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من وهبوني الحياة والأمل، وعلموني أن  أهدي ثمرة جهدي المتواضعة إلى

 أرتقي سلم الحياة بحكمة ........

 ي الحبيب وأمي التي رضاها غايتي،إلى سندي والد

 وجدي الغالي وجدتي أطال الله في عمرهما،

وإلى روح جدتي وإخوتي عز الدين وعبد الحميد وحفصة، الذين كانوا عونا 

 لي وكل عائلتي ورفقائي،

 هم قلبي ونساهم قلميوإلى كل من أحب

 

 وشكرا للجميع.

 "بلعربي كريمة"

 

 

 

 

 

 

 

 

 إهداء 

 الحمد لله وكفى والصلاة على الحبيب المصطفى وأهله ومن وفى أما بعد:

الحمد لله الذي وفقنا لتثمين هذه الخطوة في مسيرتنا الدراسية بمذكرتنا هذه  

ا الله مثمرة الجهد والنجاح بفضله تعالى مهداة إلى الوالدين الكريمين حفظه

 ا نورا لدربي موأدامه

 لكل العائلة الكريمة التي ساندتني ولا تزال من إخوة وأخوات 

  :لحظاته رعاهم الله ووفقهم إلى رفيقات المشوار اللاتي قاسمنني

 2023وجميع دفعة  التسييرإلى كل قسم 

 إلى كل من كان لهم أثر على حياتي، وإلى كل من أحبهم قلبي ونسيهم قلمي

 وشكرا للجميع.
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 الحمد لله رب العالمين والصلاة على أشرف المرسلين

 الأنبياء والمرسلينسيدنا محمد خاتم 

يسعدني ويشرفني أن أتقدم بجزيل الشكر والعرفان إلى استاذتي 

التي كرمتني بالإشراف على  " منصوري مونية الفاضلة "

دراستي، ولما قدمته لي من توجيهات قيمة وعناية ساعدتني 

 في إنجاز دراستي.
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 مقدمة عامة
 

 
 أ

 :مقدمة عامة  

 بحيث التسويق مجال المجالات هذه بين ومن ومتنوعة، كثيرة تاوتغير  تار  تطو المجالات جميع تعرف 

 .المتنوعة حاجاتهم وفق ويتغير المستهلكين رغبات مع يتماش ى عالم كونه ار مستم اوتنوع تجدد يعرف

 الباحثين جعل ما هذا .كبيرة تسهيلات لها ضمن قد المجالات هذه على التكنولوجي التطور  وبانعكاس

 أسهل بطرق  والمنتجات الخدمات نشر أجل من تراوالتطو  تاالميز  هذه استغلال التسويق عالم في والمفكرين

 .المستهلكين جميع بين أوسع وانتشار أقل وبتكاليف

 وقد ا،وتسويق اإنتاج مستوياتها أعلى إلى والتقنية التكنولوجيا بها وصلت قد الصيدلانية الصناعة إن

 للحالة مناسب دواء اختيار سبيل في دوائية أصناف عدة بين ويقارن  يفاضل أن بإمكانه اليوم الطبيب أصبح

 نأ وبما مستوياتها، أعلى إلى وصلت قد الصيدلانية الصناعة في المنافسة حدة يعني وهذا ،تواجهه التي المرضية

 ومتطلباته، ورغباته احتياجاته على التعرف عملية فإن صيدلاني تسويقي نشاط لأي النهائي الهدف هو المستهلك

 التسويق رجل تفكير ومحور  هاجس تكون  أن ينبغي عالية وفاعلية بكفاءة وإشباعها تلبيتها محاولة ثم ومن

 الصيدلاني المنتج إيصال يعني والذي المناسب التسويقي المزيج وتصميم إعداد خلال من وذلك الصيدلاني،

 .المناسبين والمكان المناسب والسعر المناسبة وبالكمية للمستهلك، المناسب

  أهميته وتزداد كبيرة، أهمية المعاصر الوقت في الصيدلاني التسويق يكتسب
 
 ظل ففي يوم، بعد يوما

 ستراتيجياتا بإيجاد الاهتمام زاد الخارجية بالبيئة المتسارعة والتغيرات الأسواق في الشديدة والمنافسة الانفتاح

 .الزبائن من شريحة أكبر إلى للوصول  فعالية ذا الصيدلاني التسويق لجعل جديدة

وكما هو معلوم في مجتمعنا اليوم أن مؤسسة "صيدال" تعد إحدى كبريات المؤسسات في المجال 

كييف نفسها وفق فاضطرت هذه الأخرى إلى ت،  "Pharmal, Biotic, Antibiotical" الصيدلاني بفروعها الثلاث

، وبالتالي وجب عليها توفير المنتجات الصيدلانية بالكمية اللازمة والجودة العالية لمواجهة التطورات الحاصلة

لتالية تطورا كبيرا في الإنتاج المنافسة، والمساهمة في الاقتصاد الوطني، إذ شهدت صيدال في الأعوام الأخيرة ا

  .التسييرو 

قات التي تربط بين المؤسسة والمستهلك، دلاني الذي تنتجه يعتبر أهم الحلوالجدير بالذكر أن المنتج الصي

هذا الترابط الذي لا يمكنه التحقق إلا من خلال إتباع سياسات تسويقية حديثة، من بين هذه السياسات التي 

أحد الفروع   ENDIMEDموزع الوطني للأدوية ر و التي كانت محل دراستنا، و باعتباكبيرة. تولي لها صيدال أهمية 

ا. سسة ارتأينا أن نضعه تحت الدراسةالهامة بالمؤ 
ً
 التسويقية الفكرة تجسيد نحاول  سوف المنظور  هذا من وانطلاق

 .دراستنا محل  Endimedموزع الوطني للأدوية  لحالة

 :مشكلة البحث 

 التساؤل الرئيس ي التالي: ومن كل ما سبق ذكره نطرح

 ؟  Endimedوزع الوطني للأدوية المفي  التسويق الصيدلانيكيف يطبق 

 



 مقدمة عامة
 

 
 ب

 الأسئلة الفرعية: -

 ؟مفهوم التسويقما  -

 ؟المزيج التسويقيماذا نعني بو   ؟مكونات البيئة التسويقيةما هي  -

 الصيدلاني؟ التسويق ما هو -

 ؟الخطة التسويقية الصيدلانيةما هي  -

 ؟لتسويقي الصيدلانيالمزيج ا يتمثل فيما -

 جابة على الأسئلة الفرعية تطرقنا للفرضيات التالية:ولل 

 :تتمثل فرضية البحث في الفرضية التالية .1

 ةيو دلا ا قيو ست يف ينلاديصلا يقيو ستلا جيز لما دعاسي  . 

 

 في : الموضوع أهمية تبرز   :الموضوع أهمية .2

 النتائج من للأدوية المنتجة المؤسسات تستفيد حتى الصيدلاني التسويق حول  معرفة على الدراسة تركز -

 .التسويق مصاريف لتوجيه إليها المتوصل العلمية

 

 : في الموضوع ختيارا مبررات تتجلى  :الدراسة مبررات .3

 ستشفائيةالا هياكل الالتخصص إدارة  وطبيعة يتلاءم الموضوع :الذاتية المبررات. 

  الموضوع هذا لدراسة الشخص ي الميول  -
 
 .لأهميته نظرا

 راز:لإب كمحاولة الدراسة هذه تأتي :الموضوعية المبررات 

 للطبيب الوصفي والسلوك الصيدلاني بالتسويق المتعلقة والأبحاث الدراسات انعدامو نقص  -

 .العربية باللغة

 .التسويق مجال في لأهميته معرفتها عدمو  لترويجبا للأدوية المنتجة المؤسسات اهتمام عدم -

 :وه الدراسة من الهدف  :الدراسة أهداف .4

 التسويق بحوث أن وتبيان التسويق، وبحوث التسويق في الجديدة والمفاهيم التقنيات في أكثر التعمق -

 .التسويقي والمزيج البيئة بين الرابط وه

 - الصيدلاني التسويق أهمية تحديدو  حصر -

 .إليها تسعى التي دافهالأ  تحقيقفي  ؤسسةملل التسويق أهمية  إظهار -
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 : الدراسة هجمن .5

 إرتأينا الفرضيات، خطأ وأ صحة مدى واختبار المطروحة الأسئلة على واضحة إجابات إلى الوصول  أجل من

 . البحث محل الموضوع طبيعة مع تماشيا التحليلي والمنهج الوصفي المنهج نستخدم أن

  :الدراسة صعوبة .6

  :بينها من بالدراسة القيام أثناء صعوبات عدة وجدنا

 الموضوع تخدم التي والدراسات المراجع قلة. 

 الدراسة أثناء المستغرق  الوقت ضيق. 

 إضافي ووقتا جهدا منا أخذ مما والصيدلة، الطب بعلوم الدراسة موضوع ارتباط. 

 

 :الدراسات السابقة 

 ،الصحية الإدارة في دكتوراه رسالة ،"الصيدلاني التسويق" القطيفان، محمد شادي -

 التسويقي المزيج عناصر وعرض الدوائي التسويق إلى التطرق  تم البحث هذا في،  2007/2008الأردن،

 لتسويق الدوائية المؤسسة مساعدة في منها كل دور و  بالتفصيل التوزيعو  الترويج السعر، المنتج، في المتمثلة

 أن إلى الدراسة خلصت قدو  الصيدليات، بها تقوم التي الأنشطة دراسة تم كما الدوائية، منتجاتها

 المزيج عناصر أن كما الأدوية تصريف في أساس ي دور  لهو  الدوائية للمؤسسة بالنسبة مهم التسويق

 .الدوائية للمؤسسة كبيرة أهمية لها التسويقي

 العلوم، مذكرة ماجستير في "صيدال مجمع حالة دراسة -الجزائر  في الأدوية ترويج " كيفية،  مريم قلال -

 تبيان إلى سةراالد هذه تهدف، 2013/2014، بومرداس  بوقرة أمحمد جامعة، تخصص تسويق، التجارية 

 المنتجات ترويج لكن المنتجات، من كغيرها الترويج تتطلب الدوائية المنتجات لأن ذلك الأدوية، ترويج كيفية

 وصف رراق صاحبة الفئة نحو موجه يكون  الأدوية ترويج بينما مباشرة المستهلك نحو موجه يكون  العادية

 .الصيادلة و الأطباء مثل الدواء

التسيير،  علوم في دكتوراه رسالة"،  صيدال حالة مجمع دراسة - الصيدلاني التسويق ليندة، " دحمان -

نه، 2009/2010الجزائر،  – إبراهيم دالي جامعة
ّ
 برنامج وضع الضروري  من خلصت هذه الدراسة إلى أ

 برؤوس وتدعيمها الإنتاج أداة بتحديث وهذا .المؤسسات ومحيطها لترقية موجه تأهيل لإعادة خاص

 إعادة إلى إضافة نجاحها، أثبت التي عالميًا بها معمول  تسيير نماذج وأساليب وإدخال والتكنولوجيا الأموال

 نظام والجودة، التقييس التكوين، والبنكية، المالية الأنظمة الأساسية، القاعدية المنشئات تأهيل

  .الموجودة الدعم إجراءات مع وكتنسيق كتكملة وهذا ...الإعلام

 الفرصة هذه تستغل أن على صيدال ينبغي متبعة غير الوطنية الصيدلانية السوق  دامت ماوأنه 

 وتضم ومتكاملة شاملة تطور  إستراتيجية بوضع وهذا .منه حصة أكبر على للاستحواذ المناسب الوقت في
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 التسويقي المفهوم إرساء بغية المعرفية بناها تطوير نحو مواردها المزيد من بتوجيه التسويق عنصر

 التسويقية. إطاراتها وبغية تطوير كممارسة،
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 تمهيد:

ا طفيليًا وغير مرغوب فيه لأن عدة ظروف دعمت المفهوم 
ً
في الماض ي كانت الأنشطة التسويقية تعتبر نشاط

منها: ما تم إنتاجه وبيعه ورضا المستهلك عما عُرض عليه طالما كان في السوق ويلتقي احتياجاته المحدودة ، ولكن 

النشاط وغيّر اهتمامه بالتسويق وأنشطته المختلفة مثل: سلوك  بعد عدة أزمات في العالم ، غير وجهة نظره في هذا

 المستهلك ، والإعلان ، وتدريب موظفي المبيعات من أجل بيع المنتجات ، ومن ثم تحقيق الحديث. مفاهيم التسويق.

لإثراء الموضوع بشكل أكبر ، نناقش في هذا الفصل مفاهيم التسويق وأهميته ونطاقه ، وبيئة التسويق 

التسويقية؟ سيتم الرد  يف هي بيئتهوتكوينها ، وأخيرًا مكونات تلك البيئة. إذن ما هو التسويق؟ ما هي أهميته؟ ك

 على كل هذه الأسئلة وغيرها في هذا الفصل.
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 المبحث الأول: مفهوم التسويق 

الأنشطة يعتبر التسويق من مواضيع العصر ، فقد تغلغل في حياتنا اليومية ومجالات مختلفة من 

الاقتصادية ، وأصبح التسويق أحد الأنشطة الأساسية والهامة التي تقوم بها منظمات الأعمال ، وقد تم تقديره 

بشكل كبير. نتيجة المنافسة الشديدة التي تفرضها البيئة التنافسية. ولهذه الغاية سنحاول تقديم بعض المحاولات 

امل للتسويق ، كما سنناقش مراحل تطوره مع التركيز على أهمية التي تساعد على إعطاء مفهوم أو تعريف دقيق وش

 التسويق وعناصر المزيج التسويقي.

 :تعريف التسويق المطلب الأول:

 :لغة التسويق .أ

 ب  طلب السوق للبضائع والخدمات واسم المكان السوق ويعني م   والتسويق في اللغة ه
ْ
اءِ ال شِر  يْعِ و  ائِعِ، ضوْضِعُ ب 

واد التجارية وهأي مُختلِفِ 
 ْ
 الموضع الذي تباع فيه الحاجات والسلع وغيره، وأما الفعل سوق  والم

ً
أيضا

 
ً
ها سُوقا

 
ب  ل

 
ل
 
ها، أي ط ر  دَّ  .1البضاعة فمعناه ص 

 الانجليزية للكلمة ترجمة هي "تسويق" كلمة"Marketing" اللاتينية  الكلمة من والمشتقة  "Mercatus" والتي 

 .2والشراء البيع بعمليات يقوم الذي المحل وأ المتجر عن تفصح ، والتي "Mercari"كلمة  السوق، وأيضا تعني

 ترويجه ونقل السلع والخدمات من المورد إلى المستهلك. وتشتمل على تطوير المنتج وتوزيعه والإعلان عنه أ ، 

 .3المناسب السوق  فلتعري السوق  كما يشتمل على تحليل

   اصطلاحا: لتسويقا .ب

، )إلخ..الإعلان، البيع، الترويج،( له  المشابهة والمفاهيم التسويق مفهوم بين أذهاننا في خلط لنا يحدث ما كثيرا

 : التعاريف هذه إلى مختلف سنتطرق  يلي وفيما النظر وجهات لاختلاف طبقا التسويق حول  التعاريف تعددتفقد 

 العملاء وتطوير رغبات اكتشاف على تعمل التي الأنشطة وأ العمليات مجموعة ":هأنعلى  التسويقعرف  -

 .4" السوق  في المعاملات تسهيل وتسريع بغرض المنتجات من مجموعة

 .5"ما غاية لتحقيق بها يؤخذ التي التقنيات ومجموعة ومنهجية فلسفة "بأنه أيضا  التسويق عرف كما -

 ."6 المناسبة العملية والخطط والخدمات المنتجات وإقرار المشبعة، غير الحاجات وقيس رصد التسويق" -

                                                           
 .09، ص 2009مارس  مصر،–الإسكندرية  ،برعاية شبكة أبو نوف رؤوف شبايك، التسويق للجميع، - 1
 .42ص ، 2005 ، مصر -الإسكندرية الأولى ، الطبعة ،والنشر للطباعة الوفاء دار التسويق، في مقدمة حجازي، حافظ محمد - 2

3 - https://www.almaany.com/ar/dict/ar-ar/%D8%AA%D8%B3%D9%88%D9%8A%D9%82/.2023/02/27يوم، 
  55ص ، 2010عمان، المسيرة، دار ،)تطبيقي_منهجي مدخل(التسويقية الاتصالات الزعبي، فلاح علي - 4

5 - Abderrazk Benhabib, Benchiha Sahraoui, L'introduction du marketing dans les collectivités locales, séminaire international, université Montouri 

Constantine en collaboration avec l'université Pierre Mendès-france, 26-27- Avril 2003, p379. 
 دار والتوزيع؛ للنشر أسامة الأولى، دار الطبعة وتعريفاتها، العالم في المتداولة الاقتصادية المصطلحات لكل شامل معجم أول  :الاقتصادي المعجم .صرالنا عبد جمال - 6

 .104ص ، 2006 ، عمان،  الثقافي المشرق 
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 تحفيز البيع، مكان في الترقية الإشهار، السوق، دراسة) المنسقة الأعمال من مجموعة عن عبارة التسويق" -

 ".1معينة خدمةو أ معين منتج مبيعات تطوير في تساهم التي (الخ...جديدة منتجات عن البحث البيع، رجال

 إشباع على وتعمل المستهلكين ورغبات احتياجات بتحديد تقوم التي المنشأة وظائف إحدى وه التسويق" -

 ".والخدمات السلع توفير على العمل خلال من والاحتياجات الرغبات هذه

 والخدمات السلع يوجه انسياب الذي الأعمال نشاط "أما الجمعية الأمريكية للتسويق فتراه على أنه:  -

 "2استعمالها وأ استخدامها وأ استهلاكها حيث من إنتاجها أماكن من

 تنطوي  نظمية عملية "هو التسويق أن لها النظر إصدار الجمعية المذكورة هذه أعادت 2003 سنة وفي -

 الأفكار وتوزيع وترويج وتسعير التكوين، في مجالات مدروسة نشاطات ومراقبة وتنفيذ تخطيط على

 .3"والفرد المنظمة هدافلأ  خدمة تبادل عمليات خلال من والخدمات، والسلع

 4ستهلاكوالا  كالإنتاج ى أخر  أنشطة فخلا  ىلع إنساني نشاط :هأن ىلع ويقالتس  Kotler وتلرك فعر  كما -

 فضل الآخر والبعض الاجتماعي دوره إلى ينوه منها البعض التسويق، لتعريف صنفان يوجد أنه kotler أكد -

 أن حديثا اكتشف ولكنه ،"البيع فن" ب التسويق شبه ما غالبا الإدارية، الناحية فمنالإداري،  التوجه

 دائما سنكون " :بقوله Peter Druckerعنه  عبر ما وهذا البيع، وه ليس التسويق في أهمية الأكثر الجانب

يرتكز  وفه منه، طائل لا زائد البيع جعل وه التسويق هدف لكن البيع، لمجهود افتراضها، يمكن بحاجة

 يكون  أن ومن المفروض .إليه يباع وبالتالي ويرضيه به يليق المنتوج يكون  حتى الزبون  وفهم معرفة على

 ."5المنتوج جاهزا جعل إلى بحاجة نحن وبالتالي للشراء، مستعد زبون  كنتيجة للتسويق

 التي التقنيات ومجموع للتسيير، طريقة موفق، فكر، حالة" بأنه التسويق  "Christian Michon"ويعرف  -

 تحقق الربح بطريقة والخدمات السلع عرض خلال من المستهلكين، ورغبات حاجات بإشباع تسمح

  "6للمؤسسة

 ضيق نطاق في الأول  يضع حيث للتسويق، تعريفين على ناحيته من يركز Lendrevie Jacques جعل -

 .7(حديث)واسع نطاق  في والثاني (تقليدي)

 

 

 

                                                           
1  -le petit larousse illustré ( Paris : un cahier illustré par Moebins sur le passionnant voyage des mots), 2007, p.665. 

