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 المنتوج الصناعي -المحور الخامس

�شیر المنتوج الصناعي إلى تلك السلع والخدمات التي تشترى لاستخدامها في إنتاج  تعر�ف المنتوج الصناعي: -1

 منتجات وخدمات أخرى، والتي ت�اع أو تؤجر أو تورد للآخر�ن.

كوتلر المنتوج الصناعي �أنه ذلك المنتوج الذي �شتر�ه الأفراد أو المنظمات للمز�د من التشغیل أو الاستخدام �عرف 

 في تأد�ة الأعمال.

حیث �عرف المنتوج الصناعي ل�س �الهو�ة الماد�ة ولكن �مجموعة معقدة من العناصر الاقتصاد�ة (السعر)، 

أخیر في التسل�م)، والعلاقات الشخص�ة بین ال�ائع والمشتري، فمن وجهة والتقن�ة (الجودة)، والقانون�ة (غرامات الت

 نظر الز�ون الصناعي �مثل المنتوج مز�جا من ثلاثة خصائص هي: 

الخصائص الأساس�ة (الجوهر�ة) والتي تكون متضمنة في المنتوج وهي المنافع المتوخاة من شرائه والتي ی�حث  -

 الخشب هي عمل�ة القطع والسرعة أ�ضا).عنها الز�ون (المنفعة من آلة قطع 

 الخصائص الإضاف�ة مثل میزات المنتوج أو التصم�م والجودة والعلامة التجار�ة. -

الخصائص المدعمة والتعز�ز�ة تشمل المساعدة التقن�ة، وتوفیر قطع الغ�ار، خدمات الص�انة والتصل�ح، التدر�ب،  -

 شروط الدفع والنقل...

�صنف كوتلر المنتجات الصناع�ة إلى ثلاث مجموعات رئ�س�ة، وداخل كل  صناع�ة:تصنیف المنتجات ال -2

 مجموعة عدد من المنتجات الفرع�ة كما یلي: 

 وتضم هذه المجموعة نوعین من السلع هي: السلع التي تدخل في الإنتاج:  - أ

مثل (القمح، القطن، المواشي، الفواكه  المواد الزراع�ة: والتي بدورها تضم نوعین من السلع هي: المواد الخام -

(الأسماك، الأخشاب، البترول الخام، الحدید الخام...). حیث أن المواد الخام  والمواد الأول�ة الطب�ع�ةوالخضر..)، 

لا �مكن استهلاكها �شكل م�اشر أو نهائي إلا �عد إجراء عدة عمل�ات تحو�ل علیها، مما یترتب عل�ه تغییراً في 

 ة وز�ادة في المنفعة الاقتصاد�ة وجعلها صالحة للاستخدام. شكل الماد

والتي تدخل كأجزاء في  المواد المصنعةوتضم نوعیـــــن من المنتجات، وهــــــــي:  المواد والأجزاء المصنعة: -

اء والأجز عمل�ة التصن�ع و�التالي فهي تعتبر جزءاً من المنتوج، مثل (الأسمنت، الأسلاك، الخیوط، وغیرها)، 

 ، مثل (الإطارات، ال�طار�ات، القوالب..).المصنعة
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 وتضم هذه المجموعة نوعین من السلع هي:سلع التأس�س:  - ب

، مثل والآلات الثابتة، مثل (المصانع، الم�اني...)، الم�اني وحقوق الأرض، والتي تشتمل على: التركی�ات -

 (المولدات الكهر�ائ�ة، الحاسوب، شاحنات المناولة...). 

