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  Product–المنتج – :06المحاضرة رقم 
:  تمهيد

تسعى الدنظمات نحو ضرورة التكيف مع التغيرات التي تفرضها البيئة التسويقية، إلى تبني لرموعة من العناصر التسويقية الدتكاملة 
، والتي تطبق اليوم باتجاه حاجة الدنظمة إلى إدارة وفهم العوامل "  ps 4 أو عناصر الدزيج التسويقي "والدتًابطة، التي أطلق عليها مصطلح 

، (price )، السعر(Product )ىي الدنتج Pتبدأ كلها بحرف     عناصر4 من السلعييتكون الدزيج التسويقي  .الدؤثرة على الطلب 
 (place) والتوزيع (promotion )التًويج

( Product)المنتج  
تعريف المنتج  - أولا 

شئ : "  كما يدكن تعريفو على أنو " .كل ما يمكن عرضو في السوق، والذي يحقق تلبية الحاجة : "       يعرف الدنتج على أنو  
 .  "مادي أو غير مادي ، يتلقاه الفرد خلال عملية التبادل 

مجموعة المنافع المادية وغير المادية  المطروحة في السوق والتي تؤدي إلى إشباع :     و من ثم يدكن القول أن الدنتج ىو 
. حاجات ورغبات الزبائن 

  ( La gamme de produit): مزيج  المنتج 
  ".جميع المنتجات التي تقوم المنظمة الواحدة بإنتاجها وتسويقها في فترة زمنية معينة: "      يعرف مزيج الدنتج على أنو 

:    يتصف مزيج الدنتج بالخصائص التالية 
.   عدد خطوط الدنتجات التي تقوم الدنظمة بإنتاجها وطرحها في السوق  و يقصد بو : الاتساع  -
 .ويقصد بو عدد الدنتجات التي تقدمها الدنظمة داخل كل خط : العمق  -
ويقصد بو درجة التًابط بين خطوط الدنتجات ومن بين العناصر التي تحدد من خلالذا درجة الارتباط ، أىداف  : الارتباط -

 .الاستعمال  ، طريقة التوزيع ، متطلبات الإنتاج ، وغيرىا 
 دورة حياة المنتج – ثانيا 

:   منو بأربعة  مراحل  كما يلي اند دخولذا السوق إلى خروجوم     تدرّ الدنتجات 
وأىم ما يديز ىذه الدرحلة انعدام الأرباح ، وربما تكون سالبة ،  وىذا راجع إلى  أن الدنظمة تكون قد بذلت جهود  : مرحلة التقديم -

. إنتاجية وتسويقية كبيرة ، بالإضافة إلى ارتفاع تكاليف التًويج 
 .أصبح مقبولا لديهموتبدأ مبيعات الدنظمة وأرباحها في الارتفاع بمعدلات متزايدة ، نتيجة لتعرف الزبائن على الدنتج  :  مرحلة النمو -
تعرف بزيادة شدة الدنافسة ، حيث تبدأ كل منظمة بتخفيض أسعار منتجها، وأىم ما تدتاز بو ىذه الدرحلة انخفاض  : مرحلة النضج -

 .قلذا لابد من تعديل الدنتج أو السو. معدلات الربح عما كانت عليو في الدرحلة السابقة 
تعد آخر مرحلة في دورة حياة الدنتج ، حيث يكون فيها الدنتج غير قادرا على الاستمرار وبذلك تبدأ الدبيعات : مرحلة الانحدار  -

الإجمالية منو بالانخفاض ، كما يفقد ميول واىتمام الزبائن لو ، وبالتالي إقبالذم على شراء منتجات أخرى قد تكون بديلة أو 
 .منتجات جديدة تحقق منافع أفضل من الدنتجات الحالية 

 ىذه الدراحل التي يدر من خلالذا الدنتج في كل الدورة الحياتية لو، وىذه الدورة تختلف تبعا لطبيعة وخصائص كل منتج، بالإضافة إلى 
 .  معدل التطور التكنولوجي