 والتوزيع، للنشر المسيرة دار ، الأولى الطبعة والتطبيق، النظرية بين :الحديث التسويق مبادئ، الشيخ مصطفى حسونة، الباسط عبد ،عزام زكريا - 2

 .28 ص ،2008 ، عمان
 الأردن ، عمان، والتوزيع، للنشر العلمية اليازوري  الأولى ،دار الطبعة ،"شامل مدخل"الحديث التسويق مبادئ العلاق، بشير–الطائي، حميد - 3

 .6،ص2008
 . 14، ص2010،   دنالأر  ن،عما للنشر والتوزيع، البركة راد الأولى، ، الطبعةمعاصر ر و منظ نم ويقالتس،  الدخ يردالك - 4

5 -Kotler P, Dubois B, Monceau D, Marketing management, 11eme édition, Pearson éducation, France. 2004, P 12. 
6  -Michon Christian, Marketeur : les nouveaux fondements du marketing, Pearson Education, France, 2003, p14  
7 - Lendrevie. J, Lindon. D, Mercator : Théorie et pratique du marketing, 5 éme édition, édition Dalloz, Paris, 1997, p 4 
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 :همية التسويقالمطلب الثاني: أ

 للدور تمثل قضية التسويق الفعال 
ً
محور اهتمامات جميع المنظمات على اختلاف أنواعها وفي جميع الدول نظرا

 :التالي والتأثيري الهام الذي يلعبه ومحدد لنجاح المنظمات، وتمثل أهمية التسويق للمنظمات على النح

   :منظمات الأعمال  .1

 بالنشاط التسويقي على اختلاف 
ً
نوع وحجم منظماته، وقد انتشر يعد قطاع الأعمال أكثر القطاعات اهتماما

التسويق بداية مع المنظمات المنتجة للسلع المسيرة والمواد الغذائية والمياه الغازية، لينتقل الاهتمام بالتسويق إلى 

شركات السلع المعمرة ليصل في الأخير إلى شركات إنتاج السلع الصناعية، وبصفة عامة تبين أن تبني المفهوم 

 التالي:  ول الشركات الهادفة للربح وذلك على النحالتسويقي كان من قب

تبني الشركات المنتجة للسلع الاستهلاكية للمفاهيم التسويقية وتطبيقها أكثر من الشركات المنتجة للسلع  -

 الصناعية

تبني الشركات الكبيرة الحجم للمفاهيم التسويقية بصورة أكبر من الشركات صغيرة الحجم، وقد بدأت  -

نظمات الخدمية في العقد الأخير الاهتمام بتسويق خدماتها وبصفة خاصة البنوك وشركات الكثير من الم

 للمنافسة القوية التي تواجهها من جهة واكتشاف أن المشاكل التي تواجهها ذات أبعاد 
ً
الطيران، نظرا

  .تسويقية في معظمها من جهة أخرى 

 

  : المنظمات الغير الهادفة للربح .2

العديد من المنظمات غير الهادفة للربح مثل الجامعات والمعاهد العلمية  التسويق اهتمام جذب

 لارتفاع 
ً
والمستشفيات والمنظمات الدينية كالمساجد والكنائس والمتاحف.....الخ، وقد جاء الاهتمام بالتسويق نظرا

هدفة. فالمستشفيات التكاليف وازدياد حدة المنافسة ورغبة هذه المنظمات في تقديم خدمات أفضل للأسواق المست

على سبيل المثال واجهت مشاكل متعددة تتعلق بارتفاع أسعار الخدمة وزيادة دور المستشفيات التي تقدم نفس 

  .الخدمات، مما حدا بالبعض منها إلى تنمية تشكيلة من الخدمات وافتتاح أقسام جديدة

ا والوصول إلى أسواق جديدة وبطبيعة الحال فإن هذه المنظمات قد واجهت مشكلة في تحديد أسواقه

لتحافظ على بقاء المنظمة وتغطية تكاليفها في ظل تغير اتجاهات المستهلكين وتقلص الموارد المالية لها، وقد بدأت 

الوحدات الحكومية بالاهتمام بالتسويق واستخدامه في تصميم حملات التسويق الاجتماعي، والتي تهدف إلى حماية 

حوليات وأمراض الإيدز وتنظيم الأسرة وإلى غير ذلك من الموضوعات ذات البعد الأفراد من التدخين والك

 .1 .الاجتماعي

                                                           
، 2020 من منشورات الجامعة الافتراضية السورية، الجمهورية العربية السورية،  BMC الإجازة في الإعلام والاتصال ،مبادئ التسويق ،د. بطرس حلاق - 1

 .28ص
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  :التسويق الدولي  .3

ظمات التي تعمل في المجال الدولي بتكريس اهتمامها بالاستثمار في تنمية المهارات قامت العديد من المن

 .الأسواق الدوليةالتسويقية حتى تكون قادرة على تحقيق الميزة التنافسية في 

وقد ساهم ظهور وتطور التسويق الدولي في رغبة العديد من الدول وخاصة الاشتراكية منها في زيادة إدراك 

ووعي المسؤولين فيها وعلى مستوى الشركات المملوكة للدولة بحتمية الاهتمام بالتسويق، سواء على مستوى 

عمل في ظل آليات السوق الحرة حتى تتمكن الدولة من تحقيق الدولية، وال والشركات المملوكة للدولة المحلية أ

  .سياسات الإصلاح الاقتصادي وتحقيق الازدهار في التنمية الاقتصادية المنشودة

 : الأفراد .4

 على 
ً
إن دراسة التسويق بمفاهيمه وممارسته له أهمية كبيرة ليس فقط على مستوى المنظمات بل أيضا

  .مستوى الأفراد، والسؤال هنا ماذا يحقق لنا دراسة التسويق؟ 

  إن دراسة التسويق يمثل مصدر اهتمام حيث يتضمن العديد من الأنشطة اليومية التي نقوم

يد من السلع من المتاجر المختلفة، ويشاهد التلفزيون والإعلانات بها، فالفرد يقوم بشراء العد

الخدمات  ومن أسعار السلع أا و التجارية، ويقرأ الإعلانات في المجلات والصحف اليومية، ويشك

 أهمية كبيرة في حياة الفرد اليومية.  والتي يحصل عليها ، إن كل تلك الأمور تعتبر ذ

 لدوافع البائع في تحديد سعر معين، إن دراسة التسويق يجعل الفرد ك 
ً
 وإدراكا

ً
مستهلك أكثر وعيا

 لدور الترويج للأفكار الإعلانية 
ً
ويكون أكثر قدرة في المقارنة بين السلع المعروضة، وأكثر فهما

 المطروحة ...... إلخ

 غير مباشرة بالمسار الوظيفي الذي يتطلع إليه الفرد لتخصص  وإن التسويق له علاقة مباشرة أ

إدارة الأعمال بصفة عامة والتسويق بصفة خاصة، ويمكنه أن يتعرف على المجالات الوظيفية 

 عند تخرجه
ً
 .التي يمكن أن يلتحق بها الطالب مثلا

  فإن التسويق يتيح لنا العمل في المجالات التالية 
ً
  :وأخيرا

 في مجال البيع -

 في مجال الإعلان )داخل( الشركات ووكالات الإعلان -

 بحوث التسويقفي مجال  -

 في مجال تنشيط المبيعات -

 في مجال الخدمات -

 .1في مجال التوزيع المادي )النقل والتخزين( -

 

                                                           
 .29نفس المرجع السابق، ص ،مبادئ التسويق ،د. بطرس حلاق - 1
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 :من المنافع الأخرى التي يحققها للمجتمع والتي تتمثل فيما يلى 
ً
 كما أن أهمية التسويق تتضح أيضا

 تخفيض الأسعار: -1

عن طريق النشاط التسويقي وعندما تتسع تعمل المنظمات على زيادة حجم السوق الذي تخدمه ويتم ذلك 

الأسواق ويزيد الإنتاج يؤدي ذلك إلى تخفيض تكلفة الوحدة المصنوعة فيؤدي ذلك إلى انخفاض سعرها فتصبح 

 بعد البيع. خدمات ماو في متناول يد المستهلك بالسعر المناسب والذي يمكنه من شرائها دون المساس بجودتها أ

 زيادة جودة الإنتاج: -2

في بداية التصنيع لم تكن المنتجات مميزة عن بعضها لكن بعد ظهور الإعلان اصبح من اللازم وضع العلامة 

حتى تتم المحافظة على المراكز السوقية التي  تى على الجودة بعد ظهور المنافسةالمميزة ح Trade Markالتجارية 

 تحصلوا عليها.

 :تخفيض المخاطر التجارية  -3

يجاد بيئة عمل سليمة ذلك لان المشروع قبل قيامه تسبقه دراسة الجدوى يعمل التسويق على إ

Feasibility Study دراسة الطلب و وأولى خطوات هذه الدراسة هي الدراسة التسويقية أDemand Study  على

جات منتجات المشروع أي انه بإمكاننا استقراء مدى نجاح المشروعات وبذلك تخفيض المخاطر التجارية وتوفير منت

جديدة للمستهلك، كما أن المجتمع سيستفيد من وجود وحدات إنتاجية جديدة ناجحة مبنية على أسس علمية 

 سلمية.

 دعم التقدم التكنولوجي: -4

في محاولة لاكتساب اكبر نصيب ممكن من السوق وكسب ثقة المستثمرين فان المنظمات لا تعمل على 

 Productsإشباع رغبات وحاجات المستهلك بالمنتجات الحالية فحسب، بل تسعى لتطوير هذه المنتجات 

development  بالبحث والتطوير فتعمل على دعم مراكز البحوث المختلفة، كما تعمل على إيجاد إدارات خاصة

R&D  ضمن هيكلها التنظيمي، الأمر الذي يؤدي إلى تطوير السلع وزيادة الاشباعات للمستهلك وكمثال لذلك صناعة

التلفزيون فقد تطورت هذه الصناعة من الشكل البسيط للتلفزيونات العادية )أبيض وأسود( إلى أجهزة تلفزيون 

سواق ومحاولة ذلك بفضل التنافس الشديد بين الشركات على الأ حديثة وكل  وملون أكثر تعقيدا وأجهزة فيدي

 .1كسب رضاء المستهلك

 

                                                           
، محاضر ادارة الاعمال ، الطبعة الثانية ، سلسلة الكتاب الجامعي، كلية ودمني الأهلية الجامعية محمد الناجي الجعفري، التسويق ،  - 1

 .19ص  ،1998السودان،
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 دعم التعليم والمساهمة في ملء أوقات الفراغ: -5

إن العديد من الصحف ومحطات التلفزيون وغيرها ما كان لها أن تعمل من غير النشاط التسويقي. 

 في دخلها على الإعلانات
ً
التجارية، كما أن محطات التلفزيون التجاري تعتمد  فالصحف تعتمد اعتمادا كبيرا

معروف أحد الأنشطة  واعتمادا كليا على الإعلان والدعم الذي تجده من الشركات التجارية. والإعلان كما ه

التسويقية. وكل من الصحافة والتلفزيون تعد من وسائل الثقافة الرئيسية فيما يخص التعليم خارج نطاق 

 القارئ. ويم الرسمي( فهي تقدم البرامج الدينية والإخبارية والثقافية والأدبية للمستمع أالتعل والمدرسة )أ

 تقديم وظائف جديدة: -6

إن الطلب المتزايد والمرتفع على السلع والخدمات بفضل الأنشطة التسويقية المختلفة يؤدي إلى العناية 

ات وذلك لتسهيل انسياب السلع والخدمات بمشروعات البنية الأساسية من طرق ووسائل نقل واتصالات ومطار 

إلى المستهلكين. وكل ذلك يؤدي إلى إيجاد مجموعة كبيرة من السلع الجديدة، كما أن المنشآت المختلفة ووكالات 

 الإعلان توفر فرص عمل للمجتمع.

 توسيع فرص الإختيار للمستهلك: -7

تجعل المنظمات تسعى لتقديم  إن إشتداد المنافسة ومحاولة الحصول على أكبر حصة سوقية ممكنة

أفضل السلع وأكبر التشكيلات التي ترض ي طموح المستهلك وتشبع رغباته، وبذلك تكون للمستهلك فرصة الاختيار 

والتي ظهرت في شكل حملات ترويجية لتنشيط  .بديلة ذات أحجام مواصفات مختلفة بين عدة منتجات وسلع

 .1يع فرصة الإختيار للمستهلك في هذه السلعةالمبيعات عبر المسابقات. مما أدى إلى توس

 دعم التجارة الخارجية: -8

كثيرا ما يتوقف مستوى معيشة الدولة على مقدرتها على تسويق سلعها وخدماتها في الأسواق الدولية وذلك 

الكبيرة في اذواق وعادات المستهلكين وتباين لغاتهم ولهجاتهم نتيجة لاختلاف الثقافة ويعمل التسويق  للاختلافات

عن طريق بحوث التسويق، والترويج بإقامة  لة وذلك بالتعرف على تلك الأسواقعلى دعم التجارة الخارجية للدو 

ر الذي يؤدي إلى فتح أسواق جديدة والمحافظة الاشتراك في المعارض الخارجية من قبل الشركات المختلفة الأم وو/أ

 .2على الأسواق الحالية

 

 

                                                           
 .20ص  ،، نفس المرجع السابق التسويقمحمد الناجي الجعفري،  - 1
 .21ص  نفس المرجع السابق، - 2
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 رفع مستوى المعيشة: -9

 يجتماعالتوجه بالمفاهيم الحديثة للتسويق يساهم في تقدم المجتمع ورفع مستوى المعيشة، فالمفهوم الا 

 يعمل على صيانة والمحافظة على البيئة ورعاية مصالح الأفراد عن طريق تسويق الطيبات من السلع 
ً
للتسويق مثلا

 .1والخدمات والتي لا تضر بالبيئة ولا بصحة المستهلك وتحافظ على ربحية المنظمة

 :المطلب الثالث: مجال التسويق 

 وتنوعت، نشاطاته توسعت حيث المؤسسة داخل في :جانبين في ذلك ويبرز مجاله، في امتداد التسويق عرف

 .النشاطات ميادين من متزايد لعدد بغزوه وذلك المؤسسة وخارج

 :التسويق وظائف امتداد  .1

 التوزيع في المؤسسة ممثلي نشاط في يتحدد أنه أي البيع، مع يتداخل التسويق أن طويلة لفترة لوحظ

 وينتهي سعره، وتحديد وتصنيعه، المنتج تصميم يتم أن بعد التسويق يبدأ آخر بتعبير وفوترتها، للمنتجات المادي

 بهدف الأساسية الوظائف هذه إلى الإعلان إضافة مت وبعدها .المشتري  إلى البائع من الملكية تحويل عملية إتمام بعد

 البحث كاف يعد لم وتطويرها، بالأسواق الاحتفاظ أجل ومن أنه، إلى المؤسسات أفاقت لكن البائعين، عمل دعم

 الإنتاج قبل حتى الضروري، من أصبح بل مسبقا، تحديده تم بسعر إنتاجها تم التي السلع تصريف كيفية عن

 المؤسسة على يجب ماذا لمعرفة السوق  احتياجات تحليل وجب وكذلك للسلعة، مستهلكين توفر ضمان والتخزين،

 راضين المشترون يكون  أن تفترض الأوفياء الزبائن على المحافظة أن الواضح من وأصبح .تبيع سعر وبأي إنتاجه

 .البيع بعد ما خدمات ضمان الضروري  من وعليه مشترياتهم على تماما

 :جديدة أنشطة لقطاعات التسويق امتداد .2

  :أهمها جديدة نشاط قطاعات إلى كبير بشكل تطبيقه مجال امتد التسويق، وظائف امتداد وقت نفس في

 (....التجميل مواد أغذية، منظفات،) الاستهلاك واسعة السلع. 

 (.....ةمنزلي و الكهر  الأدوات السيارات،) معمرة نصف السلع. 

 (...الكبرى  المساحات سياحة، بنوك،) الواسع الجمهور  إلى خدمات. 

 (.....إرشادات نقل، بنوك،) المؤسسات إلى خدمات. 

 (....الآلي الإعلام الآلات، التجهيزات،)  الصناعية السلع. 

 (الانتخابي التسويق) السياسية الأحزاب 

 (....إنسانية دينية،) الربح إلى الهادفة غير المنظمات. 

 2(.....إدارات الحكومات،) العمومية المنظمات. 

 

                                                           
 .21نفس المرجع السابق،ص التسويق ، محمد الناجي الجعفري،  - 1

2 - Lendrevie. J, Lindon. D, Mercator : Théorie et pratique du marketing, 5 éme édition, édition Dalloz, Paris, 1997 , pp: 6-8. 
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 :بيئة التسويقية والمزيج التسويقيالمبحث الثاني: ال

كما أنها تتضمن مخاطر توفر البيئة التسويقية فرصا للمؤسسات الاقتصادية لتحقيق أهدافها، 

وتهديدات يمكن أن تعيق عملها وتحقيق أهدافها. لذا ينبغي على المديرين التكيف والتعامل مع المتغيرات البيئية 

 بنجاح وفاعلية لضمان بقاء المؤسسة الاقتصادية ونموها

خلها، تتمثل في إن البيئة التسويقية لا تعني فقط ما يحيط بالمؤسسة من متغيرات، بل هناك قوى من دا .

الداخلية، أما  ولنشاطات الداخلية التي تقوم بها، والتي يمكن التحكم فيها، وتسمى بالعوامل الخاصة أامختلف 

 .العوامل الأخرى فهي قوى خارجية تتميز بالتعقيد وعدم السيطرة عليها

 :المطلب الأول: البيئة التسويقية 

 تعريف البيئة التسويقية:   

مجموعة من القوى والمتغيرات الخارجية التي تؤثر على كفاءة  :"البيئة التسويقية بأنها kotler عرف كوتلر -

 ".1شباع حاجات المستهلكين ورغباتهمالإدارة التسويقية وتستوجب القيام بالأنشطة والفعاليات لإ 

ل الاقتصادية المتغيرات والعواممجموعة من " :البيئة التسويقية على أنها (Skoot) بينما عرف سكوت -

 ". 2الاجتماعية والسياسية التي تؤثر على المؤسسةو 

خارجية  من القوى والمتغيرات التي تعدمجموعة :" فقد عرفا البيئة التسويقية بأنها: أما أرمسترونك وكوتلر -

بالنسبة إلى وظيفة إدارة التسويق، والتي تؤثر على قدرة هذه الإدارة بشأن بناء وتطوير والمحافظة على 

 "3.علاقات ناجحة مع عملائها المستهدفين 

تمثل القوى الفاعلة :" ولهذا يعد ما قدمه الصميدعي أكثر شمولية للبيئة التسويقية، حيث عرفها بأنها   -

التي تؤثر على قدرة إدارة التسويق في تنفيذ الأنشطة والفعاليات التي تهدف لإشباع  داخل وخارج المنظمة

 " .4حاجات ورغبات المستهلكين

 من خلال التعاريف السابق نستنتج مواصفات وخصائص البيئة التسويقية، والمتمثلة في:  -

ؤسسة التحكم فيها، والتي تتكون البيئة التسويقية من مجموعة من العوامل الخارجية، التي لا يمكن للم .1

 .تتضمن الفرص والتهديدات

تتكون البيئة التسويقية من مجموعة من العوامل الداخلية التي يمكن للمؤسسة التحكم فيها، والتي   .2

  .تتضمن نقاط القوة والضعف

 .أن كلا من العوامل الداخلية والعوامل الخارجية تؤثر على عمل ونشاط المؤسسة .3

 .عدم ثباتها و الديناميكية للبيئة، والطبيعة المتغيرة أ .4

                                                           
 .52ص ، 2004، عمان  ،الحامد ومكتبة دار ،الثانية الطبعة ،وتحليلي كمي مدخل  :التسويق استراتيجيات  .الصميدعي محمد جاسم، محمود - 1

 .52نفس المرجع السابق ، ص  - 2

 .188، ص 2010التسويق الإستراتيجي، دار الميسرة للنشر والتوزيع، عمان،  ،وردينة عثمان يوسف، محمد جاسم  الصميدعي - 3

 .52صنفس المرجع السابق،  ،الصميدعي محمد جاسم، محمود - 4
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 .تتصف البيئة التسويقية بدرجة عالية من عدم التأكد .5

 .1لبعضاتتميز البيئة التسويقية بالتعقيد، وأن قواها متفاعلة مع بعضها  .6

 :زيج التسويقيالمطلب الثاني: الم

نصيب من السوق المستهدف تعمل المنظمات المختلفة التي تنتج السلع والخدمات على الحصول على أكبر 

