصميم قواعد المعلومات       تستخدم  ذي يساعد عل ال
ين المصالح   ا لتمك ام معلوماته ة نظ م طورت المؤسس ى حدى ث ك  حاسوب عل بكات وذل ر الش ات عب ادل المعلوم ن تب م

  .الذي يساعد على تسيير قاعدة المعلومات في إطار شبكة ORACLEباستخدام نظام تسيير وتصميم قواعد المعلومات 
ا    ةوبما أن نظام المعلومات التسويقي ة معلوماته يعتبر جزء من نظام معلومات المؤسسة وتربطه علاقات تبادلية بين أنظم

رة في               الوظيفية ا ذه الأخي د ساعدت ه الي فق ا المعلومات والاتصال المستخدمة وبالت أثر بتكنولوجي ذلك يت و آ لأخرى فه
ويقي  ات التس ام المعلوم ل دور نظ ات    ةتفعي ام المعلوم ابق أنّ نظ ي الفصل الس ا ف د عرفن ة، وق يير المعلوم ة لتس للمؤسس

ا        هو وسيلة تضمن جمع المعلومات التسويقية ومعالجته   ةالتسويقي تغليها، وتطرقن ا من طرف مس تفادة منه ا بغرض الاس
دفق         ر مصادر لت ي تعتب ه الت ة لمدخلات ة الفرعي إلى أن هذا النظام في عملية تنمية المعلومات المطلوبة يعتمد على الأنظم

  : المعلومات وهي في المؤسسة
تم ت  : نظم السجلات الداخلية -1-أ ة في       نتيجة النشاط الذي تقوم به المؤسسة فإنه ي ا اليومي سجيل وتنظيم مختلف عملياته

ات  ى معلوم ك للحصول عل ائق وذل دي بواسطة الأوراق والوث ي الحاسوب أو بشكل تقلي ي ف مختلف المصالح بشكل آل
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معالجة تقوم من خلالها بتقييم الأداء التسويقي من خلال التعرف على نقاط قوته وضعفه  آما تستخدم السجلات والتقارير 
  : صناعة القرارات اليومية والتشغيلية وتنفيذ القرارات والرقابة عليها وتتمثل هذه السجلات فيما يلي الداخلية في

  : ـحيث توفر هذه السجلات قاعدة من المعلومات المتنوعة الخاصة بِ : سجلات مديرية التجارة *
ائن - اتهم، تصنيفهم ومختل   : الزب ي حاج تمر ف ر المس ة التغي ترياتهم، متابع ن مش ى  م م، بالإضافة إل املات معه ف التع

  . اتجاهاتهم نحو الأسعار
  .لتحديد فعاليتهم بالإضافة إلى التقارير التي يقومون بإنجازها حول المبيعات والزبائن أدائهمتحليل  : رجال البيع -
  .لمعرفة توزيع عمليات البيع بحسب المناطق الجغرافية والعملاء والمنتجات : تحليل المبيعات -
اطق     ح   ات للمن ات المبيع بة فبيان رارات المناس اذ الق ي اتخ تغل ف ي سجلات وتس ا ف تم تنظيمه ات ي ذه المعلوم ث أن ه ي

د             اطق أو المنتجات، أو عن ك المن يم أداء تل د تقي ة للمؤسسة سواء عن ة بالغ ر ذات أهمي المختلفة والعملاء والمنتجات تعتب
  .عوضع الخطط التسويقية المختلفة لتحقيق أهداف البي

حيث أن هذه السجلات تحمل صورة عن نشاط المؤسسة فهي توفر القوائم المالية  : سجلات مديرية المحاسبة والمالية *
ى             لة إل ق المعلومات المرس اؤها عن طري تم إنش اليف، وي ات عن المبيعات والتك ومعلومات عن الأرباح والخسائر وبيان

ديري    ف الم ل مختل ن قب ة م بة والمالي ة المحاس ات   مديري ة بالمبيع ائق خاص جلات ووث كل س ي ش ة ف ي المؤسس ات ف
زون،   ة المخ ائق مراجع دفع، وث بض، أوراق ال واتير، أوراق الق ن ف تريات م ن صحتها   ...والمش د م د التأآ ث بع خ حي ال

  .بمراجعتها يتم تقييد المعلومات في الحسابات المعنية للدفاتر المحاسبية وإعداد الميزانيات
ا تتضمن المعلومات       : اجسجلات مديرية الإنت * اج آم ة والإنت هي سجلات تتضمن معلومات خاصة بتدفق المادة الأولي

ة التخزين     المتعلقة بتحديد متطلبات الإنتاج ومواصفات المنتجات وعدد الآلات والطاقة الإنتاجية وساعات التشغيل وطاق
وفي      رة لت دم فرص آبي ا يحقق       وتقارير الجرد وبرامج الصيانة فهذه المعلومات تق اءة التشغيلية مم ادة الكف اليف وزي ر التك

