
تخطيط المنتجات و تطويرھا
المنتجات مزيج استراتيجيات مزيج المنتجاتاستراتيجيات

التغليف والتعبئة  والعلامات التجارية 
الخدماتالخدمات
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عسلـــــــعل
خدمـــاتخدمـــات
كا أفـــكارأف
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الخدمات” حزمةأومجموعة حزمة أومجموعة الخدمات
عليھا يحصل التي المنافع التي يحصل عليھا المنافع

والمستھلك نتيجة استخدامه وھ
 وحاجات إلى إشباع تؤدي 

“رغبات معينة لديه
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نت المنتجال
الحصول على منافع إلى يؤدى استخدامھا التي مجموعة من المواصفات 

ل للمتعاملينلل
خط المنتجات

تربط فيما بينھا علاقة معينةالتي مجموعة من المنتجات 
المنتجات جمزيج زيج 

تقوم المنشأة بإنتاجھاالتي كافة المنتجات 

المنتجات صالح القحطاني. الدكتور



سلع و خدمات 
ة ا إ

سلع و خدمات 
ة لاك إنتاجيةا استھلاكية

إنتاجية. ١
ة٢ الانتا ات الخد

ميسرة.١
Convenience

الخدمات الانتاجية.٢ ) Shopping( تسوق. ٢
)Specialty(خاصة.٣ .)Specialty (
خدمات استھلاكية. ٤
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المستھلك التي يشتريھا   ھي”
بنفسه او بواسطة النھائي

ا لا ا غيره كي يستخدمھا لاشباعك
اته غ و حاجاته و رغباته“حاجاته

المنتجات صالح القحطاني. الدكتور



 والتي يتيسر وجودھا من حيث المكان 
ھ الزمان للمستھلك م زم

ثمنھا زھيد نسبيا 
رعدد كبير من المتاجر ن بير

صغر قيمة الصفقة 
انخفاض ھامش الربح 

تعدد منافذ التوزيعف
ضرورة الاعلان 

ن خز ال ان د سرعة دوران المخزونعة
قريبة من المستھلك

المنتجات صالح القحطاني. الدكتور



السلع التي لا يقرر المستھلك الشراء إلا
بعد إجراء المقارنة اللازمة بين الأصناف 

ة المعروضةال
المستھلك عند الشراءيقارن 
اع تسوقفيت اكز م مراكز تسوقفيتباع

منافذ توزيع اقصر 
الدوران معدل قلة معدل الدورانقلة

الارتباط بالموسمية 
البيع على الشخصيتعتمد الشخصيتعتمد على البيع

تستخدم سياسات التشكيل 
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تنف نة ائ خ ا ل اتال غ ةتش خا ات ا حاجات خاصةوتشبع رغباتو،بھاسلع لھا خصائص معينة تنفرد ”
الجھد في  ولدى بعض المستھلكين، الذين على استعداد لبذل المال 

“سبيل الحصول عليھا

 بھاخصائص معينة تنفرد لھا 
ا ل ل لل ال ال ال ذل ل ا استعداد لبذل الجھد والمال للحصول عليھاا

يخطط المستھلك للشراء 
ع لل مھمة كة الماركة مھمة للبيعالما

استعداد المستھلك للانتظار 
وكيل أو وحيد توزيع وحيد أو وكيلتوزيع

للإعلاناستخدام  
تسعر وفقا للقدرات الشرائية للمستھلكين 

المنتجات صالح القحطاني. الدكتور



ا الش فى التفك لايتم التفكير فى الشراء لايتم
العادية الظروف فى الظروف العاديةفى
ھالحاجة الملحة لھا

مختلفة المنافذ واسس 
التوزيع

المنتجات صالح القحطاني. الدكتور



لاستخدامھا  المنتجونالتي يشتريھا ” 
ا ألإ “ا “خدمات أخرىوسلع إنتاجفي

ة ال أ ال ل السلع الرأســمالــيــةال
 
ٔ
.)مولدات كھربائية(  تركيبات. ا
اس(معداتب الق اجھزة ة كات )آلات ..)آلات كاتبة، اجھزة القياس(معدات.ب

