الوحدة  السابعة
إدارة الإعلان وتنظيمه

" المهارات الإدارية لرجل الإعلان "

محتويات الوحدة: 

1- إدارة الإعلان وتنظيمه.
2- المهارات الإدارية للإعلان. 
· مهارات تخطيط النشاط الإعلاني.

· مهارات تنظيم النشاط الإعلاني.
· المهارات الإدارية للتعرف على دوران الإعلان فى السوق.
· أهمية دراسة الوحدة :
تكمن أهمية دراسة هذه الوحدة فى تناولها للموضوعات التالية : 
· إدارة الإعلان ، واساليبه التنظيمية ، باعتباره جزء من النشاط التسويقي والترويجي، ورصد المهارات المختلفة لإدارة الإعلان فى المؤسسة ، والتى تتكون من مهارات تخطيط النشاط الإعلاني والمتمثلة فى مهارة جمع البيانات والمعلومات ، ومهارة صياغة أهداف الإعلان ، ومهارة تحديد مخصصات الإعلان ، ومهارة تحديد وسائل نشر الإعلان، كما تتكون من مهارات تنظيم النشاط الإعلاني والمتمثلة فى الوكالة الإعلانية ، أم إدارة متخصصة ، وهذا يتوقف على حجم المنظمة ، واسمها ، وتاريخها ، وتطورها ، وحجم موارد المنظمة ، وتشكيل المنتجات، والنوع الثالث من المهارات هي المهارات الإدارية للتعرف على دوران الإعلان فى السوق حيث يمر بثلاث مراحل هي : مرحلة الارتياد أو تعليم المستهلكين ، ومرحلة المنافسة ،ومرحلة الاحتفاظ بالشهرة.
الأهداف التعليمية:
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عزيزي الدارس: يرجى منك بعد دراستك لهذه الوحدة أن تكون قادرًا على :
1- معرفة إدارة الإعلان وتنظيماتها المختلفة.

2- الكشف عن المهارات الإدارية الأساسية للإعلان .
3- رصد المهارات الخاصة بتخطيط النشاط الإعلاني. 
4- فهم المهارات المتعلقة بتنظيم النشاط الإعلاني . 
5-  التعرف على وظائف الاجهزة العاملة فى مجال الإعلان.
6- استيعاب المهارات الإدارية للتعرف على دوران الإعلان فى السوق.
أولآً : إدارة الإعلان وتنظيمه .

لما كان الإعلان لايمارس لذاته , ولكنه أداة من أدوات الأدارة التي نستخدمها للوصول إلي أهداف تسويقية محددة . فمن ثم يجب النظر إلي الإعلان بإعتباره نشاطآ جزئيآ من نشاط آخر أكبر هو النشاط التسويقي . وهذا يتطلب معلومات عن السلعة وطبيعتها وجودتها وسعرها , .. إلخ . وكذلك معلومات من أجل تخطيط النشاط الإعلاني مرتبطة بطبيعة الأهداف التسويقية للمعلن , وتكوين البرنامج التسويقي ومدي الفائدة المتوقعة من الإعلان .
المهارات الإدارية للإعلان:ـ 

يعتبر الإعلان أداة من أدوات إدارة التسويق الحديثة , وقد أبرزت المتغيرات الأقتصادية في عالم اليوم عامة ضرورة اللجوء إلي الإعلان كضرورة حتمية للنشاط الأقتصادي الجديد والمتوقع . نظرآ لآشتداد عملية المنافسة , وتعتقد تفضيلات المستهلكين , والتطور التكنولوجي الهائل , ليس علي مستوي وسائل الإنتاج فقط , ولكن علي مستوي تقنية الإعلان ووسائل نشره . 

وعلي ذلك يجب النظر إلي الإعلان كجزء من نشاط أكبر وله أهمية كبري . ويتطلب تنفيذه بفاعلية أن يدار بطريقة علمية فعالة أيضآ ليضمن المعلن تحقيق أهداف من وراء حملته الإعلانية . 