وهي في سبيل ذلك تسعى للتأثير في سلوك المستهلك الشرائي عن طريق الاستراتيجيات التسويقية التي تتبناها، حيث 

تعمل جاهدة من خلال هذه الاستراتيجيات لجعل المستهلك يفضل منتجاتها حتى تضمن لنفسها البقاء في وسط 

 وم.بيئة الأعمال التي تتعقد يوما بعد ي

المزيج التسويقي : 01 الشكل رقم

 .111ص ، 2009مصر ،  –إبراهيم الفقى، أسرار التسويق الاستراتيجي، إيداع للنشر والتوزيع، القاهرة  المصدر:

                                                           
حالة الجزائر، رسالة دكتوراه )غير منشورة(، كلية العلوم الاقتصادية وعلوم  -البيئة على أداء المؤسسات العمومية الاقتصادية علي عبد الله أثر  - 1

 .118، ص 2001-2000التسيير جامعة الجزائر، 

السوق المرتقبة

: المنتج

-المواصفات -الجودة 

-العلامة -التنويع 

-دورة الحياة -العبوة 

.الضمان

: التسعير

-ية السياسات التسعير 

الائتمان-الخصومات 

التسعير الترويجي-

: التوزيع

اقع -الوسطاء  -المو

-علاقات التوزيع 

-مستويات المخزون 

النقل

: الترويج

البيع -الاعلان 

ترويج -الشخص ي 

ق تنظيم أف-المبيعات 

.البيع
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والمستهلكين في سلوكهم الشرائي يتأثرون بعدد من المؤثرات، معظم هذه المؤثرات خارجة عن سيطرة 

المنظمة التحكم فيه والسيطرة عليه، وهذه المثيرات التسويقية التي تكون تحت  المنظمة إلا أن عددا منها تستطيع

( P( لأنها جميعها تبدأ بالحرف )4P,s( ويطلق عليها )Marketing Mixتصرف المنظمة تعرف باسم المزيج التسويقي )

 :1فيما يليعريف بها للت. وسنقوم Price، والسعر Promotion، الترويج Place، التوزيع Products وهي المنتج 

 نتج:الم .1

 التسويق إستراتيجية من مهما جزءا باعتبارها الفعال، التسويقي المزيج عناصر أهم من المنتجات تعتبر

 المشترين، إلى قدرتهاللوصول  بمدى المنتجات هذه نجاعة مدى نقيس أن نستطيع أننا حيث المؤسسات لمختلف

 2  .السوق  في والبقاء المنافسين على التفوق  وتحقيق

 ملموس ش يء أي ": بأنها تعرف الضيق المستوى  فعلى والواسع، الضيق مستويين على المنتج عرف من وهناك

 ."به والإحساس لمسه يمكن مادي تكوين هنا فالسلعة ثمنه، بدفع للمشتري  يقدم

 يهتم التعريف وهذا بذاتها قائمة سلعة فهي وبذلك للبيع معروضة علامة كل يشمل :"فهو للمنتج الواسع المعنى أما

  ."3التجارية العلامة وأ بالنوع

 :التالية الأنواع نتجالم يأخذ أن كنيم : المنتج أنواع .أ

 . إلخ ... ليةالمنز  والأدوات كالسيارات، ملموس، مادي منتج يوه : سلعة -

 .الأخرى  والأشياء فرادللأ  بشرية جهود ارسةمم عن ينتج ملموس، غير مادي غير منتج يوه : خدمة -

 وجذب للجمهور، هموتقدي نتخاباتللا  المرشحين كتسويق منتجات، ماعتباره كنيم ايضا : الأفراد -

 . همبرامج ودعم م،له والتصويت انتباههم

 . غهمافر  أوقات لقضاء ناسلل تقدم أن كنيم سارح،والم السياحية والأماكن العامة الأماكن : الأماكن -

 . الناس دعم كسب اجل من سوق  الأحمر لالهلا كمنظمة : المنظمات -

 نتجالم أن القول  كنومنه يم تسوق، أن كنيم قضية وأ خيال فلسفة، مفهوم عن عبارة يوه : الفكرة -

 نافع،والم فعليا، بشرائها ويقوم تسوق، أفكار منظمات، أماكن، أشخاص، خدمات، سلع، : في ثليتم

  .4نتجالم يقدمه الذي والإشباع،

 

 

                                                           
 .23لتسويق ، نفس المرجع السابق، ص محمد الناجي الجعفري، ا - 1
  .251ص ، 2006 ،عمان، جهينة دار، التسويق استراتيجيات .البكري  تامر - 2
  .91ص.ص 2001 عمان،، والتوزيع للنشر المسيرة دار، الأولى الطبعة الحديث، التسويق مبادئ .السند حمود الراوي؛ خالد - 3
 .82-81، ص 2000 الاردن، ،عمان الطبع، و للنشر الفكر دار ،"يةاساس يمهامف يق التسو  مبادئ "، عداد انيمسل محمد ،ابخط يمسل هدف - 4
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 :دورة حياة المنتج  .ب

لكل منتج دورة حياة تبدأ بالولادة )مرحلة التقديم( وتنتهي بالموت )مرحلة الاضمحلال(. وبالنظر للمنتج 

المنتج. الرسم البياني التالي  هذه الزاوية يمكن تحديد الاستراتيجيات التسويقية المناسبة لكل مرحلة من مراحل

، المبيعات والأرباح في كل مرحلة يادة والانخفاض فيالمنتج، ويوضح كذلك الز دورة حياة ليوضح المراحل المختلفة 

  .1حيث يعتبر المحور الأفقي عن الزمن، والمحور الرأس ي عن المبيعات والأرباح

 دورة حياة المنتج:  02الشكل رقم 

 

 .135، ص 2009مصر ،  –د. إبراهيم الفقى، أسرار التسويق الاستراتيجي، إيداع للنشر والتوزيع، القاهرة  المصدر:

 :تتكون دورة حياة المنتج من خمس مراحل رئيسية

 التطوير :المرحلة الأولى.  

والتجريب والاختبار، ودراسات الجدوى الاقتصادية، ة بتكاليف عالية، تتضمن تكاليف تتسم هذه المرحل

لذا  -للمنتج. أي لا توجد عوائد  وتحديد الخطط والاستراتيجيات التسويقية. ولا تتم في هذه المرحلة أي عملية بيع

  .لا يعدّها بعض الإداريين جزء من دورة حياة المنتج وذلك لعدم القيام بأي بيع في هذه المرحلة

 التقديم :المرحلة الثانية: 

والتي تشهد ارتفاعا طفيفا في المبيعات، حيث سيقدم بعض المغامرون على شراء المنتج . الجدير بالذكر أن 

الفترة، وذلك للتكاليف الباهظة التي ترافق عملة إطلاق المنتج في الأسواق خلال هذه  تحقق أرباحا الشركة قد لا

  2 :والإعلان عنه، والحملات الترويجية له. حيث تهدف هذه الحملات والإعلانات إلى أمرين رئيسيين هما

                                                           
 .130، ص 2009مصر ،  –ى، أسرار التسويق الاستراتيجي، إيداع للنشر والتوزيع، القاهرة قد. إبراهيم الف - 1

 .131نفس المرجع السابق ، ص  - 2



 حول التسويق عمومياتالفصل الأول: 

 

 
18 

 تعريف المستهلك بوجود هذا المنتج بالأسواق  .1

  .وإقناعه باقتنائه .2

 الية لمنتجاتها في مرحلة التقديمالمرحلة تتنوع سياسات التسعير، فبعض الشركات تضع أسعارا ع وفي هذه

وذلك لتغطية تكاليف التطوير. بينما تسعر بعض الشركات الأخرى منتجاتها بأقل سعر ممكن لاحتلال أكبر شريحة 

 دائما.  ةحتلال مكانة سوقية مطلوبمن السوق المستهدف. والموازنة بين الربح العالي في المدى القصير وبين ا

 المرحلة الثالثة: مرحلة النمو: 

حيث يقوم المشترون الأوائل باقتناء السلعة فتزداد المبيعات بشكل كبير، وتبدأ الشركة بتحقيق أرباح. في  

 هذه المرحلـة عــادة يظهر منافسون جدد، ويقومون بمحاولة اختراق السوق بمنتجات منافسة، مما قد يدفع

الشركة إلى تخفيض الأسعار. إلا أن دخول منافسين للسوق عادة ما يصاحبه زيادة وعي المستهلك بالمنتج وتسريع 

 .1عملية تبنيه واقتناءه نتيجة للحملات الدعائية التي يقوم بها المنافسون 

 مرحلة النضج والتشبع  :المرحلة الرابعة: 

بشكل مترادف للتعبير عن هذه المرحلة، إلا أن البعض يرى  "التشبع"و "النضج"يتم استخدام مصطلحي 

أن التشبع يحدث بعد النضج. عادة ما تكون هذه المرحلة هي الأطول. حيث تستقر المبيعات عند مستوى إحلال 

قد تزيد إذا كانت هنالك زيادة سكانية في المنطقة. من السياسات المستخدمة و السلعة )لانتهاء عمرها الافتراض ي أ

  :ي هذه المرحلة لتسويق المنتجف

 إقناع من لا يستخدم المنتج باستخدامه.  

 2البحث عن أسواق جديدة.  

 إقناع المستخدمين الحاليين بزيادة استخدامهم للمنتج.  

 تحسين جودة المنتج.  

 تصاميم جديدة وأحجام أ وإضافة خصائص أ.  

 وتقديم عروض خاصة، أ والإعلانات، أ زيادة وإعادة تصميم المزيج التسويقي: كتخفيض الأسعار، أ 

  .البحث عن قنوات توزيع جديدة، وغير ذلك
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  المرحلة الخامسة : مرحلة الاضمحلال: 

وهي المرحلة الأخيرة حيث تتراجع فيها مبيعات المنتج حتى يخرج من السوق نتيجة لوجود منتجات أفضل . 

ا تزيد مالأذواق. وعادة ما تقرر الشركة إيقاف إنتاج المنتج عند وتغير الموضة أ وبسبب التطور التكنولوجي، أ

ا ينسحب التكاليف عن الأرباح لقلة المبيعات. بالطبع قد تزداد مبيعات بعض الشركات قليلا في هذه المرحلة عندم

ة بسبب قلة المبيعات، وفي هذه الحالة سيضطر عملائهم إلى البحث عن سلع مشابه بعض المنافسين من السوق 

  .متوفرة لدى الشركات الباقية في السوق 

دورة حياة المنتج ليست واحدة لكل السلع، فهي تختلف من منتج لآخر، ويؤثر عليها كل من الوضع 

عدة عقود من الزمن.  والاقتصادي والمنافسة وتغير أذواق المستهلكين. فقد تستغرق دورة حياة المنتج أسابيع قليلة أ

  .1توقعه وتحديده عند القيام بدراسة الجدوى الاقتصادية للمنتج وهذا ما يجب على الشركة

 السعر: .2

 لأنه المؤسسات مدراء من الكثير انشغال محل يبقىو  المنتج بعد التسويقي المزيج عناصر أهم من السعر يعتبر

 المقدار ":أنه على السعر تعريف فيمكن وبالتالي السوق، في صمودها مدى ويختبر أرباحها وبالتالي مبيعاتها على يؤثر

 " القيمة عن النظر بغض المحتملين المشترين إلى للبيع المعروض وأ الخدمة وأ المنتج لمبادلة المادي

 :التالية للأسباب وذلك مؤسسة لأي التسويقي المزيج في أساس ي كعنصر السعر أهمية وتزداد

 تسعيرها، تتولى الدولة كانت إذا بالتكلفة تقدم كانت وول حتى معين سعر لها خدمة وأ سلعة كل أن .1

 . التنظيمات من نوع لأي التسويقي المزيج عناصر من أساس ي عنصر فالسعر ولهذا

 يتضمن التسعير قرار اتخاذ فإن ولهذا الشركة ربحية على مباشر تأثير لها التسعير قرارات أن .2

 .الخ.... المشتريات الإنتاج، التمويل، مثل معينة أخرى  إدارات عدة اشتراك

 تنشيط التوزيع، الإعلان، :مثل الأخرى  التسويقي المزيج عناصر على هام تأثير لها التسعير قرارات أن .3

 أثر لها التي والخصومات معينة إعلانية حملات تدعمه أن يجب العالي فالسعر .الخ......المبيعات

 .2المؤسسة منتجات توزيع في الموزعين ورغبة استعداد على مباشر

 السعر تحديد في المؤثرة العوامل: 

 والعوامل الخارجية العوامل :هما رئيستين مجموعتين إلى التسعير قرارات على المؤثرة العوامل تنقسم

  .للمؤسسة الداخلية
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 :وتتضمن :الداخلية العوامل  .أ

 الهدف كان فإذا .المنظمة إليها تسعى التي بالأهداف التسعيري  القرار يتأثر حيث :التسويقية الأهداف -

 الارتفاع إلى غالبا تميل الأسعار فإن المنظمة منتجات به تتمتع الذي الاحتكاري  الوضع استغلال مثلا

 منتجاتها تسعير إلى المنظمة فتتجه الضعفاء المنافسين على القضاء وه الهدف كان إذا أما .كبيرة بصورة

 الخروج على لإجبارهم المنافسون  تحملها يستطيع ولا تحملها تستطيع معينة زمنية لفترة مرتفعة بأسعار

 .السوق  من

 بإضافة سعرها تحدد المنظمات من فالكثير المنتجات سعر تحديد في حيوي  عنصر التكلفة تمثل :التكلفة -

 .للمنتوج الإجمالية التكلفة على معين ربح هامش

 فرض على المنظمة قدرة من يقيد التدهور  وأ النضج مرحلة في المنتوج دخول  :حياته دورة في المنتوج موقع -

 فيمكن معينة بخصائص المنتوج انفرد إذا خاصة وبصفة التقديم مرحلة في الحال بعكس معين، سعر

 .أسعارها تحديد في ومرونة حرية أكثر تكون  أن للمنظمة

 تقرر  حين المنظمة أن بمعنى الأخرى، المزيج عناصر بقية مع التسعير يتسق أن يجب :التسويقي المزيج -

 ذلك ويصاحب السعر ارتفاع لتبرر عالية المنتوج جودة تكون  أن فيجب مرتفع بسعر منتجاتها تسعير

 تسوق  التي التوزيع منافذ واختيار مناسب غلاف في تقديمه وأ المستهلكين لإقناع مكثفة ترويجية حملة

 .الثمن مرتفعة المنتجات

 :وتتضمن :الخارجية العوامل  .ب

  .المنظمة لمنتجات بديلة وأ متشابهة منتجات يقدمون  الذين المنتجين من تأتي التي :المنافسة -

 وفقا الطلب في التغير مقدار إلى المرونة وتشير تسعيره قرار على المنتوج على الطلب مرونة تؤثر :الطلب -

 .السعر لتغير

 تتسم التي الاقتصادية الظروف لاختلاف تبعا للمنظمات التسعيرية الحرية تتباين :الاقتصادية الظروف -

 .بالمنظمة المحيطة الاقتصادية البيئة بها

 أرباحهم هامش رفع على للمنظمة مساومتهم وأ الأولية المواد لأسعار رفعهم خلال من :والموزعون  الموردون  -

 .للسوق  الملائم السعر تحديد على المنظمة قدرة تضيق

 بعض ففي منتجاتها أسعار تحديد على المنظمة قدرة في الحكومية التدخلات تؤثر :الحكومية التدخلات -

 .1المنظمات بها تلزم معينة أسعار بتحديد الحكومات تقوم الحالات
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 التوزيع: .3

 . المستهلك متناول  في المنتوج بوضع تسمح التي والعمليات الأنشطة مجموعة أنه على التوزيع يعرف

 تستخدم منتجاتها توزع مؤسسة وأي المستهلك، إلى المنتج من المنتجات بتوجيه يسمح الذي وه فالتوزيع

  :الآتية السياسات من واحدة على معتمدة توزيع، وسطاء

 وبكميات متكرر  شراء ذات تكون  وأ السوق، في واسعا طلبا تعرف التي المنتجات ويمس  :المكثف التوزيع -

 تتطلب ولا لبيعها متخصصة معارف تتطلب لا أنها إلى إضافة ما، نوعا منخفض سعرها وأ صغيرة،

 ،البيع بعد ما خدمات

 .محددة معايير وفق اختيارهم يتم التجار من عدد تموين طريق عن ويتم :الإنتقائي التوزيع -

 يقوم لا أن يشترط كما المنتوج بتوزيع يقوم واحد موزع على الإعتماد يتم أن ويعني  :الحصري  التوزيع -

 .1المنافسين منتجات بتوزيع الموزع

 الترويج: .4

 : عرف بأنه وقد السوقية والحصة المبيعات زيادة خلال من بالمنتج للتعريف فعالة أداة الترويج يعد

 إثارةو  معينة خدمة وبسلعة أ الخاصة المزايا عن بالمعلومات المستهلك بإمداد المتعلقة التسويقية الجهود مجموعة"

 باتخاذ دفعه بهدف ذلكو  احتياجاته الأخرى بإشباع والخدمات السلع من غيرها عن بمقدرتها إقناعهو  بها اهتمامه

 ".المستقبل في استعمالها في الاستمرار ثم بشرائها قرار

 لتنشيط إليه للحصول  وحثهم بالمنتج وتعريفهم بالآخرين الاتصال " : بأنه م 1984 ستانتون سنة عرفه

 ".2الاتصال وسائل خلال ذلك منو  وجودها مبرر وأ للمنظمة الربح وتحقيق المبيعات وزيادة الطلب

وهي أحدى العناصر الأربعة المشهورة للمزيج التسويقي )إنتاج، توزيع  هذه العملية تعرف باسم الترويج

 .3ترويج، تسعير(. وللترويج أربع أدوات أساسية هي: الإعلان والمحفزات والعلاقات العامة، والبيع الشخص ي
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 :نموذج الاتصال في الترويج   .أ

 المرسل. .1

 الرسالة  .2

 الوسيلة .3

 المستقبل. .4

 رويجي.المزيج الت .5

 .الإعلان   .6

 .النشر .7

 .البيع الشخص ي   .8

 .ترويج المبيعات .9

 .العلاقات العامة   .10

  .وسائل أخرى  .11

 :الترويجإستراتيجيات  .ب

 ستراتيجية الدفعا 

 ستراتيجية الجذبا 

 ستراتيجية الضغطا 

 ستراتيجية الإيحاءا 

تسيطر عليها الشركة  Promotion Mixإلا أن المتغيرات التي يشملها الترويج والتي تعرف بالمزيج الترويجي 

 رات التالية:وتتحكم فيها وتشمل عناصر المزيج الترويجي على المتغي

 .Advertizingالإعلان  (1

 .Sellingالبيع الشخص ي  (2

 .Publicityالدعاية  (3

 .Sales promotionترويج المبيعات  (4

ويمكن تعريفه بأنه نشاط مخطط من الاتصالات مدفوع الأجر يعتمد على وسائل الاتصال العامة في  الإعلان: .1

والأشخاص والمنظمات بهدف التأثير على المعلن إليهم الخدمات والأفكار  ونقل الرسالة الإعلانية عن السلع أ

 .التعامل معها وناعهم بشرائها وتقبلها أاقو 

البيع الشخص ي هي عملية المقابلة الشخصية التي تتم مع ممثل الشركة )رجل البيع( وواحد  البيع الشخص ي: .2

شرح خصائص ومميزات السلعة أكثر من العملاء بغرض إتمام عملية البيع، حيث يقوم رجل البيع بإبراز و  وأ

 للعميل.

