
المحور الخامس- المنتوج الصناعي 
 یشیر المنتوج الصناعي إلى تلك السلع والخدمات التي تشترى لاستخدامھا في - تعریف المنتوج الصناعي:1

إنتاج منتجات وخدمات أخرى، والتي تباع أو تؤجر أو تورد للآخرین. 
یعرف كوتلر المنتوج الصناعي بأنھ ذلك المنتوج الذي یشتریھ الأفراد أو المنظمات للمزید من التشغیل أو 

 الاستخدام في تأدیة الأعمال.
حیث یعرف المنتوج الصناعي لیس بالھویة المادیة ولكن بمجموعة معقدة من العناصر الاقتصادیة (السعر)، 

 فمن ،والتقنیة (الجودة)، والقانونیة (غرامات التأخیر في التسلیم)، والعلاقات الشخصیة بین البائع والمشتري
 یمثل المنتوج مزیجا من ثلاثة خصائص ھي:   الصناعيوجھة نظر الزبون

- الخصائص الأساسیة (الجوھریة) والتي تكون متضمنة في المنتوج وھي المنافع المتوخاة من شرائھ والتي 
یبحث عنھا الزبون (المنفعة من آلة قطع الخشب ھي عملیة القطع والسرعة أیضا). 
- الخصائص الإضافیة مثل میزات المنتوج أو التصمیم والجودة والعلامة التجاریة. 

- الخصائص المدعمة والتعزیزیة تشمل المساعدة التقنیة، وتوفیر قطع الغیار، خدمات الصیانة والتصلیح، 
التدریب، شروط الدفع والنقل... 

 یصنف كوتلر المنتجات الصناعیة إلى ثلاث مجموعات رئیسیة، وداخل كل - تصنیف المنتجات الصناعیة:2
مجموعة عدد من المنتجات الفرعیة كما یلي:  

وتضم ھذه المجموعة نوعین من السلع ھي:  السلع التي تدخل في الإنتاج:  -‌أ

 مثل (القمح، القطن، المواشي، المواد الزراعیة: والتي بدورھا تضم نوعین من السلع ھي: المواد الخام -
 حیث أن . (الأسماك، الأخشاب، البترول الخام، الحدید الخام...)والمواد الأولیة الطبیعیةالفواكھ والخضر..)، 

المواد الخام لا یمكن استھلاكھا بشكل مباشر أو نھائي إلا بعد إجراء عدة عملیات تحویل علیھا، مما یترتب علیھ 
تغییراً في شكل المادة وزیادة في المنفعة الاقتصادیة وجعلھا صالحة للاستخدام.  

 والتي تدخل المواد المصنعة وتضم نوعیـــــن من المنتجات، وھــــــــي: المواد والأجزاء المصنعة: -
كأجزاء في عملیة التصنیع وبالتالي فھي تعتبر جزءاً من المنتوج، مثل (الأسمنت، الأسلاك، الخیوط، وغیرھا)، 

، مثل (الإطارات، البطاریات، القوالب..). والأجزاء المصنعة
وتضم ھذه المجموعة نوعین من السلع ھي: سلع التأسیس:  -‌ب

، مثل والآلات الثابتة، مثل (المصانع، المباني...)، المباني وحقوق الأرض، والتي تشتمل على: التركیبات -
(المولدات الكھربائیة، الحاسوب، شاحنات المناولة...).  

، مثل (العدد الیدویة، كالمفكات والكماشات..)، معدات المصنع الخفیفة وتشتمل على: الآلات المساعدة: -
، مثل (الطابعات، والمكاتب...).  ومعدات المكتب

وتشتمل على الأنواع التالیة:  السلع التسھیلیة:  -‌أ

 (زیوت التشحیم، الفحم، ورق الطباعة..)، تجھیزات العملیات وتشمل التجھیزات كل من: التجھیزات، -
، مثل (الأصباغ، المسامیر...).  ومواد الصیانة والاستبدال

، مثل (تنظیف الأرضیات والنوافذ، تصلیح خدمات الصیانة والاستبدال وتشمل على: الخدمات الصناعیة: -
، مثل (الاستشارات القانونیة والإداریة...).  والخدمات الاستشاریةالآلات...)، 

