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لعلامات التجارية المشهورة أن نولي المنتجات  موضوع امن الطبيعي ونحن نتكلم عن  

ولذلك فان المناقشة في    والدراسة.  التي تحمل أسماء هذه العلامات قدرا من الاهتمام

ستدور   الفصل  وتصنيفاتها  هذا  وخصائصها  أنواعها  المنتجات،  . المختلفةحول 

والبرامج   الاستراتيجيات  أن  بالذكر  تتبناها التسويقية  والجدير  التي  المختلفة 

المنتجات  المؤسسة، هذه  طبيعة  على  كبير  حد  إلى  وخصائصها.    وأنواعها  تعتمد 

ا أن  المراحل فالمعروف  بمجموعة من  أثناء دورة حياته  يمر  لمنتج )سلعة، خدمة( 

، نمو نضوج، ثم انحدار(، ولهذا، فإنه يكون  )تقديمشأنها في ذلك شأن الكائن الحي  

المنتج   بها  يمر  التي  للمرحلة  تبعاً  التسويقية  الاستراتيجية  تختلف  أن  طبيعياً  أمراً 

ومعاييرها ومقتضيات تطبيق خاصة وخاصة إذا ما علمنا أن لكل مرحلة خصائصها،  

بالمنتجات    بها. التعريف  على  ستنصب  الفصل  هذا  في  المناقشة  فإن  وهكذا، 

السياسات  المنتج، وأثرها في  السلعي، ودورة حياة  المزيج  وتصنيفاتها، وسياسات 

الأساسية ،  السلعية الجوانب  على  التعرف  في  الموضوعات  هذه  دراسة  وستساعد 

بال الخاصة  بالللقرارات  المتعلقة  واشهارها  التجارية  والخدمات علامات  سلع 

 إدارة وحماية هذه العلامات.  واستراتيجيات 

 Product Definition المنتج تعريف 

عرفت الجمعية الأمريكية للتسويق المنتج )بفتح التاء( بأنه الشيء الذي يمكن عرضه 

بقصد تلبية ترويجه وبيعه لطرف اخر يرغب في الحصول عليه اما  في السوق، بغرض  

بيعه او اعادة استخدامه في    ة أو إعادةمستقبليإنسانية حالية أو    أو رغباتحاجات ،

 عمليات صنع لاحقة.  

الحاجات والرغبات الاستهلاكية،    لإشباعفإنه يرى في المنتج مصدراً  (  1) كارثي ما  أما  

كما أنه مصدر للربح الذي يسعى إليه كل من الموزع والمنتج. بل يتعداه إلى كل الأبعاد 

 التي يمكن أن تحقق للمستهلك المنافع التي يسعى إلى تحقيقها. 

النظرة الشاملة لمفهوم المنتج لها مضام ين تطبيقية مهمة لمدير التسويق،  إن هذه 

إلى  إضافة  وتصميمه،  المنتج  بتخطيط  المتعلقة  القرارات  من  بكثير  يتعلق  فيما 
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