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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

 
 

الدراسѧѧة إلѧѧى التعѧѧرف علѧѧى نظѧѧام المعلومѧѧات التسѧѧويقية ودوره فѧѧي تحسѧѧين مبيعѧѧات المؤسسѧѧات الصѧѧغيرة      تهѧѧدف هѧѧذه : ملخѧѧص
والمتوسطة، آما تهدف إلى التعرف على العلاقات التي تربط بين متغيرات الدراسة من خلال إظهار دور وأهمية المعلومѧات فѧي   

الصѧغيرة والمتوسѧطة لنظѧام المعلومѧات التسѧويقية وتحديѧد أهميѧة         المجال التسويقي بالإضافة إلى إظهار واقع استخدام المؤسسات
  .خاصة من خلال دراسة الحالة هذا الأخير في تحسين مبيعاتها

نظام المعلومات التسويقية يوفر قاعدة من المعلومات التѧي تسѧاعد المؤسسѧة علѧى اقتنѧاص الفѧرص وحѧل        توصلنا الى أن 
مؤسسة المطاحن الكبرى للجنوب ، آما أن عملية التخطيط للمبيعات والرقابة عليهاالقيام بويساعد على  المشاآل التي تعيقها

تعتمد على نظام معلومات تسويقية يتمثѧل فѧي اسѧتخدام الوسѧائل التقليديѧة واليدويѧة بالإضѧافة إلѧى نظѧام معلومѧات آلѧي يعتمѧد علѧى              
 هѧا وتبادل هѧا وتخزين تهѧا بصѧفة غيѧر منتظمѧة ومعالج   و ولѧ جمѧع معلوماتهѧا    مما يساهم فيالبرامج و تكنولوجيا المعلومات والاتصال
التي تساعد في يقظتها على بيئتهѧا الخارجيѧة،    ةلإضافة إلى قلة اهتمامها بالاستخبارات التسويقيبا ،سواء داخل أو خارج المؤسسة

فѧي تѧوفير البيانѧات الخاصѧة      وعدم استخدامها لنظام تدعيم القرارات التسويقي، إلا أنها تملك نظام السѧجلات الداخليѧة الѧذي يسѧاهم    
  .التي سيكون لها دورا في تحسين مبيعاتها  بالإنتاج والتسويق والمالية

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

 
  

ة وعѧدم اسѧتقرارها، وتميѧز    تعتبر المؤسسة آيانا مفتوحا علѧى البيئѧة المحيطѧة بهѧا، ونظѧرا لاضѧطراب هѧذه البيئѧ          : تمهيد
مستقبلها بالغموض وعدم اليقين والتغير السريع، فإن المؤسسة الاقتصادية الجزائرية خاصة الصغيرة والمتوسطة تواجѧه  
اليوم عقبات وتحديات عديدة، منها انفتاح السوق وبالتالي شدة المنافسة، هذا آله في ظل ظهѧور التقنيѧات الجديѧدة للإعѧلام     

التѧѧي سѧѧرعت مѧѧن حرآيѧѧة وخطѧѧورة هѧѧذه التحѧѧولات وعجلѧѧت بظهѧѧور اقتصѧѧاد المعرفѧѧة، حيѧѧث وجѧѧدت    ، TICوالاتصѧѧال
المؤسسة نفسها تتعامل يوميا مع آم هائل من المعلومات التي لم يعد التعامل معها قضية تأقلم مѧع متغيѧرات المحѧيط بقѧدر     

د بقاءها، وعلى الرغم من التقدم الكبير في ما هو ضمان لتوقع التغيرات قبل حدوثها والتخفيف من حدة المخاطر التي تهد
مجѧѧال تكنولوجيѧѧا المعلومѧѧات والاتصѧѧال، فѧѧإن المؤسسѧѧات مازالѧѧت تعѧѧاني مѧѧن بعѧѧض المشѧѧكلات المتعلقѧѧة بالحصѧѧول علѧѧى 
البيانѧѧات والمعلومѧѧات الكافيѧѧة والدقيقѧѧة أو عѧѧدم الحصѧѧول عليهѧѧا فѧѧي الوقѧѧت المناسѧѧب، أو تحمѧѧل المؤسسѧѧة تكѧѧاليف عاليѧѧة      

 .وبالتѧالي فقѧدانها لحصѧص مѧن السѧوق      انات ومعلومات غير مهمة، آل هذا قد ينجر عنه تذبذب مبيعاتهاللحصول على بي
   : 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 

  
نظام المعلومات التسويقية قاعدة من المعلومات التي تساعد المؤسسة على اقتناص الفѧرص وحѧل المشѧاآل التѧي     يوفر  -1

  .تعيقها
  
متѧوفرة  تكنولوجيѧا المعلومѧات والاتصѧال ال    استغلالفعالية نظام المعلومات التسويقية والاستفادة منه تتوقف على مدى  -2

  .في المؤسسة ومحيطها
  
يسѧѧاعد نظѧѧام المعلومѧѧات التسѧѧويقية المؤسسѧѧة علѧѧى القيѧѧام بعمليѧѧة التخطѧѧيط للمبيعѧѧات والرقابѧѧة عليهѧѧا ممѧѧا يمكنهѧѧا مѧѧن       -3

   .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
 
فѧي البدايѧة    المؤسساتارتكزت :  و نظام المعلومات التسويقية المؤسسات الصغيرة والمتوسطة تسيير المبيعات في -1
ونظѧرا لأهميѧة عمليѧة     ،وآانت نظرتها محصورة فѧي بيѧع مѧا يѧتم إنتاجѧه      ،رتكز على الإنتاج والكفاءة فيه بالدرجة الأولىت

البيع وفي ظل المنافسة الشديدة بين المؤسسات أصبح مѧن الضѧروري علѧى المؤسسѧة زيѧادة مبيعاتهѧا والѧذي يتطلѧب عѧدة          
خطѧوط التوزيѧع لمنتجاتهѧا، أو منطقѧة البيѧع وآѧذلك نѧوع المحѧلات          طرق لقيامهѧا بعمليѧة البيѧع، سѧواء مѧن ناحيѧة شѧبكة أو       

المرغوبة في البيع، فقد تبيع المؤسسة إلى بائعي الجملة، وهѧؤلاء يصѧلون إلѧى بѧائعي التجزئѧة ثѧم المسѧتهلك الأخيѧر، وقѧد          
يѧع خاصѧة بهѧا، وفѧي     تكون العملية تتم مباشرة بين المؤسسة المنتجة والبائعين بالتجزئة والمستهلك، عѧن طريѧق وحѧدات ب   

حالات أخرى يѧتم التوزيѧع عѧن طريѧق الوسѧطاء أو الѧوآلاء، ولكѧل مѧن هѧذه الطѧرق أهѧداف، عѧادة مѧا يѧتم الاختيѧار علѧى                 
أساسها أو استعمال أآثѧر مѧن واحѧدة منهѧا فѧي نفѧس الوقѧت، بعѧد دراسѧات آافيѧة، تجѧارب وملاحظѧات فѧي فتѧرات معينѧة،                

يع الملائمة تقوم بعملية التخطيط والرقابة على المبيعات لتحسينها برسم الخطѧط  وبالإضافة لاهتمام المؤسسة بعملية التوز
فѧي   بصѧفة عامѧة والتسѧويقية بصѧفة خاصѧة      أصѧبحت نظѧم المعلومѧات   وقѧد   .المناسبة والرقابة عليها لتصѧحيح الانحرافѧات  

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

طريقة منظمة لجمѧع وتسѧجيل وتبويѧب وحفѧظ وتحليѧل البيانѧات السѧابقة والحاليѧة         :  فنظام المعلومات التسويقية يعرف بأنه
لѧك بهѧدف الحصѧول علѧى المعلومѧات اللازمѧة لاتخѧاذ        والمستقبلية المتعلقة بأعمѧال المؤسسѧة والعناصѧر المѧؤثرة فيهѧا، وذ     

  1.القرارات الإدارية في الوقت المناسب وبالشكل المناسب وبالدقة المناسبة، وبما يحقق أهداف المؤسسة
حيث يعمل نظام المعلومات التسويقي من خلال أربع خطوات أساسية تمثل مكوناتѧه والمتمثلѧة فѧي المѧدخلات، المعالجѧة،      