- إستراتیجیة المنتوج الصناعي: 3 
إن عملیة عرض المنتوج مصممة أساسا لإرضاء وإشباع احتیاجات الزبون، وعلیھ فإن أي تغییر في 

احتیاجات الزبون یجب أن تواكبھ تغییرات في المنتوج المعروض إذا رغبت المؤسسة الصناعیة في الاستمرار 
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في إرضاء قاعدة زبائنھا. كما أن التغیرات في التكنولوجیا قد تتطلب تغییراً في المنتوج أو إنھاء استخدام بعض 
المنتجات كلما قام الزبون بتعدیل إجراءات التشغیل لملائمة احتیاجاتھ الجدیدة، كما أن التغیرات في القوانین أو 

السیاسة أو الاقتصاد عادة ما تؤثر على احتیاجات الزبون، والتي بدورھا تؤثر مباشرة على احتیاجات المنتوج.  
كما أن حجم مبیعات أو أرباح أي منتوج تتغیر بمرور الوقت خلال انتقال ھذا المنتوج عبر مراحل عمره        

الافتراضي، فعند بلوغھ مرحلة النضج یتوجب اتخاذ بعض القرارات كأحداث تعدیل على المنتوج للحفاظ على 
موقعھ في السوق أو سحبھ من السوق، ونظراً لأن جمیع المنتجات ستصل إلى مرحلة الانحدار، فیجب تطویر 

منتجات جدیدة لتكون بدیلة لھذه المنتجات إذا رغبت المؤسسة في زیادة أو المحافظة على ھذه الأرباح. 
ویتضح من ذلك بأن الأمور المتعلقة بإستراتیجیة المنتوج تشتمل على إجراء مستمر لتقییم وضع المنتوج 

والسوق بحیث یقرر مدى: الحاجة لتطویر المنتوج الحالي، أو الحاجة لطرح منتوج جدید في السوق أو سحب 
منتوج آخر. 

حیث أن وضع إستراتیجیة طویلة المدى لتطویر المنتجات الحالیة یتم حسب الخطوات التالیة: 
: حیث تجمع ھذه المصفوفة تقییم أداء المنتجات الحالیة أو خط المنتجات باستخدام مصفوفة تقییم المنتوج -‌أ

لقیاس أداء المنتوج (مبیعات الصناعة، مبیعات المؤسسة، الحصة السوقیة والربح)، ومن خلال أربعة مؤشرات 
  المنتجات. أو تشكیلةھذا التقییم یمكن للمؤسسة معرفة المنتجات الأقوى والأضعف في خط

: الخریطة تحدید نقاط القوة والضعف لمنتجات المؤسسة مقارنة بالمنافسین باستخدام الخرائط الإدراكیة -‌ب
الإدراكیة ھي تمثیل بیاني لإدراك الزبائن لخصائص ومزایا معینة للمنتوج أو العلامة التجاریة، -حیث من خلال 

بحوث السوق التي تجریھا المؤسسة تعرف ما ھي المزایا الأكثر أھمیة للزبون عند القیام بالشراء-، ویوضع 
السعر) وتسمیتھا، ومن ثم إدراج نقاط مثلا الجودة) وعمودي (مثلا الرسم البیاني في مخطط ذي بعدین أفقي (

تمیز العلامات المنافسة مقارنة بالمؤسسة ویتم تحدید الفجوات المتاحة في السوق والتي یمكن للمؤسسة استغلالھا 
 لصالحھا.

: بمعنى الاستمرار في تقدیم المنتوج بنفس اتخاذ القرار فیما یتعلق باستراتیجیات المنتجات الحالیة -‌ت
الإستراتیجیة التسویقیة، أو تعدیل المنتوج أو إسقاط المنتوج من خط المنتجات، أو إضافة منتجات جدیدة. 