من و مبدأ أ والدعاية هي النشاط الذي يؤثر في عقيدة الجمهور سواء لجعله يؤمن بفكرة أ الدعاية )النشر(: .3

 عقيدة يؤمن بها.  ومبدأ أ وأ أجل صرفه عن فكرة
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المنظمة )غير تنشيط المبيعات هي جهود تسويقية مختلفة تستخدمها  وترويج المبيعات أ ترويج المبيعات: .4

العناصر الثلاثة السابقة( لتنشيط مشتريات الأفراد والمشترين الصناعيين وهي مثل إقامة المعارض والعينات 

 .1المجانية وترتيب نوافذ العرض بالإضافة إلى تقديم الجوائز في المسابقات المختلفة

 :لثالث: مكونات البيئة التسويقيةالمطلب ا 

 يمكن ولا التسويق وإدارة المؤسسة سيطرة عن خارجة تعتبر التي العوامل في التسويقية البيئة تتمثل

 بعواملها التحكم تستطيع ولا المؤسسة إدارة عن خارجة لأنها البعيدة البيئة البعض عليها ويطلق بها التحكم

  .المختلفة

 

 .مكونات البيئة التسويقية:  03الشكل رقم 

 

 .من إعداد الطالبتين  المصدر:

                                                           
 .26،نفس المرجع السابق، ص محمد الناجي الجعفري، التسويق  - 1

ليةالبيئة الداخ•

المنظمة•

البيئة الخارجية الخاصة البيئة الخارجية العامة

البيئة الاقتصادية

البيئةالاجتماعية

البيئةالسياسة والقانونية

البيئة الفنية

البيئة الدولية

البيئة المالية

المنافسون

المستهلكون

الموردون

النقابات العمالية والمهنية

الحكومة
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 الخارجية البيئة ، الكلية الخارجية البيئة:مجموعتين إلى  -الخارجية -التسويقية البيئة تقسيم ويمكن

 .1الجزئية

 المباشرة : و التسويقية الصغيرة أ الفرع الأول :البيئة 

 أهم العناصر المكونة للبيئة المباشرة مايلي :

أي المدخلات سواء كانت مواد خام آلات الخدمات و  تحتاج الشركة إلى العديد من الموادالموردون :  .1

يؤثر هؤلاء الموردين على و  تشتري حاجاتها من الموردينو  الخدماتو  ووقود تامة الصنع لكي تنتج السلع

لذلك فإن و  الخامات المطلوبةو  في توقيت توريد الموادوإنتاج الشركة سواء في التكلفة الكلية للمنتج أ

التسويقية يعتبر أمرا حيويا و  أثرهم على العمليات الإنتاجيةو  نالدراسة التحليلية لأنواع الموردي

سياسات و  الخدمات المطلوبةو  مدى جودة السلعو  يتأثر مزيج الموردين بالأسعارو  ،لنشاط الشركة

على إدارة التسويق أن تتأكد بشكل قاطع من توافر المدخلات المطلوبة لتقديم و  الإنتاج لدى الموردين ،

 السعرو  ليس بالكمية بل أيضا بالجودةو  لمواجهة الزيادة في حجم المبيعات المستقبلية والمنتج ، أ

 الشروط المناسبة .و  الوقتو 

يساعد الوسطاء شركات الأعمال في الحصول على العملاء ، هؤلاء الوسطاء نوعان :  لوسطاء :ا .2

يات توزيع السلع ين يتحملون عملهم مجموعة من الوسطاء الذو  التجار الوسطاء ، والوكلاء أ

  المشتري الصناعي . والخدمات للوصول بها إلى المستهلك النهائي أو 

تحريك السلع من أماكن إنتاجها الأصلية إلى و  مؤسسات الأعمال في توزيع مؤسسات التوزيع المادي : .3

تقوم و  هناك المخازن الكبيرة التي تملكها شركات التوزيعو  الصناعي ، ومناطق الإستهلاك النهائي أ

تقرر الشركة أفضل أسلوب للتوزيع للتعامل و  بتخزين السلع فيها قبل تحويلها إلى مناطق الإستهلاك

السكك و  خطوط الطيرانو  مع هذه المؤسسات كما أن مؤسسات النقل تتكون من الشاحنات

ويؤثر  البضائع .و  الشركة خاصة في تجميع السلع وأثرها على عمليات التسويق في المنشأة أو  الحديدية

 .2الأمان في إختيار أفضل أسلوبو  مواعيد التسليمو  الوقتو  عامل التكلفة

 تتمثل شركة تأدية الخدمات التسويقية في مؤسسات بحوث التسويق وكلاء الخدمات التسويقية  : .4

التي تساعد الشركة في عمليات و  ستشارية التسويقيةالا مؤسسات الأعمال و  وسائل الدعايةو  الإعلانو 

 تواجه الشركة مجموعة من القرارات تعكس هذه الخدماتو  لأموالها المناسبةو  لمنتجاتها الترويج

لاشك و  ،مستوى الأداء لهذه الوكالاتو  عرالسو  لإختيار الشركة المناسبة وفقا لمعايير جودة الخدمة

 أن لذلك سوق يؤثر في قرارات الشركة .

التي لها و  الإئتمانو  شركات التأمينو  البنوك تشمل المؤسسات المالية المؤسسات المالية الوسيطة  : .5

تعمل مؤسسات التسويق على و  تساعد على تقليل المخاطر على مؤسسات الإعمال وأثر مالي متفاعل أ

                                                           
 .35ص ، 2010، دار الصفاء للنشر والتوزيع، عمان، التسوق  مبادئ السلام، عبد الله عبد الغفور  عبد الشرمان، محمد زياد - 1
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درجة الإئتمان التي تحصل  ومقارنة الأداء لهذه الشركات بعضها بعضا من خلال حدود الإئتمان أ

 ا مع المؤسسات المالية . لذلك تحاول الشركات تقوية علاقاتهو  عليها

تستطيع و  تحتاج إدارة التسويق في منظمات الأعمال إلى دراسة أسواق العملاء بشكل كامل العملاء  : .6

 التالي : وذلك على النحو  الإدارة أن تفرق بين خمسة أنواع من أسواق الأعمال

الخدمات لأجل الإستهلاك و  الذين يشترون السلعو  العملاء الذين هم على شكل : أفراد ، عائلات ، .أ

 .الشخص ي

إدخالها في العمليات الإنتاجية الخدمات لأجل  وهي المنظمات التي تشتري البضاعة أو  العملاء الصناعيين: .ب

 تحقيق أهدافهم .و  ذلك للحصول على الأرباحو 

على هامش ادة بيعها للحصول الخدمات لأجل إعو  عملاء إعادة البيع :  وهي المنظمات التي تشتري البضائع .ج

 ربح.

 جمهور .خدمات الو  هم الوكلاء الحكوميين الذين يشترون السلعو  العملاء الحكوميين : .د

حكوميون في و  بائعون و  منتجون و  يشمل عملاء أجانبو  هم المشترون من خارج الدولةو  العملاء الدوليين : .ه

 دول أخرى .

التنبؤ باتجاهاتهم في المستقبل و  ء في الوقتتصرفات هؤلاء العملاو  تحليل سلوكو  يجب على  إدارة التسويق دراسة

 التسويقية .و  كفاءتها الإنتاجيةو  لأن ذلك سوق يؤثر على نشاط الشركة

 بديلة وخدمات مماثلة أو  تواجه أي شركة عدد كبير من المنافسين الذين ينتجون سلع المنافسون  : .7

هي تضمن و  الخدماتو  السلعتعني ظروف المنافسة وجود بدائل لمعظم ما ينتج في الشركة من و 

بم تتميز و  ما هي أنشطتهمو  للشركة مركز متميز في السوق فإن عليها أن تعرف ماذا يفعل المنافسون ،

خدماتهم أي أنها تدرس هيكل المنافسة و  ماهي أساليب ترويجهمو  ما هي أسعارهمو  في السوق منتجاتهم

 .   1التسويقية مع ترتيب المنافسين و  من وجهة النظر الإقتصادية

 :لثاني :البيئة التسويقية الكبيرةالفرع ا

تتكون هذه و  الإنتاجية ، وتؤثر على أنشطة الشركة بيئات كبيرة متعددة سواء في قراراتها التسويقية أ

 والبيئة على النحيمكن تصنيف هذه و  لكن على المتعاملين معهاو  البيئة من قوى خارجية لا تؤثر فقط على الشركة

 التالي:

 فشل الشركات من التأثير على الطلب وفي نجاح أ الاقتصاديةتؤثر البيئة : البيئة الإقتصادية  .1

 لذلك على الشركات أن تحدد درجة التأثير الإقتصادي الذي سوف يؤثر على الأعمالو  العرضو 

 2 .تحدده و 
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افية : .2 التركيب و  متعددة منها : السكان إتجاهاتهمتشمل البيئة الديمغرافية عناصر  البيئة الديمغر

 الهجرةو  تؤثر على إتجاهات أفراد مثل الموقعو  العمري كما تعني التغيرات التي تطرأ على بيئة المجتمع

المستوى و  الدينيةو  الحالة الإجتماعيةو  الدخلو  فئات العمرو  حجم الأسرو  التوزيع الوظيفي للسكانو 

 . 1التعليمي 

المخاطر و  ظروف البيئة نوعان من الفرصو  البشريةو  تفرض الموارد الطبيعية البيئة الطبيعية : .3

 التسويقية ، ففي بيئة فيها غابات تسارع المشروعات التي تسعى إلى إستغلال هذه الغابات إلى الظهور 

يفرض ذلك على رجل التسويق أن يعمل في ظل دراسة و  تعمل معها العديد من الصناعات المكملةو 

راسة البيئة ضرورة في ظل مفهوم التسويق الإجتماعي أصبحت دو ورد البيئة الطبيعية ،متكاملة لم

 لرجال التسويق.

القانونية في قرارات التسويق بواسطة تحديد و  تؤثر البيئة السياسيةالقانونية  :و  البيئة السياسية .4

سبيل المثال القوانين التي تؤثر على المنظمات التجارية على و  القواعد العامة للأعمال في الدولة

نشاط الشركات مثل قانون خصخصة و  العلاقة بين التوجهات السياسيةو  المنظمة للتجارة في مصر

عمليات التسويق  أثرها علىو  قوانين الإستثمار في المشروعات الجديدةو  شركات القطاع العام

 النشاط الإنتاجي في الدولة .و 

قطاع الأعمال بشكل مباشر حيث أن البيئة و  على الشركات تؤثر التكنولوجياالبيئة التكنولوجية  :  .5

 أصبحت التكنولوجيا العالمية سمة العصرو  التكنولوجية تخلق فرص تسويقية وتهديدات أيضا

مفتاح نجاح الشركات في التعامل مع الإستثمارات التكنولوجية لذلك يجب على المسوقين دراسة أثر و 

 لتسويقية في الشركات المختلفة . البيئة التكنولوجية على القرارات ا

قيمهم و  الأفرادو  افة المنشآتتتكون البيئة الإجتماعية من ك  الثقافية  :و  البيئة الإجتماعية .6

 كيف يعيشون حياتهمو  ، ؟أين يتواجدون و  يعني معرفة أفراد المجتمع من هم ؟و  سلوكهمو  إتجاهاتهمو 

ما هي القيم التي يعيشون من و  ؟تقاليدهمو  عاداتهمو  فلسفتهمو  التي تتضمن إنتماءات المستهلكينو 

الثقافية في القرارات التسويقية الخاصة بالشركة مثل : قرارات و  تؤثر البيئة الإجتماعيةو  أجلها ؟

 من أمثلة ذلك زيادة أيام الراحة الأسبوعيةو  الترويجو  منافذ التوزيع والسعر أ وصياغة المنتجات أ

أدى زيادة عمل المرأة إلى زيادة الإعتماد على الوجبات و  قضاء وقت الفراغو  تأثيره على أدوات التنزهو 

 خدمات الترفيه .و  السياحةو  السفرو  السريعة

تعني الثقافة و  تؤثر على توزيع الدخل الحقيقي ،و  الجماعاتو  تؤثر التقاليد على الأنماط الإستهلاكيةو 

مدى إمكانيتهم و  العلاقات الإجتماعيةو  الحياةتراث المجتمع الموروث الذي جعل للمجتمع نمط معين في 

 عاداتالتراث الذي ينعكس في شكل قيم و  يتأثر النشاط التسويقي إلى حد كبير بهذاو  في التكيف مع البيئة

  .2زمان إستهلاكهاو  كمياتو  الخدمات المستهلكةو  تقاليد ينعكس أيضا على نوعية السلعو 
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 خلاصة الفصل:

 

بأنه تحديد احتياجات ورغبات المستهلكين ومن ثم حيث عرف  لتسويقمفهوم ا الفصل هذا في تناولنا لقد

تطوير المنتجات والخدمات التي تشبع هذه الرغبات والاحتياجات هذا الأمر عادة يتضمن تطوير وإنتاج السلعة 

ائها وتخزينها عندهم. المناسبة، تسعيرها بسعر مغر، والسعي لجعلها متوفرة للجمهور بإقناع الموزعين والباعة بشر 

السلعة سيتم شراءها واقتناءها من قبل المستهلكين تلقائيا ومن غير أي مجهود.  ولكن ليس معنى ذلك أن المنتج أ

بل من الضروري إعلام الجمهور المستهدف )والموزعين والباعة( بوجود السلعة في الأسواق وخصائصها ومزاياها، 

 العملة تعتبره أصبحت التي اليوم لمنظمات جدا مهم موضوعفالتسويق   .هاومحاولة إقناعهم بشرائها واستخدام

 .والأسعار المنتجات في تشابه الحادة، المنافسةا منه عوامل لعدة وهذا منتجاتها، لتصريف الرابحة

 

.
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 :تمهيد

 فإنها لأدويةل الخالصة الطبيعة وبحكم الوقت نفس في المجتمع يةهرفا وعلى الصحة على ثيرتأ للأدوية

 .المجتمع في رئيسيا دورا تلعب الأخرى  يه الدواء صناعة نفا ذلك على وتأسيسا المجتمع في رئيسيا أساسيا دورا تلعب

 المستهلكين لأن الأخرى  التسويق أنواع عن الصيدلانية والخدمات الأدوية قطاع في التسويق يختلف

 .الأدوية شركات طرف من المستهدفون  هم الدواء يصفون  الذين الأطباء وإنما المستهدفة، الفئة ليست )المرض ى(

  مصممة التسويق إستراتيجيات فإن السبب لهذا
 
 .المرض ى وليس الأطباء أجل من أساسا

 باهتمام والأطباء الأدوية شركات بين العلاقة حظيت الماض ي القرن  من مبكر وقت وفي الثمانينات بداية في

 إلى الأدوية شركات تلجأ للطبيب، الشخصية والمصالح الطب لمهنة الأخلاقي الجانب بين صراع خلق ما ووه كبير،

 تعرضت وقد السفر، ورحلات العلمية المؤتمرات ورعاية الهدايا تقديم منها منتجاتها تسويق في الطرق  من العديد

 أن حين في علمي أساس دون  معين دواء وصف على الطبيب تجبر إغراءات أنها بحكم لانتقادات الأساليب هذه

 .الأدوية شركات تقدمها التي والحوافز بالهدايا يتأثرون أنهم يشعرون لا الأطباء من العديد

 

  كما يلي: الفصل ذاهوقد قمنا بتقسيم 

 . الصيدلاني التسويق مبمفهو  يتعلق الأول  المبحث

 اعداد الخطة التسويقية الصيدلانية.شمل ب الثاني المبحث
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 المبحث الأول: مفهوم التسويق الصيدلاني 

 الصيدلاني التسويقالمطلب الأول: تعريف  

  :يمكن تعريف التسويق الصيدلاني كالآتي

العملية التي يتم من خلالها بلوغ سوق الرعاية الصيدلانية وبهذا فإن التسويق الصيدلاني يشتمل  وه" -

الأفراد بهدف بلوغ أسواق الرعاية الصيدلانية. ولتوضيح هذا  وعلى كافة النشاطات التي تؤديها المنظمات أ

أن التركيز في التسويق الصيدلاني يكون على الرعاية الصيدلانية، وليس  .دعنا نتفحصه بدقةالتعريف، 

أكبر بكثير من تسويق الأدوية، فإن أي فكرة  وفقط على الأدوية والعقاقير. وبما أن التسويق الصيدلاني ه

 من مقترح يساهم في إزالة الفجوات في مجال الرعاية الصيدلانية ينبغي أ ومقالة أ وأ
ً
ن يكون جزءا

ن تسويق الخدمات الصيدلانية في المستوصفات ومراكز الرعاية والعلاج، وكذلك إالتسويق الصيدلاني، 

برامج التوعية الصحية والصيدلانية يقع ضمن إطار التسويق الصيدلاني. كما أن تسويق الأدوية 

 من التسويق ا ووالعقاقير والمواد الصيدلانية ه
ً
 " .1لصيدلانيجزء لا يتجزأ أيضا

 لضرورة أن يهتم إ" -
ً
 كافيا

ً
ن التركيز على الرعاية الصيدلانية في تعريفنا للتسويق الصيدلاني يعطي مبررا

الصيدلانية، فباستطاعة  والتسويق الصيدلاني بالمرض ى بالدرجة الأولى، وليس فقط بالشركة الدوائية أ

النشاطات التسويقية. أن الصيدليات الاستشارية، أي جهة تمتلك الإمكانيات المادية والبشرية أن تدير 

والمؤسسات والأفراد، بالإضافة إلى شركات الأدوية والموزعين جميعهم يقومون بأعمال التسويق 

 ". 2الصيدلاني

أن التسويق  .إن التسويق الصيدلاني ليس بالعملية الساكنة، وإنما يعد عملية ديناميكية نشطة وفاعلة" -

يتجزأ من النظام التسويقي للرعاية الصحية. إنه عبارة عن شبكة من العلاقات الصيدلاني جزء لا 

القائمة بين المؤسسات ونشاطاتها بما يحقق لها هدف بلوغ الأسواق المنشودة للرعاية الصيدلانية، من 

 وعليه،، خلال تدفقات التبادل، والوظائف التسويقية، في إطار أنظمة المحددات الخارجية المعمول بها

واحد من روافد نهر التسويق الصيدلاني الكبير، الذي يتألف من روافد عديدة،  وفإن التسويق الدوائي ه

 " .3متدفقة

 علاجية صحية خدمات وأ للمرض ى مفيدة دوائية منتجات من تسويقه يمكن ما تقديم وأ إنتاج" -

 .4 "المرض ى حاجات تلبي أدوية من إنتاجه يجب ما على عامة بصفة لتركيزاو  وتشخيصية،

 

                                                           
 56. ص ،2007 ،الأردن–عمان  ،دار اليازوري العلمية للنشر و التوزيع ،التسويق الصيدلاني ،العلاق بشير - 1
 56. ص ،نفس المرجع السابق - 2
 56. ص ،نفس المرجع السابق - 3
-12 المجلدالتجارية، والعلوم والتسيير لاقتصادية العلوم مجلة ،الجزائر صيدال مجمع في الأخضر الدوائي التسويق واقع الرحمان، عبد الزاوي  أولاد - 4
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 المطلب الثاني: الصيدلة كنشاط تسويقي

 أ الصيدلاني بمثابة مركز أعمال وعد العمل الطبي أي
ً
 مستقلا

ً
 لمؤسسة صحية أ وسواء كان عملا

ً
 وتابعا

ولكي تضمن بقاءها وتحقق  ،خدم مستهلكين )المرض ى( في سوق يتسم بالمنافسة الشديدةتمجتمع. فالصيدلية، 

أهدافها المنشودة، فإن على إدارة الصيدلية أن تنظم علاقاتها بالسوق والمستهلكين، وهذا يحصل من خلال النظر 

 . تسويقية فعالة للسوق المستهدفة للصيدلية كنشاط تسويقي، بمعنى أن الصيدلية تحتاج إلى خطة

المنظم لإعداد الخطة التسويقية الفعالة، توفر البيانات الخطوات العشر التالية مراحل المدخل  تمثل

لخطة التسويق، وكيفية تقويم النتائج ، وكيفية صياغة الجوانب المحددة والمعلومات الضرورية، وكيفية تحليلها

 ، كما يبينها الشكل الموالي:المحققة من تنفيذ الخطة

 أعمال الصيدلة والطب خطوات التخطيط التسويقي المحكم في مجال : 04الشكل رقم 

 

، عمان الأردن، للنشر و التوزيع ةدار اليازوري العلميالمصدر: بشير العلاق، أساسيات التسويق الدوائي، 

 .29، ص 2009

مراجعة الأعمال تحديد الفرص والمشكلات

وضع أهداف المبيعات تحديد الأسواق المستهدفة

تحديد أهداف واستراتيجيات 

التسويق
نافس يوضع استراتيجية المركز الت

تحديد أدوات المزيج التوزيع 

التسويقي

مزازنة الخطة التسويقية 

ومواعيد تنفيذها

التنفيذ التقويم



 : التسويق الصيدلاني لثانيالفصل ا

 