، مثل (العدد الیدو�ة، كالمفكات والكماشات..)، معدات المصنع الخف�فةوتشتمل على:  المساعدة: الآلات -

 ، مثل (الطا�عات، والمكاتب...). ومعدات المكتب

 وتشتمل على الأنواع التال�ة: السلع التسهیل�ة:  - ث

ومواد الط�اعة..)، (ز�وت التشح�م، الفحم، ورق  تجهیزات العمل�اتوتشمل التجهیزات كل من:  التجهیزات، -

 ، مثل (الأص�اغ، المسامیر...). الص�انة والاستبدال

، مثل (تنظیف الأرض�ات والنوافذ، تصل�ح خدمات الص�انة والاستبدالوتشمل على:  الخدمات الصناع�ة: -

 ، مثل (الاستشارات القانون�ة والإدار�ة...). والخدمات الاستشار�ةالآلات...)، 

 الصناعي:إستراتیج�ة المنتوج  -3 

إن عمل�ـــة عــــرض المنتـــوج مصــــممة أساســـا لإرضــــاء وإشـــ�اع احت�اجــــات الز�ـــون، وعل�ــــه فـــإن أي تغییــــر فــــي 

احت�اجـات الز�ـون یجـب أن تواك�ــه تغییـرات فـي المنتــوج المعـروض إذا رغبـت المؤسسـة الصــناع�ة فـي الاسـتمرار فــي 

غییـــراً فـــي المنتـــوج أو إنهـــاء اســـتخدام �عـــض إرضـــاء قاعـــدة ز�ائنهـــا. كمـــا أن التغیـــرات فـــي التكنولوج�ـــا قـــد تتطلـــب ت

المنتجــات كلمــا قــام الز�ــون بتعــدیل إجــراءات التشــغیل لملائمــة احت�اجاتــه الجدیــدة، كمــا أن التغیــرات فــي القــوانین أو 

 الس�اسة أو الاقتصاد عادة ما تؤثر على احت�اجات الز�ون، والتي بدورها تؤثر م�اشرة على احت�اجات المنتوج. 

ا أن حجــم مب�عــات أو أر�ــاح أي منتــوج تتغیــر �مــرور الوقــت خــلال انتقــال هــذا المنتــوج عبــر مراحــل عمــره كمــ       

الافتراضي، فعند بلوغه مرحلة النضج یتوجب اتخاذ �عض القرارات كأحداث تعدیل على المنتوج للحفاظ على موقعـه 

لـة الانحــدار، فیجــب تطــو�ر منتجــات فـي الســوق أو ســح�ه مــن الســوق، ونظـراً لأن جم�ــع المنتجــات ستصــل إلــى مرح

 جدیدة لتكون بدیلة لهذه المنتجات إذا رغبت المؤسسة في ز�ادة أو المحافظة على هذه الأر�اح.

و�تضــح مــن ذلــك �ــأن الأمــور المتعلقــة بإســتراتیج�ة المنتــوج تشــتمل علــى إجــراء مســتمر لتقیــ�م وضــع المنتــوج 

الحالي، أو الحاجة لطرح منتوج جدید في السوق أو سحب منتـوج والسوق �حیث �قرر مدى: الحاجة لتطو�ر المنتوج 

 آخر.
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 حیث أن وضع إستراتیج�ة طو�لة المدى لتطو�ر المنتجات الحال�ة یتم حسب الخطوات التال�ة:

: حیـث تجمـع هـذه المصـفوفة تقی�م أداء المنتجات الحال�ة أو خط المنتجات �استخدام مصفوفة تقیـ�م المنتـوج - أ

لق�اس أداء المنتوج (مب�عات الصناعة، مب�عـات المؤسسـة، الحصـة السـوق�ة والـر�ح)، ومـن خـلال هـذا أر�عة مؤشرات 

 التقی�م �مكن للمؤسسة معرفة المنتجات الأقوى والأضعف في خط أو تشكیلة المنتجات.