  .نتائج ملموسة للمؤسسة
ومنه فالمؤسسة تستعين بنظام السجلات الداخلية لأن تكاليفه منخفضة فهي تتلاءم مع طبيعة المؤسسة آما أنها متاحة ويتم 

وفر   الحصول عليها بسرعة ومهمتها جمع البيانات والمعلومات داخل المؤسسة، فالسجلات والت قارير الداخلية للمؤسسة ت
  .العديد من المعلومات التي تتطلبها عملية اتخاذ القرارات المتعلقة بالتخطيط والرقابة

ر    : البحوث التسويقية -2-أ رارات بصورة غي اذ الق ن اتخ ن م ي تمك ات الت وفير المعلوم ي ت ويقية ف د البحوث التس تفي
ا     منتظمة والتي تعكس مشاآل تواجه المؤسسة من وق ت لآخر أو قرارات تحتاج إلى جمع معلومات للمساعدة في اتخاذه

  .وهي الوسيلة التي تربط بين المستهلكين والعملاء بصانع القرار التسويقي بالمؤسسة) مثل تقديم منتج جديد إلى السوق(
ة بسيطة حيث           ة بطريق وم ببحوث تسويقية إلا في حالات قليل ترسل عون من    ومؤسسة المطاحن الكبرى للجنوب لا تق

ي يمكن للمؤسسة أن        ول الت ا هي الحل أعوان التسويق إلى السوق للقيام بالبحث عن أسباب المشكلة التي تعرضت لها وم
  : تقوم بها آما تقوم باقتناص الفرص المناسبة إن وجدت ومن هذه الحالات

ميلون إلى استخدام السميد أآثر، بينما قامت بدراسات لمعرفة ميول المستهلك في آل منطقة فوجدت أن الجهة الشرقية ي -
  .وآونها في منطقة الشرق زادت في إنتاج السميد أآثر من الفرينة) الخبز(في الشمال يميلون لاستهلاك الفرينة 

في بداية إنتاج المؤسسة آان هناك مشكلة في تسويق منتوج الكسكسي ولما بحثت عن أسباب المشكلة وجدت أن السبب   -
ا باتصالهم المباشر           هو قلة المعرف ق رجال بيعه المنتوج عن طري ى التعريف ب ة بمنتوج المؤسسة لدى الزبائن فلجأت إل

  . وتعريفهم بالمؤسسة ومنتوجاتها بالإضافة إلى وسائل الترويج الأخرى المستخدمة 
و،   في البحث عن الطريقة المناسبة لعملية الإشهار وجدت أن الطريقة المناسبة للمؤسسة هي الإشها - ق الرادي ر عن طري

ي            رة الت نح رزنامات لأصحاب المحلات الكبي د وم ى الجرائ دا، بالإضافة إل إعطاء عينات عن المنتوج عندما يكون جدي
  .تبيع منتوج المؤسسة

  .آما قامت بدراسة لمعرفة مناطق البيع الأآثر اقترابا للمستهلك وعلى أساسها حددت مناطق بيعها -
ة     وفي دراسة جديدة وجدت  - ا بتجريب عملي وم حالي أن القدرة الشرائية للمستهلك في انخفاض وعلى ذلك الأساس هي تق

  .إنتاج الكسكسي بمادة الفرينة بالإضافة إلى بيعها لمنتوجها بأحجام صغيرة لمسايرة القدرة الشرائية للمستهلك
ن أعوان التسويق بالإضافة إلى وعلى الرغم من أن المؤسسة تبحث عن حلول للمشاآل التي تعترضها عن طريق عون م

المعلومات التي يقدمها زبائنها، إلا أن هذا لا يكفي فالمؤسسة بحاجة إلى توفر نظام للأبحاث التسويقية يكون  أآثر تنظيما 
ا،     ول له اد حل للإطلاع على ظروف الأسواق فالأبحاث والدراسات التسويقية تساعد في تشخيص المشاآل التسويقية وإيج

  .عملية اتخاذ القرارات التسويقية على أسس سليمةوآذا في 
ة              : نظام الاستخبارات التسويقية -3-أ ة في البيئ ة مستمرة حول التطورات المختلف ات يومي ر بيان ذا الأخي وفر ه حيث ي

تج نفس      ي تن ات الت ا المؤسس رة انتشرت فيه ي فت وق ف ت الس وب دخل رى للجن احن الكب ة المط ون مؤسس ويقية وآ التس
وبالتالي آانت المنافسة في قمتها وحتى تفرض نفسها في ظل هذه الظروف آان لزاما عليها متابعة عوامل نجاح  منتجها،

وة،   ي السوق بق ا ف ذا من أجل فرض منتجه ا وه ي مخبره ل منتجات المنافسين ف ى تحلي اج إل المنافسين من آلات الإنت
ة        بالإضافة لمعرفة حجم إنتاج المنافسين ودراسة عروض المنافس ى تغطي درتهم عل ا هي ق ا وم ي يمنحونه ين والمزايا الت