 
32 

 :كما يلي السوق  أنواع يتم تحديد

الكمية المشتراة المستعملة، حجم السوق، درجة التأثير  :تحديد السوق الأولية المستهدفة للمستهلكين .أ

د الأساسية ئوافة من جانب الصيدليات المنافسة الالشراء الأسواق المستهدف وعلى قرار الاستعمال أ

للمنتجات خدمات الصيدلية بالنسبة لكل سوق مستهدفة مقارنة السوق المستهدفة الحالية بالجوانب 

 .ذلك لإتاحة فرصة أكبر لمنتجات الصيدلةو  الجغرافية لسوق الكليةو  الديموغرافية

تحديد العملاء الرئيسيين مثل المستشفيات المراكز  :حديد السوق الأولية المستهدفة للمنظماتت  .ب

الطبية، استهداف العملاء الجدد ذوي الاحتمالات الكبيرة في الشراء مثل مؤسسات الدولة شركات التأمين 

 .1صناديق الضمان الصحي

استراتيجيات التسويق يجب أن تكون هذه الأهداف و  تحديد الأسواق الثانوية المستهدفة تحديد أهداف  .ت

محدد ودقيقة وقابلة للقياس وتكون مرتبطة بفترة زمنية محدد وتركز علي التأثير في سلوكيات السوق 

 .2المستهدفة 

 لصيدلانيةالمطلب الثالث: البيئة التسويقية ا 

في البيئة التسويقية  هي ف عمابشكل عام هناك عدة تقسيمات للبيئة التسويقية الدوائية التي لا تختل

الصناعة الدوائية وحسب الخلفية النظرية  ص ببعض الخصوصية النابعة من خصائللمنتجات الأخرى إلا

 ،خارجية وداخلية وبينما قسم آخر يقسمها إلى بيئة كلية وجزئية ... الخ يئةثين فمنهم من يقسم البيئة إلى بللباح

 :الأفضل حيث أنه قسم البيئة التسويقية إلى قسمين وه (Procter 1996)  الذي حدده مإلا أن التقسي

 : البيئة العامة .1

كالمتغيرات السياسية،  ةتشتمل على كافة المتغيرات الخارجية التي تشكل المحيط الخارجي للمنظمو  

 والقانونية الاجتماعية الرعاية الصحية التكنولوجية الطبيعة والديموغرافية والتي تعتبر عوامل خارج إدارة أ

 .سيطرة المنظمة

 :وتقسم على ثلاثة أنواع :البيئة الجزئية .2

  التوزيع( ،  ،لترويجا، التسعير ،المنتج الدوائي ) وتشمل عناصر المزيج التسويقي:  بيئة داخلية مباشرة

البحث والتطوير الذي يمثل أحد أعمدة الصناعات الدوائية وغيرها من العوامل الداخلية التي لها تأثيرات 

  .المتغيرات الداخلية غير المباشرة الأخرى  مع متبادلة

 لصناعة أنظمة الإنتاج وخاصة بالنسبة ك وتشمل المتغيرات غير التسويقية، : بيئة داخلية غير مباشرة

في صناعة الأدوية نظم  كفاءتهممستوى  ،الأفراد ،الأدوية ذات الاستثمار العالي، تكنولوجيا عالية

 .المعلومات
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  لعمل المنظمة بصناعة الأدوية  :الخاصة )المهمة(البيئة 
ً
 .وهي عبارة عن المتغيرات والقوى الأكثر التصاقا

  :وتشمل هذه البيئة ستة متغيرات رئيسية هي

، وخاصة ط التسويقي الدوائي وأساس نجاحهوهم يشكلون الحجر الأساس ي للنشا:  يينئالمستهلكين النها .1

 أ
ً
 لديهم حاجة  وأن المستفيدين من استخدام الدواء ليسوا فئة معينة بل أن جميع الناس صغارا

ً
كبارا

صناعة  ا لشركاتفمستهد يمثلون سوقا ء المستفيدون لاستخدام الدواء لمعالجة المختلفة .. إذن كل هؤلا

  .الدواء

لأن و  معروف أن المنظمات باختلاف أشكالها وأنواعها لا تعمل لوحدها داخل الأسواق وكما هالمنافسة :   .2

 يشمل عدد لا بأس فيه من الشركات المتخصصة بصناعة الدواء، وعلى الرغم 
ً
 كبيرا

ً
سوق الدواء سوقا

 
ً
 بينها، حيث تحاول كل شركة صناعة للأدوية السيطرة  من قلة هذه الشركات ، إلا أن هناك تنافسا

ً
حادا

الاستحواذ على أكبر حصة سوقية ممكنة. لذلك فإن هذه الشركات تعمل للوصول إلى هذه  وعلى السوق أ

 الأهداف بكل كافة المعلومات اللازمة عن الوسائل الممكنة والمتاحة. 

موجهة، وبالتالي فإن كية ما هي إلا سلع استهلاوصفة طبية إن الأدوية التي تصرف ب :واصفوا الدواء .3

 فيها، وبالتالي فإن 
ً
لمستفيد( هذه المبيعات لا يكون للمستهلك النهائى )او المستهلك )المريض( ليس له خيارا

 زامدواء وما على المستهلك إلا الالتمن يحدد نوعية وكمية وتركيبة الو المعالج ه بيبأي دخل فيها وإنما الط

  .يمات الخاصة بأخذ العلاجبها وبالتعل

بعقود محددة تتضمن ء اد ترتبط معهم شركات صناعة الدواأفر  ووهم عبارة عن منظمات أ :المجهزين .4

مواد  وأ كيماوية خاصة بصناعة الأدوية(د ل ما تحتاجه من مواد أولية )كمواتجهيز هذه للشركات بك

برية اللازمة لإجراء الاختبارات للأدوية المخج المختلفة، المواد نصف مصنعة تدخل في عمليات الإنتا

 .المصنعة هنا لا بد من الدور الكبير الذي يلعبه هؤلاء المجهزين 

شركة ما بين الأقسام المختلفة داخل  إن العلاقات في كل المحيط الداخلي والعلاقات: المستخدمين  .5

ة ومتفاعلة بالشكل الذي يؤدي لرفع الصناعة للأدوية والمناخ العام للعمل يجب أن تكون جميعها متكامل

، بما يضمن الانسيابية العالية في  ءالأدوية التي تحتم إنجاز كف كفاءة الأداء خاصة في صناعة
ً
ودقيقا

  .1تنفيذ المهام والأنشطة المختلفة

إن هؤلاء يمثلون حلقة الوصل بين الشركة الصناعية للأدوية وأسواقها، والتي تقوم بدور كبير : الموزعين  .6

وحيوي في إيصال وتوزيع المنتجات الدوائية في مختلف الأسواق الداخلية والخارجية. إن هؤلاء الموزعين 

ع للمنتجات الدوائية هم وسطاء مهما كانت تسمياتهم فإنهم وفي صناعة الأدوية يقومون بالترويج والتوزي

 .إلى الصيادلة 

 في المجال الصحي، حيث أن أنظمة الرعاية الصحية لها أثر في  : الحكومة .7
ً
 وحيويا

ً
 مهما

ً
تلعب الحكومة دورا

توجيهات شركات صناعة الدواء. فكما كان هناك تقدم على صعيد الوضع الصحي داخل المجتمع كـ )عدد 

نفوس السكان عدد المراكز الصحية والاستشارية، الضمان المستشفيات، نسبة الأطباء على عدد 
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للشركات المختصة في صناعة الأدوية وخاصة في الدول  الصحي...(. إضافة إلى الدعم الذي تقدمه الحكومة

 .النامية 

 :البيئة الخارجية الدوائية .أ

ويقصد بها كافة ما يحيط بالمنظمة من عوامل وظروف لا يمكن السيطرة عليها لا بد من التكيف معها ... وتتضمن  

 :هذه البيئة عدة عوامل

والتي ة يرات الطبيعية التي تحيط بالمنظموهذه تشمل مجموعة من الظروف والمتغ  :العوامل الطبيعية  .1

البيئة  لمنظمة، والتي تتطلب منها التكيف والتوازن مع هذها ذهبشكل مباشر وغير مباشر على عمل هتؤثر 

  .المنتجة للدواء ةتسويقية للمنظمعلى تنفيذ المهام والأنشطة الإنتاجية وال يساعدهابالشكل الذي 

لمواد الأولية المستخدمة ة اظروف ارتفاع تكاليف الطاقة، كميتشمل هذه البيئة على عدد من العوامل وال

في صناعة الأدوية، التلوث البيئي، العوامل الجغرافي والمناخية ... الخ ، إن هذه الظروف تتطلب من المنظمة 

 المنتجة للأدوية ما يلي: 

استخدام استراتيجيات إنتاجية وتسويقية مرنة لمواجهة هذه الظروف والمتغيرات المحتملة بها والتي قد  -

 على أداء المهام والأنشطة التي تزاولها. 
ً
 معينا

ً
 تؤثر تأثيرا

على خطة استراتيجية  اداللجوء لاستخدام النظم البديلة المتاحة بدرجة كبيرة وهذا يعني عدم الاعتمـ -

خطة ظل لها أي بديل لها يمكن استخدامه عندما  لالتسويق بل ينبغي أن تكون لك وللنتاج أ واحدة سوى 

  .1يتطلب الأمر ذلك

الكساد،  إن الاتجاهات الاقتصادية التي تأثر في المؤسسات الصيدلانية تشمل ة:العوامل الاقتصادي .2

هيار نالحقيقي في العالم ا والنمانهيار اقتصادي واسع النطاق، إنتاج الغذاء العالمي، انخفاض معدل 

النظام المالي العالمي التجارة الحرة، العولمة الحضارات الاقتصادية على بلدان العالم تحول بلدان نامية 

إلى عظمى الاستثمارات الأجنبية خصخصة الاقتصاد، معدل دخل الفرد الدخل القومي القدرة الشرائية 

 . 2التضخم مجتمع محروم من أبسط الحقوق 

تلعب البيئة السياسية دورا فعالا في الصناعة الصيدلانية التي تسيرها شركات  :السياسية العوامل .3

ذلك و الحيز الجغرافي و المنافسة و متعددة الجنسيات ذات حجم ضخم وذلك لتضمن وجودها في السوق 

 :بالاهتمام بالعوامل التالية

نشاط  ىاك أحداث كالربيع العربي تأثر علهن نوع الحكم حتى لا تكون و طبيعة النظام السياس ي السائد   -

 الشركة. 
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حالات الشغب التي تكلف الدولة و ، هل الحكومة مدنية أم عسكرية الاضطرابات عراقة الدولة وحداثة أ -

السائرة في طريق  والشركة من جراء التحطيم والتدمير، وهذا سواء في الدول المتطورة أو مليارات الأموال 

  .العالم في أيامنا هذاالنمو، كما يشهده 

المحلية، حكومة منفتحة على العالم  والدولية أ وهل الحكومة فيدرالية أم مركزية الالتزامات الإقليمية أ -

 أم منغلقة، من هم أصحاب القرار، مجتمع الرفاهية. 

ل الصناعة الصيدلانية تهدف إلى توفير الاحتياجات الدوائية للمرض ى من أج  :الاجتماعية العوامل .4

الإرشاد، حيث إن للبيئة الاجتماعية و الصيدليات لا تقدم الدواء فحسب بل النصح و الشفاء والبقاء، 

علي السياسات التسويقية فالعادات والتقاليد والأعراف السائدة في المجتمع و تأثيراتها علي صناعة الأدوية 

صفة من صفات  واستخدامه هسوء  وتأثر علي الصناعة الدوائية، فالتبذير في استخدام الدواء أ

من صفات المجتمعات المتطورة حيث سوء استخدام الدواء  المجتمعات المتخلفة، بينما الترشيد الدوائي

يؤدي إلى إلحاق الضرر بالمريض نفسه ويلحق الضرر بسمعة الصناعة الدوائية، فمن واجب النظام 

 .1الصحي تثقيف المستهلك، المريض والعائلة

وازدهار الصناعة الدوائية إلى النجاحات التكنولوجية  ويعود الفضل الأكبر لنم: لوجيةالتكنو  العوامل .5

في العلمية العالية التي تتسم بها والمتحققة في مجالات العلاج سواء في تقنيات تصنيع الأدوية ذاتها، أ

دراسات الدواء والدراسات الطبية المرافقة لها. ففي مجال تصنيع الدواء، نجد أن صناعة الدواء تتطلب 

في مجال تكنولوجيا الدواء، توجد اليوم عدة أما كثافة تكنولوجية عالية بالإضافة إلى كثافة في رأس المال. 

 ها الآتي: إمكانيات تكنولوجية مهمة، أبرز 

 التي لا تتطلب عملية هضم ولا تحتاج إلى تدخل الكبد في عملة الأيض أ أدوية موجهة -

 .صنيع الأدوية في الفضاء الخارجيت -

 والمتعلقة بمرض  -
ً
 في نطاق الأبحاث الجارية حاليا

ً
التقدم الهائل في مضمار فهم نظام المناعة، خصوصا

 .نقصان المناعة المكتسبة )الإيدز(

 لطبيعية في الجهاز العصبي، خصو الراقية، عالية التكنولوجيا، الخاصة بمعالجة المركبات االأدوية  -
ً
صا

 .الدماغ

معدومة التأثيرات الجانبية،  والتطورات الهائلة الحاصلة في مضمار موانع الحمل الأمينة والفاعلة، قليلـة أ -

 .مثل موانع الحمل للرجال

 .أجيال جديدة منالابتكارات الخلاقة في مضمار تطوير  -

 الجيل الثالث والرابع من الأدوية الخاصة بالأمراض المزمنة والمستعصية.  -

لقد أحدثت ثورة تكنولوجيا المعلومات انتقالة نوعية راقية بصناعة الدواء، وصارت هذه الصناعة رائدة في مجال 

  2 .التقنيات الدوائية
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 عداد الخطة التسويقية الصيدلانيةالمبحث الثاني: ا

 تحديد الفرصالمطلب الأول:  

 بوضع النتائج الرئيسية لمرحلة  تشرعقبل أن  الصيدليةيجب على  
ً
في وضع خطتها التسويقية أن تقوم أولا

وتنشأ المشكلات من مواطن  ،مراجعة الأعمال في صورة مشكلات في حاجة إلى حل وفرض قائمة يمكن استغلالها

  1 .الضعف، أما الفرص فهي تنتج من مواطن القوة والظروف الإيجابية

وعلى الصيدلية أن تقوم بفحص كل قسم من مراجعة الأعمال لتحديد أكبر عدد ممكن من الفرص 

والمشكلات الجوهرية. وعلى إدارة الصيدلية أن تسأل: هل هذه المشكلة قائمة أم محتملة وتحتاج إلى حل، أم أنها 

 .2فرصة يمكن استغلالها؟ 

 المطلب الثاني: تحديد أهداف البيع

يدلية بصياغة خطتها التسويقية، فإن أول المهام التي يجب على إدارتها القيام بها هي وضع عندما تبدأ الص

  .أهداف المبيعات التي تعبر عن المستويات المقترح بيعها من السلع والخدمات

  :وعند وضع أهداف المبيعات يجب أن تأخذ إدارة الصيدلية في الاعتبار النقاط التالية

  .بيعات على تقديرات دقيقة لفرص السوق وإمكانيات وموارد الصيدليةيجب أن تؤسس أهداف الم -

 لتحقيق أهداف المبيعات، بما يساعد على تحديد   -
ً
 محددا

ً
 زمنيا

ً
يتعين على إدارة الصيدلية أن تضع جدولا

 وقت البداية والنهاية للبرامج التسويقي. 

لتحديد ما يجب إدراجه في الخطة  إن وضع أهداف المبيعات في صورة قابلة للقياس يوفر الوسيلة -

  .التسويقية للصيدلية، وتقدير مدى نجاحها

 .3حصيلة الأرباح في الجزء الخاص بأهداف المبيعات في الخطة التسويقية للصيدليةيجب أن تدرج  -

 وتستطيع إدارة الصيدلية وضع أهداف المبيعات من خلال قيامها بالخطوات الثلاث الآتية:  

 .للمبيعات باستخدام مختلف الطرق الكميةوضع أهداف جزئية  .أ

 .أن تقوم إدارة الصيدلية بتحويل الأهداف الجزئية إلى أهداف كلية ومركبة للمبيعات  .ب

أن تقوم إدارة الصيدلية بتعديل أهداف المبيعات الكلية التي توصلت إليها مستعينة بالعوامل الكيفية مثل   .ت

 .4الاقتصاد والمنافسة

 يج التسويقي الصيدلانيةالث: المز المطلب الث
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 :أهمها مكونات عدة في يتمثل الصيدلاني التسويقي المزيج

  :الصيدلاني المنتج .أ

 صرامة، المواصفات أكثر مع تتفق منتجات وتسويق إنتاج على الصيدلانية الصناعة مؤسسات تحرص

 في التزام يضاهيه لا أن يجب الصارمة، بالمواصفات الصيدلانية الصناعة مؤسسات التزام أن إلى نشير وهنا

 المنتجات أنواع من الكثير عن تميزه معينة بخصوصية يتمتع الصيدلاني فالمنتج أخرى، وصناعات سساتؤ م

 حدوث إلى يؤدي دواء خلطة في بسيطا كان مهما خطأ وأي صحته، وهي الإنسان، عند ما أغلى يمس لأنه الأخرى 

 .1الجسامة بالغة وأضرار كوارث

 الأخرى  المنتجات عن الدوائي المنتج تعريف يختلف لا الجوهر ناحية من أنه حيث الدوائي، المنتج هنا نقصد

 الدوائي المنتج لكون  نتيجة والاستهلاك الشراء وأ الاستخدام ناحية من يختلف قد ولكن المضمون  ناحية من

 :من كل يشملو ، 2الفرد يعانيها التي المرضية الحالة على يركز علاجي منتج وه

 الصيدلانية والمواد والعقاقير الأدوية. 

 والعلاج والرعاية ومراكز المستشفيات في الصيدلانية الخدمات. 

 3والصيدلانية الصحية التوعية برامج. 

