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مفهوم . Product Concept: المنتج1
أي : هاو Productوضمن المفهومات المتعلقة بالتسويق وباالمييج التساويقي أن المناتج , في الفصل الأول والثانيورد

كون المناتج وقد ي,شيء مادي ملموس أو غير ملموس يقُدَّم من قبل المنتِج إلى المستهلك بهدف إشباع حاجاته و رغباته

دة أو القيمااة والرضااا, و الجااو: ماان اال وياارتبب بااالمنتج . ماديااا  أو ماادميا  أو حتااى أفكااارا  أو أفاارادا , أو منامااات أو أمااا ن

.النوعية

التاي نوياةحيمة المناافع والقايا المادياة والمعبما يحمله من , فالمنتج هو عبارة أي شيء يعُرض في السوق بغرض البيع

أو يلبي Needحاجاتعلى إشباع قادرا  ويشترط بالمنتج أن يكون . يحصل عليها المستهلك مقابل ما يدفعه من ثمن لقاءها

عندما  End Userالنهائي المنتفع أو Consumerفالمستهلك , تدفعه إلى اقتنائه , لدى المستهلك معينة Wantsرغبات

يعتقد أن المنتج سوف Satisfactionتحقق به إشباعا  ورضاBenefitsيشتري منافعفإنه في الحقيقة , يشتري المنتج 

.  يوفرها له

:أبعادوللمنتج أربعة :   أبعاد المنتج

.لتجارياواسمهالخارجيغلافهووالوظيفةوبالتصميا,,الماديةالفيييائيةوبالخصائصبالشكل,يتعلق:الفعليالمنتج

.منهعليهاالحصوليتوقعأوالمستهلكعليهايحصلالتيالأساسيةالمنافعأوبالمنفعةيتعلقما:المنتججوهر

.الائتمانالضمانات,وتشملبهالملحقةالخدماتهي:المدعَّاالمنتج

.المنشأبلدوالمنتجةوالشر ة,مصدرهتعنيو:المنتجهوية
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types of Products: أنواع المنتجات. 3
أوملموسا  ماديا  منتجا  يكونأنإماأنهنرى،الواسعبمعناهالمنتجتعريفإلىبالعودة•

:الآتيوفقنستعرضهاثانويةأنواعمنهماولكل.ملموسا  غيرخدميا  منتجا  
:منهامختلفةأنواعولها:الملموسةالماديةالمنتجات:أولا 

المنتجات :الآتيةالفرعيةالأنواعبدورهاتضمالتي:الستهلاكيةالمادية-أ
النهائيكللاستهلاالفرديشتريهاالتيالمنتجاتعنعبارةوهي:الستهلاكيةالسلع
إعادة:مثل،شراءهامنآخرهدفلأيلا،الشخصيةورغباتهحاجاتهلإشباعأي

.أخرىسلعإنتاجفياستخدامهاأوبيعها
:هيعدّةأنواعإلىالسلعهذهوتقُسَم•

،ووقتجهدوبأقل،ويوميا  سريعا  يكوناستهلاكهاأنأي:ميسّرةأومعمرةغيرسلع  
.يرهاوغ،سجائر،يوميةجريدةوالخضراوات،الخبز،:مثل،سعرهابانخفاضتتميز
اءالشرومعدل،عاطفيةالشراءودوافع،أسعارهابانخفاضعادةالسلعهذهوتتميز
.كبيرنمستهلكيالعددلأنمتكرر؛
.الحليأنواعوبعضوالأحذيةالألبسة:مثلمعمّرة،غيرسلعبعضها:التسوّقسلع

فاتهاومواصالسلعةجودةتلعب.شرائهاعندومقارنةوتفكيروجهدوقتإلىتحتاج
منهااءالشرمراتعددلقلةونظرا  وشرائها،اختيارهاعمليةفيمهمّا  دورا  وماركتها
التيعةالسلعنيبحثالمستهلكفإنالميسرةالسلعمعبالمقارنةأسعارهاوارتفاع
ليلةوقمتخصصةالسلعمنالنوعهذامعتتعاملالتيالمتاجرتكونعادةويريدها،
.الحجموكبيرة
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تمتازهيف،المستهلكينلبعضبالنسبةخاصة؛التسوّقسلعمنمشتقةهي:الخاصةالسلع
فروشاتالمأنواعبعض:مثلالتجاريةالعلامةو،بالجودةالمتعلقةالخاصةالمواصفاتببعض