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

من بين الأهداف الأساسѧية لإنشѧاء المؤسسѧة نظѧام معلومѧات تسѧويقية هѧو زيѧادة مبيعاتهѧا وصѧولا إلѧى مزيѧد مѧن الأربѧاح               
صتها السوقية، ومن هذا المنطلѧق فѧإن وظيفѧة نظѧام المعلومѧات التسѧويقية هѧي تزويѧد متخѧذي القѧرار بالمعرفѧة            وتوسيع ح

اللازمة عن بيئة المؤسسة الداخلية والخارجية من معلومات عن السلع والأسѧواق والمنافسѧين والعمѧلاء وغيѧر ذلѧك، ويѧتم       
التسويقية لبناء الخطط الملائمة، ومن خѧلال الرقابѧة عليهѧا يѧتم     ذلك اعتمادا على النظم الفرعية لمدخلات نظام المعلومات 

اآتشاف الانحرافات واتخѧاذ الإجѧراءات الملائمѧة لتصѧحيحها لتحقيѧق الأهѧداف، وعلѧى ضѧوء ذلѧك سѧنقوم بدراسѧة فعاليѧة             
المعلومѧات   بحوث التسويق آعنصر من عناصر نظام المعلومات التسويقية في زيادة المبيعات، بالإضافة إلѧى تѧأثير نظѧام   

  .  التسويقية على آل من التخطيط والرقابة لزيادة المبيعات
  
تعتبѧر بحѧوث التسѧويق إحѧدى الأدوات المسѧتخدمة لتѧوفير       : فعالية نظام المعلومѧات التسѧويقية فѧي تحسѧين المبيعѧات       -2

تحفيѧѧزهم وضѧѧمان المعلومѧѧات عѧѧن الأسѧѧواق وخصائصѧѧها، والمسѧѧتهلكين ودوافعهѧѧم وأنمѧѧاط شѧѧرائهم، والمѧѧوزعين وآيفيѧѧة 
وما إلى غير ذلك من المعلومات التي تساعد في اتخاذ القرارات التسويقية بشكل عام، وتحسين نتائج المبيعѧات  ... تعاونهم

  .بشكل خاص عن طريق دراسة المشكلات والفرص التي يمكن أن تؤثر على حجم المبيعات
يد المشكلة وتنتهѧي باسѧتخلاص النتѧائج وآتابѧة التقريѧر      فالبحث التسويقي يجب أن يمر من خلال خطوات منظمة تبدأ بتحد

  3.النهائي
توجد علاقة قويѧة بѧين بحѧوث التسѧويق ونظѧام المعلومѧات التسѧويقية حيѧث تعѧرف بحѧوث التسѧويق بأنهѧا تصѧميم البيانѧات               

ا يعѧرف بأنѧه تلѧك    ، آمѧ 4المرتبطة بحالة تسويق محددة تواجه التنظيم، وجمعها، وتحليلها، وإعداد تقرير بها بطريقة نظمية
البحوث المنظمة والموضوعية التي تقوم بجمع وتسجيل وتشغيل وتحليل البيانات التسويقية اللازمة لمتخذي القرارات في 

أمѧا نظѧام المعلومѧات     5.المجال التسويقي بحيѧث تѧؤدي إلѧى زيѧادة فعاليѧة هѧذه القѧرارات وتخفѧيض المخѧاطر المرتبطѧة بهѧا           
المعلومѧات علѧى مѧديري     -بشѧكل مѧنظم ومسѧتمر    –لى أنه نظام يѧتم تصѧميمه لإنتѧاج وتوزيѧع     التسويقية يمكن النظر إليه ع

  : التسويق لاتخاذ القرارات التسويقية وعلى هذا فإن
بحوث التسويق تهتم بعملية توليѧد وتѧوفير المعلومѧات، بينمѧا نظѧام المعلومѧات التسѧويقية يرآѧز علѧى إدارة عمليѧة تѧدفق             - 

لقرارات، والمعلومات التي يتم توفيرها بواسطة نظام المعلومѧات التسѧويقية والتѧي يѧتم اسѧتخدامها      المعلومات إلى مراآز ا
  6.لمعاونة المديرين في آل مهمة من المهام الأساسية التي تنطوي عليها عملية اتخاذ القرارات التسويقية

آѧل الأنشѧطة التسѧويقية ولѧذلك يزيѧل النظѧام       يعمل نظام المعلومات التسويقية على التكامل في المعلومات والبيانѧات عѧن    -
التناقض والتداخل بين مكونات المعلومات التي يحصل عليها متخذ القرار مѧن المصѧادر الخارجيѧة والداخليѧة، فالمصѧادر      
المالية والإحصائية داخل المؤسسة قد تعد بيانات مختلفة وآذلك أقسام بحوث التسѧويق تقѧوم بإعѧداد بيانѧات أخѧرى وهكѧذا       

ويقѧدم   7.أن نظام المعلومات التسويقية يعمل على تكامل هذه البيانات ويساعد على التعمѧق فѧي فهѧم المشѧاآل وتحليلهѧا      نجد
  : المقارنة بين نظام المعلومات التسويقية وبحوث التسويق )1(الجدول 
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سѧليمة والكافيѧة، التѧي يѧتم     اتخاذ القرارات التسويقية التѧي تسѧاهم فѧي تحسѧين المبيعѧات يقѧوم علѧى قاعѧدة مѧن المعلومѧات ال          
جمعها حول المستهلك، السوق والسلعة، وهنا يأتي دور بحوث التسѧويق فѧي تѧوفير قاعѧدة المعلومѧات مѧن خѧلال مجالاتѧه         

  . والتي لها علاقة بفرص البيع وجهود البيع
لومѧѧات قѧѧوة يمكѧѧن   إن المع:  مسѧѧاهمة نظѧѧام المعلومѧѧات التسѧѧويقية فѧѧي تفعيѧѧل التخطѧѧيط والرقابѧѧة لزيѧѧادة المبيعѧѧات        -3 

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

 
يقتضѧي توضѧيح دور نظѧام المعلومѧات     :  لمبيعѧات مساهمة نظام المعلومات التسويقية في تفعيѧل التخطѧيط لزيѧادة ا   . 1.3

التسويقية في تѧوفير المعلومѧات الضѧرورية لإعѧداد خطѧة البيѧع التمييѧز بѧين حѧالتين همѧا التخطѧيط للاسѧتمرار فѧي السѧوق               
الحالية والتخطيط للدخول في أسѧواق جديѧدة، ومسѧتوي هѧذا التخطѧيط يتѧراوح فѧي نطاقѧه بѧين التخطѧيط طويѧل والمتوسѧط             

  : لأجل، وسنوضح فيما يلي المعلومات اللازمة لكل حالةوالقصير ا
من الأمور الأساسية التي يجب أن تؤخѧذ بعѧين الاعتبѧار عنѧد القيѧام       : المعلومات اللازمة للاستمرار في السوق الحالية -

صѧد حرآѧة   بعملية التخطيط دراسة وتحليѧل المعلومѧات التѧي يѧتم جمعهѧا عѧن السѧوق الحاليѧة التѧي تعمѧل فيهѧا المؤسسѧة لر            
  .)2( الجدول آما هو موضح في الأحداث الجارية في بيئتها،

تتأثر عملية التخطيط البيعي بمدى توفر المعلومات التي تساعد في القيѧام   : المعلومات اللازمة للدخول في سوق جديدة -
آل التѧي يمكѧن أن تعتѧرض    بدراسة تحليلية للبيئة العامة للسوق المستهدفة وذلك مѧن أجѧل تحديѧد الفѧرص المتاحѧة، والمشѧا      

  .)3( الجدولآما هو موضح في الوصول إلى تلك الفرص، 
آѧل نѧوع مѧن التخطѧيط سѧواء آѧان        : المعلومات المطلوبة لإعداد الخطة البيعيѧة الطويلѧة والمتوسѧطة والقصѧيرة الأمѧد      -

  ).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

إلى معلومات آمية ومعلومات وصفية في مختلف جوانب الرقابѧة   -عما إذا آان بسيطا أو معقدا، يدويا، آليا أو أوتوماتيكيا
المعايير ومطابقة الإنجاز الفعلي مѧع المخطѧط وتصѧحيح الانحرافѧات عنѧد اآتشѧافها، وآنشѧاط بيعѧي فѧإن          والمتمثلة بإعداد 

النظام الرقابي يتضمن آل الفعاليات الضرورية لجعل الجهود التي تبذل في إطار هذا النشاط تصب عنѧد أهدافѧه، مѧن هنѧا     
والذي يحѧدد نقѧاط الخلѧل التѧي تعتѧرض تقѧديم هѧذا البرنѧامج          فإن النظام الرقابي البيعي هو الأداة الضابطة للبرنامج البيعي