: المواد الإنتاجية
يلمھمات التشغيل ھ
الخدمات الإنتاجية

المنتجات صالح القحطاني. الدكتور



ان ةال لاك ت ةالا الانتا الانتاجيةالاستھلاكيةالبيان
عقليةعاطفيةدوافع الشراء
كبيرةصغيرةكمية الشراء
ممكنةالمبادلة ممكنةغير ير ب

ً خدمة ما بعد البيع مطلوبةغير مطلوبة احيانا
شتقاشالطل مشتقمباشرالطلب

مباشرغير مباشرةمنافذ التوزيع
البيع الشخصيالاعلانالترويج

العملاء جداًعدد محدودكبير ء وبير ج 
المنتجات صالح القحطاني. الدكتور
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:سماتھا© :سماتھا©
ادراك المتعاملين ضعيف=  جديد  =
سالبةالأرباح= نقطة شبيھة=من منافسة لا لا منافسة شبيھة =من نقطة سالبةالأرباح=
: متطلباتھا ©
جھود= الشخصيالإعلانزيادة البيع و و البيع الشخصيالإعلان زيادة جھود= 
الاھتمام بالموزعين= التركيز على المنافع= 
:المشاكل© :المشاكل©

ارتفاع التكاليف و = خبرة الموزعين قلة=  
رالسعر

ارتفاع تكاليف الترويج= 

المنتجات صالح القحطاني. الدكتور



:سماتھا© :سماتھا©
 واستحواذ المنتج على قطاعات جديدة في السوق  =

بيزيادة المبيعات زي
 يدرك المنافسون نجاح المنتج= 
: متطلباتھا ©

السعريةخاصة  وتحريك السياسات التسويقية =  
مغريات بيعيه جديدة اظھار وتطوير المنتجات = 
:المشاكل©

الكبير حرب المنافسون تزداد نتيجة التنبه للربح=  

المنتجات صالح القحطاني. الدكتور



:سماتھا ©
يزداد الصراع من اجل البقاء=  يستقر السوق نسبياً  =

لأ اقلالأرباح=
: متطلباتھا ©
ا= ددالأ لا تشذ تشجيع =جذب عملاء جدد=الأسعارحرب= 

الموزعين
خدمات = تغيير العبوة= استعمالات جديدة= 

جديدة
: المشاكل ©
قوية= ك=منافسة بشكل للتطوي الحاجة الحاجة للتطوير بشكل كبير=منافسة قوية= 

المنتجات صالح القحطاني. الدكتور



:سماتھا ©
انخفاض = يفقد المنتج بريقه في السوق= وق ي بري ج ضي

المبيعات
أفضلظھور منتجات ذات منافع = 

ا ات تطل :متطلباتھا©
تطوير المنتجات و اعادة دورة = الھبوطحده تخفيف =  

اة الحياةال
إلغاءھا والمنتجات إسقاط = 
:المشاكل© :المشاكل©
ارتباط المنتج بمنتجات اخرى= ارتفاع التكاليف= 
الشركة= سمعة على اسمھاوالتأثير اسمھاوالتأثير على سمعة الشركة

المنتجات صالح القحطاني. الدكتور



34%

الاغلبية
34%

الاغلبية
%1/2 2أ

المبتكرون
13 1/2%

اوائل 
المستعملون

المبكرة المتأخرة 16%

المتأخرون
المستعملون

جوقت الاقبال على المنتجات ى ب و
المنتجات صالح القحطاني. الدكتور



واستخدام الأسماء أو الكلمات أو” و م
الإشارات أو الرموز أو الرسوم أو مزيج 
و ة شخص تحديد بقصد عاً جم منھا جميعا بقصد تحديد شخصية و منھا

نوعية السلعة او الخدمة التي يقدمھا 
منتج معين او بيعھا عن طريق تاجر 
المستھلك يستطيع حتى معين حتى يستطيع المستھلكمعين

“ النھائي ان يميزھا عن بقية السلع
المنتجات صالح القحطاني. الدكتور



: للمستھلك
الارتباط بخصائص فنية و تاريخية=
امكانية التعرف على السلعة في السوق= 
المفاضلة بين الماركات المختلفة=