طــة : الخر�تحدیــد نقــاط القــوة والضــعف لمنتجــات المؤسســة مقارنــة �المنافســین �اســتخدام الخــرائط الإدراك�ــة - ب

حیــث مــن خــلال -الإدراك�ــة هــي تمثیــل ب�ــاني لإدراك الز�ــائن لخصــائص ومزا�ــا معینــة للمنتــوج أو العلامــة التجار�ــة، 

، و�وضـع الرسـم -�حوث السوق التي تجر�ها المؤسسة تعرف مـا هـي المزا�ـا الأكثـر أهم�ـة للز�ـون عنـد الق�ـام �الشـراء

دي (مـــثلا الســـعر) وتســـمیتها، ومـــن ثـــم إدراج نقـــاط تمیـــز الب�ــاني فـــي مخطـــط ذي �عـــدین أفقـــي (مـــثلا الجـــودة) وعمــو 

العلامـــات المنافســـة مقارنـــة �المؤسســـة و�ـــتم تحدیـــد الفجـــوات المتاحـــة فـــي الســـوق والتـــي �مكـــن للمؤسســـة اســـتغلالها 

 لصالحها.

اتیج�ة : �معنى الاستمرار في تقد�م المنتوج بنفس الإستر اتخاذ القرار ف�ما یتعلق �استراتیج�ات المنتجات الحال�ة - ت

 التسو�ق�ة، أو تعدیل المنتوج أو إسقاط المنتوج من خط المنتجات، أو إضافة منتجات جدیدة.

 دورة ح�اة المنتوج الصناعي والاستراتیج�ات التسو�ق�ة:  -4

تعتبـر دورة ح�ــاة المنتـوج هــي مـن المفــاه�م المســتخدمة فـي تحدیــد الإسـتراتیج�ة الملائمــة للمنتـوج، وحســب هــذه 

المنتوج عبر عدة مراحل أو فترات تبدأ بتقد�م المنتوج إلى السوق وتنتهي �سح�ه مـن السـوق، وحیـث أن  النظر�ة �مر

كل فترة من هذه الفترات تتأثر �عوامـل المنافسـة إلا أنهـا تحتـاج إلـى اسـتراتیج�ات تسـو�ق�ة مختلفـة �غ�ـة الحفـاظ علـى 

رة مـن منتـوج إلـى آخـر ومـن قطـاع إلـى آخـر، حیـث حجم المب�عات والر�ح، كما یجـب الإشـارة إلـى إخـتلاف هـذه الـدو 

نجــد �عــض المنتجــات لا تســتمر فــي الســوق �عــد مرحلــة التقــد�م، أو منتجــات تكــون المؤسســات فیهــا تحتكــر الســوق 

 و�التالي فإن مرحلة النضج تستمر دون الهبوط والانحدار، وغیرها.....

والــذي  (S)تخــذ شــكل منحنــى علــى شــكل حــرف �شــكل عــام فــإن النمــوذج المعتــاد للعمــر الافتراضــي للمنتــوج ی

لمنتـــوج اعت�ـــادي، وتنقســـم إلـــى خمـــس مراحـــل هـــي: مرحلـــة  )Profits( ) والر�ح�ـــةventes�عكـــس مؤشـــري المب�عـــات (

التي تتضمن ال�حث والتطو�ر والأفكار الجدیدة وتتطلب اسـتثمارات كبیـرة؛ ثـم مرحلـة التقـد�م  )Conception( التطو�ر

)Lancement تتضــــمن طرحــــه فــــي الســــوق وحتــــى إذا حقــــق �عــــض الأر�ــــاح فإنهــــا لا تغطــــي تكــــالیف ال�حــــث ) التـــي

) التـي تتضـمن ز�ـادة المب�عـات والأر�ـاح والمنافسـة تشـتد؛ ثـم Développementوالتطو�ر والتسو�ق؛ ثم مرحلـة النمـو (
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وج للوصـول إلـى ) التي تتضمن ضعف في تطور المب�عـات والهـدف تخفـ�ض تكـالیف المنتـMaturitéمرحلة النضج (

) أیـــن تـــنخفض المب�عـــات Déclinحجـــم كبیـــر للمب�عـــات والأر�ـــاح تكـــون فـــي حـــدها الأقصـــى؛ ثـــم مرحلـــة الانحـــدار (

