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ة  :الخامسة محاور المحاض 

:الآتية الرئيسة الموضوعات الفصل هذا يتناول❖

.والخدماتالمنتجاتتعريف1.

.والخدماتالمنتجاتتصنيفات2.

.والخدمةالمنتجقرارات3.

.وخصائصهاالخدماتطبيعة4.

.المنتجحياةدورة5.

:الفصلهدف

وفهمها،بالمرتبطةالتسويقيةوالقراراتوتصنيفاتها،والخدمات،المنتجاتمفهومعلىالتعرف

.يقيةالتسوالاستراتيجيةنجاحفيوأثرهاالمنتجحياةدورةمراحلودراسةالخدمات،خصائص
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؟المنتج هو ما

.لكالمنتج هو أي شيء يمكن تقديمه إلى السوق لجذب الانتباه أو الاقتناء أو الاستخدام أو الاستهلاك بهدف إشباع حاجة أو رغبة لدى المسته 

.الذكي يعُد منتجًا لأنه يلبيّ حاجة التواصل والعمل والترفيهالهاتف:مثال❖

الخدمة 

.الخدمة هي نشاط أو منفعة أو إشباع يعُرض للبيع، ويتميز بأنه غير ملموس بطبيعته، ولا يؤدي إلى انتقال ملكية شيء مادي

.على استشارة طبية أو تعليم جامعي؛ فالعميل يستفيد من الخدمة دون امتلاك شيء ماديالحصول:مثال❖

:المفهوم الواسع للمنتج وفقاً لكوتلر، لا يقتصر المنتج على السلع المادية، بل يشمل أيضًا✓

السلع •

الخدمات•

الأحداث •

الأشخاص •

الأماكن •

المنظمات•

الأفكار •

.أو مزيجًا من هذه العناصر•

.الرياض يعُد منتجًا تسويقياً لأنه يجمع بين حدث وترفيه وخدمات وتجارب متنوعةموسم:مثال❖
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درجة ملموسية المنتجات والخدمات

وتنتهيلمادي،االعنصرعليهايغلبالتيبالعروضتبدأحيثملموسيتها،درجةفيتختلفوالخدماتالمنتجاتأنكوتلريوضح

.متفاوتةبنسبوالخدمةالمنتجبينتجمععروضوجودمعالملموس،غيرالعنصرعليهايغلبالتيبالعروض

.الملموسيةمندرجةتوجدبلوالخدمات،المنتجاتبينحادفصليوجدلاأنهأي✓

لذلكدودة،محالمصاحبةالخدماتتكونبينمامادياً،منتجًاالعروضهذهفيالأساسيالعنصريكون:الملموسةالمنتجات:أولاً 

.للمنتجالماديةالخصائصخلالمنالقيمةالعميليدرك

:الشكلمنأمثلة

الملح•

الغازيةالمشروبات•

المنظفات•

السيارات•

التجميلمستحضرات•
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للعميل،لقيمةاتقديمفيمنهماكليسهمبحيثوالخدمة،الماديالمنتجبينالعروضهذهتجمع:المختلطةالعروض:ثانياً

.معاًالخدمةوكفاءةالمنتججودةعلىالمستهلكرضاويعتمد

نظافة،والالخدمة،تقديمسرعةجانبإلى،(المنتج)الطعامعلىالعميليحصلإذالسريعة؛الوجباتمطاعم:مثال❖

.والخدمةالمنتجتكاملعنناتجةالقيمةيجعلمماالتعامل،وحسن

:الملموسةغيرالخدمات:ثالثاً❖

يركزذلكلالخدمة،لتقديممساندةوسيلةوجدإنالماديالعنصريكونبينماالخدمي،العنصرالعروضهذهعلىيغلب

:أمثلة.ماديشيءعلىتركيزهمنأكثرعليهايحصلالتيالخبرةأوالمنفعةعلىالعميل

.الطيرانشركات•

.الإعلانيةالوكالات•

.الاستثمارشركات•

.الاستشارات•

.التعليم•

التييقةالطرفيذلكويؤثرالخدمة،أوالماديالمنتجعلىاعتمادهادرجةفيالتسويقيةالعروضتختلف:الخلاصة

.عروضهالتسويقالمنظمةتتبعهاالتيالاستراتيجياتوفيالقيمة،العميلبهايدرك
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ولذلك.العميلهاعلييحصلالتيوالقيمالمنافعمنمجموعةيمثلبلخدمة،أوماديةسلعةكونهعلىيقتصرلاالمنتجأنكوتلريرى

.لعميللأكبرقيمةمنهاكليضيفمترابطة،مستوياتثلاثةخلالمنإليهينظرأنالمنتجتطويرعندالمسوقعلىينبغي

للعميلالأساسيةالقيمة:أولاً 

يدفعهالذيحقيقيالالسببوهيالخدمة،أوالمنتجشراءعندإشباعهاإلىالعميليسعىالتيالرئيسةالحاجةأوالأساسيةالمنفعةتمثل

.الشراءقرارلاتخاذ

لىإوالوصولالآخرين،معالتواصلوإنمانفسه،الهاتفامتلاكليستالأساسيةالقيمةفإنذكي،هاتفشراءعند:مثال❖

.والترفيهالمهام،وإنجازالمعلومات،

الفعليالمنتج:ثانياً❖

:مثلتميزه،التيالخصائصمنمجموعةويضمللعميل،المسوقيقدمهالذيالمنتجهو

.الجودة•

.التصميم•

.التجاريةالعلامة•

.التغليف•

.والمواصفاتالخصائص•

.الفعليالمنتجتكوّنعناصروهيالتجارية،والعلامةالتشغيل،ونظامتصنيعه،وجودةبتصميمه، iPhoneهاتفيتميز:مثال❖
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المعززالمنتج:ثالثاً

:مثلل،أفضتجربةالعميلوتمنحالمنتجقيمةمنتزيدالتيالإضافيةوالمزاياالخدماتيتضمن

.الضمان•

.البيعبعدماخدمات•

.الصيانة•

.التوصيل•

.الفنيالدعم•

فإنل،للمنزوتوصيلمجانية،صيانةوخدمةسنتين،لمدةضمانمعإلكترونيجهازشراءعند:مثال

.المعززالمنتجتمثلالمزاياهذه

منعليهايحصلالتيالكاملةالقيمةيشتريبللذاته،المنتجيشتريلاالعميلأنعلىكوتلريركز✓

.الثلاثةالمستوياتهذهخلال
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للعميلالقيمة الأساسية 

د الحاجة أو لذلك، يجب على المسوق أولًا تحدي. القيمة الأساسية للعميل الأساس الذي يبدأ منه تطوير أي منتج أو خدمةتعُد 