ومن ثم فإن المهارات الإدارية الازمة لممارسة وظيفة الإعلان يمكن أن تكون كالآتي : 
1ـ مهارات تخطيط النشاط الإعلاني .

2ـ مهارة تنظيم النشاط الإعلاني . 

ويمكن تناول هذه المهارات بالتفصيل في إطار تقديم برنامج إعلاني متكامل بإدارة فعالة . 

أولآ : مهارات تخطيط النشاط الإعلاني :ـ
إن التخطيط هو نقطة البداية في أية نشاط إداري ويقصد بتخطيط النشاط الإعلاني:
 تحديد الخطوات المستقبلية التي يؤدي تنفيذها بشكل مبرمج إلي تحقيق الأهداف المرجوة والقيام بالتخطيط الفعال للنشاط الإعلاني والحملات الإعلانية المخططة, يتطلب توافر المهارات الفرعية الأتية :

1ـ مهارة جمع وتحليل المعلومات :ـ 

إن الأعلان يتكون من معلومات فرعية يتم استخدامها بشكل متكامل حتي يظهر للمستهلك علي هيئته . ويهدف إستخدام نظام المعلومات الذي يخدم التخطيط الإعلاني إلي إمداد الأدارة بيانات دقيقة سريعة عن المستهلك وإتجاهات السوق والمنافسة وطبيعة السلعة , والمنظمة وسياساتها السائدة . 

أـ معلومات عن المستهلك :ـ 

ـ دوافع الشراء والرغبات التي يسعي المستهلك إلي إشباعها حين يستهلك سلعة معينة . 

ـ بيانات عن أنماط الأستهلاك وعاداته , وكيف يشتري المستهلك السلعة ؟ ومن أين ؟ ومتي ؟ ـ مدي إدراك المستهلك للمنظمة والسلعة المنتجة . 

ـ خصائص المستهلك الديموغرافية . أي سماته الشخصية . 

ـ من هي الجماعة المرجعية للمستهلك ؟ الأسرة , الأصدقاء , القدوة , ؟...إلخ . 

ب ـ معلومات عن السلعة أو الخدمة :ـ
وتستخدم هذه البيانات مع بيانات ومعلومات المستهلك , وفي تصميم الرسالة ومن أهم هذه المعلومات المطلوبة عن السلعة : 

ـ دراسة طريقة إنتاج السلعة ومكوناتها , وإمكانية إستخدام ذلك كأحد المغريات البيعية . 

ـ مستوي جودة السلعة , وتاريخها , وتطورها وقياسها بجودة السلع المنافسة . 

ـ سعر السلعة , وتسهيلات الدفع الممكنة . 

ـ طبيعة الطلب علي السلعة , ووقت إستهلاكها ورواجها وكسادها . 

ـ قابلية السلعة للتخزين , وتأثير ذلك علي الأستهلاك الحالي , والمرتقب . 

ـ التطويرات التي تم إدخالها علي السلعة . 

ج ـ معلومات عن السوق :ـ 
هناك فرق بين المعلومات عن المستهلك وخصائصه , والسوق وخصائصة الأقتصادية فالمعلومات عن السوق تتضمن :

ـ المنطقة الجغرافية للسوق ( التوزيع المكاني للطلب ) . 

ـ دراسة السكان وخصائصهم , وحجم القطاع العائلي وقطاع الأعمال , وصفاتهم
ـ تحديد المؤشرات الأقتصادية العامة , كمستوي الدخل القومي , ومستوي معيشة الفرد , ومستويات الأسعار والتضخم , وكل ما من شأنه يؤثر في السلعة والطلب عليها لأخذ في الأعتبار عند إعداد الرسالة الإعلانية . 

ـ تحديد المعلومات عن المنافسين بالسوق ودراستها مثل . 

ـ معلومات مقارنة عن كل منافس , وسلعه وحجم أعماله , ونصيبه من الطلب . 

ـ المغريات البيعية للسلع المنافسة . 

ـ حجم النشاط الإعلاني للمنافسين , وطبيعة إعلاناتها . 

ـ دراسة منافذ التوزيع . 

