

حل مناقشه التسويق الخامسة

الحاله العمليه رقم 7/2 ((شركه السعوديه للزجاج))

السؤال الأول:
 لو كنت مدير التسويق كيف تقوم بحل المشكله السابقه ؟
بما أنني مديرة تسويق للشركة وجب أن الى عمل بحوث عن هذه المشكله بحيث اقوم بجمع بيانات و معلومات تعتمد على ما اواجهه من ظاهره او مشكله  واحتاج الى جمع العديد من المعلومات الشامله  والمتجددة عن البيئة التى اعمل فيها و المتغيرات التى تحكمها ثم اقوم بمقارنه بين وسائل الاعلان  و بما ان طريقه البريد و الوسائل المطبوعة  لم تكن ناجحة بقدر تطلعات الشركه سوف الجأ الى الاعلان و الدعاية عن طريق الانترنت فهي وسيله متطورة و تلائم تغير ظروف المستهلكين  واجدها طريقه فعاله بالنسبة لتغيرات البيئة الحاليه "
الاعلان عن طريق النت له تأثير قوي و دور فعال اكثر من الوسائل التقليديه  في المساهمه في تحقيق الهدف و يعزز فرص استيعاب المادة الإعلانية لدى المستهلك و ذلك لإمكانية نشر إعلانات تفاعلية للمستخدم و تزويد المهتمين بمزيد من المعلومات عن المنتج المعلن عنه و ايضا توجيه الإعلان للمستهلك المناسب وذلك عن طريق الحملة الإعلانية الموجهة حسب الشرائح العمرية او الجغرافية أو الوظيفية. و يجب ان يكون وجود الإعلان بصفة متكررة و دائمة أمام عين المتلقي مما يرسخ المنتج في ذهن المستهلك.و تعتبر تكلفته الإعلانية منخفضة  مقارنة بالوسائل الإعلانية الأخرى. كمحطات التلفزيون  أو الصحف او المجلات  . و ايضا تتيح إمكانية تسخير تقنيات التصميم لتتيح للمعلن نشر الإعلان بأشكال متغيرة وأساليب فنية مبتكرة . وتمكن القدرة على إيصال معلومات أكثر عن المنتج وتفاصيله وسعره وكيفية الحصول عليه .



السؤال الثاني :
ما اسس تصنيف العملاء المرتقبين التى ترى اتباعها بالنسبة  للأفراد والشركات؟
البحث في العملاء الحاليين و المرتقبين الذين تتوفر لديهم الرغبة في المنتج أو الخدمة و المقدرة الشرائية يجب معرفه ما لدى العميل في الوقت الحالي  ف اذا علمت ما يملك العميل حاليا امكنني  توقع احتياجه و ما يرغب في الحصول عليه  دون اضاعه الوقت في غير ما سوف يقرر شراءه و معرفه الامور التى تدفع العميل للحصول على منتج جديد و معرفه صاحب القرار حيث لا ابذل الوقت و الجهد لمن لا يملك قرارا و معرفه ما يرغب العميل في تجديده وتغييره وهي ان احاول معرفه ما يتطلع اليه العميل من تغيير وتعديل في المنتج وتطوير وثم في النهاية اقوم بحصر شامل للعملاء واحدد مصادر كل نوع منهم  مثلا  رجال اعمال , أصدقاء , معارف ,  و اقيم الأهمية النسبية على ضوء المركز المالي و حجم المشتريات المتوقعه .
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