تحقيق هذه المنفعة المنفعة الأساسية التي يسعى العميل إلى الحصول عليها، ثم تصميم المنتج وإضافة الخدمات التي تساعد على

.بأفضل صورة

الحاجة التي يرغب أويواجههالا يشتري المنتج لذاته، وإنما يشتري الفائدة التي يوفرها له أو الحل الذي يقدمه لمشكلة فالمستهلك 

.في إشباعها

فسها، وإنما لأنه فإن العميل لا يشتري المثقاب لأنه يريد امتلاك الأداة ن، (آلة ثقب كهربائية)كهربائيشراء مثقاب عند:مثال❖

ة وليس وبالتالي فإن القيمة الأساسية هي إنجاز المهم. يريد إحداث ثقب في الجدار لتعليق لوحة أو رف أو أي غرض آخر

.امتلاك المثقاب

، ترخاءحجز غرفة في فندق، فإن العميل لا يشتري الغرفة بحد ذاتها، وإنما يسعى إلى الراحة، والأمان، والاسعند:مثال❖

.والحصول على خدمة مميزة أثناء إقامته

الخصائص نجاح أي منتج أو خدمة على فهم القيمة الأساسية التي يبحث عنها العميل، ثم تصميم المنتج وتزويده بيعتمد ✓

.والخدمات التي تساعد على تلبية تلك القيمة وتحقيق تجربة مرضية للعميل



محاضرة 

05

؟حقاًالعملاءيشتريماذا

ينبغيلذلك.هملتحققهاالتيوالقيمالمنافعيشترونوإنمالذاتها،المنتجاتيشترونلاالعملاءأنكوتلريوضح

الخصائصلىعوليسعليها،الحصولالعميليتوقعالتيالقيمةعلىالمنتجتطويرعنديركزأنالمسوقعلى

.فقطللمنتجالمادية

التيلقيمةاتختلفولذلكالعميل،يواجههامشكلةحلأومنفعة،تحقيقأوحاجة،لإشباعوسيلةيعُدفالمنتج

.وتوقعاتهورغباتهاحتياجاتهباختلافعميلكليدركها

والتواصله،للترفيوسيلةيشتريوإنماذاته،بحدالجهازيشتريلاالعميلفإن،ذكيهاتفشراءعند:مثال❖

.بسهولةالمعلوماتإلىوالوصولالأعمال،وإنجازالآخرين،مع

يهتممستهلكفالالعميل؛عنهايبحثالتيالقيمةتقديمعلىقدرتهعلىيعتمدالمنتجنجاحأنكوتلريرى✓

.نفسهللمنتجالماديةبالخصائصاهتمامهمنأكثرالمنتجيحققهاالتيبالمنفعة
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والخدماتالمنتجاتتصنيفات

:الاستخداموطبيعةالشراءلغرضوفقاًرئيسيتينفئتينإلىوالخدماتالمنتجاتكوتلريصنف

الاستهلاكيةالمنتجات:أولاً 

.شخصيةلأغراضاستهلاكهاأولاستخدامهاالنهائيالمستهلكيشتريهاالتيوالخدماتالمنتجاتهي

:أنواعأربعةإلىوتنقسم•

.الشراءسهلةالمنتجات•

.التسوقمنتجات•

.المتخصصةالمنتجات•

الصناعيةالمنتجات:ثانياً

الأعمال،رةوإداتشغيلفيأوأخرى،خدماتأوسلعإنتاجفياستخدامهابهدفالأفرادأوالمنظماتتشتريهاالتيالمنتجاتهي

.الشخصيللاستهلاكوليس

:وتشمل

.والأجزاءالمواد•

.الرأسماليةالبنود•

.والخدماتالمستلزمات•
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الاستهلاكيةالمنتجاتتصنيف

.القرارواتخاذالمقارنةفييبذلهالذيوالجهدالشراء،وتكرارالشراء،أثناءالمستهلكلسلوكوفقاًوذلكفئات،أربعإلىالاستهلاكيةالمنتجاتكوتلريقسم

.ءالشراقرارواتخاذالمقارنةفيمحدودجهدبذلمعوسريع،متكرربشكلالمستهلكيشتريهاالتيالمنتجاتهيالشراءسهلةالمنتجات•

:أمثلة❖

.السريعةالوجباتالمنظفات،المياه،الحليب،الخبز،

.والملاءمةوالتصميم،والسعر،الجودة،حيثمنالشراءقبلبينهاالمستهلكيقارنالتيالمنتجاتهي:التسوقمنتجات•

:أمثلة❖

.الفنادقالمنزلية،الأجهزةالأثاث،الملابس،•

.عليهالحصوللأكبرووقتجهدلبذلمستعدًاالمستهلكويكونمميزة،تجاريةعلامةأوفريدةبخصائصتتميزمنتجاتهي:المتخصصةالمنتجات•

:أمثلة❖

.العالميةالتجاريةالعلاماتذاتالملابسالاحترافية،الكاميراتالفاخرة،الساعاتالفاخرة،السيارات•

.محددةحاجةهورظعندإلاشرائهافيعادةً يفكرلالكنهبوجودهايعلمأوبها،علمعلىالمستهلكيكونلاالتيالمنتجاتهي:المطلوبةغيرالمنتجات•

:أمثلة❖

.الجديدةالابتكاراتبعضالجنازات،تنظيمخدماتبالدم،التبرعالحياة،علىالتأمين•
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الصناعيةالمنتجاتتصنيف

.يةالتشغيلأوالإنتاجيةالعمليةفيلدورهاوفقاًرئيسيةفئاتثلاثإلىالصناعيةالمنتجاتكوتلريصنف

.النهائيةالسلعإنتاجفيمباشرةتدخلالتيالمصنعةالأجزاءأوالخامالموادهي:والأجزاءالمواد:أولاً 

.الإلكترونيةالدوائرالمحركات،القطن،الأخشاب،الحديد،:أمثلة❖

.النهائيالمنتجكوينتفيتدخلولاالتشغيل،أوالإنتاجعملياتفيالمنظمةتساعدالتيالمنتجاتهي:الرأسماليةالبنود:ثانياً

.والمستودعاتالمبانيالرافعات،الإنتاج،خطوطالآلات،:أمثلة❖

.للمنظمةاليوميةالتشغيليةالعملياتلدعماللازمةوالخدماتالمنتجاتتشمل:والخدماتالمستلزمات:ثالثاً

:وتتضمن

.التشغيلمستلزمات•

.والإصلاحالصيانةمواد•

.الصيانةخدمات•

.الاستشاريةالخدمات•

.والمحاسبيةالقانونيةالخدمات•

.الإداريةالاستشاراتالصيانة،خدماتالتنظيف،موادالمكتبية،الأدوات:أمثلة
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والخدمةقرارات المنتج 