ا        وج المنافسين، أم ات من منت السوق، وآانت تقوم بجمع هذه المعلومات بطريقة تقليدية عن طريق الملاحظة وجلب عين
ارهم     ى آخر أخب ع عل ث تطل ت بحي ى الإنترن بق عل ا س ين بالإضافة لم ول المنافس ات ح ع المعلوم ي جم د ف ا فتعتم حالي

  . لإضافة إلى الجرائد اليومية والمجلات وحضور المعارضبا
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ويقية    4-أ رارات التس دعيم الق ام ت ن الأدوات         : نظ ة م ي مجموع ويقية ه رارات التس م الق ام دع ابقا فنظ ا س ا رأين آم
را يد الق ات و ترش ل البيان ي تحلي ديري التسويق ف اعدة م لفا لمس دة س رامج المع رارات و الب اذج الق رات الإحصائية و نم

  .التسويقية و تمكن من استخلاص المؤشرات و النتائج من المعلومات التي تم جمعها
ا            رارات التسويقية وآل م اذ الق اذج إحصائية مساعدة لاتخ وم باستخدام نم إلا أن مؤسسة المطاحن الكبرى للجنوب لا تق

يم آمي     ى ق ة وهي ذات طابع إحصائي آاستخدام     تتوفر عليه هو بعض الطرق التقليدية التي تتبعها من أجل الحصول عل
  .Excel برنامج 

ين    ات ب د العلاق ى  تحدي اعد عل ام يس ذا النظ لبي فه ل س ام عام ذا النظ ة له ة التجاري ة وخاصة المديري ار المؤسس إنّ افتق
ى النشاط   التسويقي   المتغيرات التسويقية المختلفة وانطلاقا من المعلومات التي يوفرها هذا النظام يمكن تحقيق الرقابة عل

  .والتخطيط له
  

   في التخطيط والرقابة لتحسين مبيعات مؤسسة المطاحن الكبرى للجنوب ةمساهمة نظام المعلومات التسويقي -ب 
أثير نظام المعلومات التسويقي     ة لتحسين مبيعات مؤسسة        ةمن خلال هذا العنصر نحاول دراسة ت ى التخطيط والرقاب عل

  المطاحن الكبرى للجنوب  
ام المعلومات التسويقي   -1 -ب   ات   ةمساهمة نظ ات التسويقي :  في التخطيط لتحسين المبيع ي  ةنظام المعلوم اهم ف يس

ى المشارآة في     توفير المعلومات اللازمة للتخطيط بهدف تحقيق أقصى إشباع لحاجات ورغبات المستهلكين بالإضافة إل
ام ا  ة أم تراتيجية المتاح ارات الإس ة  تطوير وتصميم مختلف الخي ع الظروف والمقتضيات البيئي ل م ي التعام ة ف لمؤسس

المختلفة وإعداد الخطط الكفيلة بمواجهتها بالإضافة إلى وضع التقديرات الخاصة بالمبيعات المتوقعة والحصص السوقية  
  .الممكنة والفرص المتاحة للمؤسسة

وفير الم    وب بت رى للجن احن الكب ة المط تعين مؤسس ابقة تس داف الس ام   وللوصول للأه ق نظ ن طري ة ع ات اللازم علوم
دة بالإضافة           ةالمعلومات التسويقي دخول أسواق جدي ة أو ل لمساعدتها على التخطيط سواء للاستمرار في الأسواق الحالي

تم بجمع المعلومات الضرورية      إلى إعداد الخطط طويلة قصيرة ومتوسطة الأمد، حيث أن المؤسسة في بداياتها آانت ته
ة التخ  ام بعملي ذه          للقي ل ه الي وتتمث وق الح ي الس تمرار ف ة بالاس ات خاص ع معلوم ت بجم م قام وق ث دخول الس يط ل ط

اتهم         : المعلومات في معلومات عن القوانين التي تحكم نشاط المؤسسة، معلومات عن المنافسين من عددهم وجودة منتج
ع    تويات الأس ن مس وق م ن الس ات ع ى معلوم اج، بالإضافة إل تخدمة للإنت ن  والآلات المس تهلكين م ار وخصائص المس

 . رغباتهم وأذواقهم والطريقة الأحسن لجلبهم لمنتجات المؤسسة
وقد ساعدت هذه المعلومات المؤسسة بفرض نفسها في دخولها للسوق بقوة واستمرارها فيه وبالتالي آسبها لحصة سوقية 

  . التي ذآرناها سابقا ةيقيمعتبرة، وهذا آله عن طريق الأنظمة الفرعية لمدخلات نظام المعلومات التسو
ويقي  -2 -ب  ات التس ام المعلوم اهمة نظ ات  ةمس ين المبيع ة لتحس ي الرقاب أداة  :  ف تخدامها آ ن اس وة يمك ات ق المعلوم