د ـ معلومات عن وسائل نشر الإعلان :ـ 
لكل وسيلة إعلانية خصائصها ومشاهديها وقرائها فأي الوسائل أكثر إنتشارآ ؟ وما نوعية قراء كل وسيلة ؟ وأي المناطق أوسع إنتشارآ لكل وسيلة ؟ وما هي تشريعات وقوانين العمل بكل وسيلة ؟ ... إلخ . 

وأخـــيرآ , يمكن القول أن مهارة جمع وتحليل المعلومات ( الكمية / النوعية ) تتطلب : 

ـ مهارة تصميم الأستقصاء لمتابعة البيانات المطلوبة في كل مجال وكذلك تقييم رد فعل الإعلانات . 

ـ مهارة متابعة توزيع وتغطية وسائل النشر . 

ـ مهارة الأتصال بدور النشر . 

ويلاحظ أنه في هذا الصدد يمكن الأستعانة بجهاز بحوث التسويق بالمنظمة , لما له من مهارة أساسية في جمع وتحليل المعلومات المطلوبة , وبإعتبار الإعلان وبحوث التسويق مترابطان في الأطار العام لإدارة التسويق , والمنظمة ككل . 

2ـ مهارة صياغة أهداف الإعلان :ـ 
بعد الخطوة الأولي وهي جمع المعلومات وتحليلها , فإن التخطيط للنشاط الإعلاني يتطلب بعد ذلك مهارة صياغة أهداف الإعلان , وتقسيمها لأهداف إستراتيجية , وأخري تكتيكية . 

   والأهداف الأستراتيجية للإعلان تكمن في الحصول علي ولآء دائم من الجمهور للمنظمة والسلعة , وضمان الربط الدائم بين مجموعة السلعة في أذهان المستهلكين المرتقبين والحاليين زيادة المبيعات . 

   أما الأهداف التكتيكية للإعلان فهي الأهداف التفصيلية المتعلقة بطبيعة الإعلان ووظيفته ( تذكيريآ / إعلاميآ / إرشاديآ / تنافسيآ / تعليميآ ) 

ومن أهم أهداف الأعلان : ـ 

أـ تقديم المنظمة إلي السوق ( إسمها / تاريخها / دورها ) .

ب ـ زيادة المبيعات , عن طريق زيادة الطلب علي السلعة , وإستقطاب الطلب من السلع الأخري المنافسة . 

ج ـ محاربة الإشاعات الضارة بالسلعة أوالمنظمة . 

3ـ مهارة تحديد مخصصات الإعلان :ـ 
عند الحديث عن تكلفة الإعلان , أثرنا سؤالآ : من الذي يتحمل تكلفة الإعلان . وإهتدينا إلي أن الإعلان ينفق نفسه علي نفسه . ولكن علي أية حالة . فإن أية إيرادات الإعلان تأتي من قيمته وأهميته في كسب المستهلكين الجدد مع الحاليين . وقد أوضحنا أن أثار الحملة الإعلانية لا تأتي إلا بعد فترة طويلة نسبيآ . وبالتالي كيف نحدد مخصصات الإعلان ، أو الأقل الحملة الإعلانية الأولي ؟ 

ومما يعطي لهذا السؤال وإجابته أهمية ، وأن تكلفة الإعلان أحد بنود التكاليف التسويقية والإدارية . وهي إجمالي المبالغ التي تجنيها المنظمة بغرض مواجهة الإنفاق الإعلاني خلال فترة زمنية محددة ، وهذا المبلغ يأتي ضمن إجمالي المبالغ المخصصة لتكاليف التسويق ، فكيف يتم فصله ؟ 

وليس ذلك فقط ، لكن تكمن صعوبة تحديد هذه المخصصات في ظل الأنتقادات الموجهة للإعلن , بإعتبار تبذيرآ وإسرافآ لموارد المنظمة ، ويمكن أن يكون تخفيض بند الإعلان أول البنود عند إتباع سياسة ترشيد الأنفاق . وعلي ذلك ونحن بصدد تحديد مخصصات الإعلان فإن المهارة الإدارية لرجل الإعلان تتطلب :

أـ الإلمام بطرق تحديد المخصصات الإعلانية ، ومن أهم هذا الطرق : 

     ـ الإنفاق علي هدي ما ينفقه المنافسون . 