والأر�اح و�جب تطو�ر المنتوج الحالي أو حذفه من السوق، والشكل الموالي یوضح مراحل دورة ح�اة المنتوج. �شـكل 

 لمنتجات الاستهلاك�ة.عام فإن دورة ح�اة المنتجات الصناع�ة أطول من ا

 : دورة ح�اة المنتوج الصناعي02شكل رقم 

 

یتم قبول �عض المنتجات الصناع�ة �شكل سر�ع �عد تقد�مها في السوق وال�عض الآخر یتم قبوله مرحلة التقد�م:  -

�شكل �طيء، حیث �عتمد هذا القبول على التغیرات الحاصلة في عادات الز�ون، وعل�ه فإن أي منتوج یتلاءم مع 

من المنتجات التي تتطلب تغییرا في  النظام المستخدم لدى الز�ون أو مع مهاراته الاعت�اد�ة یتم قبوله �صورة أسرع

 عادات المستعملین. 

وعندما تكون إمكان�ة قبول المنتوج كبیرة (تتطلب قدراً ضئ�لاً من التعلم)، فعلى رجل التسو�ق أن �كون 

مستعداً للمنافسة الشدیدة، ففي المنتجات التي �مكن أن یتقبلها الز�ون سر�عاً یجب أن یتركز التخط�ط على ال�قاء 

تفوقین في المنافسة التي ستدخل السوق، أما �النس�ة للمنتجات التي �كون قبولها �طیئا (المنتجات التي تتطلب قدراً م

 كبیراً من التدر�ب والتعلم) فیجب أن تتركز إستراتیج�ة التسو�ق على عمل�ة تطو�ر أو توس�ع السوق. 

عندما یدخل المنتوج مرحلة النمو (أي معدل عالي من نمو المب�عات والأر�اح)، فیجب على  مرحلة النمو: -

 المسوق الصناعي التركیز على إستراتیج�ة التسو�ق في ثلاثة مجالات هي:
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تطو�ر تصم�م المنتوج بإضافة مزا�ا أكثر أو تطو�ر خصائصه للمشتري وتنو�ع تشكیلة المنتجات لتغط�ة  -

 ع.قطاعات سوق�ة أوس

 تحسین وتكثیف التوز�ع لتسهیل توافر المنتوج �شكل واسع وقوي. -

تخف�ض السعر ل�صاحب ز�ادة حجم الإنتاج (حسب وفورات اقتصاد�ات الحجم الكبیر) والذي بدوره یؤدي إلى  -

تخف�ض التكالیف. حیث تتغاضى الكثیر من المؤسسات عن الحاجة لتخف�ض الأسعار مع انخفاض التكلفة مما 

نافسین على دخول السوق، حیث ثبت �التجر�ة أن المنافسة تكون ضع�فة عند تخف�ض الأسعار ت�عاً �حفز الم

 لانخفاض التكالیف، و�كون العكس صح�حاً عند الحفاظ على مستوى الأسعار �الرغم من انخفاض التكلفة.

ون السوق یزداد، ومن عندما یدخل المنتوج في مرحلة النضج فإن عدد المنافسین الذین یدخل مرحلة النضج: -

 المناسب على المسوق الصناعي تبني الإستراتیج�ة التسو�ق�ة التال�ة:

 الدخول في أسواق جدیدة. -

 المحافظة على رضا الز�ائن الحالیین. -

 تخف�ض تكالیف التسو�ق والإنتاج والتكالیف الأخرى للحفاظ على هامش الأر�اح. -

دار تكون المنافسة السعر�ة شدیدة جدا مما یؤدي إلى انخفاض في مرحلة الانح مرحلة الانحدار (التدهور): -

المب�عات والأر�اح �شكل متزامن، وفي هذا الموقف فإن الإستراتیج�ة التي قد یتبناها المسوق الصناعي إما: سحب 