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

نظѧام نشѧط وفعѧال للمعلومѧات التسѧويقية يسѧتطيع       تصور وجود رقابة بدون تخطيط، فإن عملية الرقابѧة أيضѧا تعتمѧد علѧى     
  . 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

الكبرى للجنѧوب فهѧي آغيرهѧا مѧن المؤسسѧات التѧي تعѧاني         نحاول هنا إسقاط الجانب النظري على واقع مؤسسة المطاحن
من بعض المشاآل التي يجب عليها أن تبحѧث عѧن حلѧول لهѧا وتتخѧذ بشѧأنها القѧرارات المناسѧبة خاصѧة فѧي ظѧل المنافسѧة             

الѧة  الشديدة بالإضافة لاقتناص الفرص المتوفرة أمام المؤسسة، ومن هنا جاءت أهمية نظام المعلومѧات التسѧويقية آѧأداة فع   
لتزويد مسئولي المؤسسة بالمعلومات التي يحتاجونها حول المشاآل التي تواجههم للبحث عن حلول لها والفرص المتاحѧة  

  . لها وبالتالي إمكانية استغلالها بهدف زيادة مبيعاتها وحصتها السوقية
ملاحظѧة وتحليѧل وثѧائق المؤسسѧة     وقد اعتمدنا في جمع المعلومات وتحليلها على مجموعة من الوسѧائل تتمثѧل فѧي ال          

  .وتدعيم ذلك بمقابلات مع بعض رؤساء المصالح والمديريات بالمؤسسة
   

هѧѧي مؤسسѧѧة )GMS( 9المطѧѧاحن الكبѧѧرى للجنѧѧوب:  التعريѧѧف بمؤسسѧѧة المطѧѧاحن الكبѧѧرى للجنѧѧوب محѧѧل الدراسѧѧة   .1.4
الكسكسѧي ومѧواد تغذيѧة الأنعѧام، تعѧود       ،فرينѧة ال ،نشاطها فѧي إنتѧاج السѧميد   يتمثل إنتاجية تابعة لقطاع الصناعات الغذائية، 

ملكيتها للقطاع الخاص حيث تندرج ضѧمن المؤسسѧات الصѧغيرة والمتوسѧطة، وهѧي تѧدخل فѧي إطѧار الشѧراآة الجزائريѧة           
وقد أخذت شكلا قانونيا آمؤسسة ذات  ،1999في سبتمبر) السجل التجاري(بدأت بإجراءات التأسيس القانونية  .الإماراتية
وبعѧѧد توسѧѧعتها وزيѧѧادة رأسѧѧمالها الѧѧذي وصѧѧل إلѧѧى    ،ج.د 135.000.000بѧѧرأس مѧѧال قѧѧدره  SARL حѧѧدودةمسѧѧؤولية م

انطلقѧѧѧت أشѧѧѧغال بنѧѧѧاء المطحنѧѧѧة فѧѧѧي     .2007ج أصѧѧѧبحت مؤسسѧѧѧة مسѧѧѧاهمة فѧѧѧي شѧѧѧهر أفريѧѧѧل سѧѧѧنة     .د 300.000.000
بѧدأت   .(BUHLER)لتبدأ مرحلة التجهيز بالآلات من طرف مؤسسة سويسرية  2002وانتهت في جويلية  2001سبتمبر

 ،2001أما وحѧدة الكسكسѧي بѧدأت أشѧغال بنائهѧا فѧي سѧبتمبر         ،2003مارس  15عملية الإنتاج لوحدة السميد والفرينة في 
. عامѧل  217يبلѧغ حجѧم العمالѧة فѧي المؤسسѧة حѧوالي        .(AFREM)مباشرة بالآلات من طѧرف مؤسسѧة فرنسѧية    وجهزت 

  : 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 -
  

تتمثѧѧل الإدارة المسѧѧؤولة عѧѧن تسѧѧيير المبيعѧѧات بمؤسسѧѧة     :  تسѧѧيير المبيعѧѧات بمؤسسѧѧة المطѧѧاحن الكبѧѧرى للجنѧѧوب     .2.4
فѧي   اتبعѧت المؤسسѧة   .المطاحن الكبرى للجنوب في المديرية التجارية، حيѧث يѧتم فيهѧا عمليѧات البيѧع والتسѧويق للمنتجѧات       

بداياتها أسلوب البيع الشخصي للتقرب من زبائنهѧا وتعѧريفهم بهѧا وبمنتجاتهѧا والاسѧتماع لانشѧغالاتهم وميѧولهم وتحفيѧزهم         
عѧن طريѧق الإعلانѧات والمعѧارض الوطنيѧة والدوليѧة بالإضѧافة إلѧى تزويѧد أغلفѧة            اتهѧ منتجاعلى الشراء، ثم قامѧت بشѧهر   

لѧѧب الزبѧѧون للاتصѧѧال بالمؤسسѧѧة والقيѧѧام بعمليѧѧة الشѧѧراء، أمѧѧا بعѧѧد شѧѧهر   المنتجѧѧات بمختلѧѧف المعلومѧѧات التѧѧي تسѧѧهم فѧѧي ج 
إمѧا عѧن طريѧق     ،فقد أصبحت المؤسسة تتعامل مع العديد من الزبائن في مختلف المناطق بأسلوب البيѧع المباشѧر   اتهمنتجا

ذين يعتبѧرون آوسѧطاء   الفاآس والإنترنت أو عن طريق نقاط البيѧع أو البيѧع لتجѧار الجملѧة الѧ      ،وسائل الاتصال من الهاتف
  .غير مباشرين

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

  .مجمل الكميات المطلوبة مع تحديد مبلغ التسديد الإجمالي
مصѧلحة الصѧѧندوق حيѧѧث يѧدفع المبلѧѧغ وتكѧون عمليѧѧة التسѧѧديد إمѧا نقѧѧدا أو بواسѧطة صѧѧك بنكѧѧي أو      ثѧم يتوجѧѧه الزبѧون إلѧѧى    -

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

  .جراءات اللازمةبالإ
  .ووصل الخروج ثم يقدم الزبون هذا الوصل إلى مصلحة التوزيع، التي بدورها تحرر وصل الاستلام -
ثم يدخل الزبون شاحنته عبر مدخل المؤسسة المزود بميزان لѧوزن الشѧاحنة فارغѧة عنѧد الѧدخول ووزنهѧا وهѧي محملѧة          -

  .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، فالمؤسسѧة تفضѧل التعامѧل مѧع العمѧلاء      

  .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
تعمل مؤسسة المطاحن الكبرى للجنوب جاهدة على تقريب المنتوج إلѧى زبائنهѧا المتواجѧدين فѧي مدينѧة       : منطقة بسكرة -

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

آما أن تعامل نقاط البيع هѧذه يѧتم مѧع آѧل مѧن تجѧار الجملѧة وتجѧار التجزئѧة المتواجѧدين فѧي تلѧك الأحيѧاء أو أحيѧاء أخѧرى                
  . 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 -

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

لجزائر العاصمة وضѧواحيها فѧإن المؤسسѧة آѧان لѧديها      أما بالنسبة ل .تبسةوورقلة، غرداية، باتنة، قسنطينة، عين البيضاء 
  . 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
  

التوزيѧѧع المѧѧادي هѧѧو عمليѧѧة مسѧѧاعدة لإيصѧѧال السѧѧلعة     : الكبѧѧرى للجنѧѧوب التوزيѧѧع المѧѧادي فѧѧي مؤسسѧѧة المطѧѧاحن    .3.4
  : طاحن الكبرى بعناصر التوزيع المادي التاليةمللمستهلك وفي إطار ذلك تستعين مؤسسة ال

حيѧث تقѧѧوم المديريѧة التجاريѧѧة بمعالجѧة الطلبيѧѧة، وذلѧك مѧѧن خѧلال تجميѧѧع طلبيѧات الزبѧѧائن ودراسѧѧتهم        : معالجѧة الطلبيѧѧة  -
ووقѧѧت الطلبيѧѧة والعمѧѧلاء الѧѧدائمين    والإنتѧѧاجإمكانيѧѧة تѧѧوفير الطلبيѧѧة مѧѧن خѧѧلال المعطيѧѧات الخاصѧѧة بѧѧالمخزون      ودراسѧѧة 
  .للمؤسسة

