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المحاضرة السابعة 

 المنتج استراتجٌات

وطتبرىالمنتجىالطنصرىالرئوديىالذيىتقدمهىالمنظمظىلاذباعىحاجاتىورضاىالطملاءى،ىوبالتاليىتهدفىكلى  
كماىتؤثرىادتراتوجوظىالمنتجىفيى.ىالانذطظىالتدووقوظىالىىتودوورىرملوظىمبادلظىهذاىالمنتج

. تذكولىالادتراتوجواتىالتدووقوظىالاخرى

 المنتج وتقسٌماته: اولا

  :وٌتشكل من هو كل شً من شأنه تلبٌة حاجة أو رغبة لدى الإنسان سواء كان سلعه أو خدمة أو فكرة: تعرٌف المنتج- 1

                الجوهر المادي للمنتج؛

 الخدمات المساعدة؛  

  التغلٌف؛

 لأن المشترٌن قد ٌنظرون إلى نفس السلعة بمنظور مختلف إذا ما سعرت بسعرٌن ) البعض ٌدرج عنصر السعر
  .(مختلفٌن

 : مما سبق نستنتج ماٌلً

  مادي كالسلع او معنوي كالخدماتشًءالمنتج  .

 المنتج هو ما ٌرٌد المشترى شراءه ولٌس ما ٌرٌد البائع بٌعه .

 ٌختلف العملاء فً المنافع المراد الحصول علٌها من المنتج .

 ٌقبل العمٌل على الشراء عندما ٌقتنع ان المنافع المتوقعة فً المنتج اكبر من تكلفة الشراء .

 بسبب تغٌر المنافع التً ٌرٌدها العملاء بصفة مستمرة ٌجب ان تتطور المنتجات لتتوافق مع تلك التغٌرات .

 :ٌمكن تقسٌم النتجات الى : تقسٌمات المنتج- 2

 السلع التً ٌشترٌها الشخص لغرض استخدامه الشخصً أو لاسرته، هً:السلع الاستهلاكٌة - أ
 :وتقسم الى.  كالمأكولات،الملبوسات الاستهلاكٌة

 :تقسٌم السلع حسب عادات الشراء الى

  كإستراتٌجٌة ٌعمل رجال التسوبق ..كبرٌت: اي التً ٌحصل علٌها العمٌل دون بذل الجهد  :السلع المٌسرة ،

. على توزٌع السلعة فً اكبر عدد من متاجر التجزئة

 ٌبذل المستهلكٌن جهدا فً الحصول علٌها، وعادة لا ٌرتبطون بعلامة معٌنة، ومعظم اسعارها  :سلع التسوق

، كإستراتٌجٌة ٌعمل رجال التسوٌق على توفٌرها فً عدد اقل ...الملابس، المفروشات: مرتفعة وسرٌعة التغٌر

.  ربحها كبٌر مقارنة بالمٌسرةهامشمن متاجر التجزئة، 

 كامٌرا، )هً السلع التً ٌصر المستهلك على شراء علامة معٌنة، وبذل جهد اكبر  :السلع الخاصة

 .كإستراتٌجٌة تحتاج تلك السلع الى جهد تروٌجً وتوزٌعً(...سٌارة

 مكافحة التدخٌن، )سلع لاٌرغب المستهلك فً الحصول علٌها ولكنه قد ٌضطر لذلك :السلع الضطرارٌة

. ، كإستراتٌجة ٌصعب على المنتجٌن بذل مجهود لزٌادة الطلب غٌر المالوف(الفحوص الطبٌة
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   : تقسٌم السلع تبعا لعمر السلعة- ب

 (...السٌارة، الثلاجة) السلع المعمرة .

 (...المواد الغذائٌة) السلع سرٌعة الاستهلاك.  

هً السلع المستخدمة لإنتاج أو المساهمة فً إنتاج منتجات أخرى كالمعدات والمواد الأولٌة  السلع الإنتاجٌة - ب
 :وتقسم الى لذا فهً تسمى أٌضا سلع إنتاج أو سلع نظامٌة،  المستخدمة فً إنتاج سلع أخرى،

 المعدات والالات. 

 قطع الغٌار. 

 المواد الخام. 

 الاجزاء التامة الصنع. 

 مواد التشغٌل. 

كالخدمات الصحٌة والتعلٌمٌة والمصرفٌة والفندقٌة وغٌرها، علما  ٌقصد بها المنتجات غٌر الملموسة، :الخدمات - ج
 :(السلع) أن لها خصائص معٌنة تمٌزها عن المنتجات المادٌة

 قابلة للتخزٌن؛  وغٌر  ملموسةغٌر

 ،(أي عدم انفصالها عنه) أو ارتباط الخدمة بمقدمها التلازمٌة .