.يهاعلللحصولكبيرا  مجهودا  يبذلوالمستهلك.وغيرهاوالساعات،والعطوروالمجوهرات

شراء:مثل،طويلةزمنيةلفتراتيكوناستهلاكهاأنأي:المعمّرةنصفو,المعمّرةسلعال
فإنها،لجوا،قميصشراءأما،نسبيا  معمرةسلعفهيأثاثتلفاز،براد،،سيارة،عقار،بيت

.معمرةنصفسلعفهيمتوسطزمنيفيتستهلك

تحتاجهاكونرشيدةعقلانيةتكونالمستهلكعمدالشراءدوافعبأنالسلعمنالنوعهذايتميز•
.قليلكونيالشراءتكرارمعدلوأن،المشتريأمامالمطروحةللبدائلوتقييموتحليلدراسةإلى

فيتسُتخدمتيالالسلعأنواعجميعوتشملأيضا  لصناعيةابالسلعوتسُمّى:الإنتاجيةالسلع.ب
الموادو،المصنعةنصفوالمواد،الخاموالمواد،والمعداتالآلات:مثل،الصناعيةالعمليات
.المساعدة

والطبيبوالبناءوالدهان،المعلم:مثل،عملبأيللقياميسُتخدمونالذينالأفرادوهم:الأشخاص.ت
.وغيرهم

حلّ فييةرياضمعادلةحلتطبيق:مثل،ماعملفيمنهايستفادالتيالنافعةوتشمل:الأفكار.ث
.ذاتهاالنتيجةتؤديالتيوالخططالبرامجإلىبالإضافة،مامنتجصناعةأومشكلة

.منهللانتفاعيستخدمالذيالحيزّأوالجغرافيالمكانوهي:لأماكنا.ج

الصحةمنظمة:مثل،للآخرينوخدماتمنتجاتتقدمالتيالمنظماتأنواعكلهي:المنظمات.د
.وغيرها،الدوليةالعملومنظمة،الإنسانحقوقمنظمات،العالمية
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•Services
Services Concept

اس غيرر وتكرو  يرا ا  ر, لطررف خررر, يقدمها طرف  منفعة : الخدمة بأنهاوأرمسترونغكوتلريعرف كلّ من 

.أو لا يكو خررمادي   تقديمها قد يكو  مرتبط بمنتج ؛ملكيةملمو ة, و لا يترتب عليها أي 

و قرد يمرمل ير ا . قيمرة أو منفعرة يقدمر  طررف  رررأي شرا  غيرر ملمروس لر  : أ  الخدمرة يرايعنا مما تقرد  

ة الملمو ربعر  الو را ل الماديرة و قد يتطلب تقرديّ  الخدمرة , Benefits Packageحزمة من المنايع  الما  

.وقد لا يتطلب
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:  المنتج الخدميأهمية 

:رلال النقاط ا تيةتظهر أيمية الخدمات من •

. ويرّ العديد من يرص العمل الجديدةإ  وجود المنتج الخدما 

.ا عمالعلى ا يراد, وإنما تمتد لتممل منظمات إ  الا تفادة من الخدمات لا تقتصر 

الترأمين :مثرل,  ن  يمرمل مجرالات عديردة جردا, قطاع الخدمات يحتل حيزاً كبيراً من اقتصاد أي بلد كا إ  
.والمصارف والتعلي  والسياحة والنقل والبلديات وا من وما شاب  وردمات  لا تقل عن السلع

دمية أ  تلجأ إ  إمكانية التعامل مع جميع المماكل المتعلقة بالخدمات, تستوجب على أي منظمة تعد نفسها ر
.للبحوث المتطورة يا مجال الخدمات

:تسويق الخدماتمفهوم . ت

السرو  تحديد حاجات ورغبات وتفضيلات وميرولبأن  جهد منظ  ومخطط يممل : يتضمن تسويق الخدمات•
غرو  , ث  العمل على تقدي  مرا يوايرق ير ل الحاجرات والرغبرات والتوقعرات احرداث السرلو  المرالمستهدف

الخدميرة لدى العمرلا  أو المسرتفيدين بمركل ياعرل وكفايرة عاليرة, بطريقرة تعرزا أيرداف ا يرراد والمنظمرات
.والمجتمع المقدمة ل 