تعتمد المؤسسة غالبا على وسائل النقل الخاصѧة بالزبѧائن فѧي توزيѧع المنتѧوج لهѧم لكنهѧا تمتلѧك عѧدة وسѧائل نقѧل             : النقل -
لى معظم نقاط بيعها أو للزبائن في حالة طلبѧوا ذلѧك ومѧن بѧين وسѧائل      خاصة بها وذلك لشحن وتوصيل البضاعة المنتجة إ

  : 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 صѧغيرة  ) 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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أيѧام مѧن    10ـ طاقة تخزين تقدر بِحيث تحتوي المؤسسة على أربع صوامع لتخزين القمح بنوعيه وهي ذات   : التخزين -
مѧѧن الصѧѧوامع الصѧѧغيرة لتخѧѧزين المنتѧѧوج النهѧѧائي قبѧѧل التغليѧѧف ومكѧѧان  12الطاقѧѧة الإنتاجيѧѧة للمطحنѧѧة، آمѧѧا تحتѧѧوي علѧѧى 

من الصوامع لتخѧزين القمѧح الصѧلب     18لتخزين المنتوج النهائي بعد التغليف، بالإضافة إلى أن المؤسسة في طور إنجاز 
طن، وهѧذا المخѧزن خѧاص لتفريѧغ الشѧحنات أو الحمولѧة التѧي تѧأتي          140000: ـ جل بقدرة تخزين تقدر بِواللين بميناء جي

عن طريق البحر وذلك لتقليل التكاليف وتسهيل المعاملات مѧع الجمѧارك بالإضѧافة إلѧى تѧوفير الشѧروط المناسѧبة لتخѧزين         
  . 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
وذلѧѧك لأن المؤسسѧѧة حملѧѧت بعѧѧض التكѧѧاليف لأسѧѧعار    2005مرتفعѧѧة مقارنѧѧة بأسѧѧعار سѧѧنة  آانѧѧت الأسѧѧعار  2004سѧѧنة  -

الشѧحن والمصѧاريف   (المنتوج وهذه التكاليف متمثلة في تكاليف إنشاء المؤسسة، التكاليف الكبيرة لاستيراد المѧادة الأوليѧة   
  . ، غلاء أسعار المادة الأولية في الأسواق العالمية)الجمرآية

، انخفѧѧاض 2004انخفضѧѧت الأسѧѧعار تѧѧدريجيا نتيجѧѧة تحقيѧѧق المؤسسѧѧة لمبيعѧѧات آبيѧѧرة فѧѧي سѧѧنة     2006 -2005سѧѧنتي  -
تكѧѧاليف المؤسسѧѧة مѧѧن بينهѧѧا تكѧѧاليف النقѧѧل لاسѧѧتخدامها وسѧѧائلها الخاصѧѧة وانخفѧѧاض أسѧѧعار المѧѧادة الأوليѧѧة فѧѧي الأسѧѧواق       

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

وتعѧѧود أسѧѧباب  2008واشѧѧتدادها فѧѧي  2007فѧي  ) ارتفѧѧاع الطلѧب وانخفѧѧاض العѧѧرض علѧѧى القمѧѧح (نتيجѧة الأزمѧѧة العالميѧѧة  
الѧѧدول المنتجѧѧة للقمѧѧح مثѧѧل أسѧѧتراليا،   الأزمѧѧة إلѧѧى انتشѧѧار الكѧѧوارث الطبيعيѧѧة مѧѧن جفѧѧاف وأعاصѧѧير وفيضѧѧانات فѧѧي أآبѧѧر  

الولايѧѧات المتحѧѧدة الأمريكيѧѧة، فرنسѧѧا وروسѧѧيا وآѧѧون المؤسسѧѧة تسѧѧتخدم القمѧѧح تѧѧأثرت بهѧѧذه الأزمѧѧة فرفعѧѧت مѧѧن أسѧѧعار        
  .منتجاتها

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

  .الاستهلاك في القمح الصلب متوازن والإنتاج وفير
 ،العالميѧѧة نلاحѧѧظ ارتفѧѧاع الأسѧѧعار الѧѧذي يعѧѧود إلѧѧى ارتفѧѧاع أسѧѧعار القمѧѧح الصѧѧلب فѧѧي الأسѧѧواق      2008 - 2007سѧѧنتي  -

فبالإضافة للأزمة التي ذآرناها سابقا ظهرت دول نمط جديد التي اسѧتبدلت نمѧط التغذيѧة مثѧل الصѧين مѧن اسѧتهلاك الأرز        
  .إلى استهلاك القمح أيضا مما أدى إلى رفع الطلب العالمي لمادة القمح

  
ق المؤسسѧة يمكѧن تتبѧع تطѧور     مѧن خѧلال المعلومѧات المسѧتخرجة مѧن وثѧائ      :  تطور مبيعѧات المؤسسѧة محѧل الدراسѧة     -ج

                              ).6(الجدولفي فق مر آما هو) 2008 -2003(فرينة ومشتقاتهما خلال الفترة  ،مبيعات المؤسسة من سميد
فѧي شѧهر مѧارس    منخفضة مقارنة بمبيعات السنوات الأخرى لأن المؤسسة بدأت الإنتѧاج   2003نلاحظ أن مبيعات سنة  -

آون المؤسسة فرضѧت   2004فقط من هذه السنة ولم يكن منتوجها معروفا بعد عند الزبائن، وقد زادت المبيعات في سنة 
انخفѧض رقѧم أعمѧال     2005نفسها في السوق وأصѧبح لهѧا زبائنهѧا الأوفيѧاء بالإضѧافة لرفعهѧا أسѧعار منتجاتهѧا، وفѧي سѧنة           

. لإنتاج مدة ثلاثة أشهر مما أدى لانخفاض الإنتاج وبالتѧالي انخفѧاض المبيعѧات   ا آلاتالمؤسسة ذلك نتيجة لعطب تقني في 
نتيجѧة لعѧدم تحديѧد الدولѧة لسѧقف معѧين        2007بالارتفѧاع تѧدريجيا ليصѧل ذروتѧه فѧي       2006ثم بѧدأ رقѧم الأعمѧال فѧي سѧنة      

  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

ة المطѧѧاحن الكبѧѧرى للجنѧѧوب مصѧѧدرا لجمѧѧع المعلومѧѧات سѧѧواء عѧѧن المحѧѧيط   فѧѧي مؤسسѧѧ ةيمثѧѧل نظѧѧام المعلومѧѧات التسѧѧويقي 
  . الداخلي للمؤسسة أو الخارجي التي على أساسها يتم بناء خطط البيع والرقابة عليها  لتحسين المبيعات

  
ال تعتبѧر تكنولوجيѧا المعلومѧات والاتصѧ    :  تكنولوجيا المعلومات والاتصال فѧي مؤسسѧة المطѧاحن الكبѧرى للجنѧوب      .1.5

الأساس الفني والأدوات اللازمة لنظام المعلومات للقيام بوظائفه وتتكون تكنولوجيا المعلومات والاتصѧال المسѧتخدمة فѧي    
  . المؤسسة من العتاد والبرامج والشبكات

تتمثѧѧل وسѧائل تكنولوجيѧا المعلومѧѧات والاتصѧال المتѧوفرة فѧѧي مؤسسѧة المطѧѧاحن      :  العتѧاد فѧي المؤسسѧѧة محѧل الدراسѧة     -أ
  ).7(لجدول ه اوضحا يمثلمبرى للجنوب في الحاسوب، الهاتف النقال، الفاآس وهي موزعة حسب حاجة آل مديرية الك

الأقѧѧراص بمختلѧѧف أنواعهѧѧا الصѧѧلبة واللينѧѧة ووسѧѧائل حفѧѧظ وتخѧѧزين      : بالإضѧѧافة لاسѧѧتخدامها لتكنولوجيѧѧات أخѧѧرى مثѧѧل   
  .المعلومات ونقلها

بѧر هѧذا العنصѧر مѧن مرآبѧات تكنولوجيѧا المعلومѧات والاتصѧال بمثابѧة          يعت:  البرمجيات في المؤسسة محل الدراسѧة  -ب 
الروح في الجسد، فبدون برمجيات معينة لا يمكن الاستفادة من العتاد التكنولوجي السابق الذآر، فمن المعلوم أن اسѧتخدام  
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تتوفر علѧى مجموعѧة    الحاسوب مثلا آان لأغراض الحساب ثم بعد ذلك تطور ليصبح آلة لمعالجة المعلومات، والمؤسسة
من البرمجيات التي تساهم في عمليѧة معالجѧة المعلومѧات، فبالإضѧافة إلѧى البѧرامج العاديѧة التѧي تعمѧل بهѧا المؤسسѧة مثѧل             