ي           رات الت ل مختلف المتغي وفرة يمكن للمؤسسة أن تحل للرقابة في التأثير على حجم المبيعات فمن خلال المعلومات المت
تعانة بنظام المعلومات          تؤثر على المبيعات وتق وم بالاس وب تق رى للجن ات، فمؤسسة المطاحن الكب وم بتصحيح الانحراف

ى               ةالتسويقي ي تساعد عل اذ الإجراءات المناسبة الت الي اتخ ة وبالت ة الرقاب ام بعملي ة للقي ا المعلومات اللازم الذي يوفر له
  : آما يلي تصحيح الانحرافات وبالتالي زيادة المبيعات والحصة السوقية وذلك

ة    - اطق البيعي ا            : تحليل المبيعات حسب المن ى مناطقه ة عل ة الرقاب وب بعملي رى للجن وم مؤسسة المطاحن الكب حيث تق
تم                ذه الإحصائيات ي ى أساس ه ة عن المبيعات وعل البيعية وذلك من خلال إنجاز الإحصائيات الخاصة بكل نقطة بيعي

اط    اختيار نقاط البيع الأآثر مرد ودية ومن ثم  ق نق الاهتمام أآثر بهذه الأخيرة آإعداد البرامج لتزويدها بالمنتوجات، وغل
البيع ذات المردود القليل مثلما فعلت في نقطة بيعها الموجودة في البليدة بالإضافة إلى أن المؤسسة تحفز رجال بيعها عن 

  .طريق دفع أجورهم حسب نسبة حجم المبيعات فمن يبيع أآثر يكون أجره أآبر
ه وسيطرته         : تحليل المبيعات حسب المنتوج - المنتوج من جودت ق ب ا يتعل فمن خلال هذا التحليل تراقب المؤسسة آل م

ة        ة رفيع ى السميد نوعي اع الطلب عل على السوق مقارنة بالمنتوجات الأخرى للمنافسين، فقد لاحظت المؤسسة مثلا ارتف
ة   ولما بحثت عن الأسباب عن طريق رجال بيعها وجدت السب ب في أن المستهلك يفضل السميد نوعية رفيعة آون المنطق

وع من السميد،     مشهورة بنوعية من المأآولات تستخدم فيها سميد يكون غني بمادة العلك مما أدى إلى زيادة إنتاج هذا الن
وج الكس          2004آما أنه في  ى منت ر من الطلب عل وج الكسكسي المتوسط أآب ى منت كسي  لاحظت المؤسسة أن الطلب عل

  .الرقيق مما دفع بالمؤسسة إلى التغيير في الآلات فأصبحت معظمها تنتج الكسكسي المتوسط
ا   : تحليل المبيعات حسب الزبائن ) مصلحة التجارة  (حيث عن طريق قاعدة المعلومات التي توفرها المؤسسة عن زبائنه

ة مشترياتهم وسرعة تس          م من قيم ة    والتي تحتوي على آل المعلومات الخاصة به رتيبهم حسب الأهمي وم بت ( ديدهم، فتق
ذلك تشجيعهم     ) العملاء الأآثر تعاملا مع المؤسسة، والأسرع تسديدا م، وب ثم تقوم بتشجيعهم عن طريق منح حسومات له

  .على زيادة التعامل مع المؤسسة
لأدوات الرقابية المهمة التي وبالتالي فمتابعة المبيعات من خلال تحليلها حسب مناطق البيع والمنتوج والزبائن تعتبر من ا

  .ساعدت المؤسسة على اتخاذ الإجراءات التصحيحية المناسبة لتحسين المبيعات
  
   لزيادة مبيعات مؤسسة المطاحن الكبرى للجنوب ةنظام المعلومات التسويقيموذج مقترح لن -6

   :التاليةللمؤسسة يتكون من العناصر  ةيقيوحيث أن نظام المعلومات التس
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دخلا ويقي  : تالم ات التس ام المعلوم دخلات نظ ل م ث تتمث ة   ةحي ة والخارجي ة الداخلي ة بالبيئ ات المتعلق ي مختلف البيان ف
ة        للمؤسسة ويتم الحصول عليها من خلال نظام البحوث التسويقية ونظام الاستخبارات التسويقية ونظم السجلات الداخلي

  : ـحيث من خلالها توفر قاعدة من البيانات الخاصة بِ
ات     : الأسواق - ائدة والمبيع ه الس ه، اتجاهات ن حجم ي السوق م ائدة ف ة الس ول الظروف العام ات ح ى بيان وي عل وتحت

  .والربحية في آل سوق، والعوامل المؤثرة في حجم المبيعات بالإضافة إلى حصة المؤسسة السوقية
د     تحتوي على جميع البيانات المتعلقة بهم من عدد العملاء الح  : العملاء - م ومواعي رتقبين خصائصهم وأذواقه اليين والم

  .قيامهم بالشراء، وأماآن شرائهم، وحجم مشترياتهم، ومستويات دخولهم، ونسبة تعاملهم مع المؤسسة
ة - افس،         : المنافس ل من وقية لك رة الس دهم، الخب ع تواج ين ومواق دد المنافس ى ع ذه عل ات ه دة البيان وي قاع ث تحت حي