بالمنتجبدأتمترابطة،مستوياتثلاثةعلىتسويقيةقراراتاتخاذتتطلبوالخدماتالمنتجاتإدارةأنكوتلريوضح

.للمنظمةالسلعيالمزيجبإدارةوتنتهيالمنتجات،خطإلىتمتدثمالفردي،

ائص،والخصالجودة،تحديدمثلالواحد،بالمنتجالخاصةالقراراتبجميعتتعلق:الفرديالمنتجقرارات:أولاً 

.العملاءاحتياجاتتلبيقيمةتقديمبهدفالمنتج؛دعموخدماتوالوسم،والتغليف،التجارية،والعلامةوالتصميم،

أوالاستخداميثحمنبينهافيماترتبطالتيالمتقاربةالمنتجاتمنمجموعةبإدارةتتعلق:المنتجاتخطقرارات:ثانياً

.لمنتجاتاخطتطويرأومنتجات،حذفأوجديدة،منتجاتإضافةقراراتوتشملالتوزيع،قنواتأوالمستهدفةالفئة

خطوطددعتحديدخلالمنالمنظمة،تقدمهاالتيالمنتجاتخطوطجميعبإدارةتتعلق:السلعيالمزيجقرارات:ثالثاً

هاقدرتويعززالمنظمةأهدافيحققبماخطوطه،بينالاتساقومدىوعمقه،السلعي،المزيجواتساعالمنتجات،

.التنافسية
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الفرديقرارات المنتج 

التيالمتكاملةيةالتسويقالقراراتمنمجموعةاتخاذيتطلببلإنتاجه،أوتصميمهعلىيقتصرلاالمنتجتطويرأنكوتلريوضح

.للمنتجالتنافسيةالقدرةوتعزيزللعميلقيمةتقديمفيتسهم

:رئيسيةعناصرخمسةالفرديالمنتجقراراتوتشمل

.والتصميموالنمط،والخصائص،الجودة،وتشمل:المنتجسمات•

.المنافسةالمنتجاتعنالمنتجيميزتصميمأورمزأواسماختيار:التجاريةالعلامة•

.جاذبيتهويعززالمنتجعلىيحافظبماالعبوةوإعدادتصميم:التغليف•

.ومكوناتهاستخدامهوطريقةبهللتعريفاللازمةبالمعلوماتالمنتجتزويد:الوسم•

رضاتعزيزيفيسهمبماالفني،والدعموالصيانة،الضمان،مثلالبيع،بعدوماالبيعقبلماخدماتوتشمل:المنتجدعمخدمات•

.العملاء

ينبغيلذلكنه،عالعملاءرضاومدىالسوق،فيوتميزهللمنتج،المدركةالقيمةفيمباشرةبصورةالفرديالمنتجقراراتتؤثر✓

.مستدامةتنافسيةميزةلتحقيقمتكاملةبصورةالعناصرهذهتدُارأن
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المنتجسمات 

المنافعهذهترجمتُ ثمللعملاء،سيقدمهاالتيالمنافعبتحديديبدأالخدمةأوالمنتجتطويرأنكوتلريوضح

.إدراكهامنوتمكينهالعميلإلىالقيمةإيصالفيتسُهمالتيالمنتجسماتمنمجموعةإلى

:رئيسيةعناصرأربعةالمنتجسماتوتشمل

.توقعاتهموتحقيقالعملاءاحتياجاتتلبيةعلىالمنتجقدرة:الجودة•

.المنافسةالمنتجاتعنوتميزهللمنتجقيمةتضيفالتيوالإمكاناتالمزايا:الخصائص•

.للمنتجالعامالشكليعكسالذيالخارجيالمظهر:النمط•

.استخدامهلةوسهوالمنتجأداءتحسينفييسهمبماوالجماليةالوظيفيةالعناصرتوظيف:التصميم•
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المنتججودة❑

احتياجاتتلبيةىعلقدرتهتحددوالتيالخدمة،أوالمنتجيمتلكهاالتيالخصائص:بأنهاالمنتججودةكوتلريعرّف

.الضمنيةأوالمعلنةالعملاء

.المنتجاتلاالعملاء،يعودأنتعنيالجودة:بقولهاالجودةمفهومإلىسيمنزشركةوتشير✓

كثرةيفوليسالمنظمة،معتعاملهمواستمرارالعملاءرضافيتنعكسالحقيقيةالجودةأنالعبارةهذهوتؤكد

.الشكاوىأوالمرتجعات

:رئيسيينبعُدينمنتتكونالمنتججودةأنكوتلرويرى➢

قدرة:مثال.ةوفاعليبكفاءةأجلهامنصُممالتيالوظائفأداءعلىالمنتجقدرةإلىوتشير:الأداءجودة:أولاً ▪

.المتوقعبالمستوىالمكانتبريدعلىالتكييفجهاز

الجودةوىومستالمواصفاتمعأدائهواتساقالعيوب،منالمنتجخلومدىإلىوتشير:المطابقةجودة:ثانياً▪

أولافاتاختوجودوعدمالجودةمستوىثباتمعنفسها،بالمواصفاتالوحداتجميعإنتاج:مثال.المستهدف

.تصنيععيوب
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المنتجخصائص

المقدمةالقيمةوزيادةالمنافسةالمنتجاتعنالمنتجلتمييزالرئيسيةالوسائلإحدىتمثلالمنتجخصائصأنكوتلريوضح

.للعملاء

الرئيسة،الوظائفعلىيقتصرالذيالأساسيبالنموذجعادةً تبدأحيثمختلفة،ومستوياتبخصائصالمنتجتقديمللشركةويمكن

.أفضلبصورةالعملاءاحتياجاتوتلبيقيمتهتعززجديدةخصائصبإضافةالمنتجتطورثم

:فيالخصائصإضافةوتسهم

.للمنتجالمدركةالقيمةزيادة•

.المنافسةالمنتجاتعنالمنتجتمييز•

.العملاءرضاتعزيز•

.للمنظمةتنافسيةمزاياتوفير•

أوالماء،مقاومةلمثخصائصإليهتضُافثمالرئيسة،الوظائفعلىيقتصرأساسيبنموذجالذكيالهاتفيطُرحقد:مثال❖

.العملاءلدىقيمتهمنيزيدمماالمتطورة،الكاميراأواللاسلكي،الشحن

احتياجاتتلبيامزايإضافةخلالمنالتنافسيةقدرتهتعزيزفيوتسهمللعميل،يقدمهاالتيالقيمةالمنتجخصائصتؤكد✓

.السوق
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والتصميمالمنتجنمط

.المنتجبمظهرارتباطهمامنالرغمعلىوالتصميم،النمطبينكوتلريميز

طابعفاءوإضالعملاءانتباهجذبفيويسهموأسلوبه،شكلهويعكسللمنتج،الخارجيالمظهرإلىيشير:النمط•