لمسرتهدف, و أيردايها التسرويقية, والمنايسرة, والسرو  ا: يعنا أ  إدارة المنظمرة الخدميرة تقرو  بالتنسريق برين•
.رةاتجايات العملا  و لوكه , ا رباح المتوقعة , وك لك الاعتبارات البيئية والعوامل ا ررى المؤث
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:التسويقي للخدماتالمزيج . ث

وهي المنتج ( 4ps)في الفصل الأول أن هناك أربعة عناصر أساسية للمييج التسويقي للسلع المادية المعروفة بامتصار رأينا •

البااحثين ونارا  لامتلاف طبيعة المنتج السلعي المادي عن المنتج الخدمي؛ الأمر الذي دفع بعض, والسعر والمكان والترويج

, لتصاب  عناصار إلى العناصر الأربعة التقليدية للمييج التسويقيإلى إضافة ثلاثة عناصر أمرى للمييج التسويقي للخدمات, 

:هيمن سبعة عناصر المييج التسويقي الخدمي مؤلفة 

.الماديالوعاء .7. العملية. 6. الأفراد.5. الترويج.4. التوزيع.3. السعر.2: الخدمة أو المنتج.1•

.وفيما يلي شرحٌ مبسبٌ عن  ل عنصر من تلك العناصر•

الخدمة. 1 :Serviceة و الخدمة هي جوهر المييج التسويقي للخدمات الأمر الذي يفرض على أية منامة مدمي, وقد مرّ شرحها

.  ماهية الخدمة, وجودتها التي ستحوز على رضا اليبون: أن تعير اهتماما   بيرا  لها , مثل

السعر. 2 :Price, حدد حسا  تكلفتاه فلكل منتج سعر معين يتيعُدُّ السعر المكّون الثاني من مكونات المييج التسويقي للخدمات

عيناة, والتاي الاساتهلا ية للمناتج الخادمي تتطلا  سياساة تساعيرية مفحيمة المناافع والتساهيلات والقايا ودرجة الانتفاع به, 
تلاف والخدماة, وبنااء  علاى هلاك تخجاودة المناتج الخادمي هاتاه, وبمساتوى تلاك الجاودة : منهاا, حس  معاايير  متعاددةتختلف 

. لرابعةأو افي فندق الشيراتون والفورسييني عنها في فندق آمر من الدرجة الثالثة, تسعيرة الخدمات السياحية مثلا  

ق و يفية الوصول إليها تعد من العوامل المهمة في تسويأما ن تواجد موردي الخدمة يعني PLACE: مكان التوزيع المناس 3.

.الخدمات

ياه, فاإن وعل. أنواع الاتصالات الأمرىو تشمل وسائل الاتصال الشخصي , وإنما الوصول المادي فقبوالوصول لا تختص عملية 
ة الوصول إلى تعد من القضايا المهمة المرتبطة بعمليوتغطية قنوات التوزيع ( مثلا و لاء السفر)المستخدمة قنوات التوزيع أنواع 

.مكان تقديا الخدمة
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و يعنااي امتيااار طريقااة الاتصااال المناساابة لخلااق PROMOTIONالمناساا  للمنااتج الخاادميالتاارويج 

ل الإعالان, ويتضمن الترويج الوسائل المختلفة للتواصل مع الأسواق من ملا. الرغبة بشراء المنتج الخدمي

ييج ونشاااطات البيااع الشخصااي, وتنشاايب المبيعااات, والدعايااة, والعلاقااات العامااة, وغيرهااا ماان عناصاار الماا

ترويجاي هذه العناصر هي عناصر تقليدية, ويحتاج مدي تساويق الخادمات إلاى تضامين مييجاه ال. الترويجي