     ـ تحديد نسبة ( بطريقة علمية ) من المبيعات السابقة أو المقدرة . وهل هي 5% أم 7%

     لدراسة مجموعة من العوامل الخاصة بالسوق والمنافسين وهامش الربح . 

    ـ تحديد رسم معين علي كل وحدة سلعية . 

    ـ الطريقة الكمية لتحديد مخصصات الإعلان ، وتفترض هذه الطريققة أن معدل التغير في المبيعات دالة في مجموعة متغيرات هي : 

· ميزانية الإعلان . 
· مستوي المبيعات الحالية . 
· مستوي تشبع السوق من المبيعات . 
· معدل الفاقد من المبيعات في حالة عدم الإعلان . 

4ـ مهارة تحديد وسائل نشر الإعلان :ـ 
وهي مهارة هامة سنتناولها أثناء عرض المهارات الفنية اللازمة لرجل الإعلان . 

ثانيآ : مهارة تنظيم النشاط الإعلاني :ـ
يعتبر التنظيم الإداري لأعمال الإعلان من المسائل والمهارات التي تشغل بال إدارة المنظمة عامة ، وإدارة التسويق خاصة . 

ويتطلب التنظيم للنشاط الإعلاني ـ بعد تخطيطه ـ أن يتم وفق هيكل تنظيمي محدد ، وبأفراد مناسبين ، ولديهم الصلاحيات الملائمة لمسؤلياتهم ، وذلك طبقآ للأهداف المرادة ، وفي إطار سياسة الشركة .

وهذا يتطلب الإجابة علي التساؤلات الأتية :
أـ وكالة إعلان أم إدارة متخصصة :
إن وكالات الإعلان هي المنشأت المستقلة التي تعتمد علي أفرادها ، والذين يقومون بتصميم وتطوير وإعداد ونشر الإعلان في وسيلة الإعلان المناسبة ، وذلك نيابة عن البائعين . ووكالات الإعلان منها التسويقية التي تعمل كمستشار في التسويق والإعلان ، ومنها ما تقوم بأعمال تصميم ونشر الإعلان فقط . 

والأختيار بين وكالات الإعلان أو إنشاء إدارة متخصصة للإعلان يتوقف علي : 

ـ حجم المنظمة وإسمها وتاريخها وتطورها . 

ـ حجم موارد المنظمة .

ـ تشكيلة المنتجات التي تتعامل معها المنظمة . 

ـ وعي الإدارة العليا بأهمية الإعلان . 

ـ مدي توافر الكوادر الفنية المتخصصة في الإعلان . 

    ولو وجدت إدارة للإعلان في المنظمة فإنها قد تتبع إدارة التسويق ، أو تكون مستقلة . وتقوم بمجموعتين من الوظائف التخطيطية المتعلقة بوضع الأهداف وجمع المعلومات وإجراء الأبحاث التي تعاون في تصميم ونشر الإعلان . وكذلك الوظائف التنفيذية التي تتولي التنفيذ الفعلي للخطط والسياسات والبرامج الإعلانية المتفق عليها . 

وهذا يتطلب الأقسام الآتية :

ـ قسم بحوث ودراسات الإعلان . 

ـ قسم التخطيط والمراقبة للنشاط الإعلاني . 

ـ قسم التعاقد وشراء الحيز الإعلاني . 

ـ قسم التصميم ...وهكذا ...

    وبالنظر إلي العملية الإعلانية ككل نجد أن الأجهزة العاملة في مجالها تنقسم إلي أربع نوعيات : 

1ـ المعلن . 

2ـ وكالة الإعلان ( وهي التي تمثل المعلن ) . 

3ـ الناشر أو الوسيلة الإعلانية . 

4ـ شركة الإعلانات ( ممثل الوسيلة ) . 