اللذان يسѧاهمان فѧي معالجѧة البيانѧات لتصѧبح معلومѧات صѧالحة للاسѧتعمال فѧي اتخѧاذ القѧرارات             Wordو  Excelبرنامج 
  : ير الحسن للمؤسسة تتمثل فيوهناك برامج أخرى تساهم في الس

يعتبѧر هѧذا البرنѧامج حѧديث النشѧأة بالمؤسسѧة حيѧث يقѧوم بحفѧظ،           : )تسيير الصيانة عبѧر الحاسѧوب  ( GMAOبرنامج – 
معالجة وصيانة الآلات ومتابعة المخزون من قطع الغيѧار عبѧر الحاسѧوب عѧن طريѧق التخطѧيط علѧى المѧدى القصѧير مѧن           

بكل آلة من اسم الآلة، تاريخ الصنع، تدخل عمال الصيانة ومعرفة مرد وديѧة آѧل آلѧة    خلال إنجاز قاعدة معلومات خاصة 
  .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  -
برمجيѧѧة خاصѧѧة بالعمليѧѧات المحاسѧѧبية مѧѧن متابعѧѧة حرآيѧѧة المبيعѧѧات والمشѧѧتريات، تسѧѧجيل       : PC Comptaبرنѧѧامج  -

  .بةالفواتير والتأآد منها، إعداد التقارير والإحصائيات المطلو
برمجية خاصة بتسيير ملفѧات العمѧال مѧن لحظѧة تѧوظيفهم إلѧى غايѧة نهايѧة علاقѧتهم مѧع المؤسسѧة             : PC Paieبرنامج -  

  .بالإضافة إلى حساب أجورهم
برمجية خاصة بتسيير ومراقبة عملية الإنتѧاج مѧن وصѧول المѧادة      ):Step 7 )Automate Programmableبرنامج  -

  . نهائي، ويكون التحكم آليا من غرفة المراقبةالأولية إلى خروج المنتوج ال
حيث تحتوي المؤسسة على مجموعѧة مѧن الشѧبكات التѧي تسѧاعد علѧى تبѧادل        :  الشبكات في المؤسسة محل الدراسة -جـ 

  : المعلومات داخل المؤسسة
يلة إشѧهار لهѧا   ، حيѧث أنهѧا اسѧتخدمته فقѧط آوسѧ     2005أنشأت المؤسسة موقعѧا خاصѧا بهѧا علѧى الإنترنѧت سѧنة        : الإنترنت
وستقوم المؤسسة باستغلاله مرة أخرى قريبѧا، أمѧا خدمѧة الإنترنѧت فهѧي       ،وهو حاليا موقوف لعدم الاهتمام به ،ولمنتجاتها

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

  .تبادل المعلومات، لحجم المعاملات الكبير بين المصلحتين وقد ساهمت هذه التقنية في آسب الوقت وتخفيض التكاليف
تعتبѧر هѧذه الشѧبكة حديثѧة العهѧد وهѧي تقѧوم         : المخѧزون ومصѧلحة الإنتѧاج    شبكة تربط بين مصѧلحة الصѧيانة ومصѧلحة    -

للتنسѧѧيق بѧѧين هѧѧذه المصѧѧالح فيمѧѧا يخѧѧص تبѧѧادل المعلومѧѧات الخاصѧѧة   GMAOبѧѧربط قاعѧѧدة المعطيѧѧات الخاصѧѧة بالبرنѧѧامج 
 .بالصيانة

  .لا توجد شبكة إآسترانت بالمؤسسة، آما أنه لا تطمح لإنشائها : الإآسترانت
الشبكات فالمؤسسة تحتوي على شبكة اتصالات هاتفية داخلية تربط بѧين جميѧع مѧديريات ومصѧالح وأقسѧام       بالإضافة لهذه

المؤسسة لتسهيل وتسѧريع عمليѧة تبѧادل المعلومѧات شѧفويا فيمѧا بيѧنهم، زيѧادة علѧى اسѧتخدام الفѧاآس فѧي إرسѧال واسѧتقبال               
  .المعلومات

ة تضم آل المصالح لتمكين المسѧير مѧن الاطѧلاع علѧى قاعѧدة      ومن طموحات المؤسسة إنشاء شبكة إنترانت داخل المؤسس
  . المعلومات الخاصة بكل مصلحة من جهة ولتبادل المعلومات بين المصالح من جهة أخرى

  
تعتمѧد مؤسسѧة المطѧاحن    :  على تحسين مبيعات مؤسسة المطاحن الكبرى للجنѧوب  ةأثر نظام المعلومات التسويقي .5.2

الكبرى للجنوب في التعامل مع المعلومات على نظام معلومات يدوي يتمثѧل فѧي اسѧتخدام الوسѧائل التقليديѧة واليدويѧة مثѧل        
الأوراق والأقѧѧلام ومختلѧѧف وسѧѧائل تخѧѧزين المعلومѧѧات التقليديѧѧة الأخѧѧرى بالإضѧѧافة إلѧѧى نظѧѧام معلومѧѧات آلѧѧي يعتمѧѧد علѧѧى   

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

الѧذي يسѧاعد علѧى تسѧيير قاعѧدة المعلومѧات فѧي آѧل          MERISالمؤسسѧة نظѧام تسѧيير وتصѧميم قواعѧد المعلومѧات       تستخدم 
مѧѧن تبѧѧادل المعلومѧѧات عبѧѧر الشѧѧبكات وذلѧѧك  حاسѧѧوب علѧѧى حѧѧدى ثѧѧم طѧѧورت المؤسسѧѧة نظѧѧام معلوماتهѧѧا لتمكѧѧين المصѧѧالح  

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

لأخѧرى فهѧو آѧذلك يتѧأثر بتكنولوجيѧا المعلومѧات والاتصѧال المسѧتخدمة وبالتѧالي فقѧد سѧاعدت هѧذه الأخيѧرة فѧي               الوظيفية ا
للمؤسسѧѧة لتسѧѧيير المعلومѧѧة، وقѧѧد عرفنѧѧا فѧѧي الفصѧѧل السѧѧابق أنّ نظѧѧام المعلومѧѧات    ةتفعيѧѧل دور نظѧѧام المعلومѧѧات التسѧѧويقي 

ا بغѧرض الاسѧتفادة منهѧا مѧن طѧرف مسѧتغليها، وتطرقنѧا        هو وسيلة تضمن جمع المعلومات التسѧويقية ومعالجتهѧ   ةالتسويقي
إلى أن هذا النظام في عملية تنمية المعلومات المطلوبة يعتمد على الأنظمѧة الفرعيѧة لمدخلاتѧه التѧي تعتبѧر مصѧادر لتѧدفق        

  : المعلومات وهي في المؤسسة
سѧجيل وتنظѧيم مختلѧف عملياتهѧا اليوميѧة فѧي       نتيجة النشاط الذي تقوم به المؤسسة فإنه يѧتم ت  : نظم السجلات الداخلية -1-أ

مختلѧѧف المصѧѧالح بشѧѧكل آلѧѧي فѧѧي الحاسѧѧوب أو بشѧѧكل تقليѧѧدي بواسѧѧطة الأوراق والوثѧѧائق وذلѧѧك للحصѧѧول علѧѧى معلومѧѧات 
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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 *
ف التعѧѧاملات معهѧѧم، بالإضѧѧافة إلѧѧى  مѧѧن مشѧѧترياتهم، متابعѧѧة التغيѧѧر المسѧѧتمر فѧѧي حاجѧѧاتهم، تصѧѧنيفهم ومختلѧѧ   : الزبѧѧائن -

  . 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 -
يѧѧث أن هѧѧذه المعلومѧѧات يѧѧتم تنظيمهѧѧا فѧѧي سѧѧجلات وتسѧѧتغل فѧѧي اتخѧѧاذ القѧѧرارات المناسѧѧبة فبيانѧѧات المبيعѧѧات للمنѧѧاطق     ح  

المختلفة والعملاء والمنتجات تعتبѧر ذات أهميѧة بالغѧة للمؤسسѧة سѧواء عنѧد تقيѧيم أداء تلѧك المنѧاطق أو المنتجѧات، أو عنѧد            
  .عوضع الخطط التسويقية المختلفة لتحقيق أهداف البي

