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 لثتقسن ادارة البيئت/ الورحلت الثب

 9191-9102للعبم الدراسي  / الكورس الاول التسويق هببدئ

 /تدريسي الوبدة ثنبء عبدالكرينالتبسعتالوحبضرة 

 

 دورة حيبة الونتوج()عنواى الوحبضرة 

 

 

 دورة حياة المنتوج

نقصد بدورة حٌاة المنتجات بالمراحل التً ٌمر بها المنتوج منذ لحظة 

تقدٌمه للسوق ثم مرحلة النمو، والنضوج واخٌراً الانحدار. لذا ومن 

خلال هذا التعرٌف لا بد للتسوٌقٌٌن من مراجعة الاستراتٌجٌات الخاصة 

بكل مرحلة من حٌث حالة المنافسة، استراتٌجٌة التروٌج، استراتٌجٌة 

 التوزٌع، استراتٌجٌة التسعٌر.

 Introductionمرحلة التقديم  

المرحلة من وقت ظهور المنتوج وتقدٌمه للسوق : فالمبٌعات تبدأ  تبدأ هذه

من نقطة الصفر والأرباح تكون سلبٌة، لأن الاٌرادات الاولٌة تكون قلٌلة 

وٌجب على المنظمة أن تغطً تكالٌفها العالٌة نتٌجة الحملات التروٌجٌة 

 ونفقات التوزٌع.

فاحتمالٌة فشل وٌمثل تقدٌم منتجات جدٌدة مخاطرة كبٌرة للمنظمة 

المنتوج عالٌة فً هذه المرحلة ، وٌجب ان ٌكون المشترون المحتملون 

منتبهٌن لخصائص المنتوج واستخداماته وفوائده. لذا تبرز هنا مشكلتٌن 

محتملة الاولى: قد تواجه البائعٌن عدم توفر الموارد، المعرفة 

انٌة: تقدٌم التكنولوجٌة والخبرة التسوٌقٌة لتقدٌم المنتوج بنجاح. الث

المنتوج وطرحه للسوق بسعر عالً لتعوٌض تكالٌف البحوث التسوٌقٌة 

 والانتاجٌة.

 Growthمرحلة النمو 
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تبدأ المبٌعات فً هذه المرحلة بالارتفاع وتصل الارباح ذروتها ثم تبدأ 