 :تصنيف المنتجات - ثالثا 
: يدكن تصنيف الدنتجات إلى لرموعة من الأصناف كما يلي     
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. لكي يستخدمها في إشباع حاجاتو وحاجات أسرتو ىي تلك السلع التي يشتًيها الدستهلك النهائي،:السلع الاستهلاكية -1
بحيث يقوم  يسمى ىذا النوع من السلع بالسلع الإنتاجية لأنها تستعمل في النشاط الصناعي أو الإنتاجي،: السلع الصناعية -2

الذي يشتًيها أو ما يسمى بالدشتًي الصناعي أو الدستعمل الصناعي أو الزبون الصناعي بشراء السلع الصناعية من اجل استعمالذا 
. أو في تسهيل القيام بنشاط الأعمال  في إنتاج وصناعة سلع أخرى،

.  وتستهلك لحظة إنتاجها  غير الدلموسة التي يصعب تخزينها وتجزئتها، الدنتجات ىي: الخدمات-3
: الاستراتجيات المتعلقة بالمنتج -رابعا

:     ىناك عدة استًاتجيات مرتبطة بأبعاد الدنتج نلخصها كما يلي 
: إستراتجية الجودة-1

    يلجأ الدسوق لتطبيق ىذه الإستًاتجية حتى يجعل سلعة مميزة عن بقية سلع الدنافسين الدطروحة في السوق، وذلك بإدخال بعض الدميزات 
.  والخصائص والرموز عليها

: إستراتجية العلامة التجارية-2
   تتمثل العلامة التجارية في الرمز أو الشكل الذي يختاره الدنتج لدنتجو حتى يسهل على الدتعاملين تدييزه ومعرفتو بمجرد النظر إليو ومن 

. لان التمييز السليم ىو الطريق إلى ولاء الزبون  سهلة التمييز والتعبير عنها، الضروري أن  تكون العلامة جذابة وجميلة،
 خاصة إذا كانت العلامة ذات شهرة في السوق،    ومما لا شكل فيو أن العلامة التجارية تلعب دورا كبيرا في إقبال الزبائن لشراء الدنتج،

بحيث أن الزبون يقبل على شراء الدنتجات ذات العلامة الدشهورة حتى وان كان سعر بيعها مرتفعا بالدقارنة مع سلع الدنافسين الذين لديهم 
. علامة غير معروفة في السوق 

: إستراتجية التعبئة والتغليف-3
 ىو الجزء الخارجي الذي يحيط بالدنتج ، ويولي الدسوق أحيانا اىتماما لكل الغلاف و ىي الإطار أو الطبقة التي تحمي وتحوي الدنتج،العبوة 
أكثر من اىتمامهم بالسلعة في حد ذاتها لأنهما يساهمان في جعل الدنتج أكثر وأكثر إقبالا من طرف الزبائن كما - العلبة والغلاف–منها 

. وىذا ما يؤدي إلى تأثيرهما على قرار الشراء  يؤثران بشكل مباشر على مواقفهم وأرائهم إزاءه،
: إستراتجية الضمان والخدمة -4

   إن وجود السلع الدعمرة وذات الطبيعة الفنية الدعقدة يتطلب خدمات مساعدة والتي قد تكون قبلية أو بعدية من أجل إتدام حالة الإشباع 
. لدى الزبائن

   والزبائن قد يقبلون على شراء السلع وىم لا يعرفون كيفية استعمالذا أو تشغيلها، أو مكوناتها الدادية، وبالتالي فهم بحاجة إلى جهد 
 وغيرىا من الخدمات، إضافي  من طرف رجال البيع، الذين يبينون لذم ما يجهلونو من كيفية التشغيل أو الاستعمال، والصيانة والتشحيم،

وىذا ما يجعل الزبائن يستفيدون من خدمات مصاحبة للسلع التي يريدون شراءىا ،إلى خدمات الائتمان التي تدكنهم من الحصول على 
   .ىذا بالإضافة إلى حاجتهم إلى ضمان من طرف رجال البيع السلع التي ىم بحاجة إليها على الحساب،

 