 تحقيق من )المريض(  المستهلك يشتريها التي الملموسة، الصفات ذات المنتج ذلك أنه على تعريفه ويمكن

 )الدواء( المنتج هذا يحققه الذي النفس ي والاطمئنان بالراحة تتعلق وهي الملموسة، وغير المرض، من اللازم الشفاء

 
 
 الأدوية منها والتي الصيدلانية المواد أن كما.  منه يعاني الذي المرض من التام للشفاء حاجاته تحقيق إلى وصولا

 مستوى  ورفع بحماية المتعلق 1985 فيفري  16 في الصادر 05-85رقم بالقانون  الجزائري  القانون  في حددت

 : يلي كما ، 1990 جويلية 31 في الصادر 17-90  رقم بالقانون  والمعدل الصحة،

 بالعقاقير، الخاصة الكيميائية المواد البيولوجية، المتفاعلات الأدوية، من كل تحتوي  الصيدلانية المواد 169: المادة

 البشري  الطب في الضرورية الأخرى  المواد كل وكذلك التضميد أدوات من كل الصيدلي، قبل من المحضرة المواد

 .   4والبيطري 

                                                           
 .146، ص2010-2009 ، الجزائر إبراهيم، دالي جامعة التسيير، علوم الدكتوراه، أطروحة ،صيدال مجمع حالة الصيدلاني التسويق ليندة، دحمان - 1
 .195  ص ، نفس المرجع السابق، تحليلي إستراتيجي مدخل -الدوائي التسويق الصميدعي، جاسم محمود الساعد، محمد رشاد - 2
مجلة الإصلاحات الاقتصادية للطبيب،  الوصفي السلوك في الصيدلاني التسويق تفات، أثر بن الحق عبد ، قريش ي السعدية قريش ي، حليمة خولة - 3

 .03، ص 2019  ، 02 العدد ، 13والتكامل في الاقتصاد العالمي،المجلد
4 -L’article 169 Ministére de la santé ,de la population et de la réforme hospitaliére(MSPRH), direction de la pharmacie, documente 

juridique, Alger, 1997, p21. 
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 الأدوية تلك هي"   OMS):) للصحة العالمية المنظمة قبل من الأساسية الأدوية عرفت:  الأصلية الأدوية .1

 بمراعاة اختيارها يتمو  الصحية، الرعاية خدمات من الأولوية ذات السكان احتياجات تلبية من تمكن التي

 .1 "النسبية مردوديتهاو  نجاعتها مأمونيتها، المرض، انتشار معدلات

 :الجنيسة الأدوية .2

 ،" الاختراع براءة" دخول  بعد عليها الحصول  يمكن التي الأصلية للأدوية نسخة عن عبارة" الجنيسة الأدوية" 

 على الحصول  تاريخ بدأ من عاما عشرين الأخيرة هذه وتتراوح لحمايتها القانونية المدة نهاية عند العمومي الميدان في

 ."تركيبته إلى توصل الذي الطرف على حكرا صناعته وتبقى السوق  في طرحه رخصة

 والتنمية والتطوير البحث تكاليف تتحمل لا المصنعة الشركات لأن رخيصة وتباع مكلفة غير الجنيسة الأدوية"

 .2 ".المنتجات لهذه

 المقدمة الوثائق أساس على السوق  في لتطرح رخصة، بأول  استفادت التي الأدوية هي" :المبتكر الدواء .3

 كمواد تعريفها يمكن ال عديدة سنوات منذ سوقت التي الأدوية حالة في .وجودتها فعاليتها وإثبات لترسيخ

 ".مبتكرة

 التطبيق في آخر مكان يأخذ أن المفروض من الذي الجديد الدواء وه" :المؤهلات بشهادة الدواء .4

 المؤثرات بشهادة الدواء أن العلم مع .محتوياته لتشابه والفعالية التأثير بنفس يتمتع لأنه العلاجي،

 متوفر غير المبتكر الدواء كان وإذا المسجلة، وجودته لفعاليته بالنظر مبتكر دواء وه )بالمرجعية(

 به مسرح تسويقه يكون  أن بشرط بالمرجعية، دواء يسمى السوق  في يعوضه أن يمكن دواء أول  فإن

 ".3رسمية بوثائق بها ومعترف مسجلة وجودته فعاليته تكون  أن ويجب

  :الصيدلاني التسعير .ب

 العوامل تشابكو  تعدد بسبب وذلك التعقيد وأ الصعوبة غاية في عملية منتج لأي التسعير عملية تعتبر

 لأي السعر وضع عند اعتبارها الواجب الأمور  من تعتبر المنافسين لدى التسعير أهداف إلى بالإضافة ,فيها المؤثرة

  أصعب الأمور  وتبد الصيدلانية المنتجات لتسعير وبالنسبة منتج،
 
 وأ الدواء يختار الذي أن بسبب وذلك نسبيا

 الذي الوحيد وه العنصر هذا أن الوقت نفس في متذكرين نفسه المريض وليس المعالج الطبيب وه الصحي المنتج

 وبسبب .ترويجهو  إنتاجه وأ توزيعه وأ تسويقه على المستمر الإنفاق تتطلب العناصر وباقي للمنتجين بالإيرادات يأتي

 ينبغي التي المسائل أهم تحديد مهمة عليهم والدوائية الصحية بالإيرادات المعنيين فإن العنصر لهذا الأهمية هذه

 اأهمه من الصيدلانية المنتجات تسعير على كبير تأثير لها قوى  عدة هناك عام بشكل .لها المناسبة الحلول  إيجاد

 4.)بيئية عواملو  العرض وعوامل الطلب عوامل(:

 

                                                           
-2013 ، بومرداس بوقرة أمحمد جامعة تسويق، تخصص ماجستير، مذكرة ،صيدال مجمع حالة دراسة الجزائر في الأدوية ترويج كيفية مريم، لالق - 1

 .74، ص 2014
 .76 ص ،السابق رجعالم نفس  - 2
 .18ص  نفس المرجع السابق،للطبيب، الوصفي السلوك على الصيدلاني التسويق خولة، أثر قريش ي - 3
 .266-265نفس المرجع السابق، ص  ،صيدال مجمع حالة الصيدلاني التسويق ليندة، دحمان - 4
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 منهاو  :الطلب عوامل  : 

 .)الجانبية التأثيرات غياب فعاليته، قبوله، مدى( :حيث من الدواء خواص .1

 .رى خالأ  بالأدوية مقارنة للدواء العلاجية الخواص .2

 .الدواء بوصف يقوموا بأن احتمالا الأكثر الأطباء طبقات .3

 .الدواء بهذا العلاقة ذات الأخرى  الأدوية أسعار .4

 .المريض علاج فترة خلال المتوقعة اليومية الجرعات كمية .5

 .الصحية الرعاية برنامج في العلاج وأ الجرعة تكاليف .6

 .الصحية الرعاية برنامج في المرتبطة التكاليف على التأثيرات .7

 .إلخ... الدخل مستويات العمر، الاعتبار بعين آخذين للدواء المحتملين المستخدمين وخواص مدى .8

 .)الدواء( المنتج ونوعيات السعر إزاء الطلب مرونة .9

 .الدخل إزاء الطلب مرونة .10

 .منافسة جديدة أدوية ظهور  وتوقيت احتمالية .11

 .مختلفة أسعار إزاء (volume) المقدار إسقاطات .12

 .السلعة حياة دورة ونمط فترة .13

 1 .الدواء مقابل الدفع وكيفية الصحي، التأمين وصناديق التأمين، شركات قبل من الدواء استخدامات .14

 أهمهاو  :العرض عوامل : 

 .المنافسة المنتجات وأنواع عدد .1

 .المنافسة الشركات ونواع أ عدد .2

 .المنافسة للمنتجات المتوقع المستقبلي التطور  معدل .3

 .التكلفة ومستويات المطلوبة الاستثمارات بحجم عنها المعبر النوعية لرقابةاو  لإنتاج،او  البحث متطلبات .4

 .فاعل تسويق لضمان المطلوبة التوزيع أنظمة / نظام طبيعة .5

 .تسويقها المزمع المنتجات قوة ومكامن أشكال حجم، .6

 .)إلخ...والمستشفيات الصيدليات، في( الرفوف على المنتجات لوجود المتوقع الوقت .7

 . المنتجات هذه وحجم وتكاليف وأسعار الشركة قبل من المطروحة الأخرى  المنتجات .8

 .المستهدفة الأسواق من الدواء على تحسينات إجراء وأ تقليد سهولة .9

 .الأولية المواد مصادر .10

 .الطب مهنة قبل من المطلوبة المصاحبة، الخدمات في الاختلافات .11

 .الضرائب أنماط .12

 والسماح وإقرارها العقاقير على للمصادقة المطلوبة لإجراءاتاو  الدولة، وتوجيهات وتعليمات تشريعات .13

 .بتسويقها

 .المال رأس وتكاليف مصادر .14

                                                           
 .142ص  نفس المرجع السابق ،  الصيدلاني، التسويق العلاق، بشير - 1
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 .المطلوبة والتقنية العلمية الإمكانيات أنواع .15

 .النوعية على والرقابة الإنتاج على المتخصصة الوكالات إشراف .16

  ومنها  :بيئية عوامل  : 

 .الاقتصاد حجم .1

 .الصحية الرعاية على المنفق الدخل نسبة .2

  الأنظمة هذه حول  القائمة والتوقعات الصحية الرعاية أنظمة طبيعة .3

 .الصيدلانية المواد استخدام صوصنو  وأنماطها المنافسة عادات .4

 .الاقتصاد في المعيشة مستوى  .5

 .الإجمالي القومي الناتج وتوزيع حجم .6

 .السياسية البيئة خواص .7

 .الصحية الرعاية برامج تمويل في الحكومة دور  .8

 .ومشرع كمراقب الحكومة دور  .9

 .الاقتصادي والنم معدل .10

 .الاقتصادي ستقرارإاللا وأ الاستقرار .11

 .عام بشكل الاقتصاد في الأسعار تقلبات أنماط .12

 .الخارجي والتحويل التصدير راد،يالإست وتشريعات تعليمات  .13

 . المضادة التعليمات  .14

 .الابتكار حقوق  إزاء القوانين .15

 .الترخيص إزاء القوانين .16

 .الترخيص تعليمات .17

 .1الأخرى  العالم بلدان في السارية القوانين مع بالمقارنة الترخيص قوانين مقارنة .18

  :الصيدلاني الترويج . .ت

 الصحة، مجال في المهنيين إعلام وأ لإبلاغ المستخدمة الوسائل من مجموعة( 23 الطبية المعلومة في ويتمثل

 الإعلان، (الصيدلاني الترويجي والمزيج )للأدوية الرشيد الاستخدام لتعزيز العام والجمهور  الطبيين، والمساعدين

 (.2العامة العلاقات البيعية، القوى 

 الصيدلاني الترويجي المزيج:  

  :الإعلان  .أ

  يعد الدواء منتج عن الإعلان إن
 
 الإيجابية الجوانب الدواء عن الإعلان يوضح حيث نوعه، من فريدا

 الدواء عن الحقائق تكون  أن الدواء تصنيع مهمة أخلاقيات من إن وبالقانون، الإعلان نفس في السلبية والجوانب

                                                           
 .144-143ص  نفس المرجع السابق، ،  الصيدلاني، التسويق العلاق، بشير - 1
 .03نفس المرجع السابق ، ص  للطبيب، الوصفي السلوك على الصيدلاني التسويق أثر ،تفات بن الحق عبد ، قريش ي السعدية قريش ي، حليمة خولة - 2
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 بتوضيح ملزم )الدوائي( الطبي لإعلاناو   .وللمرض ى)الأطباء( الشراء قرار لأصحاب ومعروفة وشاخصة واضحة

 .1صارمة لقوانين يخضع المنتج من يجعل فهذا الدواء بها يتصف التي للخصوصية نظراا وإيجابي اسلبي ذلك،

 إلى الجزائر في للأدوية البصري  السمعي الإعلان يخضع 1992جوان 06 في الصادر 286-92 رقم القرار 

 الأماكن في الصيدلانية للمنتجات بصري  سمعي إشهار كل يمنع  بحيث صارمة وتشريعات قوانين

 2 . التلفزيون  فيوأ العمومية

 : إلى الصيدلاني الإعلان يهدف

 .سواء حد على وشخص ي علمي حوار تحقيق -

 .الأدوية خصوصيات شرح -

 .الدواء يحتويها التي الفوائد عرض -

 .السريري  بالحكم التذكير -

 ـ:ب الإعلان يلتزم أن يجب

 .الأسواق في لطرحها ترخيص أحكام -

 .موضوعي بشكل الصيدلاني والتخصص الدواء طرح -

 3 .الأمثل الاستخدام تشجيع -

 :يلي ما نذكر الأدوية، ترويج في المستخدمة المختلفة الإعلام وسائل بين من

 :يلي ما تشمل مهمة ترويجية أداة هي :الطبية الصحافة -

 .)عام طبيب( العامون  للأطباء موجهة :العامة الصحافة -

  .المتخصصين للأطباء موجهة :المتخصصة الصحافة -

  الدوائي الترويج في المباشر غير الإتصال عناصر :05 رقم الشكل

 

 و للنشر المناهج ،دار تحليلي، – إستراتيجي مدخل الدوائي التسويق الصميدعي، محمود ، محمد رشاد  :المصدر

 .267ص،   2015 الأردن،-، عمان التوزيع

                                                           
 .310 ص، نفس المرجع السابق  ،صيدال مجمع حالة الصيدلاني التسويق ليندة، دحمان  - 1
 .146 ص، نفس المرجع السابق ،صيدال مجمع حالة دراسة الجزائر في الأدوية ترويج كيفية مريم، قلال  - 2
 .107 ص ، 2006، الأولى الطبعة الأردن، والتوزيع، للنشر وائل دار والدوائي، الصحي التسويق دبابنة، سمير جميل عبيدات، إبراهيم محمد - 3

المرسل

المنظمة المنتجة •

للدواء

الرسالة

اسم العلاج، •

خصائصه، تركيبته

استخدامه

فاعليته، الآثار 

الجانبية

وسيلة الاتصال

مجلات خاصة •

مجلات بالأطباء،

للصيادلة،خاصة

مجلات طبية عامة

المستقبل

ة، الأطباء، الصيادل•

ات، المستشفيمدراء

مدراء المراكز 

الطبية

 (رد الفعل ) نتيجة العلاج



 : التسويق الصيدلاني لثانيالفصل ا

 

 
42 

 من بالمؤسسة التعريف بهدف للأدوية المنتجة المؤسسات قبل من المستخدمة الدوريات هي :المجلات -

 بمنتجات والتعريف الهامة، والأحداث الشراكات، الإنجازات، المجموعة، أداء عن مقالات نشر خلال

 . الإعلانية الرسائل على التركيز خلال من المؤسسة

 مختلفة، مصادر من الحديثة البيانات من وافر عدد إلى الوصول  يتيح لأنه ملحوظة ميزة وه :الإنترنت -

 توفير الأفراد، بين الفورية العالمية الاتصالات وإمكانية للمعلومات محدود غير بوصول  الأداة هذه تسمح

 وتصحيح التحقق بإمكانية تسمح علمية وأ طبية مقالات وأ الويب مواقع إلى والوصول  البيانات، قواعد

 .1 المشاركين معارف

 الأدوية بين التفاعلات وعلى ومؤشراتها، الأدوية، جرعات من بينها فيما بالتحقق المواقع بعض تسمح كما

 .المختلفة

  :البيعية القوى   .ب

 الأطباء في المتمثلين الطبيين المندوبين مجموع" من الأدوية مجال وأ الصيدلاني المجال في البيع قوى  تتكون 

 دور  إن ."التجاري  نشاطهم لمزاولة اللائق والمهني الطبي التدريب على تحصلوا الذين إلخ...الأحياء وعلماء والصيادلة

 الصيدلانية المنتجات وتشجيع بالمنتج، التعريف محاولة ولكن فقط، المباشر البيع على يقتصر لا الطبيين الممثلين

 ذات والعلمية الطبية معلوماتهم بفضل وذلك .)...الصيادلة، الأطباء،( للواصفين الترويج خلال من )الأدوية(

 العلامة وصورة العملاء ولاء تعزيز الطلب، على للحفاظ فعالية الأكثر السبيل الطبي الفحص يبقى .المصداقية

 . للمؤسسة التجارية

 

  :العامة العلاقات  .ت

 صورة لإعطاء الموجهة الاتصال تقنيات من مجموعة" بأنها الأدوية مجال في المطبقة العامة العلاقات تعرف

 ،)إلخ... الصحة، وزارة والصيادلة، والباحثين الواصفين :الرأي قادة طريق عنو أ مباشرة(  للعملاء وملائمة مطمئنة

 ."معهم ثقة علاقة وتطوير

 واللقاءات الندوات المؤسسات، وزيارات والمعارض الصحافة، مع العلاقات :هي العامة العلاقات ووسائل

 2 .الخ......العلمية

 

 

 

 

 

 

 

 
                                                           

 .82 ص، نفس المرجع السابق ، صيدال مجمع حالة دراسة الجزائر في الأدوية ترويج كيفية مريم، قلال  - 1
 .82 ص،  نفس المرجع السابق  - 2
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 الدوائي الترويج في المباشر تصالالا عناصر: 06رقم الشكل

 

 للنشر المناهج ،دار تحليلي، – إستراتيجي مدخل الدوائي التسويق الصميدعي، محمود ، محمد رشاد  :المصدر

 .266ص  ،  2015 الأردن،-، عمان والتوزيع

 من تتم التي والنشاطات الجهود جميع ":أنه على وائيدال التوزيع نعرف أن يمكن :الصيدلاني التوزيع .ث

 الكميةو  الزمانو  المكان في استهلاكها أماكن إلى للدواء المنتجة المنظمات من الدوائية المنتجات إيصال

 فهي المنتجات باقي عن خصوصية من لها لما الدوائية المنتجات إن اعتبار علىو  الملائمين، السعرو  والجودة

 والشكل، 1 "النهائي المستهلك وأ أسواقها إلى المنتجات هذه إيصال وأ لنقل سوى  متخصصين أنا إلى تحتاج

 :ذلك يوضح التالي

 

 الدوائية المنتجات توزيع طرق  : 07  رقم الشكل

 

 للنشر المناهج دار تحليلي، -إستراتيجي مدخل الدوائي التسويق، الصميدعي محمود ، محمد رشاد :المصدر

 .245ص ،  2015 الأردن،-، عمان والتوزيع

                                                           
 .03ص  نفس المرجع السابق، ، للطبيب، الوصفي السلوك على الصيدلاني التسويق أثرتفات،  بن الحق عبد ، قريش ي السعدية قريش ي، حليمة خولة - 1

المرسل

دواءالمنظمة المنتجة لل•

الرسالة

اسم العلاج، تركيبته•

خصائصه،استخدامه

بيةفاعليته، الآثار الجان

المستقبل

الأطباء، الصيادلة، •

المستشفيات،مدراء

ةمدراء المراكز الطبي

المنتج الدوائي

الوكلاء

مخازن الأدوية 

الصيدليات

المستهلك النهائي

(المريض)

المنتج الدوائي

الوكلاء

ز المستشفيات ومراك

الصحة

المستهلك النهائي

(المريض)

المنتج الدوائي

الوكلاء

الذين يقومون 

فبالتعبئة والتغلي

المستهلك النهائي

(المريض)

المنتج الدوائي

الوكلاء

راكز المستشفيات والم

الصحية الحكومية

المستهلك النهائي

(المريض)

 (رد الفعل ) نتيجة العلاج
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 للدواء ةالمنتج المنظمة من الدوائية المنتجات لإيصال قنوات وأ طرق خمس  هناك أن نجد أعلاه الشكل من

 )الوكلاء( وهم والمستوردين الجملة تجار عديدة فهي الدوائية التوزيعية القنوات إن.النهائي المستهلك إلى

 :هي أنواع فهي الدوائية المنتجات أما .التجزئة تجارة عن عبارة هي )الصيدليات( الأدوية ومخازن 

 .الأصلية الدوائية المنتجات -

 1.)المقلد ( الأصلية للدواء المنتجة علامة غير أخرى  علامات تضع التي الدوائية المنتجات -

 طبية بوصفة صرفها يتم التي الدوائية المنتجات توزيع قنوات: 08رقم   الشكل

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

، عمان الأردن، للنشر و التوزيع ةدار اليازوري العلميأساسيات التسويق الدوائي،  المصدر: بشير العلاق،

 19ص ،2009

 

 

 

 

                                                           
 .241ص ، نفس المرجع السابق ، تحليلي، إستراتيجي مدخل الدوائي التسويق الصميدعي جاسم محمود الساعد، محمد رشاد - 1

 بالعلامة الأدوية منتجوا
 الأصلية التجارية

 علامات وهي العامة الأدوية منتجوا
 Generic عامة تجارية

 التغليف إعادة مسوقوا

 الأدوية بيع مخازن سلسلة مستشفيات صيدليات

 أدوية مستودعات الأدوية جملة تجار سلسلة جملة تجار

 الرعاية بيوت
 الصحية

 للمرضى مصحات لبريدبا الأدوية بيع

 المريض

 يصرفون أطباء
 الدواء
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 :كالتالي وهي الدوائية المنتجات لتوزيع طرق  خمس هناك أن نجد أعلاه الشكل من

 ← المنتج منو أ الجملة تجار←  المنتج منو أ الموزعين ←  المنتج منو أ )الصيادلة( التجزئة تجار  ← المنتج من

 أصليون  منتجون  إما هما الأدوية من النوع لهذا والمنتجون  .تغليفها معيدوا  ← المنتج منو أ الأدوية مسوقوا

 .1معروفة غير تجارية أسماء تحت الدوائية المنتجات بتقليد يقومون  تقليديون  منتجون و أ

 العامة الدوائية المنتجات توزيع قنوات  :09 رقم لشكلا
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

، عمان الأردن، للنشر و التوزيع ةدار اليازوري العلميأساسيات التسويق الدوائي،  لمصدر: بشير العلاق،ا

 .179ص ،2009

                                                           
 .241ص ، نفس المرجع السابق ،تحليلي إستراتيجي مدخل الدوائي التسويق الصميدعي جاسم محمود الساعد، محمد رشاد - 1