:للمنشاة
دعم امكانية الترويج بشكل فعال= 
السوق= في المنتجات عن متراكمة خبرات وقتكوين ي  ج  ن  ر  بر  وين 
استقرار سوق المنتجات= 

المنتجات صالح القحطاني. الدكتور



]كوداك ، بيبسى[ Brand Name) الماركة( أسم الصنف
ا ت Tradeأ Name]فند ]ھ ]…ھرفيبنده، [Trade Nameأسم تجاري

Brand Mark علامة الصنف
ة ل Cال i h Copyrightحق الملكية

]KFCشخصية  [ Trade Character الشخصية الرمزية
..]تويوتاسوني، [ Blanket Brand ماركة العائلة
)ميرندابيبسي (Individual Brand ماركة فردية )ي(

المنتجات صالح القحطاني. الدكتور



:يجب أن تتناسب العبوة مـــــع

..)الحفظ ، الاقتصاد(الإنتاج احتياجات  ١.

)سھولة البيع و التخزين(احتياجات التداول  ٢.

)عدم التلف ، سھولة الفتح(احتياجات الاستھلاك  ٣.

..)إظھار البيانات، الاعلان(احتياجات الترويج  ٤.

ھحماية المستھلك٥. ي

المنتجات صالح القحطاني. الدكتور



: اختراق السوق ©
في“ حالية ”حاليةأسواقمنتجات حاليةأسواقمنتجات حالية في

:عن طريق
زيادة استخدام المنتج-

تخدام الا معدل ادة تخدمةوز الم ة الكم الكمية المستخدمةوزيادة معدل الاستخدام -
استخدامات جديدة للمنتج-

: تنمية السوق ©
أ ”جديدةأسواقمنتجات حالية في“ 

:عن طريق
الجغرافي التوسع التوسع الجغرافي-

جديدة من السوقأقسام -

المنتجات صالح القحطاني. الدكتور



: التميز السلعي. ١
)الافضل(الـــتــفــوق.١ )ل(و
)اختلاف بتفوق(الاختلاف.٢

:إستراتيجية تعديل المنتجات الحالية. ٢
آ؟ا من اكثرتغيير عنصر آو(؟ مــا ھي

)خصائصه
تستخدم لمواجھة(؟متى النضج مرحلة مرحلة النضج لمواجھة(؟متى تستخدم

)ملاحقة التطور التكنولوجي والمنافسين 
الجودة، الوظيفة، ( أشكال التعديلات

)الاشكال ..)الاشكال

المنتجات صالح القحطاني. الدكتور



التنويع٣ :إستراتيجية :إستراتيجية التنويع.٣
مزاياھا - 

حماية خط  - زيادة قوة العلامة التجارية
ة ناف ال الي ال ات نت انتشاال انتشار -المنتجات الحالي من المنافسة

اكثر و اشباع حاجات اكثر
عيوبھا - 

ة ال ال ا ال ل ك ال ا عدم - فقدان التركيز على المنتجات الحاليةف
القدرة على التوسع

ارتبط مع الاسم–الصورة الذھنية–ھوية (حدود التنوع- وع يوي(و مور ع ب ر
)التجاري الاصلي

 Proctor and Gambleالصابون السائل من  أمثلة عالمية - 

المنتجات صالح القحطاني. الدكتور



إستراتيجية دفاعية ١.
    Reactive Strategy  

يدعم المنتجات الحالية ج م
التقليد 

الثاني الصف الثانيالصف
]التجاوب مع العملاء 

المنتجات صالح القحطاني. الدكتور



إستراتيجية نشطة .٢
St tP ti  StrategyProactive

التطوير والبحوث 
دعم حاجات العملاء

المبادأة  
] تملك أفكار جديدة

المنتجات صالح القحطاني. الدكتور



ق ال ف كة الش حصة الشركة في السوقة

ة

مرتفع

صناعة
معدلل نمو الل

منخفض

المنتجات صالح القحطاني. الدكتور



Acquisitionشراء التقنية١.
مختلفة٢ منتجات تنتج كات ش اء ش شراء شركات تنتج منتجات مختلفة٢.
شراء براءة اختراع منتج٣.