.عليهمميز

إلىضافةبالإاستخدامه،وسهولةووظيفتهالمنتجأداءتحسينفييسهمإذالجمالي،الجانبيتجاوز:التصميم•

.للعميلحقيقيةقيمةيضيفوبذلكمظهره،تحسين

وسهولةمله،حسهولةتعكسبينماالنمط،يمثلوهذاوأنيق،حديثبمظهراللاسلكيالصوتمكبريتميزقد:مثال❖

أكثرستخدامهاويجعلالمنتجفاعليةمنيزيدلأنهالتصميم،مختلفةأماكنفيواستخدامهنقلهوسهولةتشغيله،

.سهولة

يعُدولذلكره،ومظهالمنتجأداءمنكل  تحسينفيالتصميميسهمبينماالمنتج،مظهروصفعلىالنمطيقتصر✓

.كوتلرعليهيؤكدماوهوللعميل،القيمةتحقيقفيأهميةأكثرعنصرًاالتصميم
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التجاريةلعلامةا

لتمييزدميسُتخالعناصر،هذهمنمزيجأوتصميم،أورمز،أومصطلح،أو،اسم:بأنهاالتجاريةالعلامةكوتلريعرف❑

.المنافسينخدماتأومنتجاتعنالبائعينمنمجموعةأوبائعخدماتأومنتجات

علىتهلكالمستساعدمميزةهويةالمنتجتمنحفهيبالمنتج،التعريفمجرديتجاوزدورًاالتجاريةالعلامةوتؤدي❑

.الشراءرارقواتخاذالاختيارعمليةتسهيلفيتسهمكماالمنافسة،المنتجاتوبينبينهوالتمييزعليهالتعرف

والمشاعرتوالانطباعاالتصوراتمجملتمثلبلالشعار،أوالاسمعلىتقتصرلاالتجاريةالعلامةأنكوتلرويؤكد❑

فيتتكوناريةالتجالعلامةقيمةفإنلذلك.معهاوتفاعلهتجربتهخلالمنالخدمةأوالمنتجتجاهالمستهلكيكونهاالتي

.المنظمةعةوسمالتسويقية،والاتصالاتالاستخدام،وتجاربالمنتج،جودةنتيجةالوقت،مرورمعالمستهلكينأذهان

علىفضيلهاتاحتمالويزدادالشراء،تكرارإلىميلًا أكثريصبحفإنهمعينة،تجاريةبعلامةالمستهلكيثقوعندما❑

.الخصائصأوالسعرفيمتقاربةالمنتجاتكانتوإنحتىالمنافسة،العلامات

السابقةاربهمتجأوبجودتهاثقتهمبسببمعينةتجاريةعلامةالمستهلكينبعضيختارقدذكي،هاتفشراءعند:مثال❖

ذهنيفومعنىقيمةتمثلأصبحتالتجاريةالعلامةأنيوضحوهذا.فقطالفنيةالمواصفاتبسببوليسمعها،

.المنتجعلىيوضعاسممجردوليسالمستهلك،
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التجاريةالعلامةقيمة

فيفتبُنىلتجاريةاالعلاماتأماالمصانع،فيتصُنعفالمنتجاتالمستهلكين؛أذهانفيتوجدالتجاريةالعلاماتأنكوتلريوضح❑

.المستهلكينعقول

العلامةاسممعرفةثهتحدالذيالتفاضليلأثرا:التجاريةالعلامةبقيمةويقُصدمرتفعة،بقيمةالقويةالتجاريةالعلامةوتتمتع❑

.بهالمرتبطةالتسويقيةوللأنشطةللمنتجالمستهلكاستجابةفيالتجارية

مقارنةالتجاريةعلامةاليحملالذيللمنتجتفضيلًا أكثراستجابةالمستهلكونيظُهرعندماإيجابيةالتجاريةالعلامةقيمةوتعُد❑

.تجاريةعلامةيحمللامماثلبمنتج

غيرللمنتجستجابتهامنإيجابيةأقلالتجاريةالعلامةيحملالذيللمنتجالمستهلكاستجابةتكونعندمافتظهرالسلبيةالقيمةماأ❑

.تجاريةبعلامةالمعنون

.التجاريةلعلامةلولائهموبناءللمنتج،تفضيلهموتعزيزالعملاء،جذبعلىقدرتهاازدادتالتجارية،العلامةقيمةارتفعتكلما✓
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التجاريةمكانة العلامة حديد ت

.المستهلكعلىثيرهاوتأقوتهافيتختلفرئيسية،مستوياتثلاثةعلىيتمأنيمكنالتجاريةالعلامةمكانةتحديدأنكوتلريوضح

السمات:الأولالمستوى➢

تقليديستطيعونالمنافسينلأنفاعلية،الأقليعُدالمستوىهذاأنإلاالمنتج،سماتعلىاعتمادًاالتجاريةالعلامةمكانةبناءيمكن

.نفسهابالسماتاهتمامهمنأكثرالسماتتحققهاالتيبالمنفعةيهتمالمستهلكأنكمابسهولة،السماتهذه

المنافع:الثانيالمستوى➢

.المستهلكعليهايحصلمرغوبةبمنفعةترتبطعندماقوةأكثرالتجاريةالعلامةمكانةتحديديصبح

:أمثلة

•Nike الرياضيبالأداءترتبط.

•Instagramومشاركتهااللحظاتبالتقاطيرتبط.

والقيمالمعتقدات:الثالثالمستوى➢

مععميقعاطفيارتباطلتكوينالمنافعأوالسماتعلىالتركيزتتجاوزإذوالقيم،المعتقداتعلىالتجاريةالعلاماتأقوىتبُنى

.العملاء

العملاءمعالأمدطويلةعلاقةتخلقلأنهاواضحة،ومعتقداتقيمعلىتبُنىالتيهيقوةالأكثرالتجاريةالعلامةأنكوتلريرى✓

.تقليدهاالمنافسينعلىيصعب
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التجاريةمثال على تحديد مكانة العلامة 

:لذلكعملياًقاًتطبيالأطفالحفاضاتعلىالمثالهذاويعُدمترابطة،مستوياتثلاثةعلىبناؤهايمكنالتجاريةالعلامةمكانةأنكوتلريوضح

المنتجسماتأساسعلىالمكانةبناء-1

:مثلللمنتج،الماديةالخصائصعلىالتجاريةالعلامةتركز

.السوائلامتصاصعلىالقدرة•

.والراحةالملاءمة•

.الاستعمالبعدالمنتجمنوالتخلصالاستخدامسهولة•

:ثلمالعميل،عليهايحصلالتيالمنفعةتوضحبلالسمات،علىالتسويقيةالرسالةتقتصرلاالمنافعأساسعلىالمكانةبناء-2

