حاله عمليه 9/2 ص 278
                      (  شركه الحسام للزجاج )
شركه الحسام للزجاج تستخدم طريق البريد المباشر والوسائل المطبوعه في التعريف بمنتجاتها للعملاء المرتقبين وقد حظيت تلك الوسائل على نسبه عاليه من اجمالي المنفق على الترويج فنسبه البريد المباشر 60% ونسبه المطبوعات (جرائد ومجلات)40%
واثناء قيام الشركه بعد ذلك بقياس فعاليه الاعلان واثرها وعلى مدى استجابه العملاء لطلبات الشركه وجدت ان فاعليه الاعلان لم تتجاوز 60%
وعندما قام مدير الشركه بسؤال مدير التسويق عن تفسير هذه الظاهره اخبره  ان الشركه لم تقم بعمليه بحث عن الظروف السائده في السوق وبالتالي لم تدرس التغيرات التى حدثت واثرت على خصائص المستهلكين وبالتالي لم تصبح وسائل الاعلان ذات فعاليه بسبب تغير الظروف وعندما سأل مدير الشركه مدير التسويق عن كيفيه حل هذه المششكله صمت ولم يستطيع الرد

المطلوب:
(5)- لو كنت مكان مدير التسويق كيف تقوم بحل المشكله السابقه؟
(6)- ماهي اسس تصنيف العملاء المرتقبين التى ترى اتباعها بالنسبه للافراد والشركات؟

تحياتي 