ا الا ق ق ا خ اخا ال التراخيصواستخدام حقوق الامتياز٤.
:تطوير المنتج داخليا٥ً.

كة١ لل ة ل ا ال ل ا ال ل ا داخل المعامل الداخلية للشركة١.
التطوير والتعاقد مع جھة خارجية تقوم بعملية البحث ٢.

المنتجات صالح القحطاني. الدكتور



إعداد النماذج المبدئية الأعمالالأعمالتحليل تحليل 

إعداد الدراسات تطوير المنتجتطوير المنتج

تنقية و اختيار الافكار اختبارات السوق

جمع الافكارالافكا طرح السلعة للتداول
المنتجات صالح القحطاني. الدكتور



ة التقن م :تقييم التقنيةتق
عرض حي للتقنية -حساسة واكتشاف متغيرات ھامة 

محدداتھا- اكتشاف محدداتھا-اكتشاف

:اختيار التقنية
العملاء للتقنيةمعايير المبكر الاختيار الاختيار المبكر للتقنية-معايير العملاء

القديمة ضد الحديثة -..)الآلات، المعدات، الوقت(  بالمدخلاتالاھتمام 

التقنية :تطوير التقنيةتطوير
تقليل قابليتھا للتغيير -الاستفادة منھا ومدى مثاليتھا 

المنتج مع تطويرھا جتوافق ع  وير  ق  و

المنتجات صالح القحطاني. الدكتور



:دراسة جدوى التقنية 
ذھا( لتنف المطلو اتھا )محدداتھاقد ..)محدداتھاقدراتھا، المطلوب لتنفيذھا،(

النوعية مثل الجودة، حياة  والكمية ألھامه متغيراتھا 
بشكل التحمل على قدرته Prototypeالمنتج، Prototypeالمنتج، قدرته على التحمل بشكل

الحالية :التقنية الحاليةالتقنية
نشتري أخرى من مكان خارجي؟ امھل نستخدمھا  

ة ال ال ة التقن شاكل ھي عا ض ا تت ھل ھل تتعارض معوما ھي مشاكل التقنية الحالية◦
الجديدة؟

المنتجات صالح القحطاني. الدكتور



دراسة الجدوى الاقتصادية و التسويقية
المبيعات◦ بحجم التنبؤ و التعادل نقاط حساب حساب نقاط التعادل و التنبؤ بحجم المبيعات◦
المقدرة الاستيعابية للسوق◦
ودورة حياة المنتج المتوقعة◦ ج ور
ردة فعل المنافسين◦
المغريات البيعية◦

ا ق ال ال ل ا الا اق الا الانفاق  الاستثماري على المنتج الجديد و قدرات ◦
الشركة

الحالية◦ المنتجات مع تلائمه مع المنتجات الحاليةتلائمه

المنتجات صالح القحطاني. الدكتور



نتج ال فات مواصفات المنتجا
المواصفات، التكلفة، الوزن، حياته، الأداء، الحجم، (

المزيج الأمان، استخداماته، الوقت اللازم للتصنيع، 
..)التسويقيال

للمنتجالمبدئي الشكل 
من أسفلإلىاعليالتصميم أسفلإلىاعلي التصميم من

بناء صورة ورقية أو حاسبية للمنتج
Prototype   الشكل التجريبي للمنتج

اختبارات التركيب، التحمل، الوظائف الأولية، الفشل،لأ
طريقة  وو مكونات المنتج أجزاء النجاح، تقييم 

نتركيبة، سھولة الكسر، تقييم جزء متكامل من  ل جز ييم ر ھو يب ر
..)المنتج، اختبارات النظام

المنتجات صالح القحطاني. الدكتور



الفشل١ معدل ارتفاع ارتفاع معدل الفشل١.
ھارتفاع تكلفتھا٢. ع ر
ازدياد حدة المنافسة في ٣.

ا ال حالة النجاحالة

المنتجات صالح القحطاني. الدكتور



بالسلعة١ Awarenessالعلم Awareness العلم بالسلعة١.
Interestالاھتمام٢.
Evaluationالتقويم٣.