.الطفلبشرةجفافعلىالمحافظة•

.والحمايةالراحةتوفير•

.البشرةصحةعلىالحفاظفيالمساهمة•

والمعتقداتالقيمأساسعلىالمكانةبناء-3

:مثلوعاطفية،إنسانيةبقيملترتبطالمادية،والمنافعالسماتالتجاريةالعلامةتتجاوز

.والرعايةالحب•

.الهادئالنوم•

.وراحتهالطفلسعادة•

قوةأكثرهلكالمستذهنفيمكانتهاأصبحتوالمعتقدات،القيمإلىثمالمنافعإلىالسماتعلىالتركيزمنالتجاريةالعلامةانتقلتكلما✓

.الناجحةالتجاريةالعلاماتبناءفيكوتلرعليهيؤكدماوهوواستدامة،
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التجاريةالعلامةاسماختيار

منمجموعةفيهوافرتتأنويجبمهمًا،تسويقياًقرارًايعُدالتجاريةالعلامةاسماختيارأنإلىكوتلريشير

.وانتشارهاالتجاريةالعلامةنجاحفيتسهمالتيالخصائص

:التجاريةالعلامةاسميكونأنوينبغي

.خصائصهأوالمنتجمنافععنمعبرًا1.

.والتذكروالتعرفوالقراءةالنطقسهل2.

.المنافسةالتجاريةالعلاماتأسماءعنمميزًا3.

.جديدةفئاتأومنتجاتليشملللتوسعقابلًا 4.

.الدوليةالأسواقفيبسهولةوالترجمةللاستخدامقابلًا 5.

.القانونيةبالحمايةويتمتعللتسجيلقابلًا 6.

حضورهتعزيزوالمنتجتمييزويسُهّلقوية،هويةبناءعلىالتجاريةللعلامةمناسباسماختياريساعد✓

.السوقفي
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التجاريةالعلامةمزايا

.والمنظمةالمستهلكمنلكل  فوائدتحققالتجاريةالعلامةأنكوتلريوضح

للمستهلكالتجاريةالعلامةمزايا:أولاً 

.احتياجاتهتلبيالتيالمنتجاتعلىالتعرفعلىالمستهلكتساعد•

.واتساقهأدائهومستوىالمنتججودةعنبمؤشراتتزوده•

.الشراءقرارواتخاذالمقارنةعمليةتسهّل•

.المنتجاتشراءعندبالمخاطرةالشعورمنتقلل•

للمنظمةالتجاريةالعلامةمزايا:ثانياً

.التجاريةوالعلامةالاسمخلالمنللمنتجالقانونيةالحمايةتوفر•

.فاعليةأكثربصورةالعملاءواستهدافالأسواقتقسيمفيتساعد•

.التنافسيةالميزةوتعزيزالعملاءولاءبناءفيتسهم•

.التسويقيةالأنشطةنجاحوتدعمالتجاريةالعلامةقيمةمنتزيد•

الوقتوفيرار،القاتخاذالمستهلكعلىتسهّلفهيللطرفين؛قيمةتحققالتجاريةالعلامةأنكوتلريرى✓

.ءالعملامعالأمدطويلةعلاقاتوبناءالمنافسينعنللتمييزفعالةوسيلةالمنظمةتمنحنفسه
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التغليف 

ف يعدولمالمنتج،وييحتالذيالغلافأوالحاويةوإنتاجبتصميمالمتعلقةالأنشطةبأنهالتغليفكوتلريعُرِّّ

تجربةتعزيزوالتجاريةالعلامةبناءفيتسهمفعالةتسويقيةأداةأصبحبلالمنتج،حمايةعلىيقتصردوره

.العميل

.بالمنتجالخاصالغلافأوالحاويةوإنتاجتصميمفيالتغليفيتمثل•

.ستهلكالمانتباهوجذبالتجاريةللعلامةفوريتمييزخلقفيالجيدالتغليفأهميةالشركاتتدرك•

.المبيعاتفيسلباًوالتأثيرالمستهلكإحباطإلىالجيدغيرالتغليفيؤديقد•

.المستهلكهنذفيقيمتهاويعززالتجاريةالعلامةهويةمنأساسياًجزءًاالمميزالتغليفيصبحأنيمكن•

للتغليفالأولىالوظيفة➢

ومحتوياتهالمنتجحماية

.والاستخداموالتخزينالنقلأثناءومحتوياتهالمنتجحمايةفيالتغليفوظائفأولىتتمثل

:علىالتغليفويعمل

.التلوثأوالكسرأوالتلفمنالمنتجحماية•

.وخصائصهالمنتججودةعلىالمحافظة•

.للمنتجالافتراضيالعمرإطالة•

.المطلوبةبالحالةالمستهلكإلىالمنتجوصولضمان•
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للتغليفالثانيةالوظيفة➢

والتخزينالتداولتسهيل

.الإمدادسلةسلداخلوالعرضوالتخزينوالمناولةالنقلعملياتتسهيلعلىالتغليفيساعد

:خلالمنذلكويتحقق

.وتحريكهاالمنتجاتنقلتسهيل•

.المساحاتمنوالاستفادةالتخزينعملياتتحسين•

.البيعمنافذفيالمنتجاتعرضتسهيل•

.والتوزيعالشحنعملياتأثناءالتلفتقليل•

للتغليفالثالثةالوظيفة➢

(الصامتالبائع)العملاءانتباهجذب

البائع)عليهلقيطُولذلكالبيع،نقطةداخلالتسويقيالاتصالأدواتأهمأحدالتغليفيعُد•

:خلالمنذلكويحقق.(الصامت

.المنافسةالمنتجاتبينالمستهلكانتباهجذب•

.وتمييزهاالتجاريةالعلامةهويةإبراز•

.ووضوحبسرعةالمنتجرسالةنقل•

.العاموالشكلوالألوانالتصميمخلالمنالشراءقرارفيالتأثير•
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للتغليفالرابعةالوظيفة➢

هاواستهلاكالمنتجاستخدامتسهيل

امهاستخدتسهيلفيأيضًايسهمبلالمنتج،حمايةعلىالتغليفدوريقتصرلا

:ذلكومن.واستهلاكه

.وإغلاقهاالعبوةفتحسهولة•

.ونقلهالمنتجحملسهولة•

.الاستخدامبعدالمنتجحفظتسهيل•

.الاستخدامأثناءالمستهلكتجربةتحسين•
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الملصقالوصف