ومن هنا يتضح أن وكالات الإعلان تقوم بعدة وظائف هي :

ـ وظيفة الإتصال بالمعلنين :ـ

وتقوم بحصر أسماء المعلنين الحاليين والمرتقبين للوكالة والإتصال بهم ، وإقناعهم بأهمية التعامل مع الوكالة أو توسيع نطاق أعمالهم معها . 

ـ وظيفة الإتصال بالوسائل الإعلانية :ـ
الأتصال بوسائل الإعلان المختلفة التي يقع عليها الأختيار وحجز المساحات الإعلانية أو الأوقات الإعلانية بها حسب التوقيت المحدد للجدول الإعلاني المناسب . وإرسال أوامر النشر والعرض والتنفيذ إلي هذه الوسائل ، ومتابعتها . 

ـ الوظائف الفنية والتنفيذية :ـ

وتقوم بالآتي : 

· خلق الفكرة الإعلانية ( مع المعلن ) . 
· إعداد الجوانب الفنية المختلفة . 
· التنفيذ والمتابعة .
ـ الوظائف المالية والإدارية للوكالة . 

ثالثآ : المهارة الإدارية للتعرف علي دوران الإعلان في السوق : 

من المهارات الإدارية الأساسية اللازمة لرجل الإعلان ، مهارة التعرف علي دوران الإعلان في السوق ، وربطه بمراحل نمو أو تطور السلعة أو المنظمة . حيث يدور الإعلان في السوق مع دوران السلعة ذاتها . فعندما تغزو سلعة جديدة الأسواق فإنها تحتاج إلي تعريف الناس بخصائصها ومزاياها وطرق إستخدامها ، وذلك حتي يألفوها ويدركوا أنها تسد حاجاتهم . وهذا ما يؤكد أن الإعلان معلم للجماهير . إذا هو المسؤل عن إنتشار سلع جديدة وغرس عادات إستهلاك جديدة في نفوس المستهلكين . ومن ثم بعد ذلك يجب أن تتغير لهجة الإعلان حيث ثبت السلعة أقدامها في السوق ويبدأ المستهلك في المقارنة بين صنف وصنف والإعلان هنا يترك مهمة التعريف إلي مهمة الترغيب لصنف علي أخر ، وهكذا يقسم الباحثون الإعلان في التسويق إلي المراحل التالية : 

1ـ مرحلة الأرتياد أو تعليم الجماهير :ـ 

 والإعلان في هذه المرحلة يهدف الي نشر فكرة بعينها ، بحيث يجعلك تقتنع أن الزمن قد تقدم ،واًن الأوان للتخلص من أرائك القديمة مثلما الاعلان المصري الذي جاء يقول للمستهلك "أنسف حمامك القديم ، لقد اًن الأوان أن تشترك " جرافينا " وهي نوع من أطقم الحمامات .

وفي هذه المرحلة للاعلان هدفان:ـ

1. أن يشعر بأنه يحس بحاجة جديدة لم يكن يشعر بها من قبل 0
2. أن يظهر أن السلعة الموجودة في السوق الاًن قادرعلي اشباع هذه الرغبة التي أحس بها الستهلك ، ولم يستطيع أن يشبعها من قبل 0 
فالاعلان في هذه المرحلة التعليمية يتبع أسلوباً واحداً ،هو اظهار وتأكيد ما تستطيع السلعة الجديدة أن تقدمه ، ما لم تفعله السلعة الأخرى القديمة 0

وهكذا فالاعلان التعليمي يتجه الى محاربة ميل الناس للمحافظة على القديم وتخوفهم من الجديد المجهول . فهودائماً يقول : الاَن تستطيع أن تكون كذا ، أو أخيراً قد تواصل العلم إلي كذا ,