  .وقية، خصائص منتجاتهم، والاستراتيجيات التسويقية المعتمدة من طرفهموالتغيرات في حصصهم الس
ة              : المزيج التسويقي - ائله ومردودي ع من وس ة في التوزي المزيج التسويقي والمتمثل ات الخاصة ب ع البيان وي جمي وتحت

من وسائل الترويج المستخدمة  ، الترويج...قنوات التوزيع في المؤسسة، المنتوج من تكاليف الإنتاج سير العملية الإنتاجية
  ...، التسعير من طرق تسعير المنتجات وتطور الأسعار وأسباب ذلك...ونجاعتها في التعريف بالمؤسسة وجلب الزبائن

ات - ات         : المبيع اس المنتج ى أس ي الماضي والحاضر وعل ا ف ن حجمه ات م ة بالمبيع ات المتعلق ى البيان وي عل وتحت
  .وحجم الطلب المتوقع، وأداء رجال البيع، تكاليف المبيعات بالإضافة إلى بيانات أخرى والمناطق البيعية والعملاء،

الطرق الإحصائية البسيطة        : المعالجة ة المعالجة سواء ب بعد توفير قاعدة من البيانات التي تحتاجها المؤسسة تأتي عملي
ر  بنظام تدعيم القرارات التسويقي أو بالاستعانة Excelبرنامج استخدام ب ة، وبما أن مؤسسة المطاحن الكبرى للجنوب تفتق

دمج      نموذج لنظام تدعيم  فعليها تبنيلهذا النظام  ى ال و يعمل عل ي، فه القرارات التسويقية مبني على استخدام الحاسب الآل
  .بين قاعدة البيانات المتوفرة وقاعدة النماذج التحليلية لدعم القرار

ات في إطار            ومنه نظام تدعيم القرارات ال        تفادة من قاعدة البيان ة تسمح للمستخدم بالاس درات تحليلي ه ق تسويقية لدي
ي    مجموعة من النماذج لتحليل البيانات والتوصل إلى علاقات ا الت بين المتغيرات التسويقية المختلفة وعلاقات التأثير بينه

ة       إ .تساعد على القيام بعملية التخطيط والرقابة على المبيعات لزيادتها وب تهيئ رى للجن ى مؤسسة المطاحن الكب لا أن عل
  . المواهب الفنية والعلمية القادرة على تشغيل هذه الأنظمة وتحليل نتائجها

ات       : المخرجات ارير خاصة بالعملي حيث بعد عملية معالجة البيانات تنتج معلومات تنظم في شكل تقارير سواء آانت تق
ار   ذه التق ة            أو تكتيكية أو إستراتيجية، ه ات الرقاب ام بعملي ى القي رارات في المؤسسة عل ير تساهم في مساعدة متخذي الق

دة تساهم في             ة رسم خطط جدي الي تساهم في عملي ات وبالت ورسم الخطط وعن طريق التغذية العكسية تصحح الانحراف
  .تحسين المبيعات

    
  : قد توصلنا إلى مجموعة من النتائج والاقتراحات : خلاصة
 ئجالنتا : أولا

ا استطاعت فرض نفسها في ظل المنافسة             -1 ديثا لكنه ى السوق ح رغم أن مؤسسة المطاحن الكبرى للجنوب دخلت إل
الشديدة وذلك لجودة منتجاتها نتيجة لاستخدامها تكنولوجيا الإنتاج الحديثة من آلات متطورة وتحليل المادة الأولية بطريقة 

  .هاعلمية لتعديل خصائصها الكيميائية في مخابر
  
ى ضمان السير الحسن         -2 ك يساعد عل وب إلا أن ذل رغم آثرة إجراءات البيع ودقتها في مؤسسة المطاحن الكبرى للجن

  .لعملية البيع
  
د        -3 ى ممون وحي ا عل ة بسبب اعتماده هناك تطور مستمر لمبيعات المؤسسة رغم عدم استغلالها لطاقتها الإنتاجية الكلي

  .صص بعد ارتفاع أسعار المادة الأولية في الأسواق العالمية نتيجة الأزمة الاقتصاديةالذي يتبع نظام الح (OIAC)هو 
  
ل في استخدام                -4 دوي يتمث ى نظام معلومات ي وب في التعامل مع المعلومات عل رى للجن تعتمد مؤسسة المطاحن الكب

ى نظام     الوسائل التقليدية واليدوية مثل الأوراق والأقلام ومختلف وسائل تخزين المعلوما ت التقليدية الأخرى بالإضافة إل
  .معلومات آلي يعتمد على تكنولوجيا المعلومات والاتصال

  
اآس     -5 اتف والف ي واله رامج  ..تتوفر المؤسسة على تكنولوجيا المعلومات والاتصال من تجهيزات مثل الحاسب الآل والب