حيث أن هذه السجلات تحمل صورة عن نشاط المؤسسة فهي توفر القوائم المالية  : سجلات مديرية المحاسبة والمالية *
ومعلومات عن الأرباح والخسائر وبيانѧات عѧن المبيعѧات والتكѧاليف، ويѧتم إنشѧاؤها عѧن طريѧق المعلومѧات المرسѧلة إلѧى            

ات فѧѧѧي المؤسسѧѧѧة فѧѧي شѧѧѧكل سѧѧѧجلات ووثѧѧائق خاصѧѧѧة بالمبيعѧѧѧات   مديريѧѧة المحاسѧѧѧبة والماليѧѧѧة مѧѧن قبѧѧѧل مختلѧѧѧف المѧѧديري   
الѧѧخ حيѧѧث بعѧѧد التأآѧѧد مѧѧن صѧѧحتها   ...والمشѧѧتريات مѧѧن فѧѧواتير، أوراق القѧѧبض، أوراق الѧѧدفع، وثѧѧائق مراجعѧѧة المخѧѧزون،  

  .بمراجعتها يتم تقييد المعلومات في الحسابات المعنية للدفاتر المحاسبية وإعداد الميزانيات
هي سجلات تتضمن معلومات خاصة بتدفق المادة الأوليѧة والإنتѧاج آمѧا تتضѧمن المعلومѧات       : اجسجلات مديرية الإنت *

المتعلقة بتحديد متطلبات الإنتاج ومواصفات المنتجات وعدد الآلات والطاقة الإنتاجية وساعات التشѧغيل وطاقѧة التخѧزين    
ر التكѧاليف وزيѧادة الكفѧاءة التشѧغيلية ممѧا يحقѧق       وتقارير الجرد وبرامج الصيانة فهذه المعلومѧات تقѧدم فѧرص آبيѧرة لتѧوفي     

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

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

تفيѧѧد البحѧѧوث التسѧѧويقية فѧѧي تѧѧوفير المعلومѧѧات التѧѧي تمكѧѧن مѧѧن اتخѧѧاذ القѧѧرارات بصѧѧورة غيѧѧر    : البحѧѧوث التسѧѧويقية -2-أ
ت لآخر أو قرارات تحتاج إلى جمع معلومѧات للمسѧاعدة فѧي اتخاذهѧا     منتظمة والتي تعكس مشاآل تواجه المؤسسة من وق

  .وهي الوسيلة التي تربط بين المستهلكين والعملاء بصانع القرار التسويقي بالمؤسسة) مثل تقديم منتج جديد إلى السوق(
ترسѧل عѧون مѧن    ومؤسسة المطاحن الكبرى للجنوب لا تقѧوم ببحѧوث تسѧويقية إلا فѧي حѧالات قليلѧة بطريقѧة بسѧيطة حيѧث          

أعوان التسويق إلى السوق للقيام بالبحث عن أسباب المشكلة التي تعرضت لها ومѧا هѧي الحلѧول التѧي يمكѧن للمؤسسѧة أن       
  : 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 السѧبب   -
ة بمنتوج المؤسسة لدى الزبائن فلجѧأت إلѧى التعريѧف بѧالمنتوج عѧن طريѧق رجѧال بيعهѧا باتصѧالهم المباشѧر           هو قلة المعرف

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

إعطاء عينات عن المنتوج عندما يكون جديѧدا، بالإضѧافة إلѧى الجرائѧد ومѧنح رزنامѧات لأصѧحاب المحѧلات الكبيѧرة التѧي           
  .تبيع منتوج المؤسسة

  .آما قامت بدراسة لمعرفة مناطق البيع الأآثر اقترابا للمستهلك وعلى أساسها حددت مناطق بيعها -
أن القدرة الشرائية للمستهلك في انخفاض وعلى ذلك الأساس هي تقѧوم حاليѧا بتجريѧب عمليѧة     وفي دراسة جديدة وجدت  -

  .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 
للإطلاع على ظروف الأسواق فالأبحاث والدراسات التسويقية تساعد في تشخيص المشاآل التسويقية وإيجѧاد حلѧول لهѧا،    

  .عملية اتخاذ القرارات التسويقية على أسس سليمةوآذا في 
حيѧث يѧوفر هѧذا الأخيѧر بيانѧات يوميѧة مسѧتمرة حѧول التطѧورات المختلفѧة فѧي البيئѧة              : نظام الاستخبارات التسويقية -3-أ

التسѧѧويقية وآѧѧون مؤسسѧѧة المطѧѧاحن الكبѧѧرى للجنѧѧوب دخلѧѧت السѧѧوق فѧѧي فتѧѧرة انتشѧѧرت فيهѧѧا المؤسسѧѧات التѧѧي تنѧѧتج نفѧѧس     
وبالتالي آانت المنافسة في قمتها وحتى تفرض نفسها في ظل هذه الظروف آان لزاما عليها متابعة عوامل نجاح  منتجها،

المنافسѧѧين مѧѧن آلات الإنتѧѧاج إلѧѧى تحليѧѧل منتجѧѧات المنافسѧѧين فѧѧي مخبرهѧѧا وهѧѧذا مѧѧن أجѧѧل فѧѧرض منتجهѧѧا فѧѧي السѧѧوق بقѧѧوة،  
ين والمزايا التѧي يمنحونهѧا ومѧا هѧي قѧدرتهم علѧى تغطيѧة        بالإضافة لمعرفة حجم إنتاج المنافسين ودراسة عروض المنافس

السوق، وآانت تقوم بجمع هذه المعلومات بطريقة تقليدية عن طريق الملاحظة وجلѧب عينѧات مѧن منتѧوج المنافسѧين، أمѧا       
حاليѧѧا فتعتمѧѧد فѧѧي جمѧѧع المعلومѧѧات حѧѧول المنافسѧѧين بالإضѧѧافة لمѧѧا سѧѧبق علѧѧى الإنترنѧѧت بحيѧѧث تطلѧѧع علѧѧى آخѧѧر أخبѧѧارهم    

  . لإضافة إلى الجرائد اليومية والمجلات وحضور المعارضبا
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آمѧѧا رأينѧѧا سѧѧابقا فنظѧѧام دعѧѧم القѧѧرارات التسѧѧويقية هѧѧي مجموعѧѧة مѧѧن الأدوات         : نظѧѧام تѧѧدعيم القѧѧرارات التسѧѧويقية    4-أ
رات الإحصѧѧائية و نمѧѧاذج القѧѧرارات و البѧѧرامج المعѧѧدة سѧѧلفا لمسѧѧاعدة مѧѧديري التسѧѧويق فѧѧي تحليѧѧل البيانѧѧات و ترشѧѧيد القѧѧرا

  .التسويقية و تمكن من استخلاص المؤشرات و النتائج من المعلومات التي تم جمعها
إلا أن مؤسسة المطاحن الكبرى للجنوب لا تقѧوم باسѧتخدام نمѧاذج إحصѧائية مسѧاعدة لاتخѧاذ القѧرارات التسѧويقية وآѧل مѧا           

    ѧيم آميѧى قѧول علѧتخدام     تتوفر عليه هو بعض الطرق التقليدية التي تتبعها من أجل الحصѧائي آاسѧابع إحصѧي ذات طѧة وه
  .Excel برنامج 

إنّ افتقѧѧار المؤسسѧѧة وخاصѧѧة المديريѧѧة التجاريѧѧة لهѧѧذا النظѧѧام عامѧѧل سѧѧلبي فهѧѧذا النظѧѧام يسѧѧاعد علѧѧى  تحديѧѧد العلاقѧѧات بѧѧين   
التسѧويقي   المتغيرات التسويقية المختلفة وانطلاقا من المعلومات التي يوفرها هذا النظام يمكن تحقيق الرقابة علѧى النشѧاط  

  .والتخطيط له
  

   في التخطيط والرقابة لتحسين مبيعات مؤسسة المطاحن الكبرى للجنوب ةمساهمة نظام المعلومات التسويقي -ب 
علѧى التخطѧيط والرقابѧة لتحسѧين مبيعѧات مؤسسѧة        ةمن خلال هذا العنصر نحاول دراسة تѧأثير نظѧام المعلومѧات التسѧويقي    

  المطاحن الكبرى للجنوب  
يسѧѧاهم فѧѧي  ةنظѧѧام المعلومѧѧات التسѧويقي :  فѧѧي التخطѧيط لتحسѧѧين المبيعѧات   ةمسѧاهمة نظѧѧام المعلومѧات التسѧѧويقي   -1 -ب  