- دورة حیاة المنتوج الصناعي والاستراتیجیات التسویقیة:  4
تعتبر دورة حیاة المنتوج ھي من المفاھیم المستخدمة في تحدید الإستراتیجیة الملائمة للمنتوج، وحسب 
ھذه النظریة یمر المنتوج عبر عدة مراحل أو فترات تبدأ بتقدیم المنتوج إلى السوق وتنتھي بسحبھ من السوق، 
وحیث أن كل فترة من ھذه الفترات تتأثر بعوامل المنافسة إلا أنھا تحتاج إلى استراتیجیات تسویقیة مختلفة بغیة 

لى آخر ومن قطاع إالحفاظ على حجم المبیعات والربح، كما یجب الإشارة إلى إختلاف ھذه الدورة من منتوج 
إلى آخر، حیث نجد بعض المنتجات لا تستمر في السوق بعد مرحلة التقدیم، أو منتجات تكون المؤسسات فیھا 

 وغیرھا..... ،تحتكر السوق وبالتالي فإن مرحلة النضج تستمر دون الھبوط والانحدار
 والذي (S)بشكل عام فإن النموذج المعتاد للعمر الافتراضي للمنتوج یتخذ شكل منحنى على شكل حرف 

لى خمس مراحل ھي: مرحلة إ لمنتوج اعتیادي، وتنقسم )Profits ( والربحیة)ventes (یعكس مؤشري المبیعات
 التي تتضمن البحث والتطویر والأفكار الجدیدة وتتطلب استثمارات كبیرة؛ ثم مرحلة )Conception (التطویر

 التي تتضمن طرحھ في السوق وحتى إذا حقق بعض الأرباح فإنھا لا تغطي تكالیف البحث )Lancement (التقدیم
 التي تتضمن زیادة المبیعات والأرباح والمنافسة تشتد؛ )Développement (والتطویر والتسویق؛ ثم مرحلة النمو

 التي تتضمن ضعف في تطور المبیعات والھدف تخفیض تكالیف المنتوج للوصول )Maturité (ثم مرحلة النضج
 أین تنخفض المبیعات )Déclin (إلى حجم كبیر للمبیعات والأرباح تكون في حدھا الأقصى؛ ثم مرحلة الانحدار

 یوضح مراحل دورة حیاة المنتوج.  المواليوالأرباح ویجب تطویر المنتوج الحالي أو حذفھ من السوق، والشكل
بشكل عام فإن دورة حیاة المنتجات الصناعیة أطول من المنتجات الاستھلاكیة. 
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یتم قبول بعض المنتجات الصناعیة بشكل سریع بعد تقدیمھا في السوق والبعض الآخر یتم مرحلة التقدیم: - 

قبولھ بشكل بطيء، حیث یعتمد ھذا القبول على التغیرات الحاصلة في عادات الزبون، وعلیھ فإن أي منتوج 
یتلاءم مع النظام المستخدم لدى الزبون أو مع مھاراتھ الاعتیادیة یتم قبولھ بصورة أسرع من المنتجات التي 

 في عادات المستعملین.  اتتطلب تغییر
وعندما تكون إمكانیة قبول المنتوج كبیرة (تتطلب قدراً ضئیلاً من التعلم)، فعلى رجل التسویق أن یكون 

مستعداً للمنافسة الشدیدة، ففي المنتجات التي یمكن أن یتقبلھا الزبون سریعاً یجب أن یتركز التخطیط على البقاء 
متفوقین في المنافسة التي ستدخل السوق، أما بالنسبة للمنتجات التي یكون قبولھا بطیئا (المنتجات التي تتطلب 

قدراً كبیراً من التدریب والتعلم) فیجب أن تتركز إستراتیجیة التسویق على عملیة تطویر أو توسیع السوق.  
 عندما یدخل المنتوج مرحلة النمو (أي معدل عالي من نمو المبیعات والأرباح)، فیجب على - مرحلة النمو:

المسوق الصناعي التركیز على إستراتیجیة التسویق في ثلاثة مجالات ھي: 

تطویر تصمیم المنتوج بإضافة مزایا أكثر أو تطویر خصائصھ للمشتري وتنویع تشكیلة المنتجات لتغطیة  -
 قطاعات سوقیة أوسع.

 تحسین وتكثیف التوزیع لتسھیل توافر المنتوج بشكل واسع وقوي. -

تخفیض السعر لیصاحب زیادة حجم الإنتاج (حسب وفورات اقتصادیات الحجم الكبیر) والذي بدوره یؤدي  -
لى تخفیض التكالیف. حیث تتغاضى الكثیر من المؤسسات عن الحاجة لتخفیض الأسعار مع انخفاض التكلفة مما إ

یحفز المنافسین على دخول السوق، حیث ثبت بالتجربة أن المنافسة تكون ضعیفة عند تخفیض الأسعار تبعاً 
لانخفاض التكالیف، ویكون العكس صحیحاً عند الحفاظ على مستوى الأسعار بالرغم من انخفاض التكلفة. 