2ـ مرحلة المنافسة :ـ 
إذا ما تقبل الناس هذه السلعة الجديدة ، أو انهم بدءوا يشعرون بحاجاتهم إليها ورغبتهم في اقتنائها . تبدأ السلعة والإعلان بالدخول في مرحلة جديدة 0 لأن المنظمات المنافسة المثيلة يبدءون معاً في التنافس علي سوق واحدة 0 حيث أن المستهلك سوف يبدأ بالسؤال عن أية ماركة يفضلها ، فهو في مرلة التردد والاختيار بين الماركـات المختلفة 0 ومهمة إعلان المنافسة عندئذ هي إظهار مزايا ماركة معينة علي غيرها 0 مع تكراره يومياً ، مع مساعدة المستهلك علي تقرير راية في شراء السلعة التي يعرضها 0 

3ـ مرحلة الاحتفاظ بالشهرة :ـ 

وهنا يبدأ الإعلان في عرض الصورة والماركة ولا يقول شيئاً 0 ومهمة الإعلان هنا الإحتفاظ بالمركز ، الذي وصلت إليه إلسلعة 0 

وهنا يعتبر من النوع التذكيري فقط ، حيث اكتســــبت السلعة شهرة ، ويفضلها المستهلك ، والإعلان هنا للتذكرة لحفاظ السلعة أو المنظمة علي المركز والمستوى الذى حققته لدى المستهلك ، في ظل المنافسين الآخرين 0

ومن الخطورةهنا أن يقبع المعلن مكانه ، ويعتمد أن السلعة وصلت لأوجها فترة طويلة ، فقد يكون ذلك نذير بوصلة إلى الشيخوخة ، وهنا دور التطور والابتكار من أجل إعادة دورة الجديد مرة أخرى 0

والمهارات الإدارية اللازمة لرجل الإعلان لدراسة هذه المراحل هو تعلمه الإجابة عن هذه الأسئلة :ـ

ـ كيف تحدد كل المراحل ؟ 

· تتوقف مراحلة الإعلان عن السلعة علي سلوك الجماهير نحوها ونوع الإعلان لا يتحدد باستكشاف نوع السلعة ، ولكن بتحديد سلوك المستهلكين نحوها 0

· وليس من الضروري ان نقول أن الإعلان قد انتقل إلى مرحلة المنافسة إذا تنافست عدة منظمات علي المستهلك 0 وانما تبقى في مرحلة التعليم والارتياد طالما بقي الناس في حاجة إلي التعرف عليها 0 وعندما يبدأ المستهلكين في المفاضلة ، عند ئــذ نقول أن الإعلان قد أنتقل إلي المرحلة التالية 0

· ولهذا قد تمر السلعة الواحدة بالمرحلتين معاً في وقت واحد 0

مثل إعلانات الطيران لبعض الناس الذين تعودوا السفر ( المنافسة ) ،وللناس الآخرين اللذين يمكن أن يقتنعوا بفكرة السفر (مرحلة التعليم ) 0 حيث أن كل إعلان يخاطب فئة معينة 0 ولكئن في غالبية الآمر ، أن رجل الإعلان يلأخذ بمتوسط الاتجاه العام نحو السلعة 0

ـ كيف يحدث الانتقام ؟ 

إن عملية الانتقام نفسية وتحدث في تفكير المستهلك وحده ، ويجب على رجل الاعلان تتبعها  وهناك الكثير من السلع الاستهلاكية عامة التي تولد لتدخل في مرحلة المنافسة مباشرة حيث أن الجماهير ليس في حاجة لتعلمها مثل الاكل، والشرب ، والاقلام 0
ـ كيف تتابع المراحل ؟ 

يجب علي الرجل الإعلان أن يأخذ في اعتباره أثناء قياس الإعلان ومرحله ، أن ذلك يتوقف علي رأي الجمهور ومدي تقبله للسلعة ، وسرعة تغيره من مرحلة للأخري 0 والتغير من مرحلة لأخري يعتبر  بطياً ، ولذلك يجب أن يقابل بمثال هذا البطء أيضاً بالنسبة لمراحل الإعلان 0
ـ وماذا بعد مرحلة الشهرة ؟
بعد الوصول لمرحلة الشهرة يجب علي السلعة أن تتطور ، ويجب علي المعلنين أن يبحثوا عن كل جديد ، وإلا كما قلنا تكون بداية الشيخوخة . ومن بعد التوصل لتطور وشكل جديد للسلعة يقوم المعلن مرة أخري بالدخول في المراحل الثلاث السابقة . 

