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             و علوم التسيير  معهد العلوم الاقتصادية و التجارية مركز الجامعي تيبازة        ال

 17/01/2023يخ: السنة الثانية تسويق                                                         التار

 ويقيةالتصحيح النموذجي لامتحان السداسي الأول في مقياس نظم المعلومات التس               

 على ما تم تحصيله في المقياس:بناء  (ن10 ):الأولالجواب 

جراءات الإات و و المعد الأفرادنظام مستمر يضم مجموعة من  بأنهات التسويقية: يعرفها كوتلر ا* تعريف نظم المعلوم

 ن02مناسب.لوقت الافي  التسويقيةارات المعلومات الدقيقة المطلوبة لصانعي القر توزيعتحليل و تقيم ووتخزين، ولتجميع 

 ن02* مكونات نظام المعلومات التسويقية باستخدام شكل توضيحي:

  

 

 

 ن02* من ابرز خصائص نظام المعلومات التسويقية ما يلي:

 ه.ي تطلب فيقت الذنظام دائم أي انه يعمل بشكل مستمر من اجل توفير البيانات و المعلومات ، و جعلها متاحة في الو -

ت ذ القرارالى اتخاالمقبلة مما يساعد عنظام موجه نحو المستقبل ، أي انه يسعى لتوفير المعلومات عن ظروف الفترات  -

 التسويقية الجديدة.

 .رىالأخعية الفر الإداراتالتسويق، و  لإدارةتوفير المعلومات الضرورية  إلىيهدف نظام المعلومات التسويقية  -

يستفيد  معلومات إلىالعملاء الأسواق و السلع والداخلي عن التي جمعها من المحيط الخارجي و البيانات بتحويليقوم  -

 منها متخذ القرار في توجيه السياسة التسويقية.

 .بالمستقبل في ظل المعطيات الحالية يتنبأ -

 .ستمرارية و التواصل من خلال توفير المعلومات على نحو مستمر و متواصليتصف بالا -

 .يحلل المعلومات باستخدام النماذج الرياضية -

 ن02ة: أهمية نظام المعلومات التسويقي *

 .يل، واختيار أنسب بدفي ضوء معلومات دقيقة وشاملةيساعد متخذي القرارات على دراسة البدائل المتاحة 

ساعد على ي ة، كماالتسويق على الرصد والتحليل الدقيق لتأثيرات القوى البيعية على الأنشطة التسويقي مديرييساعد  -

 .تخطيط المنتجات الجديدة

 .يساعد في عملية تحليل الأنشطة التسويقية -

 .يساعد على اكتشاف الفرص التسويقية -

 .يساعد على التخطيط الاستراتيجي السليم -

 . اعد على فهم ظروف المنافسين جيدايس -

 .کاملتمربط كافة سياسات المؤسسة مع بعضها البعض بشكل -

 .تسويقيةالدقة والسرعة لإنجاز العمليات والأنشطة ال يوفر -

 .يساعد على تحديد السعر المناسب -

ة اتخاذ ي عمليفيلبي احتياجات إدارة التسويق والإدارة العليا من المعلومات التي تمكنهم من الحصول على الدعم  -

 .القرارات

 المخرجات )معلومات( عملية المعالجة    المدخلات ) البيانات(

 التغذية العكسية   
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ذج الذي وو النمأشمل نموذج يوضح علاقة نظم المعلومات التسويقية بعملية اتخاذ القرارات التسويقية في المؤسسة ه*

 ن01التسويقية. كتابه المعلومات والبحوث فيقدمه عصام الدين أبو علقة 

 ن10الجواب الثاني: 

يانات و في الب ، وذلك عن طريق المدخلات المتمثلةالمنتجيتم استغلال نظم المعلومات التسويقية في اتخاذ قرارات *

مات عن و المعلو لبياناتالمتمثلة في ا المعلومات عن البيئة الخارجية المحيطة بالمؤسسة ، من ثم عملية التحليل للمدخلات 

تخاذ لإت .من.جات وتبويبها، وتحويلها إلى مخرالبيئة الخارجية المحيطة بالمؤسسة، و من ثم عملية التحليل للمدخلات 

 .لحالياالقرارات حول سياسة المنتج وذلك بتحديد نواحي القوة والضعف في كل عنصر من عناصر مزيج المنتجات 

 .تحديد المنتجات المطلوب تطويرها وتحسينها -

  ن03.  المطلوب حذفها تحديد المنتجات -

لة قديم، مرحرحلة التم)السوق إلى غاية سحبه أو تجديده وهي في  إطلاقهمنذ  دورة حياة المنتج في المراحل التي يمر بها*

 ن03.  (النمو، مرحلة النضج، مرحلة الانحدار

 .إطار دورة حياة المنتج فييشرح دور نظام المعلومات التسويقية في صنع القرارات *

 : المنتج /1

 هلكين،لدى المست وأنماط الشراء، سوف تقدمها التيعلى المنتجات ة على توفير المعلومات سالمؤس تركز :مرحلة التقديم

