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  )٣( ةالمحاضر

  تصمیم وتطویر المنتج: الموضوع الثالث 

  :یتناول ھذا الجزء العناصر الآتیة 

 . مراحل تصمیم المنتج -٣                . عوامل تصمیم المنتج -٢               . أھمیة تصمیم المنتج -١

  :أھمیة تصمیم المنتج :  أولا

فقد عند إنشاء المشروع أو عند إضافة أنواع جدیدة من   تمارس مرة واحدةأو الخدمة   عملیة تصمیم المنتجبأن  اعتقادھناك 
  .ة المنتجات و بعد ذلك لا تمارس ھذه الوظیف

؛ فقد تأتي قت أي و يففالضرورة قد تدعو إلى أعادة تصمیم المنتج أو الخدمة  الواقع العملي يلیس ھذا الوضع الفعلي فولكن 
  .كالعملاء و المنافسین أو الجھات الحكومیة المختصة خارجھا   أو مننفسھا  ةداخل المنظم إما منالنشاط مارسة ھذا مل‘ ة الدعو

 :العملاء  -١

أو من خلال  ترسل مباشرة إلي المنظمة من خلال شكاوي بشكل مباشرقد یعبر العملاء عن عدم رضائھم عن تصمیم منتج معین إما 
بشكل غیر وقد تدرك المنظمة عدم رضاء العملاء  .العملاء غیر الراضین عن تصمیم المنتج دة أو المرتجعة من ترالمبیعات الم

ذلك فالمنظمات غالباً ما تقوم بعملیة إعادة التصمیم إما استجابة  ىوعل. مشتریاتھم من ھذا النوع  انخفاضمن خلال  مباشر
  . وي أو رغبة فى تحسین المبیعاتاللشك

 :المنافسون  -٢

تجعل و ضعھا أفضل من باقي المنظمات المنافسة و قد یتحقق ذلك بطرح منتج جدید في  ببناء میزة تنافسیةالمنظمات  ىقد تقوم إحد
و ھكذا تستمر عملیات ظرح تصمیمات  . للحفاظ على حصتھم السوقیة يیجبر باقي المنافسین على ضرورة السعالسوق الأمر الذي 

وكذلك منظمات تعمل كل منھا على تحقیق أھدافھا ستھلكون لھم أذواق و رغبات معینة مدورة لا نھایة لھا طالما وجد  يجدیدة ف
  .الخاصة من خلال طرح منتج یشبع ھذه الرغبات 

 : المنظمات الحكومیة -٣

على إصدار التصاریح  قاصراو قد یكون عمل ھذة الأجھزة  . ھیئة التوحید القیاسي أو مصطلحة الرقابة الصناعیةمن تلك المنظمات 
 دول أوروبا و أمریكا يواضح للغایة فعمل ھذه الأجھزة  في ممارسة دورھا الرقابي إلا أن یضعف  تأثیرھااللازمة للإنتاج مما  

سحب منتجاتھم و تقویم  ىالعودة مرة أخرى إل بالعدید من المنظمات إلى وقد أدت ھذه المراقبةجھاز حمایة البیئة  ىبالإضافة إل
  .تصمیمات بدیلة تلقي قبولا من كل جھات المراقبة الحكومیة و كذلك من العملاء ىالتوصل إل میماتھا وتص

  :یتوقف تصمیم المنتج على عدة عوامل أھمھا  :عوامل تصمیم المنتج : ثانیاً 

 ) . استھلاكیةسلعة إنتاجیة أم سلعة (نوع و طبیعة المنتج  -١

 المنافسون حققھو مدي التقدم الإنتاجي الذي  ھالمنتج و مدي المنافسة فی ھیباع فیحجم و طبیعة موقع السوق الذي  -٢

بالتصمیم اھتماماً كبیراً بعكس الأمر إذا كان  الاھتمامفإذا كان السعر أعلى من سعر السوق و جب  ھالسعر المنتظر بیع المنتج ب -٣
 .الھدف ھو البیع یقل عن سعر السوق 

 .یرھا على سعر بیع السعلة في السوق تكالیف التصمیم و تأث -٤

 .عند التصمیم  الاعتبار يحیث یجب أن توضع ف البیئة باختلافاختلاف العادات الشرائیة و الأذواق  -٥
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 .مثل صناعة الإلكترونیات و التأمین و التمویل و الإعلام  الإنتاجیةعات اارتفاع الأھمیة النسبیة للقطاعات الخدمیة على حساب القط -٦

 .زیادة حدة المنافسة العالمیة و انتقال ساحتھا إلي الصناعات -٧

إحلال الآلة مكان العمل فتتشكل المنتجات من خلال نظم الكمبیوتر و إدخال البیانات مما یؤدي إلى تشكیل سلسلة من الأوامر  -٨
  .لعملیات التصنیع و تورید الخامات و الالتزام بمواصفات معینة

بتحدید عدد الأصناف و  التي تھتم الإنتاجیةیطلق البعض على تصمیم و تطویر المنتج مفھوم التشكیلة   :ة التشكیلة الإنتاجی* 
  :الأشكال و الأحجام و الألوان الخاصة بالمنتجات و ذلك بھدف 