توفير المعلومات اللازمة للتخطيط بهدف تحقيق أقصى إشباع لحاجات ورغبات المستهلكين بالإضافة إلѧى المشѧارآة فѧي    
لمؤسسѧѧة فѧѧي التعامѧѧل مѧѧع الظѧѧروف والمقتضѧѧيات البيئيѧѧة  تطѧѧوير وتصѧѧميم مختلѧѧف الخيѧѧارات الإسѧѧتراتيجية المتاحѧѧة أمѧѧام ا 

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

علومѧѧات اللازمѧѧة عѧѧن طريѧѧق نظѧѧام   وللوصѧѧول للأهѧѧداف السѧѧابقة تسѧѧتعين مؤسسѧѧة المطѧѧاحن الكبѧѧرى للجنѧѧوب بتѧѧوفير الم   
لمساعدتها على التخطيط سѧواء للاسѧتمرار فѧي الأسѧواق الحاليѧة أو لѧدخول أسѧواق جديѧدة بالإضѧافة           ةالمعلومات التسويقي

إلى إعداد الخطط طويلة قصيرة ومتوسطة الأمد، حيث أن المؤسسة في بداياتها آانت تهѧتم بجمѧع المعلومѧات الضѧرورية     
طѧѧيط لѧѧدخول السѧѧوق ثѧѧم قامѧѧت بجمѧѧع معلومѧѧات خاصѧѧة بالاسѧѧتمرار فѧѧي السѧѧوق الحѧѧالي وتتمثѧѧل هѧѧذه          للقيѧѧام بعمليѧѧة التخ 

معلومات عن القوانين التي تحكم نشاط المؤسسѧة، معلومѧات عѧن المنافسѧين مѧن عѧددهم وجѧودة منتجѧاتهم         : المعلومات في
ار وخصѧѧائص المسѧѧتهلكين مѧѧن  والآلات المسѧѧتخدمة للإنتѧѧاج، بالإضѧѧافة إلѧѧى معلومѧѧات عѧѧن السѧѧوق مѧѧن مسѧѧتويات الأسѧѧع   

 . 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
المعلومѧѧات قѧѧوة يمكѧѧن اسѧѧتخدامها آѧѧأداة  :  فѧѧي الرقابѧѧة لتحسѧѧين المبيعѧѧات  ةمسѧѧاهمة نظѧѧام المعلومѧѧات التسѧѧويقي  -2 -ب 

للرقابة في التأثير على حجم المبيعات فمن خѧلال المعلومѧات المتѧوفرة يمكѧن للمؤسسѧة أن تحلѧل مختلѧف المتغيѧرات التѧي          
وم بتصحيح الانحرافѧات، فمؤسسѧة المطѧاحن الكبѧرى للجنѧوب تقѧوم بالاسѧتعانة بنظѧام المعلومѧات          تؤثر على المبيعات وتق

الذي يوفر لهѧا المعلومѧات اللازمѧة للقيѧام بعمليѧة الرقابѧة وبالتѧالي اتخѧاذ الإجѧراءات المناسѧبة التѧي تسѧاعد علѧى               ةالتسويقي
  : آما يلي تصحيح الانحرافات وبالتالي زيادة المبيعات والحصة السوقية وذلك

حيѧث تقѧوم مؤسسѧة المطѧاحن الكبѧرى للجنѧوب بعمليѧة الرقابѧة علѧى مناطقهѧا            : تحليل المبيعات حسѧب المنѧاطق البيعيѧة    -
البيعية وذلك من خѧلال إنجѧاز الإحصѧائيات الخاصѧة بكѧل نقطѧة بيعيѧة عѧن المبيعѧات وعلѧى أسѧاس هѧذه الإحصѧائيات يѧتم               

الاهتمام أآثر بهذه الأخيرة آإعداد البرامج لتزويدها بالمنتوجѧات، وغلѧق نقѧاط    اختيار نقاط البيع الأآثر مرد ودية ومن ثم 
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
فمن خلال هذا التحليل تراقب المؤسسة آѧل مѧا يتعلѧق بѧالمنتوج مѧن جودتѧه وسѧيطرته         : تحليل المبيعات حسب المنتوج -

على السوق مقارنة بالمنتوجات الأخرى للمنافسين، فقد لاحظت المؤسسة مثلا ارتفѧاع الطلѧب علѧى السѧميد نوعيѧة رفيعѧة       
ب في أن المستهلك يفضل السميد نوعية رفيعة آѧون المنطقѧة   ولما بحثت عن الأسباب عن طريق رجال بيعها وجدت السب

مشهورة بنوعية من المأآولات تستخدم فيها سميد يكون غني بمادة العلك مما أدى إلى زيادة إنتاج هذا النѧوع مѧن السѧميد،    
كسѧي  لاحظت المؤسسة أن الطلب علѧى منتѧوج الكسكسѧي المتوسѧط أآبѧر مѧن الطلѧب علѧى منتѧوج الكس          2004آما أنه في 

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

         ѧرعة تسѧترياتهم وسѧة مشѧن قيمѧم مѧة بهѧات الخاصѧل المعلومѧة    والتي تحتوي على آѧب الأهميѧرتيبهم حسѧوم بتѧديدهم، فتق )
ثم تقوم بتشجيعهم عن طريق منح حسѧومات لهѧم، وبѧذلك تشѧجيعهم     ) العملاء الأآثر تعاملا مع المؤسسة، والأسرع تسديدا

  .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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فѧѧي مختلѧѧف البيانѧѧات المتعلقѧѧة بالبيئѧѧة الداخليѧѧة والخارجيѧѧة   ةحيѧѧث تتمثѧѧل مѧѧدخلات نظѧѧام المعلومѧѧات التسѧѧويقي  : تالمѧѧدخلا
للمؤسسة ويتم الحصول عليها من خلال نظام البحوث التسويقية ونظѧام الاسѧتخبارات التسѧويقية ونظѧم السѧجلات الداخليѧة       

  : ـحيث من خلالها توفر قاعدة من البيانات الخاصة بِ
وتحتѧѧوي علѧѧى بيانѧѧات حѧѧول الظѧѧروف العامѧѧة السѧѧائدة فѧѧي السѧѧوق مѧѧن حجمѧѧه، اتجاهاتѧѧه السѧѧائدة والمبيعѧѧات     : الأسѧѧواق -

  .والربحية في آل سوق، والعوامل المؤثرة في حجم المبيعات بالإضافة إلى حصة المؤسسة السوقية
اليين والمѧرتقبين خصائصѧهم وأذواقهѧم ومواعيѧد     تحتوي على جميع البيانات المتعلقة بهم من عدد العملاء الحѧ  : العملاء -

  .قيامهم بالشراء، وأماآن شرائهم، وحجم مشترياتهم، ومستويات دخولهم، ونسبة تعاملهم مع المؤسسة
حيѧѧث تحتѧѧوي قاعѧѧدة البيانѧѧات هѧѧذه علѧѧى عѧѧدد المنافسѧѧين ومواقѧѧع تواجѧѧدهم، الخبѧѧرة السѧѧوقية لكѧѧل منѧѧافس،         : المنافسѧѧة -

  .وقية، خصائص منتجاتهم، والاستراتيجيات التسويقية المعتمدة من طرفهموالتغيرات في حصصهم الس
وتحتѧوي جميѧع البيانѧات الخاصѧة بѧالمزيج التسѧويقي والمتمثلѧة فѧي التوزيѧع مѧن وسѧائله ومردوديѧة              : المزيج التسويقي -

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

وتحتѧѧوي علѧѧى البيانѧѧات المتعلقѧѧة بالمبيعѧѧات مѧѧن حجمهѧѧا فѧѧي الماضѧѧي والحاضѧѧر وعلѧѧى أسѧѧاس المنتجѧѧات         : المبيعѧѧات -
  .وحجم الطلب المتوقع، وأداء رجال البيع، تكاليف المبيعات بالإضافة إلى بيانات أخرى والمناطق البيعية والعملاء،

بعد توفير قاعدة من البيانات التي تحتاجها المؤسسة تأتي عمليѧة المعالجѧة سѧواء بѧالطرق الإحصѧائية البسѧيطة        : المعالجة
ة، وبما أن مؤسسة المطاحن الكبرى للجنوب تفتقѧر  بنظام تدعيم القرارات التسويقي أو بالاستعانة Excelبرنامج استخدام ب

القرارات التسويقية مبني على استخدام الحاسب الآلѧي، فهѧو يعمѧل علѧى الѧدمج      نموذج لنظام تدعيم  فعليها تبنيلهذا النظام 
  .بين قاعدة البيانات المتوفرة وقاعدة النماذج التحليلية لدعم القرار

