
Лекция 6. Смешанные методики МИ в PR 

 Цель – готовить интересный аудио- и видеоконтент об организации и ее услугах для 

распространения в социальных сетях, сценарии встреч министров, акимов, ректоров, 

руководителей организаций с населением. 

Несмотря на то что продавцам требуется все больше маркетинговой информации, ее, 

кажется, хронически не хватает. Деятели рынка жалуются, что не могут собрать 

достаточного количества нужных им точных и полезных сведений. В попытках разрешить 

эту проблему многие фирмы разрабатывают особые системы маркетинговой информации 

(СМИ). Мы определяем систему маркетинговой информации следующим образом: 

 Система маркетинговой информации ― постоянно действующая система 

взаимосвязи людей, оборудования и методических приемов, предназначенная для сбора, 

классификации, анализа, оценки и распространения актуальной, своевременной и точной 

информации для использования ее распорядителями сферы маркетинга с целью 

совершенствования планирования, претворения в жизнь и контроля за исполнением 

маркетинговых мероприятий.  

 Концепция системы маркетинговой информации наглядно представлена. В левом 

прямоугольнике перечислены составляющие маркетинговой среды, за которыми 

управляющий по маркетингу должен вести постоянное наблюдение. Информацию соби-

рают и анализируют с помощью четырех вспомогательных систем, которые в совокупности 

своей и составляют систему маркетинговой информации: системы внутренней отчетности, 

системы сбора внешней текущей маркетинговой информации, системы маркетинговых 

исследований и системы анализа маркетинговой информации. Поток информации, 

поступающий к управляющим по маркетингу, помогает им в проведении анализа, 

планировании, претворении в жизнь и контроле за исполнением маркетинговых 

мероприятий. Обратный поток в сторону рынка состоит из принятых управляющими 

решений и прочих коммуникаций. Сейчас мы с вами рассмотрим более подробно все 

четыре вспомогательные системы, составляющие систему маркетинговой информации. 

 Система внутренней отчетности. У любой фирмы существует внутренняя 

отчетность, отражающая показатели текущего сбыта, суммы издержек, объемы матери-

альных запасов, движение денежной наличности, данные о дебиторской и кредиторской 

задолженности. Применение компьютерных технологии позволило фирмам создать 

великолепные системы внутренней отчетности, способные обеспечить информационное 

обслуживание всех своих подразделений. Вот примеры трех таких систем. 

 

 
 Система сбора внешней текущей маркетинговой информации обеспечивает 

руководителей информацией о самых последних событиях. Система сбора внешней 

текущей маркетинговой информации ― набор источников и методических приемов, 

посредством которых руководители получают повседневную информацию о событиях, 

происходящих в коммерческой среде. 

 Руководители собирают внешнюю текущую маркетинговую информацию, читая 

книги, газеты и специализированные издания, беседуя с клиентами, поставщиками, 

дистрибьюторами и прочими лицами, не относящимися к штатным работникам фирмы, а 



также обмениваясь сведениями с другими управляющими и сотрудниками самой фирмы. 

Хорошо организованные фирмы принимают дополнительные меры, чтобы повысить 

качество и увеличить количество собираемой внешней текущей маркетинговой 

информации. Во-первых, они обучают и поощряют своих продавцов фиксировать 

происходящие события и сообщать о них. Ведь торговые агенты ― это «глаза и уши» 

фирмы. Они находятся в исключительно выгодном положении для сбора сведений, которых 

не получишь никакими другими методами. 

 Во-вторых, фирма поощряет дистрибьюторов, розничных торговцев и прочих своих 

союзников передавать ей важные сведения. В некоторых фирмах специально назначают 

специалистов, ответственных за сбор внешней текущей маркетинговой информации. В 

частности, фирмы высылают на места так называемых мнимых покупателей, которые 

следят за персоналом розницы. О конкурентах можно многое узнать: 1) приобретая их 

товары; 2) посещая «дни открытых дверей» и специализированные выставки; 3) читая 

публикуемые ими отчеты и присутствуя на собраниях акционеров; 4) беседуя с бывшими и 

нынешними служащими конкурирующих организаций, их дилерами, дистрибьюторами, 

поставщиками и агентами по фрахтовым операциям; 5) собирая их рекламу; 6) читая газеты 

и документы профессиональных ассоциаций. 

 В-третьих, фирма покупает сведения у сторонних поставщиков внешней текущей 

информации. Для получения подборок рекламы конкурентов, сведений об их затратах на 

рекламу и наборе используемых ими средств рекламы прибегают к платным услугам бюро 

вырезок. 

 В-четвертых, ряд фирм имеют специальные отделы по сбору и распространению 

текущей маркетинговой информации. Сотрудники этих отделов просматривают наиболее 

важные издания в поисках актуальных новостей и рассылают управляющим по маркетингу 

специально подготовленные информационные бюллетени. В этих отделах ведут досье 

интересующих фирму сведений. Сотрудники отделов помогают управляющим в оценке 

вновь поступающей информации. Подобные службы позволяют резко повысить качество 

информации, поступающей к управляющим по маркетингу. 

  

 Контрольные вопросы: 

1. Охарактеризуйте что из себя представляет структурированный опрос 

2. Охарактеризуйте особенности неструктурированных опросов 

3. Дайте определение роли и значению первичной информации маркетинга в 

социальных сетях 

4. Перечислите преимущества и недостатки вторичной информации 
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