 العامة الأدوية منتجوا
Generic 

 تابعين أدوية منتجوا
 للمنتج بآخر أو بشكل

 الأصلي

 مستقلين أدوية منتجوا
 لهم

 بهم خاصة علامات

 العامة الأدوية منتجوا
 بعقود

 )المرضى( للأدوية المستخدمون

 التجزئة الأدوية تجار
 - صيدليات المستشفيات

 مستودعات -الصحية المؤسسات
 الأدوية

 التأمين شركات - الأدوية مخازن

 موزعي
 الأدوية

 بالجملة الأدوية تجارة
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  :أشكال ثلاثة يأخذون  الأدوية من النوع لهذا المنتجون  أن نجد السابق الشكل من

 .الأصلي للمنتج بآخر وأ بشكل تابعين أدوية منتجو .1

 .بهم خاصة علامات لهم مستقلين أدوية منتجو .2

 .بعقود العامة الأدوية منتجو .3

 عنو أ بالجملة الأدوية تجار طريق عنو أ )الوكلاء(الأدوية موزعي طريق عن إما المنتجات هذه توزيع يتم وعادة

 1 .مباشرة التجزئة تجار طريق

 الداخلي التصميم إلى بالإضافة المستشفى وأ الصيدلية وأ المؤسسة وموقع سعة مثل :المادية البيئة .ج

 الخدمات وأهمية بنوعية والمراجعين المرض ى ثقة من تزيد التي الأمور  من وغيرها والإضاءة والديكورات

 . المؤسسات هذه تقدمها التي

 الاستشارية، الصيدليات( مثل الصيدلانية، الرعاية أسواق في المقدمة الأنشطة مجموع :العمليات .ح

 تقوم التي الأنشطة إلى بالإضافة .)إلخ ... الصحية عيةو الت برامج المستشفيات، في الصيدلانية الخدمات

 .2لنتائجاو   والأبحاث الصيدلانية المنتجات بآخر التعريف أجل من للأدوية المنتجة المؤسسات بها

 

  

                                                           
 .241ص مرجع سبق ذكره،تحليلي، إستراتيجي مدخل الدوائي التسويق الصميدعي جاسم محمود الساعد، محمد رشاد - 1
 .03مرجع سبق ذكره، ص  للطبيب، الوصفي السلوك في الصيدلاني التسويق أثرتفات،  بن الحق عبد ، قريش ي السعدية قريش ي، حليمة خولة - 2
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 :خلاصة الفصل

 دورًا يلعبحيث  الصيدلاني التسويق عن شاملة نظرة لإعطاء محاولة أنه في الفصل هذا أهمية تتجلى

 إعداد إلى دائمًا يسعى أن الصيدلاني التسويق رجل على وينبغي المريض، إلى المؤسسة من النشاطات توجيه في كبيرًا

 الهرم قمة على يقع الذي المريض احتياجات على بدقة التعرف خلال من وذلك وموضوعي، متجانس تسويقي مزيج

 .التسويقي

 بالدرجة بالمرض يهتم ووه الصحي التسويق من جزء وه الصيدلاني التسويقأن:  إلى التوصل تم وقد

 .وبالصيدلي للأدوية المنتجة بالشركات اهتمامه إلى بالإضافة الأولى

 بالبيئة المتسارعة لتغيراتاو   للأدوية المنتجة الشركات بين المنافسة واشتداد الأسواق انفتاح ظل وفي

 أكبر إلى للوصول  فعالية ذا الصيدلاني التسويق لجعل جديدة وطرق  إستراتيجيات بإيجاد الاهتمام زاد الخارجية

  . الزبائن من شريحة



 

 

 

 

 دراسة ميدانية للموزع الوطني ثالث: الفصل ال

 . ENDIMED مستغانم فرعللأدوية 

 تمهيد

 ENDIMEDالمبحث الأول : عموميات حول مؤسسة بمستغانم 

 : لمحة تاريخية حول المؤسسة  ول المطلب الأ 

 : تعريف المؤسسة :  نيالمطلب الثا

 أهدافها .و الهيكل التنظيمي للمؤسسة المطلب الثالث: 

 ENDIMEDمؤسسة ووظائف التسيير داخل : نظام  بحث الثانيالم

 طريقة عملها :و نظام التسيير في المؤسسة المطلب الأول: 

 ENDIMED: وظائف التسيير داخل المؤسسة  ثانيالمطلب ال

 .التطبيقية سةراالد جيةهمنالمطلب الثالث : 

 خلاصة الفصل
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 تمهيد:

الكبيرة  و ذات الأهمية البالغة و تعتبر صناعة الأدوية في الجزائر من القطاعات الاقتصادية الجد حساسة   

فهذه السوق تعتبر جد هامة بالنسبة للسلطات  ،وهذا مقارنة مع الكثير من دول العالم ةفي سوق الأدوية الجزائري

التي على خطى هذه السوق نجد و مالي في نفس الوقت وكذا الاجتماعية و ا راجع لكونها مكسب اقتصادي ذهو العامة 

ا السياق يعتبر الدواء ذنظام التأمينات الاجتماعية وفي ههناك  توجه حاد للدولة بتكثيف اهتمامها عن طريق 

الطلب وكذا الضغوط والأزمات الاقتصادية الحادة و كية الأخرى أي أنه يخضع لقواعد العرض كالسلع الاستهلا

ملحوظ في توجه السلطات المختصة إلى الضغط على هذا القطاع  ووهذا ما ه ،خارجية وسواء كانت داخلية أ

عدم جعله في متناول الجميع فمن ناحية الضغوط الداخلية فنجدها متمثلة في رغبة السلطات  العمومية في و 

أما من ناحية الضغوط الخارجية  ،تأقلم هذا القطاع مع السياسية الوطنية الرامية إلى حماية المواطنو ترشيد 

كذا المفاوضات و شراكة مع الاتحاد الأوروبي فتتمثل في تلك الأزمات التي وقعت عليها الجزائر سواء اتفاقية ال

سواء اتفاقية الشراكة مع الاتحاد الأوروبي  وكذا المفاوضات مع المنظمة العالمية للتجارة  الجارية  فتتمثل في الجزائر

التقص ي لتطورات سوق الأدوية في الجزائر وهذا من خلال التركيز على الدراسة و على هذا سنتناول بالتحليل و 

 . انية لمؤسسة توزيع الأدوية بمستغانمالميد
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 ENDIMEDالمبحث الأول : عموميات حول مؤسسة بمستغانم 

تحقيق الربح  وتعتبر المؤسسة الوطنية لتوزيع الأدوية بالتجزئة من المؤسسات ذات الطابع التجاري لأن هدفها ه

 حتى وصلت إلى ما هي عليه الآن.قد مرت بعدة مراحل و بحيث أنها بدأت العمل منذ التسعينات 

 : لمحة تاريخية حول المؤسسة  ول الأ المطلب 

كان ذلك في بداية و  ENOPHARMبعد الاستقلال نشأت المؤسسة الوطنية للتموين بالمواد الصيدلانية 

 :لقد كانت تابعة للمؤسسات الصيدلانية المركزية بالعاصمة حيث كانت تنقسم الى ثلاثة مؤسسات و الثمانيات 

 ENAPHARMالمؤسسة الوطنية لتموين بالمواد الصيدلانية بالعاصمة  -

 ENOPHARM المؤسسة الوطنية لتموين الغرب بالمواد الصيدلانية بوهران -

 ECOPHARMالمؤسسة الوطنية لتموين الشرق بالمواد الصيدلانية بقسنطينة  -

 وقد مرت المؤسسة بعدة مراحل هي: 

 سميت بالصيدلانية المركزية الجزائرية .و كانت ببداية السبعينات  المرحلة الاولى :

 كانت تسمى المؤسسة الوطنية لتوزيع الأدوية الصيدلانية . 1984: سنة  المرحلة الثانية

 كانت تعرف باسم المؤسسة الوطنية للتمويل بالمنتجات الصيدلانية. 1998-1990مابين سنوات و  المرحلة الثالثة:

 إلى يومنا هذا أصبحت تسمى المؤسسة الوطنية لتوزيع الأدوية بالتجزئة. 1998 منبعة: المرحلة الرا

لت مركزية السلطة أي أن مختلف ظالتي بدورها و تعتبر مؤسسة " أنديماد" فرع منشق عن المؤسسة الأم 

مختلف موردي الأدوية ، حيث هذه المؤسسة لها مهمة الاتفاق مع جراءات تؤخذ على المستوى المركزي الإ و القرارات 

، على توريد الأدوية لمختلف فروعهاخاصة  وبغض النظر عن كونها عامة أو  ،أجنبية وسواء كانت مؤسسات محلية أ

تخدم كل و بين الشركة الأم  المورد اتفاق تفاهم حول مختلف الاتفاقيات التي يرونها ضرورية  أي أنه يكون ما

لى وحداتها عبر يع على الاتفاق تقوم المؤسسة المركزية بإرسال نسخ إالتوقو بعد القبول و ، الطرفين بالإيجاب

بين  ، حيث مستوى كل وحدة يلزم تطبيق ما تم الاتفاق عليه ، بحيث هذه النسخ تنقسم مامختلف جهات الوطن

، 1997نشأتها سنة  على هذا التقديم اعتمدت مؤسسة على هيكل تنظيمي منذو ، جاريةالمديرية التو مدير الوحدة 

عليه يمكننا إظهار الهيكل و ، رات المتخذة على المستوى المركزي بحيث هذا التنظيم بما يضمن مركزية القرا

 وفق المخطط التالي : وهو التنظيمي للمؤسسة الأم 
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 الهيكل التنظيمي للمؤسسة الأم:  10 الشكل رقم

 

 

  من المؤسسة اعتمادا على وثائقالطالبتين المصدر: من إعداد 

 : تعريف المؤسسة  نيالثاالمطلب 

مقرها حي جبلي  1998-01-01المؤسسة الوطنية لتوزيع الأدوية بالتجزئة هي مؤسسة تجارية تأسست في 

ولايات هي مستغانم، معسكر، غليزان،  8ة موزعة على وكال 132، تضم المنطقة الصناعية لولاية مستغانممحمد 

 سعيدة .و ، تسمسيلت  تيارت، البيض، النعامة

 الموردين.و تعمل المؤسسة كوسيط بين الوكالات )طالب الأدوية (  

 8عامل يعملون  45  ،عامل أما في وحدة مستغانم 280تضم المؤسسة محل الدراسة بمجمل فروعها  

 .أيام في الأسبوع  5ساعات في اليوم ،

 

الرئيس المدير العام المؤسسة الأم

(وحدة الأغواط)المدير 

(وحدة مستغانم)المدير 

(وحدة بسكرة )المدير 

(وحدة قسنطينة)المدير 

(وحدة تيزي وزو )المدير 

(وحدة عنابة)المدير 

(وحدة سطيف) المدير 

(وحدة وهران)المدير 

(وحدة الجزائر )المدير 
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 أهدافها .و الهيكل التنظيمي للمؤسسة المطلب الثالث: 

 أقسام المؤسسة الهيكل الإداري للمؤسسة . .أ

 :  الهيكل التنظيمي للمؤسسة:11الشكل رقم 

 اعتمادا على وثائق من المؤسسةالطالبتين من إعداد المصدر: 

01مدير الوحدة  

مصلحة الوسائل 

10العامة 

سائق 

منظة

عون متعدد 

الخدمات

مسير المخازن 

اقبة  مصلحة المر

04

كاتبة

اقبون  مر

مصلحة 

07المحاسبة 

الكاتبة

مفتشين

محاسب 

محاسب

امين صندوق 

مكلف 

بالدراسات 

محاسبة )

(عامة

مصلحة 

03المستخدمين  

كاتبة

مكلف 

بالدراسات 

مكلف )

(بالأجور 

مكلف 

بالدراسات 

مكلف )

بالمصالح 

(الاجتماعية

عون متعدد 

الخدمات

06مصلحة التموين 

+0 2  (cta)

كاتبة

تقني تجاري 

مكلف 

بالدراسات

مكلف بالمخزن 

صيدية تقنية

مكلف 

بالدراسات

مصلحة التحسين  02
مصلحة الوقاية والأمن 

12

مصلحة الشؤون العامة 

01
01الأمانة 

01مهندس بالإعلام الآلي 
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 انطلاقا من الشكل السابق نجد:

الذي يتولى تسيير المؤسسة بمختلف مصالحها بصفة عامة  وهو المشرف العام على المؤسسة ،  والمدير العام : ه /1

 القرار الأخير يعود إليه .و 

 مواعيد المدير .و تنظيم عمل و هي التي تنظم الشؤون الخاصة بالمؤسسة ، و السكرتارية:  /2

 .مع أي متعامل آخر والمعاهدات فيما يخص الشركة مع الخواص أو قسم العلاقات العامة : متابعة العلاقات  /3

ص مهامه في تنظيم الأرشيف العام للمؤسسة ، ويهتم بالإصلاحات التي تخص تجهيزات خلقسم الإعلام الآلي : تت /4

 برمجة مختلف العمليات التي تريد المؤسسة القيام بها عن طريق الإعلام الآلي .و الوكالات  والمؤسسة أ

ضبط العمل حتى تسهل و خارجها ، وترتيب و ؤسسة قسم المنازعات: مهامه تتمثل في متابعة النزاعات داخل الم /5

التزوير ، ولهذا نجد مراقبة توزيع المهام على المصالح يسهل عملية المراقبة ، كما و المتابعة على المدير لمحاربة الغش 

 يقوم هذا القسم بعدة مهام :

 الفصل في ملفات المنازعات التي تسويها عن طريق المصالحة  . -

كذا إرسال ملفات النزاعات التي تكون محل و تنفيذ القرارات و التبليغ و احترام إجراءات الاستئناف ، السحب  -

 الطعن بالنقض إلى المديرية الجهوية  .

 قسم التحصين : متابعة وضعية المؤسسة اتجاه المؤمنين . /6

المكلف بها هم أعوان الأمن بالمؤسسة و  سلامة المؤسسة من أي خطر ،و مختص في أمن  ووه الأمن :و قسم الوقاية  /7

 ، ومن مهام القسم أيضا عملية التموين بالوسائل المستخدمة في هذا القسم .

 مهامها .و المصالح الرئيسية   .ب

تتمثل هذه و يشرف عليها مسؤول المصلحة ، و مصالح رئيسية حيث لكل مصلحة مهام خاصة بها  5تضم المؤسسة 

 المصالح في : 

هي من المصالح الأساسية في المؤسسة ، تقوم بتوفير المواد اللازمة الداخلية  الخدمات العامة :مصلحة  -1

الخارجي و ي ، إدارة حظيرة سيارات لمؤسسة تأمين التنظيم مثل التنقل الداخلي تبللمؤسسة مثل الأثاث المك

 كل هذه المهام تمارسها على الوكالات التابعة لها .و للأشخاص 

اقبة :مصلحة الم -2 الحسابات لمختلف الوكالات ، و جرد العمليات و تقوم بمراقبة عمليات تسيير الصيدليات   ر

لوكالات، كما تقوم بمراقبة االحسابات لمختلف و جرد العمليات و كما تقوم بمراقبة عمليات تسيير الصيدليات 

 المخزون وطريقة توزيعه على الوكالات التابعة لها .
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الشراء و الحسابات المتعلقة بالبيع و تشرف هذه المصلحة  على عمليات الفوترة  الية :المو مصلحة المحاسبة  -3

كذا جرد كل و كذلك عملية دوران الأموال في الخزينة و التنازلات بين الوكالات ، التحويلات ، إصدار فواتير الكهرباء و 

 تقوم أيضا ب : و العمليات اليومية للمؤسسة 

 الوكالات .عملية حساب التكاليف ومخزون  -

 قبل إصدار أي شيك يجب توقيع المدير ورئيس مصلحة المحاسبة المالية . -

 موازين المراجعة  .و جدول حسابات النتائج و إعداد الميزانيات  -

التحريف في و الثانية في شهر ديسمبر ،لتفادي حالات الغش و عملية الجرد تتم في السنة ، الأولى في شهر جوان  -

 النتائج .

دفع مستحقات الخدمات تتم في هذه المصلحة كذلك تحديد الأدوية المنتهية  وواد التجهيزات أعملية شراء م -

 الصلاحية .

 المحاسبة العامة .و وجود قسم خاص بالمشتريات  -

 محاسبة الوكالات تتم في المصلحة المذكورة . -

 من أهم مهامها : و : مصلحة المستخدمين -4

 التنظيم الإداري.و المراقبة  -

 حسب المنصب.و بعد المنح و متابعة المرتبات الشهرية للعمال قبل  -

 تسوية مبالغ التأمين الخاصة بالعمال . -

 معاقبة العمال المخالفين عن طريق المجالس التأديبية . -

 أجر الوكالات حسب درجة النشاط . -

 المرضية.و التوظيف يتم عن طريق المصلحة بالإضافة إلى العطل العادية  -

بعدها ترسل إشعار و ساعة للرد  48تنتظر المصلحة و يب أكثر من ثلاثة أيام يرسل للعامل إشعار في حالة التغ -

 إن لم يتم الرد يطرد العامل مباشرة.و ساعة أخرى  48تنتظر و أخر 

 إن لم يبرر الغياب يطرد العامل .و أيام  4لم يأتي العامل تنتظر المصلحة و في حالة العطل عند انتهائها  -

الوكالات ، و لتوزيع لمختلف الوكالات ، كما تعتبر عنصر ربط بين المؤسسات اتقوم بعملية  التجارة :مصلحة  -5

 تدرسها ثم تنفذها كما تقوم بالمهام التالية : و كما تستقبل مختلف الطلبيات التي ترسلها الوكالات و 

 الوكالات.و دراسة التكليف الخاصة بالمؤسسة  -

 . دراسة الحقوق المالية للموردين -

 متابعة أعمال الوكالات من خلال رقم الأعمال، صلاحية المواد.............الخ. -

 التفتيش .و عملية التدقيق لحسابات الوكالات عن طريق إرسال عمال من المصلحة إلى الوكالات للمراقبة  -

 أهداف المؤسسة و مهام  .ب
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  تتمثل في: :المهام  . 1

 من الأدوية .توفير احتياجات المنطقة الغربية للبلاد  -

 ، إضافة إلى مختلف المواد المستعملة في الصيدليات . ي زيع الأدوية ذات الاستعمال البشر القيام بعمليات تو  -

التسويق لمختلف المنتجات الصيدلانية المنتجة من مختلف المؤسسة الوطنية عن طريق مختلف الوكالات  -

 التجارية التابعة لها.

 تطوير في مجال توزيع الأدوية.الو القيام بعمليات البحث  -

 العمل على تلبية رغبات السوق الوطني من احتياجاته لمختلف المواد الصيدلانية . -

في أحسن صورة والأماكن المناسبة و العمل على توفير مختلف الأدوية لمختلف الوكالات التابعة لها في الأوقات  -

 ممكنة.