والخلاصة : أن لكل سلعة خط بيانها الخاص ، ويجيب المعلن عن الأسئلة التالية : 

ـ في أي مرحلة تمر سلعته ؟ 

ـ هل يهدف من وراء إعلاناته التعليمية إلي إكتساب فئة جديدة ممن يستعملون هذه السلعة عمومآ ؟ 

ـ هل يقتصر دور الإعلان علي مجرد المنافسة فيكفي إظهار أوجه تفضيل الماركة فقط علي غيرها ؟ 

ـ هل وصل أسم السلعة إلي مرحلة الأحتفاظ بالشهرة ؟ 

ـ وهل يسم لها بالبقاء فيها ؟ أو هل من الواجب أن تبحث عن أسواق جديدة وعملاء جدد ؟ 

· خلاصة الوحدة : 
نخلص من دراسة هذه الوحدة إلى ما يلي:

· يعتبرالاعلان من ادوات ادارة التسويق للوصول الى الاهداف التسويقية والترويجية للمؤسسسة .

· تتنوع المهارات الادارية لرجل الاعلان حيث تمثلت فى مهارات تخطيط النشاط الاعلاني، ومهارات تنظيم النشاط الاعلاني ، والمهارات الادارية للتعرف على دوران الاعلان فى السوق.
· اشتملت مهارة تخطيط النشاط الاعلاني على مهارة جمع وتحليل البيانات ( بيانات عن المستهلك ، وبيانات عن السوق ، وبيانات عن السلعة ، وبيانات عن الوسيلة الاعلانية.
· تمثلت الاهداف الاستراتيجية للاعلان فى الحصول على ولاء دائم من المستهلكين، وضمان الربط بين مجموعات السلعة فى اذهان هؤلاء المستهلكين ، اما الاهداف التكتيكية فتمثلتفى الاهداف التفصيلية المتعلقة بطبيعة الاعلان ، ووظيفته التذكيرية ، والاعلامية ، والارشادية ، والتنافسية ، والتعليمية.
· لابد لرجل الاعلان ان يكون ملما بمهارة تحديد المخصصات الاعلانية.
· تتوقف عملية اختيار وكالات الاعلان ، او انشاء ادارة متخصصة فى الاعلان على مجموعة من العوامل من اهمها :حجم المؤسسة ، واسمها ، وتاريخها ، وتطورها ، وحجم مواردها ، ووعي الادارة العليا بأهمية الاعلان، وتشكلية المنتجات التي تتعامل معها المؤسسة
· تمر العملية الاعلانية فى التسويق بثلاث مراحل هي : مرحلة الارتياد ، ومرحلة المنافسة ، ومرحلة الاحتفاظ بالشهرة .
أسئلة التقويم الذاتي

أولاً: أسئلة المقال: 

س1: ما أهم المهارات الادارية للاعلان ؟
س2: ناقش مهارة تخطيط النشاط الاعلاني ؟
س3: تحدث عن مهارات تنظيم النشاط الاعلاني.؟
س4: قارن بين مهارات تخطيط النشاط الاعلاني ، ومهارات تنظيم النشاط الاعلاني.؟
س5: اكتب عن مهارة جمع وتحليل البيانات .؟
س6: قدم عرضا عن مهارة صياغة أهداف الاعلان ، وهارة تحديد المخصصات الاعلانية.؟
س7: قارن بين وكالة الاعلان ، وادارة الاعلان .؟
س8: ما وظائف وكالات الاعلان.؟
س9: ما المهارات الادارية للتعرف على دوران الاعلان فى السوق.؟ 
س10:  أكتب مقالا عن المراحل التي يمر بها الاعلان فى السوق.؟

ثانيًا: أسئلة الصواب والخطأ:
ضع علامة «(» أمام العبارة الصحيحة، وعلامة «(» أمام العبارة الخاطئة فيما يلي: 