 :ٌمكن تقسٌمها حسب عوامل عدٌدة منها

صٌانة اجهزة، )، وموجه الى الاشٌاء (صحٌة، نقل المسافرٌن،)الموجه الى الانسان: الطرف الذي توجه الٌه •
. (...نقل بضائع

. ، التعلٌمالإدارٌةالخدمات القانونٌة، الاستشارات  : الخدمةخصوصٌةمدى  •

. (اتصالات)منتظم مع العرض  :طبٌعة الطلب والعرض •

. (الاتصالات)، فً البٌت (المسرح) فً المحل :طرق تسلٌم الخدمة •

 المزٌج السلعً وقرارات خط الإنتاج: ثانٌا

 
 :ي مفهوم المزٌج السلع- 1

 مجموعة من السلع والخدمات التً تقدمها المؤسسة لسوق  ٌعرف المزٌج السلعً أو مزٌج المنتجات على أنه
 .المستهلكٌن

 (موسع) أو من مجموعة خطوط تسمى تشكٌلة المنتجات ،(مبسط) قد ٌتشكل هذا المزٌج السلعً من منتج واحد، 
 .(عمق المزٌج السلعً) وقد ٌكون لكل منها أشكال ووظائف

 
  :مضامٌن وأبعاد المزٌج السلعً -2

أي أنواع السلع والخدمات  عدد خطوط المنتجات، وٌعبرعن  ٌسمى كذلك اتساع مزٌج المنتجات،:نطاق المزٌج السلعً -أ
علما أن اتساع هذا المزٌج ٌجعل المؤسسة قادرة من خلال تنوٌع منتجاتها على الاستجابة لمختلف  المنتجة فً المؤسسة؛

 .رغبات زبائنها

ففً مؤسسة للألبسة  وٌقصد به عدد أشكال المنتج فً خط إنتاجً واحد،  أي التوسع الرأسً،:عمق المزٌج السلعً-ب
. (العدٌد من المودٌلات والأحجام والأشكال لكل منتج أو خط من خطوط المنتجات) الرٌاضٌة مثلا

 وٌقصد به التكامل والارتباط بٌن المنتجات من حٌث العملٌة الإنتاجٌة والاستخدام المهنً ومنافذ :تناسق المزٌج السلعً- ج
  .التوزٌع وخصائص المستهلكٌن
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  :العوامل المؤثرة فً تحدٌد مزٌج المنتجات -3 

 تتعلق بتوجهات المؤسسة وإمكاناتها المادٌة والبشرٌة؛ :عوامل داخلٌة-ا   

 كالبٌئة التنافسٌة والعوامل الاقتصادٌة والثقافٌة والاجتماعٌة :عوامل خارجٌة-ب .  

 
  :القرارات المرتبطة بخط الإنتاج -4 

  قرارات توسٌع خط الإنتاج؛ -أ 

  قرارات رفع قدرة خط الإنتاج حٌنما ٌتطلب الأمر ذلك؛ -ب 

  قرارات تحدٌث خط الإنتاج؛ -ج 

  .قرارات إحداث إضافات على خط الإنتاج -د 

 دورة حٌاة المنتج: ثالثا

 

 :ج  دورة حٌاة المنتمفهوم- 1 

 تعبر هذه الدورة عن المراحل التً ٌمر بها المنتج منذ تقدٌمه إلى السوق وإلى غاٌة خروجه منها بانتهاء حٌاته؛  

  وتعرف كذلك على أنها الإطار الزمنً الذي ٌظهر فٌه اتجاه الطلب على المنتج منذ تقدٌمه للسوق وإلى غاٌة
. التدهور النضج، النمو، التقدٌم، : الدورة عبر مراحلهذهبحٌث تمر  استبعاده وخروجه منها،

 ،علما أنها تتضمن التأكٌد على ما ٌلً هذه الدورة مصممة لإعطاء تصورات عن الدٌنامٌكٌة التنافسٌة للمنتج:  

  إن للمنتجات دورة حٌاة تبدأ بالتقدٌم وتنتهً بالخروج من السوق؛

  ٌرتبط حجم المبٌعات بالمراحل المختلفة لهذه الدورة؛

 إن كل مرحلة تتطلب استراتٌجٌات وظٌفٌة ملائمة  .