 .دى الحاجة إلى تقديم المنتج في هذا الوقتموكذا المعلومات الخاصة ب

 :ت معلومات عن.م.ن في هذه المرحلة يوفر :النمو مرحلة

 .المنظمات المنافسة -

 .3 .خصائص ومقومات المنتج المقدم -

 .التركيبة السلعية الخاصة بالمنظمة -

 عن:ن.م.ت معلومات  رفيو :النضجمرحلة  

 .طبيعة ومقومات المنتجات المنافسة الجديدة - 

 ة.الفرص المتاحة أمام المنظمة لتطوير المنتج وتحسين الجود -

 البحث عن أسواق جديدة. أومجالات التطوير المتاحة و المزايا الجديدة للمنتج  -

 

 .دج الجديالمنتج القديم والفرص المتاحة لتقديم المنت إلغاءتوفير المعلومات عن احتمالات  مرحلة الانحدار:

  التسعير: 

سعار صيرة )أقفترة لال لاستغلال الفرص التسويقية ختعتمد المؤسسة على الأغلب الأسعار المرتفعة  :مرحلة التقديم

 غل(.التو

 ستراتيجياتوالإين معلومات عن أسعار المنافس التسويقيمعرفة لاستجابة السعرية، يوفر نظام المعلومات  مرحلة النمو: 

 . كرارهتعن نوع الخصم ومقدار  و معلومات السعرية المنافسة الإستراتيجيةالمعتمدة من قبلهم، ومعلومات عن 

علومات . م.ت منقد تلجأ المؤسسة في هذه المرحلة إلى تخفيض الأسعار بدرجة أقل من المنافسين ويوفر  النضج:مرحلة 

 .عن نسب التخفيض الممكنة في الأسعار والفترة الزمنية الضرورية

 .وتوقيت عملية التخفيض وانعكاساته على المنافسين 
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من  حبهس تج أوسعر المن تدنية  تخذ الإدارة بديلا سوىعندما تنخفض مبيعات منتج على نحو كبير لا: مرحلة الانحدار

 ضل لها.بدائل و البديل الأف الإدارة التسويقية في اختيارمن قرارات  ترشد  ت معلومات .من. يوفر، والسوق

  :الترويج

 أنواع ولمناسبة ا الإعلانت معلومات حول وسيلة  .من.، ويوفر تعريفيايكون الترويج في هذه المرحلة  :مرحلة التقديم

 .الخ ...موقعهمالمستهلكين و ت

 .خصائصها ومزاياهاوالمنافسة ت معلومات حول المنتجات  .م ن. يوفر مرحلة النمو: 

ات المعلوم ت.من. يوفرالمنتجات المنافسة وتنافسيا ليبين أفضلية المنتج على  نيكون فيها الإعلا :مرحلة النضج

  .لتوفير جانب الإقناع الضرورية

بعض  ن يحققويقتصر على توفير المعلومات عن عنصر المزيج الذي يمكن أ دامحدو ن.م.ت دور نيكو مرحلة الانحدار:

 .النتائج

 : التوزيع

ا لاحقا ن اعتمادهلتي يمكت في توفير المعلومات عن البديل المعتمد في البداية والبدائل ا.. من: يتمثل دورة مرحلة التقديم

 (.التعبئة ،المناولة ،التوزيع ،النقل ،التكاليف (عنإلى جانب المعلومات 

 ي للوسطاءالمال في توفير المعلومات عن شكل التعبئة الانتقائي وعن معطيات المركز ن.م.ت : يتمثل دورةمرحلة النمو

 .يد المباشرنالتوزيع  إطارمام المنظمة في والموزعين، والبدائل المتاحة أ

التكاليف لوسطاء، والتي تشملها عملية التوزيع وعدد ا الأسواقفي توفير المعلومات عن دور ن.م.ت : يتمثل مرحلة النضج

 .التوزيع

ن خصائص و نفسه في مرحلة التقديم مع مراعاة الفرق بيهفي هذه المرحلة  دور ن.م.ت: يتمثل مرحلة الانحدار 

 .ينتالمرحل

 ن10: الجواب الثالث

 التسويقي.نظام المعلومات التسويقية في الرقابة على النشاط يساعد 

ليمات عة والتععرف بأنها التحقق تعريف ما إذا كان كل شيء يحدث طبقا للخطة الموضو: الرقابة التسويقيةتعريف  -1

  ن04ا.   هثومنع تكرار حدوقصد معالجتها  ءخطاوالأالصادرة، هدفها الإشارة إلى نقاط الضعف 

 : الرقابة على الأنشطة التسويقية خطوات -2

 .تحديد الجوانب التي تتضمنها عملية الرقابة والتقييم لنقاط الضعف -

 (.كمية أو نوعية) نجاز ضع معايير نموذجية لإو - 

 .سياق للرقابة وضع أسلوب أو -

 (.نحرافاتالا يجادلإ ) مقارنة النتائج مع المعايير -

 ن03  ا.القائمين على تنفيذهجيع شعند حصول انحرافات، وت اللازمةوضع الحلول  -

ة يير ومطابقالمعا إعداد الرقابي الجيد إلى معلومات كمية وكيفية فى مختلف الجوانب، والمتمثلة فيالنظام   م يحتاجالنظا 3

مختلف  توفير الانجاز الفعلي مع المخطط وتصحيح الانحرافات عند اكتشافها، ويساعد نظام المعلومات التسويقية في

ء ملامتابعة الع ،بيعاتعقود المالمبيعات ،المعلومات الخاصة بالرقابة على مختلف الأنشطة التسويقية، ومن بينها : متابعة 

 ن03. تقييم المنتج وق،س، تقسيم السويقية، متابعة النفقات الت
 

 