.عناصر أمرى أ ثر وضوحا مثل الناس, والدليل المادي وعملية تقديا الخدمة

حيثاليبائن,إلىالخدمةتقدياعلىالقائمينالعاملينمجموعوهاPEOPLE:الخدمةمقدميالأفراد.5

فيالسرعةووالصبر,اللباقةوالتعاملمنالمطلوبالأداءمستوىفييكونوا يوتأهيلهاتدريبهايتطل 

املينالعبهؤلاء بيرحدإلىيرتبباليبونرضادرجةإن:القوليمكنأنهحتى,اليبونطلباتتلبية

.الضيافةمدمةأوالسياحيةمدماتفينراهماوهذا,الخدمةمقدمي

يتاوفيهاالذ رالسابقةالمرحلمنمرحلةأهاتعُدُّ مرحلةوهيPROSSES:الخدمةتقدياعملية.6

.لهامكملةوتعدّ السابقةبالمرحلةترتببفهيوبذلك,لوجهوجها  ومواجهتهالمباشرالالتقاء

Material:الماديالوعاءأوالدليل.7 Tools  ماديشيء ل,الماديالوعاءأوالماديبالدليليقُصد

الماديةةالبيئ:مثل,عناصرالماديالدليليتضمّن.الخدميالمنتجتقدياأثناءفييسُتخدّمملموس

تيالسياراتالمثلا)الخدمةتقدياعمليةتسهلالتيالسلعو,(الضوضاءالديكور,اللون,الأساس,)

شر اتدمهاتستخالتيالتعريفيةالشاراتمثل)مرىأملموسةوأشياء,(السياراتلتأجيرشر ةتستخدمها

.وغيرها(بهاللتعريفالمسافرينأمتعةعلىالطيران
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التسويقيةوالاستراتيجية,المنتجحياةدورة.4

وتأمااااااااذ عااااااااادة أربعااااااااة مراحاااااااال , لكاااااااال منااااااااتج دورة حياااااااااة تختلااااااااف ماااااااان منااااااااتج لآماااااااار•

ويقي التااي علااى أساسااها توضااع اسااتراتيجية التسااويق والمااييج التساا, لكاال مرحلااة مصائصااها المميااية

.انار الشكل. التي تلائمها, المناسبين
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 Offering Stage:مرحلة التقديم:المرحلة الأولى
يكذون و, محدود من منافذذ الييذع والتوزيذعفي عدد في هذه المرحلة يتم طرح المنتج في السوق

ان لأن المنذذتج غيذذر معذذروف يعذذد, وأن المسذذتهلكين  فذذي يجذذازفونحجذذم المييعذذات عذذادة منخفنذذا
الأريذذاح تكذذاد تكذذون معدومذذة, و يذذزداد يذذيط  شذذديدفذذي هذذذه المرحلذذة وحجذذم المييعذذات الشذذرا , 
تحملهذا التذي تتغطيذة التكذاليف المييعذات علذى حجذم ر نظذراا لعذدم رذدرة تتحمذ  الخسذا والمنظمة 
.المنظمة

Growth:النمومرحلة:الثانيةالمرحلة Stage
و , داديذز, وإن حجذم المييعذات إريا  أكير لشذرا  المنذتجتتميز هذه المرحلة عن السايقة يوجود 

ا تزداد الأرياح  ا والسيب أن المنتج , والمنافسة أينا لمسذتهلكينن يشذك  أكيذر لذد  اأصيح معروفا
ية وترويجيذة لذلك يحب اتياع سياسة تسويقية تقدم ميزّات جديدة للسلعة مذع يذذ  جهذود تسذويق

و  وتحسذذين جودتذذخ ودخذذزيذذادة اليحذذوث التسذذويقية مذذن أجذذ  تطذذوير المنذذتج أكيذذر, وهنذذا يجذذب 
ا اسذتخدام الإعذلان فذي التذرو يج للسذلعة رطاعات سورية جديدة وزيادة منافذ الييع, ويستمر أينا

.ويكون شك  الإعلان إعلان تنافسي في هذه المرحلة

Maturity:الننوجمرحلة:الثالثةالمرحلة Stage
ا فذذي السذذوق, وفذذي يدايذذة هذذذه المرحلذذة يسذذتمر ات جذذاه فذذي هذذذه المرحلذذة يصذذيح المنذذتج معروفذذا

الأسذذعار و, لذذخ حيذذث تصذذيح شذذيخ ثايتذذةويصذذ  حجذذم المييعذذات لأرصذذى حذذد , المييعذذات يالرتفذذاع
.تصيح محددة ومعروفة
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Stageالانحدارمرحلة:الرابعةالمرحلة Decline
تنااقص في نهاية المرحلاة الساابقة وبعاد أن يصال حجاا المبيعاات إلاى أقصاى حاد لاه يبادأ بال