رغبة المستھلك  -قدرة المستھلك على المنتج–شكل العبوة –شكل المنتج (من حیث  :إرضاء أكبر عدد من رغبات المستھلكین ) ١
  )القدرة الشرائیة  –فى التغییر 

حجم السوق ككل القدرة المالیة للشركة : حالة دخول منافس إلى السوق بسلعة یجب دراسة  يف :التفوق على المنافسین ) ٢
 .المنافسین الحالیین و المحتملین إمكانیات المنافس في تغییر إنتاجیھ 

 .ھا عنصر الربحیة فتصمم المنتج بھدف تحقیق الربحیة رتضع الشركة في اعتباحیث : تحقیق أكبر قدر من الربح ) ٣

  :حالات إعداد التشكیلة الإنتاجیة و تصمیمھا * 

 . عند إجراء التوسعات و التطویر -٢.                        ع عند بدایة حیاة المشرو -١

 . عند و جود أصناف خاسرة و یراد استبدالھا بأصناف جدیدة -٣

أو مطور یعتمد عند تقدیمھ للسوق على عنصر الوقت لأن عنصر التوقیت من  جدیر بالذكر أن أي منتج جدید :مراحل بیع المنتج * 
أھم عوامل نجاح أو فشل تقیم المنتج الجدید للسوق فالشركة التي تتوصل إلى إنتاج منتج جدید  أو إدخال تحسینات على منتج حالي 

وذلك لأن عملیة بیع المنتج فى السوق تمر بالثلاثة فرصة الامتیاز على الشركات المنافسة إذا  أسرعت بتقدیمھ  تكون لھا دائماً 
  : مراحل التي یوضحھا الشكل التالي

  
  :مرحلة تقدیم المنتج  -أ 

و لا یقبل على شراؤه إلا المستھلك المغامر الباحث عن كل  مرتفع الثمنالأسواق بل و  يوفیھا یكون المنتج  حدیثاً و غیر معروف ف
  . ھذه  المرحلة ضعیفة للغایة يتكون أرقام المبیعات فالسوق لذلك   يما ھو جدید ف

 :مرحلة قبول المنتج  -ب 

وخلالھا یكون المنتج معروفاً لدى المستھلكین و أمكن التوصل إلى نمط معین لھ و یباع بكمیات كبیرة و أصبح من ضروریات 
  . نتیجة الإقبال علیة فینخفض سعره قلیلاً  المستھلك 

 :مرحلة استقرار المنتج  -ج 

ة إقبال مستھلكین جدد علیھا أو اكتشاف أسوق جدیدة و وفیھا یزید ثبات المنتج فى السوق و ترتفع أرقام المبیعات إلى قمتھا نتیج
  .یصل تصمیم المنتج إلى أرقى درجاتھا فلا تحدث تعدیلات أو تغییرات جوھریة علیھ من سنة لأخرى

تصل للدخول إلى المرحلة الثالثة قبل أن  دخول المرحلة الأولى بسرعة و تقتصر زمن المرحلة الثانیة على الإدارةتعمل  إنلذلك یجب 
  . إلیھا الشركات المنافسة
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  : مراحل تصمیم المنتج: ثالثاً 
الأسواق و یمكن تقسیم ھذه الدورة إلى  يلحظة ثباتھ ف ىفكرتھ الأساسیة حت ابتكارمن لحظة  یمر تصمیم أي منتج بدورة تبدأ

  :ھي خمس مراحل

 :مرحلة البحث النظري  -١

للمنتج الجدید بطریق عدیدة فقط تظھر الفكرة نتیجة الاتصال المباشر بالمستھلكین أو و في ھذه المرحلة تظھر الفكرة الرئیسیة 
  . المعامل يف ىنتیجة للبحوث النظریة التي تجر

 : ةالتطبیقیمرحلة البحوث  -٢

  .إذا ثبت صحة الفكرة و احتیاج السوق إلى ھذا المنتج تبدأ المنظمة فى و ضع أفضل تصمیم للمنتج 

 : تصمیم الأولى للمنتجمرحلة وضع ال -٣

إذا تمكنت المنظمة من وضع أولى للمنتج فمن الطبیعي أن ھذا النموذج یختلف عن النموذج المطلوب إدخالھا علیھ حتى یقبل علیھ 
  . المستھلكون و یمكن الحصول على ھذه المعلومات عن طریق بحوث السوق

 : الانطلاقمرحلة  -٤

و معرفة نوع الشكوى منھ للعمل على  بعد وضع التصمیم الأولي یتم التصنیع بكمیات صغیرة لاكتشاف درجة قبول المستھلكین لھ
  . النھائيتلافیھا و بانتھاء ھذه المرحلة یكون تصمیم المنتج قد وصل إلى شكلھ 

 :مرحلة الإنتاج  -٥

مرحلة الاستقرار حیث یمكن تقدیر كمیات المبیعات المطلوبة التي یمكن من خلالھا و ضع جداول الإنتاج و  يھنا یدخل المنتج ف
  .و كمیة الآلات و عدد العمالة المطلوبة للعملیة الإنتاجیة  معرفة نوع
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