تسويقية لديѧه قѧدرات تحليليѧة تسѧمح للمسѧتخدم بالاسѧتفادة مѧن قاعѧدة البيانѧات فѧي إطѧار            ومنه نظام تدعيم القرارات ال       
بين المتغيرات التسويقية المختلفة وعلاقات التأثير بينهѧا التѧي    مجموعة من النماذج لتحليل البيانات والتوصل إلى علاقات

لا أن علѧى مؤسسѧة المطѧاحن الكبѧرى للجنѧوب تهيئѧة       إ .تساعد على القيام بعملية التخطيط والرقابة على المبيعات لزيادتها
  . المواهب الفنية والعلمية القادرة على تشغيل هذه الأنظمة وتحليل نتائجها

حيث بعد عملية معالجة البيانات تنتج معلومات تنظم في شكل تقارير سѧواء آانѧت تقѧارير خاصѧة بالعمليѧات       : المخرجات
ير تسѧاهم فѧي مسѧاعدة متخѧذي القѧرارات فѧي المؤسسѧة علѧى القيѧام بعمليѧات الرقابѧة            أو تكتيكية أو إستراتيجية، هѧذه التقѧار  

ورسم الخطط وعن طريق التغذية العكسية تصѧحح الانحرافѧات وبالتѧالي تسѧاهم فѧي عمليѧة رسѧم خطѧط جديѧدة تسѧاهم فѧي            
  .تحسين المبيعات

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

رغم أن مؤسسة المطاحن الكبرى للجنوب دخلѧت إلѧى السѧوق حѧديثا لكنهѧا اسѧتطاعت فѧرض نفسѧها فѧي ظѧل المنافسѧة             -1
الشديدة وذلك لجودة منتجاتها نتيجة لاستخدامها تكنولوجيا الإنتاج الحديثة من آلات متطورة وتحليل المادة الأولية بطريقة 

  .هاعلمية لتعديل خصائصها الكيميائية في مخابر
  
رغم آثرة إجراءات البيع ودقتها في مؤسسة المطاحن الكبرى للجنѧوب إلا أن ذلѧك يسѧاعد علѧى ضѧمان السѧير الحسѧن         -2

  .لعملية البيع
  
هناك تطور مستمر لمبيعات المؤسسة رغم عدم استغلالها لطاقتها الإنتاجية الكليѧة بسѧبب اعتمادهѧا علѧى ممѧون وحيѧد        -3

  .صص بعد ارتفاع أسعار المادة الأولية في الأسواق العالمية نتيجة الأزمة الاقتصاديةالذي يتبع نظام الح (OIAC)هو 
  
تعتمد مؤسسة المطѧاحن الكبѧرى للجنѧوب فѧي التعامѧل مѧع المعلومѧات علѧى نظѧام معلومѧات يѧدوي يتمثѧل فѧي اسѧتخدام                -4

ت التقليدية الأخѧرى بالإضѧافة إلѧى نظѧام     الوسائل التقليدية واليدوية مثل الأوراق والأقلام ومختلف وسائل تخزين المعلوما
  .معلومات آلي يعتمد على تكنولوجيا المعلومات والاتصال

  
والبѧرامج  ..تتوفر المؤسسة على تكنولوجيا المعلومات والاتصال من تجهيزات مثل الحاسѧب الآلѧي والهѧاتف والفѧاآس     -5

نترنѧت والإنترانѧت وشѧبكة الهѧاتف، هѧذه      والشبكات مثل شѧبكة الإ  PC Paie  ،PC Stock  ،GMAO ،PC Comptaمثل 
التكنولوجيا تساهم في نظام معلومات المؤسسة من خلال جمع ومعالجة وتخزين وإيصال وتبادل المعلومѧات سѧواء داخѧل    

  .أو خارج المؤسسة
  
للمؤسسѧѧة نظѧѧام معلومѧѧات تسѧѧويقية بسѧѧيط وغيѧѧر مكتمѧѧل حيѧѧث أن المؤسسѧѧة لا توليѧѧه اهتمѧѧام آبيѧѧر فهѧѧي تقѧѧوم بجمѧѧع           -6
التي تقوم بها بطريقة غيѧر علميѧة حيѧث تكتفѧي      ةلوماتها بصفة غير منتظمة، وهذا ما يظهر من خلال البحوث التسويقيمع

ببعѧث عѧون مѧن أعوانهѧا لدراسѧة المشѧكلة التѧي تواجههѧѧا أو الفرصѧة التѧي تريѧد اقتناصѧها وبعѧدها تتخѧذ القѧرار المناسѧѧب،               
التي تساعد في يقظتها على بيئتهѧا الخارجيѧة، وعѧدم اسѧتخدامها لنظѧام       ةبالإضافة إلى قلة اهتمامها بالاستخبارات التسويقي
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، إلا أنهѧѧا تملѧѧك نظѧѧام السѧѧجلات الداخليѧѧة الѧѧذي يسѧѧاهم فѧѧي تѧѧوفير البيانѧѧات الخاصѧѧة بالإنتѧѧاج        ةتѧѧدعيم القѧѧرارات التسѧѧويقي 
  . 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
  
تقѧѧوم المؤسسѧѧة بعمليѧѧة الرقابѧѧة مѧѧن خѧѧلال تحليѧѧل مبيعاتهѧѧا علѧѧى أسѧѧاس العمѧѧلاء والمنتجѧѧات ومنѧѧاطق البيѧѧع لتصѧѧحيح         -8

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

  .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 الفѧرص وحѧل المشѧاآل     ةنظام المعلومات التسويقي .1

  .التي تعيقها
والاسѧѧتفادة منѧѧه تتوقѧѧف علѧѧى مѧѧدى اهتمѧѧام المؤسسѧѧة واسѧѧتغلالها لتكنولوجيѧѧا     ةفعاليѧѧة نظѧѧام المعلومѧѧات التسѧѧويقي  .2

  .متوفرة في المؤسسة ومحيطهاالمعلومات والاتصال ال
المؤسسة على القيام بعملية التخطيط للمبيعѧات والرقابѧة عليهѧا ممѧا يمكنهѧا مѧن        ةيساعد نظام المعلومات التسويقي .3

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

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

لكنѧѧه بسѧѧيط وغيѧѧر مكتمѧѧل  ةمѧѧن خѧѧلال مѧѧا سѧѧبق نجѧѧد أن مؤسسѧѧة المطѧѧاحن الكبѧѧرى للجنѧѧوب تملѧѧك نظѧѧام معلومѧѧات تسѧѧويقي 
في المؤسسة محѧل الدراسѧة عليهѧا أن تقѧوم بإنشѧاء مصѧلحة أو قسѧم فѧي المؤسسѧة           ةولتفعيل دور نظام المعلومات التسويقي

داخѧل المؤسسѧة مѧن خѧلال إنشѧاء قاعѧدة بيانѧات تتѧزود بالبيانѧات مѧن خѧلال             ةومات التسѧويقي تكون مهمته تنظيم نظام المعل
وذلѧك للقيѧام بجمѧع البيانѧات ومعالجتهѧا وتبويبهѧا وإخراجهѧا فѧي شѧكل           ةالنظم الفرعية لمدخلات نظام المعلومѧات التسѧويقي  

  : قية وذلك آما يليمعلومات تستفيد منها مختلف مديريات المؤسسة وخاصة متخذي القرارات التسوي
في المؤسسة وتصميمه بشѧكل دائѧم ومتكامѧل،     ةعلى المؤسسة إنشاء قسم أو مصلحة خاصة بنظام المعلومات التسويقي -1

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

المؤسسة إنشاء هذه الأخيرة حيث تتزود بالبيانات من خلال نظѧام بحѧوث التسѧويق ونظѧام الاسѧتخبارات التسѧويقية ونظѧام        
  . 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
علѧى جمѧع المعلومѧات ومعالجتهѧا      ةتفعيل دور تكنولوجيا المعلومات والاتصال في مساعدة نظѧام المعلومѧات التسѧويقي    -5

م الأآثѧѧر لهѧѧا آتوسѧѧيع شѧѧبكة الإنترانѧѧت فѧѧي المؤسسѧѧة لمسѧѧاعدة المسѧѧتخدمين علѧѧى     وخزنهѧѧا وتبادلهѧѧا مѧѧن خѧѧلال الاسѧѧتخدا  
  .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
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