	1- يعتبر الاعلان اداة من ادوات الادارة المالية.
	(()

	2-  اصبح الاعلان ضرورة للنشاط الاقتصادي. 
	(()

	3- التخطيط هو نقطة البداية فى النشاط الاداري.
	(()

	4- لا تدخل القدوة ضمن الجماعة المرجعية للمستهلك.
	(()

	5- خصائص المستهلك الديموجرافية هي سماته.
	(()

	6- لكل وسيلة اعلانية خصائص معينة. 
	(()

	7- الاعلان وبحوث التسويق مترابطان. 
	(()

	8- تركز الاهداف الاستراتيجة للاعلان على ولاء الجمهور.
	(()

	9- الاهداف التكتيكية للاعلان هى اهداف تفصيلية. 
	(()

	10- نفقات الاعلان ذاتية.
	(()

	11-   لا تاتي آثار الحملة الاعلانية الا بعد مرور فترة طويلة نسبيا. 
	(()

	12- تكلفة الاعلان أحد بنود التكاليف البيعية. 
	(()

	13-  يتوقف اختيار وكالة الاعلان على حجم موارد الشركة.
	(()

	14- يهدف الاعلان فى مرحلة الارتياد على نشر فكرة معينة. 
	(()

	15- مهمة الاعلان فى مرحلة المنافسة هى اظهار مزايا السلعة. 
	(()


ثالثاً: أسئلة الاختيار من متعدد: 
اختر الإجابة الصحيحة مما بين القوسين: 

1- الاعلان اداة من ادارة ( التسويق- العلاقات العامة – الادارية)
2-   من معلومات المستهلك ( انماط الاستهلاك- دوافع الشراء- الجماعة المرجعية – جميع ما سبق).
3- من معلومات السوق ( المنطقة الجغرافية – السكان – المؤشرات الاقتصادية- جميع ما سبق  ) 
4-  من معلومات السلعة ( الجودة-  طريقة الانتاج – السعر- جميع ما سبق ً) 
5- من معلومات الوسيلة الاعلانية (الخصائص – المنافسة – القوانين – جميع ما سبق )
6- يتطلب التخطيط للنشاط الاعلاني ( مهارات صياغة الاهداف – المهارات الادارية )
7-  من الاهداف الاعلانية (اهداف استراتيجية – اهداف تكتيكية – الاثنان معا ) 
8-  من مهام الاعلان ( تقديم المنظمة للسوق – زيادة المبيعات – محاربة الشائعات- جميع ما سبق )
9- تكلفة الاعلان أحد بنود تكاليف ( التسويق - الادارة- الاثنان معا ).
10-  من المهارات الادارية لرجل الاعلان  ( تحديد المخصصات الاعلانية – تحديد نسبة من المبيعات – الاثنان معا ) 
11-  تصل نسبة الاعلان من المبيعات نحو (5%- 7% - الاثنان معا) 
12-  من الاجهزة العاملة فى العملية الاعلانية (  المعلن – الوسيلة الاعلانية – شركات الاعلان – جميع ما سبق)
13-  يتوقف اختيار وكالة الاعلان على  (حجم المنظمة – اسم المنظمة – تاريخ المنظمة – جميع ما سبق ).
14-  من الوظائف الفنية لرجل الاعلان  ( خلق الفكرة الاعلانية – الاتصال بوسائل الاعلان ) 
15-   يركز الاعلان فى مرحلة الارتياد على  ( مزايا السلعة – نشر فكرة معينة – التذكير بالسلعة ) 
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                             النشاط التعليمي للوحدة السابعة 
        عزيزي الدارس:

حتى تكتسب المزيد من المعلومات حول الموضوعات الواردة في هذه الوحدة عليك أن تقوم بإنجاز النشاط التعليمي التالي:

قم بعمل وتصميم استكمارة استبيان حول المهارات التي يتمتع بها رجل الاعلان فى مؤسسة ما، وحاول مقارنته نتائجها بما درسته فى هذه الوحدة.
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