يعُدمتكاملًا مًاتصميأوبالمنتج،ترُفقبسيطةبطاقةيكونقدالملصقأنإلىكوتلريشير

.العبوةمنجزءًا

:منهارئيسية،وظائفعدةالملصقويؤدي

.التجاريةالعلامةأوبالمنتجالتعريف•

ونات،والمكالإنتاج،وتاريخومكانالمصنعة،الشركةمثل،المنتجعنمعلوماتتقديم•

السلامةوتعليماتالاستخدام،وطريقة

.معهاالعملاءتفاعلوتعزيزالتجاريةللعلامةالترويجفيالمساهمة•
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التجاريةالعلامةدعمفيالملصقدور

.ليهاعمميزةشخصيةوإضفاءالتجاريةالعلامةمكانةتعزيزفيوالشعارالملصقيسهم

:أنكما

oتمثلهاالتيالتجاريةبالعلاماتالمستهلكينأذهانفيالشعاراتترتبط.

oاريةالتجالعلامةتجاهإيجابيةومشاعرذهنيةارتباطاتتكوينعلىالشعاراتتساعد.

oالمنافسينبينتميزهاوتعزيزالتجاريةالعلامةعلىالتعرفزيادةفيتسهم.
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المنتجدعمخدمات

خلالمنريستمبلالبيع،عمليةبإتمامينتهيلاالعملاءمعالعلاقاتبناءأنكوتلريؤكد

.الشراءبعدفعالةدعمخدماتتقديم

:المنتجدعمخدماتتشملوقد

.الضمانات•

.التوصيلخدمات•

.والصيانةالإصلاح•

.التركيب•

.الأخرىالمساندةالخدمات•

:فيالخدماتهذهوتسهم

.العملاءرضاتعزيز•

.العملاءمعالأمدطويلةعلاقاتبناء•

.التجاريةللعلامةوالولاءالثقةزيادة•
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الإنتاجخطقرارات

ف :بأنهالإنتاجخطكوتلريعُرِّّ

منفسهانللفئاتتبُاعأومتشابهة،وظائفتؤديلأنهاوثيقاً؛ارتباطًابينهافيماترتبطالمنتجاتمنمجموعة

قأوالعملاء، .متقاربةسعريةنطاقاتضمنتقعأونفسها،القنواتخلالمنتسُوَّ

فيمنتجاتالهذهتشتركبحيثواحدة،فئةضمنالشركةتقدمهاالتيالمنتجاتلتنظيموسيلةالإنتاجخطويعُد❑

فاءة،بكمنتجاتهاإدارةعلىالشركاتالتنظيمهذاويساعد.متشابهةمستهدفةأسواقأواستخداماتأوخصائص

.توزيعوالالتسويقاستراتيجياتفيالاتساقعلىالحفاظمعالعملاء،منمختلفةشرائحاحتياجاتوتلبية

الأصلية،كوكاكولامثلمنتجاتيضمإذواحدًا،إنتاجخطكوكاكولاشركةفيالغازيةالمشروباتخطيشكّل:مثال❖

تخدمفإنهاالمنتجات،هذهبينالخصائصبعضاختلافورغم.وغيرهالايت،وكوكاكولازيرو،وكوكاكولا

قنفسه،الغرض .متشابهةتوزيعقنواتعبروتبُاعذاتها،المستهدفةللفئاتوتسُوَّ
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تعبئة خط الإنتاج وتمديده

الإنتاجخطتعبئة:أولاً ➢

.ديدةجأسواقأوسعريةفئاتإلىالدخولدونالإنتاج،لخطالحاليالنطاقضمنجديدةنماذجأومنتجاتإضافةالإنتاجخطبتعبئةيقصد

الإنتاجية،ةالطاقمنوالاستفادةمختلفة،شرائحاحتياجاتوتلبيةالعملاء،أمامالمتاحةالخياراتلزيادةالإنتاجخطتعبئةإلىالشركاتوتلجأ

.نفسهاالفئةداخلالمنافسةعلىقدرتهاوتعزيز

عنايةوالالقشرة،ومكافحةالترطيب،شامبومثلنفسه،الإنتاجخطضمنالشامبومنمتعددةأنواعًاHead & Shouldersشركةتقدم:مثال❖

.نفسهاالفئةضمنالمنتجاتجميعبقاءمعالدهني،بالشعر

الإنتاجخطتمديد➢

سوقيةيحةشرأوسعرياًمستوىتستهدفمنتجاتبإضافةوذلكالحالي،نطاقهيتجاوزماإلىالإنتاجخطتوسيعالإنتاجخطبتمديديقصد

.مختلفة

حضورهاتعزيزوجددعملاءإلىبالوصولللشركةيسمحبمامعاً،الاتجاهينفيأوسعرًا،الأقلالفئةنحوأوالأعلى،الفئةنحوالتمديديكونوقد

.السوقفي

أجهزةيةالذكالهواتفشركاتتقدمكمانفسها،التجاريةالعلامةضمنفاخرةنماذججانبإلىاقتصاديةنماذجالسياراتشركاتتقدم:مثال❖

.العملاءمنمختلفةشرائحاحتياجاتلتلبيةالرائدةالفئةمنوأخرىالاقتصاديةالفئةمن
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المنتجاتمزيجقرارات

:بأنهالمنتجاتمزيجكوتلريعرف

.للبيعالشركةتعرضهاالتيالمنتجاتوجميعالإنتاجخطوطجميعمجموعة•

دةعيضموقدمنتجات،منالشركةتقدمهلماالكاملةالصورةالمنتجاتمزيجويمثل✓

.نفسهاالشركةإلىتنتميجميعاًلكنهاطبيعتها،فيتختلفإنتاجخطوط

قأسوااحتياجاتوتلبيةعروضها،تنويععلىالشركاتالمنتجاتمزيجويساعد✓

.المنتجاتمنواحدنوععلىالاعتمادوتقليلمتعددة،

والعنايةالشخصية،العنايةمنتجاتتشملإنتاجخطوطعدةيونيليفرشركةتمتلك:مثال

.الشركةمنتجاتمزيجالخطوطهذهمجموعويكوّنوالمشروبات،والأغذيةالمنزلية،
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المنتجاتمزيجأبعاد

:هيرئيسية،أبعادأربعةمنيتكونالمنتجاتمزيجأنإلىكوتلريشير

المنتجاتمزيجعرض•

.الشركةتقدمهاالتيالمختلفةالإنتاجخطوطعددهو

المنتجاتمزيجطول•

.الإنتاجخطوطجميعضمنالموجودةالمنتجاتعددإجماليهو

المنتجاتمزيجعمق•

وأالأحجاماختلافمثلالإنتاج،خطداخلمنتجلكلالشركةتقدمهاالتيالإصداراتأوالبدائلعددهو

.الألوانأوالنكهات

المنتجاتمزيجاتساق•

وزيع،التقنواتأوالإنتاج،متطلباتأوالنهائي،الاستخدامحيثمنالإنتاجخطوطبينالترابطمدىهو

.الجوانبمنغيرهاأو
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المنتجاتمزيجعلىمثال