ة Trailالت Trailالتجربة٤.
Adoptionالاستعمال و التبني٥. ي ب pو

المنتجات صالح القحطاني. الدكتور



 وسرعة تطورھم  ومقاومة من المنافسة ١.
خصوصاً في استخدام الحاسب

ةالأفكانقص ذا ال الجذابةالأفكارنقص٢.
السوق غير منظمة٣.
اجتماعية٤. بيئيةوعوامل بيئيةوعوامل اجتماعية ٤.
المنتجقصر دورة حياة ٥.
تعنت الإدارة لرائيھا حول فكرة غير ناجحة٦.

ق ال غ ا ق أ لك ة ة الفك الفكرة جيدة لكن أسوق اصغر من المتوقع٧.
تصميم المنتج غير جيد٨.
السوق٩ من ملائمة غير شريحة اختيار اختيار شريحة غير ملائمة من السوق٩.

تكاليف عالية التطوير٠١.

التوقيت غير مناسب١١.
المنتجات صالح القحطاني. الدكتور



منتج جديد و مميز١.
التطوير٢ مرحلة قبل للمنتج الجيد التوصيف التوصيف الجيد للمنتج قبل مرحلة التطوير.

التناغم بين التسويق و التقنية٣.
مراح٤ كل في التطوير و التصميم في الجودة الجودة في التصميم و التطوير في كل مراح٤.

تطوير المنتج
السوق٥ في البيع امكانية و جاذبية توفر   توفر جاذبية و امكانية البيع في السوق٥.
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الضــمانالضــمان

الخدمة

ان الائتمانالائ

المنتجات صالح القحطاني. الدكتور



ة ل غ ف للت لة قا دفأنشطة ال ثل ت ھ ھي تمثل الھدف و،أنشطة قابلة للتعريف غير ملموسة
تم تصميمھا لإشباع ، الأساسي لعملية تجارية معينة
المستھلك لدى نة مع حاجة معينة لدى المستھلكحاجة

ة ا الت ة ل لل ا الأ دف ال د ت الت ات ة(الخد ا )تا )تاجير سيارة(الخدمات التي تعد الھدف الأساسي للعملية التجارية
)تامين شامل او جوال مع التاجير(الخدمات التكميلية 

المنتجات صالح القحطاني. الدكتور



فصلھا يمكن لا
ة ل غير ملموسةغ

لا يمكن فصلھا

لا يمكن فصل الخدمة عن 
ا ق

لا يمكن رؤية الخدمة
 اوشمھا  اوسماعھا  او 

لش ل ق اختبارھا قبل الشراءمقدمھا

الخدمات

تغاير الخواصقابليتھا للھلاك

اولا يمكن تخزينھا 
بيعھا لاحقا

تعتمد على من يقدمه
و أين يقدمھا
تقد و متى تقدمت

المنتجات صالح القحطاني. الدكتور



فصلھا يمكن غير ملموسةلا لا يمكن فصلھا

زيادة إنتاجية مقدم
ا ال

استخدم أمثلة لجعلھا
ملموسة ملموسةالخدمات

الخدمات

تغاير الخواصقابليتھا للھلاك

 واربط بين العرض 
الطلب

تنميط الخدمة
ھو تقديمھا ي و

المنتجات صالح القحطاني. الدكتور



الشركةالشركةالشركةالشركة

التسويق ويقالتسويق
الداخلي

ق
الخارجي

ل لال نال ل ا نال ل ا ال

وخدمات التنظيف 
الصيانة

الخدمات
البنوك  المالية/ المطاعم

العاملينالعاملينالعميلالعميل التسويق
التفاعلي المنتجات صالح القحطاني. الدكتور



مفھوم استراتيجي
ا ل ال ة الإدا دعم الإدارة العلياد

جودة عالية
نظام رقابي فعال

العميل طلبات يلتحقيق ب  يق 
العاملين وإشباع متطلبات العميل 

ة الإنتا ة Productivityإدا Management Productivity Managementإدارة الإنتاجية
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