 عندما یدخل المنتوج في مرحلة النضج فإن عدد المنافسین الذین یدخلون السوق یزداد، ومن - مرحلة النضج:
المناسب على المسوق الصناعي تبني الإستراتیجیة التسویقیة التالیة: 

 الدخول في أسواق جدیدة. -

 المحافظة على رضا الزبائن الحالیین. -

تخفیض تكالیف التسویق والإنتاج والتكالیف الأخرى للحفاظ على ھامش الأرباح.  -
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في مرحلة الانحدار تكون المنافسة السعریة شدیدة جدا مما یؤدي إلى انخفاض  - مرحلة الانحدار (التدھور):
المبیعات والأرباح بشكل متزامن، وفي ھذا الموقف فإن الإستراتیجیة التي قد یتبناھا المسوق الصناعي إما: 

 أو تخفیض التكالیف التسویقیة، ومن الملاحظ  لھ، بدیل الحالي أومنتوجالسحب المنتوج من السوق، أو تطویر 
بالنسبة للمنتجات الصناعیة فان درجة ھبوطھا یكون سریعا كنتیجة لتطور التكنولوجیا الجدیدة مما تجعل بعض 

. المنتجات المتوفرة متقادمة
؟". یعتمد تحدید موقع أي منتوج ضمن كیف یمكن تحدید موقع المنتوج ضمن دورة حیاتھوالسؤال ھنا "

 الربح الصناعي، معدل التغیر في نمو المبیعات، مبیعات وأرباح المنافسین.... :دورة حیاتھ على عدة عوامل مثل
وھناك عدة خطوات لتحدید موقع المنتوج ضمن دورة حیاتھ ھي: 

إجراء تحلیل الاتجاه بما یخص الكمیة وقیمة المبیعات، الأرباح، الحصة السوقیة وعدد المنافسین  -
 أو خمسة سنوات السابقة، وذلك اعتمادا على المعلومات التي ةومستوى الأسعار حول منتوج معین لثلاث

 تم جمعھا من قبل المؤسسة الصناعیة.

تحلیل حصة المنافسین السوقیة من حیث أداء المنتوج، تقدیم منتوج جدید وخطط التنویع التابعة  -
 للمنافسین. 

 تقدیر حجم المبیعات والأرباح للمنتوج لثلاثة أو خمسة سنوات المقبلة.  -

 وبناء على التحلیل السابق یتم تحدید موقع المنتوج على منحنى دورة حیاتھ. -
- تطویر المنتجات الجدیدة:  5

یعد تطویر وتسویق المنتوج الجدید من أصعب المھمات التي تواجھھا المؤسسة، وبالرغم من صعوبة 
وتعقید إجراءات تطویر المنتوج الجدید إلا أنھا تشكل مھمة أساسیة لنمو أرباح المؤسسة واستمرار بقائھا في 

ویمكن تصنیف المنتجات الجدیدة إلى الأنواع التالیة:  السوق، 

 منتجات مبتكرة وجدیدة على العالم.  -

 منتجات جدیدة بالنسبة للمؤسسة ولكنھا لیست جدیدة للسوق.  -

 تحسین المنتجات (القائمة أو الحالیة) في الأسواق الحالیة.  -

 إضافة منتجات لخط المنتجات الحالي في قطاعات سوقیة جدیدة.  -

 إعادة تموقع المنتجات الحالیة لقطاعات سوقیة جدیدة.  -
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تمر عملیة تطویر منتوج جدید بالعدید من الخطوات المتسلسلة:  
غالبا ما ،  على أفكار جدیدة وھذه المرحلة ھي عملیة بحث مستمرة وعلى نطاق واسع- مرحلة تولید الأفكار:

یقدم الأفكار للمنتجات الجدیدة العدید من الأطراف مثل: مندوبي المبیعات والموزعین، والزبائن، والموردین، 
 وتعتبر أفكار ومقترحات الزبائن  المعارض التجاریة...،، الجامعات ومراكز البحثومھندسي التصمیم والإنتاج،

المصدر المھم للأفكار، وتشكل طبیعة العلاقة الإستراتیجیة والاعتمادیة بین البائع والمشتري من أھم خصائص 
التسویق الصناعي، فعندما یواجھ المشتري مشكلة معینة یجب أن یساعده المجھز في حلھا.  