ذه      والشبكات مثل شبكة الإ  PC Paie  ،PC Stock  ،GMAO ،PC Comptaمثل  اتف، ه نترنت والإنترانت وشبكة اله
التكنولوجيا تساهم في نظام معلومات المؤسسة من خلال جمع ومعالجة وتخزين وإيصال وتبادل المعلومات سواء داخل    

  .أو خارج المؤسسة
  
ع           -6 وم بجم ي تق ر فه ام آبي ه اهتم ة لا تولي ث أن المؤسس ل حي ر مكتم يط وغي ويقية بس ات تس ام معلوم ة نظ للمؤسس
ة حيث تكتفي      ةلوماتها بصفة غير منتظمة، وهذا ما يظهر من خلال البحوث التسويقيمع ر علمي التي تقوم بها بطريقة غي

رار المناسب،                دها تتخذ الق د اقتناصها وبع ي تري ا أو الفرصة الت ي تواجهه ا لدراسة المشكلة الت ببعث عون من أعوانه
ة، وعدم استخدامها لنظام       ةبالإضافة إلى قلة اهتمامها بالاستخبارات التسويقي ا الخارجي التي تساعد في يقظتها على بيئته
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ويقي  رارات التس دعيم الق اج        ةت ة بالإنت ات الخاص وفير البيان ي ت اهم ف ذي يس ة ال جلات الداخلي ام الس ك نظ ا تمل ، إلا أنه
  . والتسويق والمالية

  
ات إنشائها حيث قامت بجمع المعلومات ومعالجتها في التخطيط في بداي ةاستعانت المؤسسة بنظام المعلومات التسويقي -7

  .لتتمكن من الدخول في السوق بالإضافة إلى استمرار جمعها للمعلومات لتتمكن من المحافظة على مكانتها في السوق
  
ع لتصحيح         -8 اطق البي ات ومن لاء والمنتج اس العم ى أس ا عل ل مبيعاته لال تحلي ن خ ة م ة الرقاب ة بعملي وم المؤسس تق

  .رافات من خلال اتخاذ الإجراءات المناسبة بهدف زيادة المبيعاتالانح
ؤثر    ةصعوبة دراسة دور نظام المعلومات التسويقي -9  ره ت على تحسين مبيعات المؤسسة نتيجة لوجود عوامل عديدة غي

  .في ذلك منها جودة المنتوج، شدة المنافسة
  :أنالفرضيات والمتمثلة في  ومن خلال النتائج السابقة توصلنا إلى تأآيد صحة       
يوفر قاعدة من المعلومات التي تساعد المؤسسة على اقتناص الفرص وحل المشاآل     ةنظام المعلومات التسويقي .1

  .التي تعيقها
ويقي  .2 ات التس ام المعلوم ة نظ ا     ةفعالي تغلالها لتكنولوجي ة واس ام المؤسس دى اهتم ى م ف عل ه تتوق تفادة من والاس

  .متوفرة في المؤسسة ومحيطهاالمعلومات والاتصال ال
ا من        ةيساعد نظام المعلومات التسويقي .3 ا يمكنه ا مم ة عليه المؤسسة على القيام بعملية التخطيط للمبيعات والرقاب

  .تصحيح الانحرافات مما ينتج عنه تحسين مبيعاتها وبالتالي الحصول على حصة سوقية أآبر
  

  التوصيات : ثانيا
  : التالية التوصياتن تقديم من خلال النتائج السابقة يمك

ويقي  ات تس ام معلوم ك نظ وب تمل رى للجن ة المطاحن الكب د أن مؤسس ا سبق نج ل  ةمن خلال م ر مكتم ه بسيط وغي لكن
وم بإنشاء مصلحة أو قسم في المؤسسة           ةولتفعيل دور نظام المعلومات التسويقي ا أن تق في المؤسسة محل الدراسة عليه

ات من خلال             ةومات التسويقي تكون مهمته تنظيم نظام المعل زود بالبيان ات تت داخل المؤسسة من خلال إنشاء قاعدة بيان
ا في شكل           ةالنظم الفرعية لمدخلات نظام المعلومات التسويقي   ا وإخراجه ا وتبويبه ات ومعالجته ام بجمع البيان ك للقي وذل

  : قية وذلك آما يليمعلومات تستفيد منها مختلف مديريات المؤسسة وخاصة متخذي القرارات التسوي
ل،     ةعلى المؤسسة إنشاء قسم أو مصلحة خاصة بنظام المعلومات التسويقي -1 م ومتكام في المؤسسة وتصميمه بشكل دائ

  . حيث على مستواه يتم جمع البيانات ومعالجتها وإخراجها في شكل معلومات تستفيد منها المؤسسة
ى    ةإن جانب التقصير في نظام المعلومات التسويقي -2 ذلك عل بالمؤسسة يكمن بشكل أساسي في غياب قاعدة معلومات، ل