 

  :ة الشكل البٌانً للدور- 2 

فإنه  مع أنه لا توجد دورة حٌاة موحدة لكل منتج بالنظر لاختلاف العوامل الداخلٌة والخارجٌة وبالتالً تباٌن الفترات،
 :على النحو التالًٌمكن تمثٌل هذه الدورة عموما 
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 :مراحل دورة حٌاة المنتج -3

 هدفها التعرٌف بالمنتج  ودفع . تبدأ هذه المرحلة عند التقدٌم للسوق على أساس انتهاء مرحلة الابتكار:مرحلة التقدٌم: 3-1

 :وتتمثل معالم الاستراتٌجٌة التسوٌقٌة فً. المستهلك الى اتخاذ قرار بشرائه واستخدامه

اعتماد استراتٌجٌة التركٌز السوقً  على عملاء المجددٌن اللذٌن لدٌهم القدرة والرغبة فً  :استراتٌجٌة السوق  - أ

. تجدٌد واستعمال منتجات ذات مواصفات متطورة

الاهتمام بالنوعٌة من حٌث الانتاج، المواد الخام ، والتغلٌف، وتتمٌز بارتفاع تكالٌف الإنتاج بسبب  :المنتج - ب

. انخفاض كمٌات الإنتاج

. السعر مرتفع  بسبب التمٌز :التسعٌر - ت

 تكون منافذ توزٌع مناسبة لفئة العملاء،  وتتمٌز المبٌعات بأنها منخفضة وبالتالً أرباح منخفضة :التوزٌع  - ث

تكالٌف التوزٌع؛ فً ارتفاع و

مما ٌتطلب إتباع سٌاسة تروٌجٌة للتعرٌف به والتشجٌع على غٌر معروف فً السوق المنتج  :التروٌج - ج

  . الاستهلاك،

وهً المرحلة .  الهدف المرحلة هو تدعٌم مركز المنتج وتقوٌته  بدفع المستهلك الى تفضٌل العلامة:مرحلة النمو: 3-2

  :معالم الاستراتٌجٌة هً. التً تبدأ فٌها المبٌعات بالارتفاع وكذلك الارباح نتٌجة الجهود التسوٌقٌة والتعرف على المنتج

. التوسع وزٌادة المبٌعات :استراتٌجٌة السوق  - أ

التوسع الكمً فً الإنتاج وتطور المنتج من حٌث خصائصه وأشكاله؛  :المنتج - ب

ثبات الأسعار ومٌلها إلى الانخفاض؛  :التسعٌر - ت

التوسع فً قنوات التوزٌع لتشمل مناطق وأسواق جدٌدة؛   :التوزٌع  - ث

  . تقل نسبٌاأنهااستمرار الجهود التروٌجٌة رغم  :التروٌج - ج

وهً مرحلة  ،.الهدف فً هذه المرحلة زٌادة الولاء للعلامة والحفاظ على المبٌعات: (الاستقرار)مرحلة النضج : 3-3

 :تتمٌز بطول فترتها  قٌاسا بالمراحل الأخرى

. اعتماد استراتٌجٌة السوق الكبٌر حٌث غالبٌة المستهلكٌن مهٌئٌن نفسٌا لقبول السلعة :استراتٌجٌة السوق  - أ

وبالتالً .  بحٌث تتباطأ نسبة المبٌعات المرحلة ٌبدأ المنتج فً الدخول فً مرحلة النضج السلبًفً هذه  :المنتج - ب

وتطوٌر المنتج؛  الاحتفاظ بنفس اتجاهات الإنتاج الواسع على مستوى الحجم،

 الأسعار إلى الانخفاض التدرٌجً، مع استخدامها كوسٌلة مهمة لتنشٌط المبٌعات؛ هيتوج :التسعٌر  - ت

. تركٌز الجهود على تنشٌط المبٌعات لبحث عن قنوات توزٌع وأسواق جدٌدة؛ :التوزٌع  - ث

 .استمرار الجهود التروٌجٌة رغم انها تقل نسبٌا :التروٌج - ج
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 وهً المرحلة التً تمٌل فٌها الأسعار إلى الانخفاض بنسب أسرع من السابق نتٌجة لتحول الزبائن :مرحلة التدهور: 3-4

 :أو لظهور منتجات جدٌدة أكثر تطورا وملائمة لهم إما لتغٌر نمط الاستهلاك، عن الشراء،

. تخفٌض السعر الى  ادنى مستوى مع اعتماد استراتٌجٌة التركٌز :استراتٌجٌة السوق  - أ

الانكماش فً حجم الإنتاج والاكتفاء بالأشكال الرئٌسٌة للمنتج؛  :المنتج - ب

 سرٌع للأسعار بهدف تنشٌط المبٌعات؛ تخفٌض :التسعٌر - ت

. انكماش قنوات التوزٌع لتخلً الموزعٌن عن المنتج :التوزٌع  - ث

لتذكٌري مع جهود مكثفة لتنشٌط المبٌعات فً شكل تخفٌضات؛ امٌل التروٌج للإعلان  :التروٌج - ج

 تطوٌر المنتج: رابعا

  :مراحل تطوٌر المنتجات- 1

 .تجمٌع الافكار .1

 تقٌٌم الافكار .2

 .الجدوى الاقتصادٌة  والاجتماعٌة .3

 .التصمٌم .4

 .الاختبار .5

 .التقٌٌم التجاري .6

  .تقدٌم المنتج الجدٌد .7

 

 

 