لنس�ة المنتوج من السوق، أو تطو�ر المنتوج الحالي أو بدیل له، أو تخف�ض التكالیف التسو�ق�ة، ومن الملاحظ �ا

للمنتجات الصناع�ة فان درجة هبوطها �كون سر�عا كنتیجة لتطور التكنولوج�ا الجدیدة مما تجعل �عض المنتجات 

 .المتوفرة متقادمة

؟". �عتمد تحدید موقع أي منتوج ضمن دورة كیف �مكن تحدید موقع المنتوج ضمن دورة ح�اتهوالسؤال هنا "

، معدل التغیر في نمو المب�عات، مب�عات وأر�اح المنافسین.... وهناك ح�اته على عدة عوامل مثل: الر�ح الصناعي

 عدة خطوات لتحدید موقع المنتوج ضمن دورة ح�اته هي:

إجراء تحلیل الاتجاه �ما یخص الكم�ة وق�مة المب�عات، الأر�اح، الحصة السوق�ة وعدد المنافسین ومستوى  -

السا�قة، وذلك اعتمادا على المعلومات التي تم جمعها الأسعار حول منتوج معین لثلاثة أو خمسة سنوات 

 من قبل المؤسسة الصناع�ة.
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 تحلیل حصة المنافسین السوق�ة من حیث أداء المنتوج، تقد�م منتوج جدید وخطط التنو�ع التا�عة للمنافسین.  -

 تقدیر حجم المب�عات والأر�اح للمنتوج لثلاثة أو خمسة سنوات المقبلة.  -

 یل السابق یتم تحدید موقع المنتوج على منحنى دورة ح�اته.و�ناء على التحل -

 تطو�ر المنتجات الجدیدة:  -5

�عد تطو�ر وتسو�ق المنتوج الجدید من أصعب المهمات التي تواجهها المؤسسة، و�الرغم من صعو�ة وتعقید 

و�مكن إجراءات تطو�ر المنتوج الجدید إلا أنها تشكل مهمة أساس�ة لنمو أر�اح المؤسسة واستمرار �قائها في السوق، 

 تصنیف المنتجات الجدیدة إلى الأنواع التال�ة: 

 رة وجدیدة على العالم. منتجات مبتك -

 منتجات جدیدة �النس�ة للمؤسسة ولكنها ل�ست جدیدة للسوق.  -

 تحسین المنتجات (القائمة أو الحال�ة) في الأسواق الحال�ة.  -

 إضافة منتجات لخط المنتجات الحالي في قطاعات سوق�ة جدیدة.  -

 إعادة تموقع المنتجات الحال�ة لقطاعات سوق�ة جدیدة.  -
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 تمر عمل�ة تطو�ر منتوج جدید �العدید من الخطوات المتسلسلة: 

غال�ا ما �قدم وهذه المرحلة هي عمل�ة �حث مستمرة وعلى نطاق واسع على أفكار جدیدة،  مرحلة تولید الأفكار: -

ومهندسي الأفكار للمنتجات الجدیدة العدید من الأطراف مثل: مندو�ي المب�عات والموزعین، والز�ائن، والموردین، 

وتعتبر أفكار ومقترحات الز�ائن المصدر المهم  المعارض التجار�ة...، ،الجامعات ومراكز ال�حث التصم�م والإنتاج،

للأفكار، وتشكل طب�عة العلاقة الإستراتیج�ة والاعتماد�ة بین ال�ائع والمشتري من أهم خصائص التسو�ق الصناعي، 

 فعندما یواجه المشتري مشكلة معینة یجب أن �ساعده المجهز في حلها. 