المؤسسة إنشاء هذه الأخيرة حيث تتزود بالبيانات من خلال نظام بحوث التسويق ونظام الاستخبارات التسويقية ونظام        
  . ةالسجلات الداخلية وتستعين في معالجتها بنظام تدعيم القرارات التسويقي

  . ات المستحدثة بصفة مستمرة من خلال الجمع المستمر للمعلوماتتحديث قاعدة المعلوم -3
  .الاستعانة بالبحوث التسويقية من خلال إتباع الطرق العلمية -4
ا      ةتفعيل دور تكنولوجيا المعلومات والاتصال في مساعدة نظام المعلومات التسويقي    -5 ع المعلومات ومعالجته ى جم عل

تخدا   لال الاس ن خ ا م ا وتبادله ى     وخزنه تخدمين عل اعدة المس ة لمس ي المؤسس ت ف بكة الإنتران يع ش ا آتوس ر له م الأآث
  .الاستفادة من المعلومة في أنحاء المؤسسة

  .من أجل الاستفادة منه بأآبر قدر ممكن ةالقيام بدورات تكوينية لمستخدمي نظام المعلومات التسويقي -6
  
  

  ملحق الجداول والأشكال البيانية
  

  نة بين نظم المعلومات التسويقي وبحوث التسويقالمقار:)1(جدول
  بحوث التسويق نظام المعلومات التسويقي  الخصائص
  النطاق
  الوقت

  طبيعة المشاآل
 مصدر المعلومات

 أساسها النظم
  مستمرة

  مشاآل متكررة
 خارجية وداخلية

  أساسها المشروع أو البرنامج
  )وقتية(غير مستمرة 

  مشاآل محددة
 خارجية

 .105صالح حناوي، محمد فريد الصحن، نادية أبو الوفا عارف، نبيلة عباس ، مرجع سابق، ص:  المصدر
  
  

  المعلومات اللازمة للاستمرار في السوق الحالية:)2(جدول
  نوع المعلومات  مجال المعلومات

المقومات الأساسية للدولة التي -1
  : تعمل فيها المؤسسة

افة السكانية، اللغة السائدة، الأيديولوجية السياسية، الوضع الخصائص الجغرافية، المناخ، الكث
 .الخ...الاقتصادي، الأنماط الثقافية

  .الخ...توزيع الدخل، مجال استخدام السلعة، الاستيراد، التصدير، مستويات الأسعار  : خصائص السوق-2
هم، عاداتهم الشرائية، دخولهم، الجهات المستهلكين المحتملين، مواقع تواجدهم، رغباتهم وأذواق  : المستهلكين-3
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  .الخ...المؤثرة في قراراتهم الشرائية
الحصص السوقية للمنافسين الرئيسيين، ) مباشرة، غير مباشرة(عدد المنافسين، طبيعة المنافسة  : المنافسة -4

لية، مح( تغطية السوق، الشهرة والمرآز المالي لكل منافس، الطاقة الإنتاجية، نطاق المنافسة 
  الخ)...دولية

  .106تيسير العجارمة، محمد الطائي، مرجع سابق، ص:المصدر
  
  
  
  
  

 المعلومات اللازمة للدخول في سوق جديدة:)3(جدول
  المؤسسات التسويقية

والتشريعات الخاصة 
 بها

  الاعتبارات المالية الاعتبارات القانونية  التسويق  التصدير

 الترخيص  المؤسسات التجارية
  البنوك والمصارف  براءات الاختراع  منافذ التوزيع وثائق المطلوبةال

  رؤوس الأموال المتاحة  العلامات التجارية رجال البيع والمكاتب والوآلاء الرسوم والضرائب  تجار الجملة

  المتطلبات الحكومية

 الوثائق والمستندات
  التعويضات

  الرسوم والضرائب
  تكاليف النقل

 تكاليف الدخول

  لربحهامش ا
  وسائل الإعلان والترويج

 اللغات والثقافة والعادات والقيم
  شروط الدفع وطبيعة  التشريعات المحلية

 الائتمان ومستويات الإقراض

  .107تيسير العجارمة، محمد الطائي، مرجع سابق، ص:المصدر
  

  لأمدالبيع الطويلة والمتوسطة والقصيرة اةالمعلومات المطلوبة لإعداد خط:)4(جدول
  التخطيط قصير الأمد  التخطيط متوسط الأمد التخطيط طويل الأمد

العمر،(المعلومات عن المستهلكين-1
  )الجنس، الدخل

تحليل المبيعات الإضافية حسب السلع 
  حجم المبيعات لكل منطقة ولكل مستهلك والمستهلكين، فصول السنة

معلومات التجارة ومنافذ التوزيع-2
  معدل الطلبيات المتوقع تحقيقها  ء المنتج بالمقارنة مع الأهداف المخططةأدا  والاتجاهات

حرآة الأسعار،(المعلومات الاقتصادية -3
 )المواد الخام، القوانين الاقتصادية

حجم المبيعات، الحصة السوقية، (السلعة
  تكاليف الطلبيات المتوقع تحققها )الأرباح المتحققة