:المنامة احتمالينوهنا أمام . والانخفاض التدريجي

ف , وهااذا يتوقااأو علااى الأقاال ثبااات الحجااا لفتاارة ماان الاايمنثبااات حجااا المبيعااات : الأول

الإجاراءات وقدرته على تلبياة حاجاة العمالاء والمنافسة وتطوير المنتج بشكل  بير على 

.التي تتخذ على السلعة سواء من حيث تطوير مواصفاتها أو استخداماتها

ماا يتناسا  علاى المناتج ب, فإها لاا تجُار  تحساينات جديادة انخفاض حجا المبيعات: الثاني

يقية وتبادأ وتتناقص الجهود التسويتناقص قدالمبيعاتفإن حجا , مع حاجة المستهلكين

.عملية سح  السلعة من السوق وتقليل  ميات إنتاجها

قاة دورة وضا  علاجدولا  ينعرض فيما يلي , بعد أن تعرفنا إلى مراحل دورة حياة المنتج

.المناسبة وفقا  لكل مرحلةالحياة بالاستراتيجية التسويقية 
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تطوير المنتج. 5:Product Improvement
منتجاتانتاجعلىأووتطويرهامنتجاتهاتحسينعلىأنواعهاامتلافعلىالأعمالمناماتتعمل•

يعرفماانتاجعلىالتر ييالآنويتا.المستهلكيناحتياجاتومواجهةالسوقفيالبقاءأجلمنجديدة

:أمثلتهاومن.الذ يةبالمنتجات

.صاحبهصوتبصمةعلىالتعرفبعدإلايعمللامليويهاتف

.عليهاوتناديفقدانهاعندمكانهاإلىترشدكمفاتي 

.الحرارةدرجةحس سما تهيغيرّمعطف

.تناولهبوقتيذ ركدواء

.طفلبيدوقعتماإهاتشتعللاسجائر

.الناارةعلىالمعلوماتيعرضحاس فيهاجا يت

.بالشوارعالمروردونالبيتإلىتنقلكنقلوسيلة

.تسويقيةوالثانيةتقنيةالأولىزاويتينمنالمنتجتطويروسنتناول

:التقنيالتطوير:أولا•

,مجالاتوسيعوتومواصفاتهالمنتجاستخدامتحسينملالمنوهلكوفنيا  تقنيا  المنتجتحسينيعني•

إلىالعاديازالتلفمنالتحولمثلالمنتج,علىجديدةوتحسيناتتقنياتإضافةأيضا  يعنيوالتطوير

.والرقميالملون
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Marketing Improvementالتطوير التسويقي: ثانيا  •
لكذن لذيم مذن نوتحسذين جميذع العناصذر المرتيطذة يذالمنتجإن التطوير التسذويقي للمنذتج يتعلذت يتطذوير •

عذات وهذذا للمنذتج وزيذادة حجذم المييهذو جذذب المسذتهلكين الناحية التقنية, والهدف مذن التطذوير التسذويقي 

: يتعلت يعدة مجالت منهاالتطوير 

.شك  وتصميم وحجم ولون العيوة:العيوّة-•

ا للسلعة , الغلاف وتطويرهيعني تصميم : لغلافا .تهلكو ذو مظهر جمالي يالنسية للمسوجعلخ ملا ما

.عةأو الأررام وك  ما يتعلت يالتعيير عن السلالأشكا  أو الرسومات أو الكلماتويتنمن : لترميزا

من التذذي تذذدون علذذى الغذذلاف  أومذذن خذذلا  الكتالوجذذات التذذي تونذذع نذذالمعلومذذاتوهذذو يتعلذذت ي: التييذذين

.الغلاف الخارجي

,  تتعلت يجمالية السلعة والترويج لها:الأولى,زاويتينأهمية التطوير التسويقي من تكمن •

نقوم وسذذ. نفسذذها وإنهذذا غيذذر مذذزورةيذذين السذذلعة التذذي يرغيهذذا هذذي تتعلذذت يالتيكيذذد للمسذذتهلك والثانيذذة •

محانذذرة ياسذذتعراب يعذذب المجذذالت التذذي تتعلذذت يذذالتطوير التسذذويقي تحذذت عنذذوان متممذذات المنذذتج فذذي

. رادمة
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انتهت المحانرة 

شكراا لإصغا كم
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