دیدة �استخدام عدة تقن�ات منها العصف الذهني وتستط�ع المؤسسة الصناع�ة أن تحصل على أفكار ج

)Brainstorming أي اجتماع مجموعة من الأشخاص من أجل إیجاد فكرة جدیدة �طرح الأفكار والحلول التي ،(

 تخطر ب�الهم دون الخوف من الانتقاد، ثم یتم تدو�ن جم�ع هذه الأفكار ومن ثم تقی�مها للوصول إلى حلول.

الغرض الأساسي لغر�لة  : للوصول إلى أكبر عدد ممكن من الأفكار الجدیدة حیث أنمرحلة غر�لة الأفكار -

الأفكار هو اخت�ار الأفكار التي من المحتمل أن تنجح، ومن المناسب أن �كون هناك مع�ارا محددا ودق�قا وإجراءات 

 المبررة.  من خلال حذف الأفكار الردیئة �أقصى سرعة ممكنة لتجنب النفقات غیر لعمل�ة الغر�لة

یتم فیها تطو�ر الفكرة إلى تصور للمنتوج، وغال�ا ما تقوم المؤسسات بوضع عدة  مرحلة تطو�ر الأفكار وتجر�تها: -

نماذج و�دائل لتصم�م المنتوج و�أشكال مختلفة، و�عد ذلك یتم اخت�ار فكرة كل منتوج عن طر�ق الحصول على ردود 

 . التصور الأكثر طل�ا من قبل المستهلك فعل وآراء الز�ائن، و�عد ذلك یتم اخت�ار

یتم اخت�ار تصورات المنتجات الجدیدة من طرف المشتر�ن المحتملین، و�مكن تقد�م هذا : اخت�ار تصور المنتوج -

التصور للمنتوج عن طر�ق عرضه بنماذج ثلاث�ة الأ�عاد إذا لم یتم عمل نموذج حق�قي له أو عرض النموذج 

أو من خلال برامج حاسو��ة ثلاث�ة الأ�عاد، إن عرض النموذج المادي أمام الز�ون �عزز المصغر المادي للمنتوج 

 . الثقة وز�ادة الاعتماد�ة لتجر�ته

والهدف منه إجراء تقدیرات عن المب�عات المحتملة والأر�اح ومستو�ات الأسعار، الاستثمار : تحلیل الأعمال -

یف تطو�ر المنتوج وتصن�عه وتسو�قه، السوق المحتمل، وتحلیل الوضع اللازم في المعدات والأموال والعمالة، وتكال

  التنافسي، للمنتجات الجدیدة المقترحة على مدى الخمس أو الس�ع سنوات.
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حیث �قوم فیها المهندسین والفنیین (قسم ال�حث والتطو�ر) �صناعة نموذج واحد أو أكثر لتصور : تطو�ر المنتوج -

تكالیف التي تم تقدیرها والأداء، وأ�ضا �عكس حاجات ورغ�ات الز�ائن في مرحلة اخت�اره، المنتوج �ما یتوافق مع ال

 وتعتبر عمل�ة التوفیق بین الأداء والتكالیف تحد�ا حق�ق�ا لقسم ال�حث والتطو�ر. 

إجراء حیث تجري عمل�ة اخت�ار المنتوج داخل المؤسسة لتقی�م أدائه وتكالیف تصن�عه، ثم تقوم ب: اخت�ار السوق  -

صالات  أو في المعارض التجار�ة؛ أو فيالاخت�ار �صورة سر�ة على المنتجات الجدیدة لدى الز�ائن المحتملین؛ 

 أو تسو�قه لجزء محدد من السوق.  عرض الموزعین؛

: وهو اتخاذ القرار النهائي �شأن تقد�م المنتوج للسوق، والتي تتضمن الإجا�ة على مرحلة التقد�م للسوق  -

ت التال�ة: متى (التوقیت) وأین (المجال الجغرافي) ولمن (القطاعات السوق�ة) سیتم تقد�م المنتوج الجدید؟ التساؤلا

 كیف سیتم تحدید الاستراتیج�ات التسو�ق�ة والخدمات المرت�طة �المنتوج؟.

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