تيجيات والأهداف لكل مجموعة الاسترا  النشاط التنافسي -4
 سلعية ولكل شهر ولكل إقليم

الكوادر المؤهلة المطلوبة لتنفيذ خطة 
  المبيعات

  أهداف مراآز البيع والترويج  أهداف التسعير، الترويج والتوزيع المبيعات المتحققة في الفترات الماضية-5
  .107تيسير العجارمة، محمد الطائي، مرجع سابق، ص:المصدر

  
 )الفرينة، السميد ومشتقاتهما(تطور أسعار المنتجات:)5(جدول

  2008  2007  2006 2005 2004  المنتوج
  1912.17  1912.75  1850 1868.90 1920.84  آغ 50الفرينة
  1960.31  1940.69  1880 1902.84 1961.31  آغ 25الفرينة

  3450  3298.13  2950 2946.45 2950.02  آغ 25السميد الممتاز 
  3400  3459.25  3050 3050.32 3046.84  آغ 10ميد الممتاز الس

  3508.3  3520.64  2991.70 2968.32 2968.42  آغ 25السميد الخشن 
  2448.02  2451.05  2450 2702.17 1200 آغ 25     2السميد من الدرجة 

  sssf  938.82 1200 1200  1367.68  988.27السميد من نوع 
  1220.01  1196.92  1035.23 1066.27 839.36  نخالة خشنة

  1432.84  1249.66  1213.8 1079.43 00  نخالة خشنة بالجزاف
  00  00 00 1096.72 697.25  نخالة مكعبة

  GMSلـسجلات مديرية التجارة:المصدر
  

  تطور مبيعات مؤسسة المطاحن الكبرى للجنوب:)6(جدول
 

  المجموع  النخالة  الفرينة  السميد  السنة
2003  403559359.2 350703894 73880763.3  828144016.5  
2004  667264486.2 501177625.9 17387720.33  1185829832.43  
2005  576589228  375740639.6 139289087.26  1091618954.86  
2006  611693914  448009118.8 123471189.4  1183174222.2  
2007  625278024  476856265 170862230.9  1272996520.701 
2008  530975887.8 561363295.8 178404593.47  1270743777.07  

  GMSلـسجلات مديرية التجارة:المصدر
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  وسائل تكنولوجيا المعلومات والاتصال المتوفرة في مؤسسة المطاحن الكبرى للجنوب:  )7(جدول 
  الوسيلة
  الفاآس الثابتالهاتف   الهاتف النقال  الحاسوب الحاسوب المحمول  الإدارة

  01  01 01 01 01  المدير العام
  01  01 / 02 /  الأمانة

  /  01 01 01 /  مديرية الإدارة العامة
  /  01 01 06 /  مديرية الاستغلال
مديرية المحاسبة 

  والمالية
01 07 01 02  /  

  /  02 02 04 /  المديرية التجارية
 GMSوثائق مصلحة الوسائل العامة لـ:المصدر

  
  
 

  :والإحالات  اجعالمر
                                                 

عمان، :  ،الطبعة الأولى، دار المناهج للنشر والتوزيعأساسيات التسويق الشامل والمتكاملعلاق، محمود جاسم الصميدعي، بشير عباس ال - 1
 .307. ص

:  ، الطبعة الأولى، دار صفاء للنشر والتوزيع-مدخل معاصر-، نظم المعلومات الإدارية عبد الرحمان الأحمد العبيد، سلوى أمين السامرائي - 2
  .88-80.  ص.، ص2004عمان، 

، الدر الجامعية للنشر مقدمة في أعمال في عصر التكنولوجيانبيلة عباس،  صالح  حناوي، محمد فريد الصحن، نادية أبو الوفا عارف، - 3
 . 103. ، صالإسكندرية:  رمل

بية السعودية، المملكة العر:  ، تعريب سرور علي إبراهيم سرور، دار المريخ للنشرأساسيات التسويقفيليب آوتلر، جاري ارمسترونج،  - 4
  .236. ، ص2007

 .103. نبيلة عباس، مرجع سابق، ص محمد فريد الصحن، نادية أبو الوفا عارف، صالح حناوي، - 5

:  الدار الجامعية ،)إدارة منافذ التوزيع، مدخل وفي تحليلي( المنشآت التسويقيةثابت عبد الرحمان إدريس، جمال الدين محمد المرسي،  - 6
  .172. ص 2007،الإسكندرية

  .154، ص2001، دار قباء للنشر والتوزيع، القاهرة،استراتيجيات التسويق في القرن الحادي والعشرينأحمد عبد العزيز حسن،  - 7

  .111. ، ص2002عمان، :  ، الطبعة الأولى، دار الحامد، للنشر والتوزيعنظام المعلومات التسويقيتيسير العجارمة، محمد الطائي،  - 8

9- GMS: LES GRANDS MOULINS DU SUD 