:يليكمايونيليفرشركةفيالمنتجاتمزيجأبعادالسابقالمثاليوضح

.الشركةتمتلكهاالتيالإنتاجخطوطعدد:العرض•

.الإنتاجخطوطجميعضمنالموجودةالمنتجاتعددإجمالي:الطول•

.الواحدالخطداخلمنتجلكلالمتوافرةالأحجامأوالنكهاتأوالإصداراتعدد:العمق•

.زيعالتوقنواتأوالإنتاجأوالاستخدامحيثمنالإنتاجخطوطبينالترابطدرجة:الاتساق•

معتوافقيبماالأسواقفيوالتوسعالمنتجاتتطويرقراراتلاتخاذأساسًاالأبعادهذهفهمويعُد

.التسويقيةواستراتيجيتهاالشركةأهداف
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الخدماتطبيعة وخصائص 

صائصالخهذهمراعاةينبغيولذلكالمادية،المنتجاتعنتختلفبخصائصتتميزالخدماتأنكوتلريوضح

.التسويقيةوالاستراتيجياتالبرامجتصميمعند

:يأتيفيماالخدماتخصائصأهموتتمثل

لالعمييعتمدلذلكشرائها،قبلتذوقهاأوتجربتهاأولمسهاأوالخدمةرؤيةيمكنلا:الملموسيةعدم•

.لتقييمهاالماديةالأدلةأوالسابقةالخبرةأوالسمعةعلىغالباً

ذلكلالخدمة،مقدمعنفصلهايمكنولانفسه،الوقتفيواستهلاكهاالخدمةإنتاجيتم:الانفصالعدم•

.المدركةالخدمةجودةفيمباشرةبصورةالخدمةمقدمأداءيؤثر

اممتقديمها،طريقةأومكانها،أوتقديمها،زمانأومقدمها،باختلافالخدمةجودةتختلفقد:التباين•

.الشركاتأماممهمًاتحدياًثابتجودةمستوىعلىالمحافظةيجعل

فيالخدمةمتقُدَّ لمفإذالاحق،وقتفيلاستخدامهابهاالاحتفاظأوالخدماتتخزينيمكنلا:التلفقابلية•

.استعادتهايمكنولاتضيعالبيعيةالفرصةفإنوقتها
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المنتجحياةدورةتعريف

وحتىهفكرتتطويرمنذوأرباحهالمنتجمبيعاتبهتمرالذيالمسارهيالمنتجحياةدورة

منمتعددة،عواملباختلافالسوقفيالمنتجبقاءمدةوتختلف.السوقمنخروجه

كين،المستهلاحتياجاتفيوالتغيراتالتكنولوجية،والتطوراتالمنافسة،شدةأبرزها

.الشركةتبذلهاالتيالتسويقيةالجهودوكفاءة

متابعةعلىالشركةقدرةعلىكبيرةبدرجةتعتمدالمنتجحياةدورةإطالةأنكوتلرويؤكد

تحافظالتيالمستمرةالتحسيناتوإجراءالمتغيرة،لاحتياجاتهموالاستجابةالعملاء،آراء

.التنافسيةوقدرتهالمنتججاذبيةعلى
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قراراتاتخاذكةالشرمنتتطلبمختلفةتسويقيةبخصائصمرحلةكلوتتميزرئيسية،مراحلبخمسالمنتجحياةدورةتمر

:وهيمناسبة،واستراتيجيات

.السوقيفطرحهاقبلواختبارهاتطويرهاعلىوالعملالمنتجفكرةتوليدمنذالمرحلةهذهتبدأ:المنتجتطويرمرحلة1.

المنتجوتصميموالتطويربالبحثمرتبطةمرتفعةتكاليفتتحملبينمامبيعات،أيالشركةتحققلاالفترةهذهوخلال

للتسويقوإعداده

نتيجةةبطيئبصورةوتنمومحدودةالمبيعاتوتكونالسوق،فيمرةلأولالمنتجيطُرح:الإطلاقأوالتقديممرحلة2.

الترويجكاليفتارتفاعبسببالمرحلةهذهفيأرباحًاالشركةتحققلاوغالباً.بهالمستهلكينمعرفةمستوىانخفاض

.والتوزيع

اتساعنتيجةلزيادةافيالأرباحتبدأكمابسرعة،المبيعاتوترتفعالسوق،فيمتزايدًاقبولاً المنتجيشهد:النمومرحلة3.

.والإنتاجيةالتسويقيةالعملياتكفاءةوتحسنالعملاءقاعدة

.ستهدفينالمالعملاءبينالانتشارمنعاليةدرجةإلىالمنتجيصلأنبعدالمبيعاتنمومعدليتباطأ:النضجمرحلة4.

واستمرارسوقيةالحصتهاعلىللحفاظالتسويقيةجهودهاتكثيفإلىالشركةيدفعمماالمرحلة،هذهفيالمنافسةوتشتد

.العملاءولاء

أوستهلكين،الماحتياجاتتغيرأوبديلة،منتجاتظهورنتيجةتدريجياًوالأرباحالمبيعاتتنخفض:التراجعمرحلة5.

.المنتجمستقبلبشأنمناسبةقراراتاتخاذالشركةمنيستدعيمماالتقنية،التطورات
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المنتجاتحياةدورةأنماطاختلاف

حياةدورةتختلفإذذاتها،الزمنيةالمدةخلالأونفسهابالطريقةالحياةلدورةالخمسبالمراحلالمنتجاتجميعتمرلا❑

.التقنيةوالتطوراتالمستهلكين،احتياجاتفيوالتغيراتالمنافسة،ودرجةلطبيعته،وفقاًمنتجكل

فيأخرىمنتجاتستمرتبينماقصيرة،فترةخلالالسوقمنتختفيثمسريعانتشارتحقيقفيالمنتجاتبعضتنجحفقد❑

إذارىأخمرةنموهااستعادةالمنتجاتلبعضيمكنكما.عليهاالطلباستمراربفضلطويلةلسنواتالنضجمرحلة

تعززفعالةيقيةتسوأنشطةتنفيذأوالسوق،فيمكانتهاتعديلأوجديدة،بصورةتقديمهاإعادةأوبتطويرهاالشركةقامت

.المستهلكينلدىجاذبيتها

نمووسرعةوق،السفيبقائهامدةحيثمنبينهافيماتختلفالمنتجات،حياةلدوراتشائعةأنماطثلاثةكوتلرويعرض❑

.جمنتلكلالمناسبةالتسويقيةالاستراتيجيةاختيارعلىالشركاتيساعدماوهوتراجعها،ومعدلالمبيعات،
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المنتجتطويرمرحلة➢