وتستطیع المؤسسة الصناعیة أن تحصل على أفكار جدیدة باستخدام عدة تقنیات منھا العصف الذھني 
)Brainstorming أي اجتماع مجموعة من الأشخاص من أجل إیجاد فكرة جدیدة بطرح الأفكار والحلول التي ،(

تخطر ببالھم دون الخوف من الانتقاد، ثم یتم تدوین جمیع ھذه الأفكار ومن ثم تقییمھا للوصول إلى حلول. 
 الغرض الأساسي لغربلة : للوصول إلى أكبر عدد ممكن من الأفكار الجدیدة حیث أن- مرحلة غربلة الأفكار

الأفكار ھو اختیار الأفكار التي من المحتمل أن تنجح، ومن المناسب أن یكون ھناك معیارا محددا ودقیقا 
 من خلال حذف الأفكار الردیئة بأقصى سرعة ممكنة لتجنب النفقات غیر المبررة.  وإجراءات لعملیة الغربلة

 ما تقوم المؤسسات بوضع ایتم فیھا تطویر الفكرة إلى تصور للمنتوج، وغالب - مرحلة تطویر الأفكار وتجربتھا:
عدة نماذج وبدائل لتصمیم المنتوج وبأشكال مختلفة، وبعد ذلك یتم اختبار فكرة كل منتوج عن طریق الحصول 

.   الأكثر طلبا من قبل المستھلكتصورعلى ردود فعل وآراء الزبائن، وبعد ذلك یتم اختیار ال
 المنتجات الجدیدة من طرف المشترین المحتملین، ویمكن تقدیم تصوراتیتم اختبار : اختبار تصور المنتوج- 

ھذا التصور للمنتوج عن طریق عرضھ بنماذج ثلاثیة الأبعاد إذا لم یتم عمل نموذج حقیقي لھ أو عرض النموذج 
المصغر المادي للمنتوج أو من خلال برامج حاسوبیة ثلاثیة الأبعاد، إن عرض النموذج المادي أمام الزبون 

.  یعزز الثقة وزیادة الاعتمادیة لتجربتھ
والھدف منھ إجراء تقدیرات عن المبیعات المحتملة والأرباح ومستویات الأسعار، الاستثمار : تحلیل الأعمال- 

اللازم في المعدات والأموال والعمالة، وتكالیف تطویر المنتوج وتصنیعھ وتسویقھ، السوق المحتمل، وتحلیل 
  الوضع التنافسي، للمنتجات الجدیدة المقترحة على مدى الخمس أو السبع سنوات.

حیث یقوم فیھا المھندسین والفنیین (قسم البحث والتطویر) بصناعة نموذج واحد أو أكثر : تطویر المنتوج- 
لتصور المنتوج بما یتوافق مع التكالیف التي تم تقدیرھا والأداء، وأیضا یعكس حاجات ورغبات الزبائن في 

مرحلة اختباره، وتعتبر عملیة التوفیق بین الأداء والتكالیف تحدیا حقیقیا لقسم البحث والتطویر.  
حیث تجري عملیة اختبار المنتوج داخل المؤسسة لتقییم أدائھ وتكالیف تصنیعھ، ثم تقوم بإجراء : - اختبار السوق

 صالات أو في المعارض التجاریة؛ أو فيالاختبار بصورة سریة على المنتجات الجدیدة لدى الزبائن المحتملین؛ 
 أو تسویقھ لجزء محدد من السوق.  عرض الموزعین؛

: وھو اتخاذ القرار النھائي بشأن تقدیم المنتوج للسوق، والتي تتضمن الإجابة على - مرحلة التقدیم للسوق
التساؤلات التالیة: متى (التوقیت) وأین (المجال الجغرافي) ولمن (القطاعات السوقیة) سیتم تقدیم المنتوج الجدید؟ 

كیف سیتم تحدید الاستراتیجیات التسویقیة والخدمات المرتبطة بالمنتوج؟. 
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