بالانخفاض التدرٌجً. حٌث تمثل هذه المرحلة فترة حرجة لبقاء المنظمة 

سٌن على النجاح الذي حققته المنظمة، فهذا النجاح بسبب ردود فعل المناف

ٌجذب العدٌد من المنافسٌن لدخول السوق فٌقومون بتخفٌض الاسعار 

واجراء بعض التعدٌلات على المنتوج وتلافً بعض السلبٌات التً تكون 

قد ظهرت لإحداث حالة من الولاء للمنتوج. ولزٌادة الحصة السوقٌة تقوم 

 لتغطٌة الجغرافٌة.المنظمة بزٌادة حجم ا

 Maturityمرحلة النضوج 

فً هذه المرحلة ونتٌجة لدخول العدٌد من المنافسٌن فً نهاٌة المرحلة 

السابقة ، تقل المبٌعات وتبدأ الأرباح بالانخفاض ، لأن المنافسة اصبحت 

على أشدها بتركٌز المنافسٌن على تحسٌن المنتجات المعروضة ، فٌبقى 

 ٌترك الضعفاء السوق.المنافسون الأقوٌاء و

خلال مرحلة النضوج ٌغٌر المنتجون استراتٌجٌاتهم التروٌجٌة 

والتوزٌعٌة فٌستخدمون الاعلان كأداة تروٌجٌة بارزة ، بٌنما ٌفكر 

البعض الآخر من المنتجٌن فً البحث عن اسواق خارجٌة لمنتجاتهم، أو 

 ة:القٌام ببعض الاجراءات التالٌة للمحافظة على حصصهم السوقٌ

 اٌجاد استخدامات جدٌدة للمنتوج -

 زٌادة مشترٌات المستخدمٌن  -

 زٌادة بعض خصائص المنتوج -

 تغٌٌر حجم المنتوج وبتغلٌف جدٌد -

 زٌادة جودة المنتوج -

  Declineمرحلة الانحدار 

عندما تبدأ المبٌعات بالانخفاض بسرعة فإن المنتوج قد دخل مرحلة 

اما نتٌجة دخول تكنولوجٌا جدٌدة أو تغٌر اتجاهات السوق ، وعندما -الانحدار

ٌدخل المنتوج مرحلة الانحدار، فإن التسوٌقٌون ٌنحون عدة طرق لمواجهة 
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اء عن الحالة ، فمنهم من ٌقوم بتخفٌض النفقات التروٌجٌة ، والاستغن

 الموزعٌن غٌر الاكفاء ، والتفكٌر بعدها بالتوقف عن تقدٌم المنتوج للسوق.

 

 كيفية توسيع دورة حياة المنتوج

 ٌمكن توسٌع دورة حٌاة المنتوج من خلال :

 زٌادة وظائف واستخدامات جدٌدة للمنتوج -1

 كسب واستقطاب زبائن جدد -2

 تغٌٌر التغلٌف -3

 توفٌر احجام جدٌدة للمنتوج -4

 سواق جدٌدةاٌجاد ا - -5

 Product Adoption Processعملية تبني المنتوج  

لا تحدث عملٌة قبول المنتجات بٌن لٌلة وضحاها ، فهً تستغرق فترة طوٌلة 

، حٌث أن الأفراد فً بعض الأحٌان ٌتشككون أو ٌحذرون التعامل مع 
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 المنتجات الجدٌدة. وعلٌه فإن الأفراد ٌتقبلون المنتجات الجدٌدة من خلال ما

 ٌعرف بعملٌة التبنً ، وتمر عملٌة التبنً بالمراحل الآتٌة:

 : وهً وعً المستهلك بوجود المنتوج. Awarenessالوعً  -1

: وهً مرحلة بحث المستهلك عن المعلومات  Interestالاهتمام  -2

 الخاصة بذلك المنتوج ولدٌه الاستعداد للتعلم.

: ٌقٌم المستهلك المعلومات عن المنتوج وفوائده  Evaluationالتقٌٌم  -3

 وخصائصه لٌقرر فٌما بعد تجربته.

 Trailالتجربة  -4

 Adoptionالتبنً  -5

وبناءاً على طول الفترة الزمنٌة لتبنً المنتوج ، ٌمكن تقسٌم الأفراد الى 

 خمس شرائح :

  "المجددون "المبتكرونInnovators  وهم الفئة الذٌن ٌبادرون :

نتوج الجدٌد اولاً وٌتملكهم شعور السعادة والراحة لتجربة لتبنً الم

% من 2.5منتوج جدٌد، ولدٌهم صفة المغامرة وٌمثلون ما نسبته 

 المستهلكٌن.

  المتبنون الأوائلEarly adopters  وهم الذٌن ٌختارون المنتوج :

ً ٌعتد به الأفراد والآخرٌن فً  الجدٌد بعناٌة فائقة وٌمثلون مرجعا

 %. 13.5لتالٌة وٌمثلون ما نسبته المراحل ا

  الأغلبية المبكرةEarly majority  وهم الأفراد الذٌن ٌسبقون :

الأفراد العادٌٌن وٌتصفون بقرارات حذرة لتجربة منتوج جدٌد ، 

 %.34وٌمثلون ما نسبته 
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  الأغلبية المتأخرةLate majority  وٌغلب على هذه الفئة التشكٌك :

تبنون المنتوج اما لضرورة اقتصادٌة أو فً شراء منتوج جدٌد، وٌ

 %.34ضغط اجتماعً ، وٌمثلون ما نسبته 

  المتقاعسونLaggards   وهم الأفراد الذٌن ٌتلكؤون وٌتقاعسون :

فً شراء المنتجات الجدٌدة ومهتمون بما هو قدٌم ، وهم ٌمثلون ما 

 %.16نسبته 

 