الفكرةتحويلعلىالشركةتعملحيثالمنتج،حياةلدورةالفعليةالبدايةالمنتجتطويرمرحلةتمثل

.للتسويققابلمنتجإلى

:أهمهامنمصادر،عدةمنالجديدةالمنتجاتأفكارتنشأوقد

.السوقيةوالفجواتالعملاءاحتياجاتتكشفالتيالتسويقأبحاث

.المنافسةالمنتجاتوتحليلدراسة•

.والتطويرالبحثأنشطة•

.الخلاقوالتفكيروالابتكارالإبداع•

.التسويقيوالحدسالإداريةالخبرة•

.القادمةالسنواتفيالمستهلكيناحتياجاتوتوقعالمستقبليةبالاتجاهاتالتنبؤ•

فيهطرحقراراتخاذقبلواختبارهالمنتجتطويرفيالشركةتستثمرالمرحلةهذهوخلال✓

.السوق
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الإطلاقأوالتقديممرحلة➢

.للشراءللعملاءوإتاحتهالسوقفيمرةلأولالمنتجطرحعندالمرحلةهذهتبدأ

:يليبماالمرحلةهذهوتتميز

.بالمنتجالمستهلكينمعرفةمحدوديةبسببنسبياًمنخفضةالمبيعاتتكون•

.والترويجوالتوزيعالإعلانتكاليفارتفاعنتيجةسلبيةأومنخفضةالأرباحتكونغالباً•

.وخصائصهالمنتجبفوائدالعملاءوتعريفالتجاريةبالعلامةالوعيبناءعلىالشركةتركز•

.الحاجةعندقيةالتسويالأنشطةأوالمنتجعلىاللازمةالتعديلاتوإجراءمستمرة،بصورةالعملاءاستجابةمتابعةتتم•

النمومرحلة➢

.والأرباحعاتالمبيفيسريعاًنموًاالشركةوتحققواضحة،بصورةالسوقفيالمنتجقبوليزدادالمرحلةهذهفي•

:يأتيبماالنمومرحلةوتتميز•

.متسارعةبمعدلاتالمبيعاتارتفاع•

.الأرباحجاذبيةنتيجةالسوقإلىجددمنافسيندخول•

.جديدةنماذجأوخصائصوإضافةالمنتججودةتحسين•

.إضافيةتوزيعوقنواتجديدةسوقيةقطاعاتفيالتوسع•

.التجاريةالعلامةلتفضيوبناءبالشراءالمستهلكينإقناععلىأكبربصورةالتركيزمعالترويجيالإنفاقاستمرار•

.السوقيةالحصةلزيادةالحاجةعندتخفيضهاأوالأسعارعلىالمحافظة•
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النضجمرحلة

مونيتباطأوفيهاالحالات،معظمفيالمنتجحياةدورةمراحلأطولالنضجمرحلةتعد

.السوقفيالانتشارمنعاليةدرجةإلىالمنتجوصولبعدالمبيعات

:يليبماالمرحلةهذهوتتميز

.المبيعاتنموتباطؤأواستقرار•

.الشركاتبينالمنافسةاشتداد•

.عملاءالعلىللحفاظالمنتجوتطويرالمبيعاتوتنشيطالإعلانعلىالإنفاقزيادة•

.التنافسيةالضغوطنتيجةتدريجياًالربحيةمعدلاتانخفاض•

:خلالمنالسوقتعديلكوتلريقترحالمنتج،عمرولإطالة

.جددمستخدميناستقطاب•

.جديدةسوقيةقطاعاتإلىالدخول•

.المنتجاستخداممعدلاتزيادةعلىالحاليينالعملاءتشجيع•
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النضجاستراتيجيات مرحلة 

وتعزيزبيعاتالمعلىالمحافظةفيتسهمالتيالاستراتيجياتمنعدداتباعخلالمنالنضجمرحلةخلالالمنتجعمرإطالةللشركةيمكن

:أهمهاومنالتنافسية،القدرة

المنتجتطوير:أولاً 

:مثلالمنتج،خصائصتحسينخلالمنذلكويتم

.الجودةمستوىرفع•

.جديدةخصائصأومزاياإضافة•

.التغليفأوالتصميمتطوير•

.المنتجفيالمستخدمةالتقنياتتحديث•

.وقالسفيالمنتجيقدمهاالتيالقيمةوتعزيزجدد،عملاءوجذبالحاليين،العملاءعلىالمحافظةإلىالتحسيناتهذهوتهدف✓

التسويقيالمزيجتطوير:ثانياً

:مثلالتسويقي،المزيجعناصرعلىتعديلاتإجراءذلكويشمل

.للعملاءالمقدمةالخدماتتحسين•

.التسعيرسياسةفيالنظرإعادة•

.الترويجيةالأنشطةتطوير•

.جديدةأسواقإلىللوصولالتوزيعقنواتفيلتوسعا•
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التراجعمرحلة

بصورةبالانخفاضوأرباحهالمنتجمبيعاتفيهاتبدأالتيالفترةالتراجعمرحلةتمثل

:أبرزهامنمتعددة،عواملنتيجةمستمرة،

.التقنيةالتطورات•

.وأذواقهمالمستهلكيناحتياجاتتغير•

.بديلةمنتجاتظهور•

.السوقفيالمنافسةاشتداد•

ركاتشتعملبينماالمنتج،إنتاجعنالشركاتبعضتتوقفقدالمرحلةهذهوخلال✓

المنتجاتلىعوالتركيزالتسويقيالإنفاقتخفيضأوإنتاجهاخطوطتقليصعلىأخرى

.ربحيةالأكثر
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التراجع مرحلة في التسويقية القرارات

  بشأن ناسبالم القرار واتخاذ استمراره جدوى تقييم الإدارة على ينبغي ،التراجع مرحلة إلى المنتج وصول عند

:المتاحة البدائل أبرز ومن ،مستقبله

المنتج في الاستمرار :أولاً 

  اهتمام تعادةاس بهدف ،جديدة بصورة تقديمه إعادة أو تحسينات إجراء مع المنتج تسويق في الشركة تستمر قد

.السوق في بقائه فترة وإطالة العملاء

المنتج من العائد تعظيم :ثانياً

 مع ،والتطوير ثوالبح والترويج الإنتاج تكاليف مثل ،بالمنتج المرتبطة النفقات تقليل إلى الشركة تتجه قد

.عمره من المتبقية الفترة خلال ممكن عائد أكبر لتحقيق بيعه في الاستمرار

المنتج إيقاف :ثالثاً

  إلى حقوقه عبي أو ،السوق من وسحبه إنتاجه إيقاف الشركة تقرر فقد ،اقتصادية جدوى يحقق المنتج يعد لم إذا

.ممكن عائد أفضل يحقق بما منه تبقى ما تصفية أو ،أخرى شركة



Thank You
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