 الوكالات التابعة لمختلف الموردين المتعهدين.القيام بعمليات دفع الفواتير لمختلف  -

اجتماعي من خلال توفير الأدوية اللازمة لمختلف و ومن هذا يتبين لنا بأن مؤسسة هي مؤسسة ذات بعد اقتصادي 

الوكالات التابعة لها بالإضافة إلى تحقيق لسياسة الدولة الراغبة في حماية الصحة العمومية وحياة المواطن  من 

كذلك نجد لها من خلال مطالب المنظمة لصحة الهادفة إلى القضاء على مختلف الأوبئة و دده ، أي خطر يه

 الأمراض التي تفتك بصحة الإنسان.و 

  الطبي الإعلامو  التسويق مديرية مهام: 

 بهدف إنشاؤها تم حيث صيدال، لمجمع مباشرة التابعة المديريات أهم من الطبي الإعلامو  التسويق مديرية تعتبر

 من الخارجية صورته تحسينو  السوق  في المجمع مكانة تدعيمو  الجديدة السوقية تراالتغي مواجهةو  مسايرة

 :في تتمثل لتيو  إليه الموكلة المهام خلال

 .الدوليو  المحلي المستوى  على صيدال منتجات ترقيةو  تعريف -

 .المنافسة عن دراسات -

 .المبيعاتو  الإنتاج مخزون حالة تحليلو  متابعة -

 .المنتجات تشكيلة متابعةو  دراسة -

 .الجديدة المنتجات تطور  متابعة -

 .المبيعاتو  الإنتاج مخططات متابعةو  إعداد -

 تقديم) وسائل عدة طريق عن بمنتجاتها التعريفو  بالمؤسسة للتعريف اتصالية بنشاطات القيام -

 .)...الصيادلةو  للأطباء مطوية بطاقات إرسالو  مجانية أدوية عينات

 .الطبية الزيارات -

 .المجانية الطبية العينات تسيير -
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 .البريدو  التنموية التقنية، السنداتو  الركائز تسيير -

 لملتقيات او المؤتمرات العلمية، المحاضرات المعارض، في المساهمات، مختلف في المتمثلة الترقية -

 .الخ...الطبية

 .العلمية المظاهرات تسيير -

 .الطبيين المندوبين طريق عن الاتصالو  البيع -

 .الطبيين المندوبين تكوين -

 .صيدال مجمع منتجات تسويقو  توزيع تسيير، -

 .التنافسيةو  العلمية اليقظة -

 : الأهداف  .2

أهداف كغيرها من المؤسسات الاقتصادية  و بما أن المؤسسة رائدة في مجال التوزيع فإنها تسعى إلى تحقيق غايات 

 الأخرى ومن هذه الأهداف نجد ما يلي : 

 المساهمة في التنمية الاقتصادية . -

 مراقبة عملية التوزيع للمحافظة على المخزون  -

 العمل على تحقيق رقم أعمال معتبر من خلال تطوير النشاط. -

 أن توزيع  قائمة منتجات جديدة لمؤسسات رائدة في مجال النتاج. -

 ذات هامش ربح أعلى .و بأسعار منافسة و منتجات صيدلانية جديدة و أن تقوم بتوزيع أدوية  -

 الزيادة من واقعية تواجدها في سوق التوزيع الوطني عن طريق تطوير آليات التسويق الخاصة بها. -

 توزيع الأدوية.و القيام باتفاقيات مع مختلف الشركات الناشطة في مجال تسويق  -

 إتباع أنظمة توزيعية تسويقية ذات بعد لوجيستيكي .

ذلك من خلال إتباع دورات تكوينية للعمال من  أجل تحسين الإنتاجية الحدية و عمل ترشيد استخدام عنصر ال- 

 لكل عامل .

 البحث عن آليات لزيادة هذه المناصب .و المحافظة على مناصب الشغل المتواجدة لديها  -

 

 الطبي الإعلامو  التسويق مديرية أهداف. 

 :يلي فيما الوطني للدواءوزع لم الطبي الإعلامو  التسويق مديرية أهداف تتمثل

 .خارجية أسواق اقتحام إلى السعيو  محليا السوقية حصته من للرفع المجمع لمنتجات الجيد التسويق -

 .الاتصال إستراتيجية تفعيل -

 .التوزيعو  التسيير حسن -

 .المستهلكين رغباتو  احتياجات تلبية أجل من للأدوية الجيدة بالنوعية الاهتمام -

 .مواجهتهاو  المنافسة متابعة -
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 .الاستثمار توسيعو  الشراكة تطوير على العملو  البيعو  الإنتاج سياسة توجيه -

 .لمنتجاتها ولاء خلق إلى السعيو  للمجمع صورة بناء -

 

عليه يمكننا القول بأن هذه المؤسسة هي كغيرها من المؤسسات الأخرى التي أصبح لها التحمل لمسؤولياتها اتجاه و  -

خاصة لنظام سوق تحرير السوق التي تبنته منذ و عملائها ، بحيث هذه الأهداف هي وليدة المنافسة الكبيرة 

 التسعينات .

 ENDIMEDمؤسسة ووظائف التسيير داخل نظام :  بحث الثانيالم 

 طريقة عملها :و نظام التسيير في المؤسسة المطلب الأول: 

  : نلخصه في:نظام التسيير 

لها هدف مادي و أي أن هدفها الطويل الأجل  والنمو الاستمرار و البقاء  و: هدف المؤسسة هنظام الأهداف .1

 تمويل خزينة الدولة .و تحقيق أكبر ربح ممكن  وه

نظام التحفيز : تهتم به مصلحة المستخدمين بحيث أنها تقدم للعمال تحفيزات مادية مثلا علاوات سنوية   .2

 الشكر .و خدمات اجتماعية بالإضافة إلى التحفيز المعنوي كالاعتراف بالمجهود و ، هدايا 

  .خارجيو مؤسسة نظام اتصال داخلي نظام الاتصال : لل  .3

 العمال .و نظام داخلي : عن طريق المراسلات الداخلية بين المصالح  .أ

مصلحة التجارة لديها و البنوك و نظام خارجي : مثلا مصلحة المستخدمين لها علاقة مع الضرائب  .ب

، ل متطورة منها الفاكس، الانترنتعلى العموم تستخدم المؤسسة وسائو الوكالات و علاقة بالموردين 

 .الهاتف ....الخ 

لكنه يستعمل المستويات الإدارية و نظام المعلومات : يعتبر هذا النظام جديدا على العمال في المؤسسة  .4

 في المستويات الأخرى تستعمل نظام معلوماتي محاسبي .والعليا ، 

 مؤسسة  : طريقة عمل المؤسسةENDIMED  المورد حيث تقوم و تلعب دور الوساطة بين الطالب للسلعة

 ة بعد أن ترسل لصيدلية )الوكالة ( الطلبية إلى المؤسسة :بالعمليات التالي

 تقوم المؤسسة بإرسال الطلبية إلى المورد ومن ثم يقوم المورد بإرسال الطلبية إلى الوكالة . -

 يدعى و عند بيع الدواء يرسل صاحب الوكالة يوميا إلى المؤسسة رقم الأعمال المتحصل عليه في حسابها  -

RECETTES  . 

الغاز تقوم وكالته بإرسال مبرر إلى المؤسسة و دفع فواتير الكهرباء  ويام صاحب الوكالة بإصلاحات أفي حالة ق -

يتضمن فاتورة ، صورة الشيك ، طلب للمدير ، فاتورة المصلحة العامة ، ويدفع من حساب يدعى .....في كل شهر 

النسخة الثانية تبعث للمؤسسة و يبعث المورد عدد الطلبيات إلى المؤسسة ، النسخة الأصلية تبقى في المؤسسة 

 .)مصلحة التجارة (
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 يهاترسل المؤسسة موظف هذا التحويل يتم عن طريق المؤسسة.و في حالة عدم بيع الدواء من طرف وكالة أخرى  -

للعلم و ترسل تقارير الدواء للمركز لمعالجتها لتحديد الدواء المنتهي الصلاحية، كمية الأدوية المباعة و للمراقبة 

 وحدات .تتم حسب عدد ال أن المحاسبة

 كل ما يتعلق بالوثائق يحفظ في المؤسسة.و د مرتين في السنة، تقوم المؤسسة بالجر  -

 عند قيام المؤسسة بالبيع بعد الجرد ترسل المؤسسة إثبات بذلك. -

يحول و دج يوقف عن العمل  150000إذا تجاوز العجز مبلغ و في حالة عجز الوكالة يقدم مسؤول مبررا لذلك  -

 ملفه إلى العدالة .
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 ENDIMED: وظائف التسيير داخل المؤسسة  ثانيالمطلب ال

   ENDIMEDوظائف التسيير   .أ

 معايير متفق عليها ومضبوطة ومن أهمها: و حسب الدراسة الميدانية التي قمنا بها يتم وفق طرق حديثة 

فشل  ويعتبر التخطيط العملية الأساسية في أي نشاط قبل البدء فيه، لأنه من أهم أسباب نجاح أ التخطيط:  -1

بالرغم من أنها تقوم بالتخطيط قبل اتخاذ القرار ، إلا أن خططها و  .ENDIMEDالمؤسسة، أما فيما يخص مؤسسة 

 الإستراتيجية تحتاج إلى دقة أكبر للتنبؤ بنتائج أي عملية مستقبلية .

سسة من خلال سر نجاح أي مؤسسة، لأنه يعتبر بمثابة الرابط القوي بين أقسام المؤ  والتنظيم ه التنظيم:  -2

 المصالح من أجل تحقيق الأهداف المسطرة.و هيكلها التنظيمي الذي يجمع بين الأقسام 

المدير  والقائد الأول فيها ه ENDIMEDهي من أهم أسباب العمل الجيد داخل المؤسسة وفي  القيادة الرشيدة :  -3

 العام للمؤسسة .

من بين وسائل المراقبة و بمراقبة جميع النشاطات المؤسسة يقوم رئيس مصلحة المراقبة  التنسيق :و المراقبة  -4

في المؤسسة تستعمل مبادئ فايول وغياب العمال ، و لوحدة القيادة، حيث تقوم بعدة مهام من بينها مراقبة حضور 

 من بينها :

 الأنشطة .و عبارة عن ترتيب وتنظيم الأشخاص  والترتيب : ه -أ

المسؤول و مركزية القرار : تتبع المؤسسة مبدأ اللامركزية في اتخاذ القرارات لان كل مصلحة لها رئيسها الخاص  -ب

هذا الأخير له دور في اتخاذ القرار مثل و كل مصلحة تتكون من فروع لها رئيسها الخاص بها و عن اتخاذ  القرار 

 ر .مصلحة المستخدمين تتحكم في عدة أقسام منها قسم الأجو 

حرية المبادرة : إن سياسة حرية المبادرة المنتجة من قبل المؤسسة شجعت العمال على تقديم أفكار جديدة  -ج

 ى تقديم ساعات تطوعية .للمؤسسة بالإضافة إل

 التهديدات التي تواجه المؤسسة :و الفرص   .ب

، بحيث تعتبر هذه المؤسسة وليدة هذا التحرير التسعينات بعد تحرير الجزائر للتجارة الخارجية في مطلع

ات التي لم تكن معهودة في السابق، إلا أن التي منها تبنى لمختلف السياسو هذا راجع إلى تغيير البيئة الاقتصادية و 

 الوسائل كما أنها تعاني من جملة تهديدات.و يلزم الاستفادة منها بكل الطرق  صلهذه المؤسسة فر 

 والمتمثلة في:الفرص :  . 1

يمتلك الموزع الوطني للأدوية مجال واسع في عمليات التوزيع وذلك بما يعادل لعشريتين وهذا ما يدفع -

انتهاج آليات مختلفة للتعريف بنشاطها و بالمؤسسة إلى استغلالها وتنميتها من خلال تحسين عمليات التوزيع 

 كذا دفعها على مستوى الأسواق الدولية .و 
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استغلالها  و المؤسسة على موارد بشرية مؤهلة تأهيلا جيدا مما يستدعي للمؤسسة الاستفادة منها توفر هذه  -

 تأهيلها .و كذا المحافظة عليها من خلال تحفيزها و لا استغلالا أمث

يعتبر هذا الموزع من أكبر الموزعين الذي نال حصة معتبرة في التوزيع مما يستدعي إلى تبني مختلف  -

 كذا الزيادة في الرقعة السوقية الخاصة به.و الاستراتيجيات التي تحافظ على مركزه 

لف الوحدات العقود مع مختلف الموردين لتوريد الأدوية لمختو تبني المؤسسة الأم للعديد من الاتفاقيات  -

كذا الوحدات الأخرى وهذا ما يستدعي و التابعة لها، حيث هذه الإجراءات تعتبر بمثابة فرصة لوحدة مستغانم 

 الاستفادة منها.

 تتمثل في: التهديدات : . 2

إن عدم قيام المؤسسة لأي شركات مع مختلف المؤسسات الأخرى الناشطة في مجال التوزيع يعتبر تهديدا  -

كذا عدم إمكانية هذه المؤسسة من الدخول إلى الأسواق الدولية ، حيث هذه و لمركزه في سوق التوزيع الوطنية 

تحمل و المنافسة الشرسة ذلك قصد مواجهة و شراكة مع مؤسسات خلفية أخرى و الأخيرة تتطلب تكتل 

 الخسائر .

يعتبر تهديدا مكن و كذلك عدم دخول هذه المؤسسة إلى سوق القيم المنقولة ) البورصة ( يعتبر فرصة ضائعة  -

 نوع آخر متمثل في عدم الاستفادة من إيجابيات هذه السوق.

 

 ةالتطبيقي سةراالد جيةهمنالمطلب الثالث : 

 المستخدم في الدراسةلبحث العلمي تقديم الأداة ا  .أ

لموضوع وكثيرة حول المساهمتها في توفير معلومات عميقة  أدوات البحث العلمي من أهم المقابلة تعتبر

  والظاهرة المراد دراستها.

حول الإجابات التي  المبحوث على مناقشة الباحث دقة وذلك لقدرة الأدوات بأنها من أكثر المقابلة وتمتاز

 ات الأمية.يعمد إلى تقديمها وخاصة في المجتمع

وشخص آخر أو مجموعة أشخاص، تطرح من  الباحث هي عملية تتم بين المقابلة :مفهوم المقابلة .1

 . الأسئلة المطروحة ، ويتم تسجيل إجاباتهم على تلكأسئلة خلالها

المنظمة بين اثنين،  المحادثة ريفها على أنهالهامة، ويمكن تع طرق جمع المعلومات واحدة من المقابلة عدتو 

المراد دراسته، وهي لا  لموضوعالسائل أو المستجيب بقصد الحصول على معلومات معينة لها علاقة بالحالة أو ا

 فقط بل معرفة الجوانب الأخرى من المستجيب كتعبيرات وجهة وإيماءاته وحركاته.  المحادثة تقتصر على

يمكن أن تستخدم لوحدها أو عاملا مساعدا مع  المقابلة. و فهاتأن تكون وجها لوجها وعبر ال أما المقابلةو 

. كما أنها تتيح المتعلمين . وهي الطريقة المناسبة لجمع المعلومات من الأشخاص غيردراسة الفرد طرق أخرى في

 .الكتابة بالتكلم أكثر من المقابلة المجال للشخص الذي يجري 
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 منها: : ةالمقابل أنواع .2

الشخص  يختار إجابات محددة. حيث يطلب منه أسئلة الشخص الذي يقابله الباحث وفيه يسأل النوع الأول: -1

 .، أم فترات، أم نسبةةسمية، أم ترتيبياالمقاييس المستخدمة سواء أكانت  على إجابات

 .البحوث الكمية ويستخدم في منظمة ، مقابلاتالمقابلات ويطلق على هذا النوع من

 ، فتستخدم أسئلة مفتوحة وتكون الاستجابات مفتوحة. البحوث النوعية أما في الثاني: النوع -2

 مفتوحة ومغلقة.  أسئلة فهو الذي يستخدم فيه النوعين الأول والثاني، أي أما النوع الثالث -3

. ومن البحوث الكمية . ولكن استخداماته أكثر فيالبحوث الكمية والنوعية يفويستخدم النوع الثالث 

كما أن  .للملاحظة المباشرة أنها تعطي معلومات جيدة كون الذين تتم مقابلتهم لا يخضعون  المقابلة حسنات

يلخص  الباحث دم لهم محددة. ومن سيئاتها أنقالتي ت لأسئلةا الاستجابات يمكن ضبطها بصورة أفضل كون 

يمكن  المقابلة فإن حظةالملا  شخاص الذين تتم مقابلتهم على شكل تقرير، وكما هو الحال فيالاستجابات من قبل الأ

 يمكن أن يحد من استجابة المستجيب. الباحث أن تكون خادعة أحيانا، وأن حضور 

 كون المقابلة واحدة من الأنواع التالية:تويمكن أن 

 تتم بين شخص وآخر. مقابلة -1

 جماعية. مقابلة -2

 .هاتفبواسطة ال مقابلة -3

  .البريد الإلكتروني بواسطة مقابلة -4

 

  جراء المقابلة نقوم ب:لإ : إجراء المقابلة كيفية .3

 ريد مقابلتهم.ند الأشخاص الذين يحدت -1

 .اريد استخدامهت تيال المقابلة د نوعيحدت -2

 الأسئلة والأجوبة. المقابلة سجل أثناءت -3

 .المقابلة خذ ملاحظات أثناءأ -4

 .المقابلة د مكانا هادئا لإجراءيحدت -5

 .بالمقابلة قبل البدء المقابلة يرغبون فيخذ موافقة الذين ا -6

 ، وملخص للدراسة يعد انتهائها.للمقابلة ، والوقت اللازمالهدف من الدراسة لمشاركينلح يضتو  -7

 يتوفر فيها المرونة. خطة للمقابلة ضعو  -8

 .المقابلة شكر المشاركين بعد انتهاءن-9
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 أهمية المقابلة: .4

، حيث يستطيع الباحث التعرف على مشاعر تعتبر المقابلة من أهم طرق جمع 
ً
المعلومات والبيانات وأكثرها صدقا

 وانفعالات المقابل، وكذلك اتجاهاته وميوله، وهذا مالا يستطيع الوصول إليه إلا من خلال المقابلة.

 فيما يأتي: 2005كما تبرز أهمية المقابلة كما جاء في ملحم 

 ار والمعلومات.تعبير الحر عن الآراء والأفكتعتبر عملية تتيح الفرصة للمستجيب لل –

تصال ووسيلة التقاء إلى تجربة عملية، خاصة ما يتعلق منها بميدان الإرشاد بين الأخصائيين تتحول من أداة ا –

 عن أنفسهم واتجاهاتهم وعن العالم الذي يعيشون فيه 
ً
النفسيين والآباء بحيث تتيح للآباء أن يتعلموا شيئا

 وبالتالي تتكو 
ً
 ومجالا

ً
ن لديهم أساليب جديدة في التفكير والعادات السلوكية المرغوبة وبذلك تكون المقابلة ميدانا

 للتعبير عن المشاعر والانفعالات والاتجاهات.

 عن كونها أداة للتعبير والتوعية والتفاعل الديناميكي. –
ً
 للبيانات والمعلومات فضلا

ً
 كبيرا

ً
 تعتبر المقابلة مصدرا

هداف المقابلة باختلاف الغاية التي تستهدف المقابلة إلى تحقيقها في نهاية المطاف، ويتضح ذلك من تختلف أ –

 الأنواع المختلفة للمقابلة فلكل نوع هدفه وغرضه المحدد وغايات يحاول المقابلون الوصول إليه.

 أهداف المقابلة: .5

تختلف أهداف المقابلة وتتنوع، وكذلك تتعدد وظائفها وتتشعب لتكون منها الأهداف والوظائف التشخيصية 

 والعلاجية وغيرهما.

فمن المقابلات ما يهدف إلى زيادة تبصير الباحث بالمشكلة التي يتصدى لدراستها، حيث تعرفه على جوانب جديدة 

 يلة لعناصر البحث، بغض النظر عن نوعية البحوث المرادة.لبحثه أو تعرفه على الفروض والاستجابات البد

 :ن أهدافا تتحقق بالمقابلة لا يمكن أن تتحقق بأساليب أخرى غيرها منهاإ

 طيع التعبير عن نفسه عن طريق الكتابة.أن يكون المقابل طفلا لا يست -1

 لا يستطيع القراءة أو الكتابة. -2
ً
 أن يكون المقابل أميا

 في دراسة الحالة أو لحل مشكلة خاصة فردية أو جماعية.أن نستخدم  -3

 أن تستخدم المقابلة لاستكمال المعلومات التي تم الحصول عليها باستخدام طرق وأساليب أخرى. -4

مية بل يمكن استخدامها بنجاعة في ومن الجدير بالذكر أن المقابلة لا يقتصر استخدامها في البحوث العل

 (، أن المعلم يلجأ إلى المقابلة في التدريس لتحقيق الأهداف الآتية:1983ي وعليان )التدريس، حيث يذكر هند

 التوسع في جمع معلومات وبيانات عن التلميذ. -1

 مساعدة التلميذ إذا كان لديه مشكلة خاصة، أو لإظهار خطأ وقع فيه. -2

 توثيق الصلة بين المعلم والتلميذ. -3

قابلة المتعددة والمتنوعة من خلال الحديث عن أنواع المقابلة مع أنه من وسيتم تفصيل الحديث عن أهداف الم
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الواضح أن الهدف الأساس من المقابلة هو جمع أكبر قدر من المعلومات ثم إن لكل نوع من أنواع المقابلة هدف 

 خاص به.

 للمقابلة عدد من الخصائص تتمثل في الآتي: خصائص المقابلة: .7

بين شخصين هما الباحث والمبحوث بحيث يلاحظ الباحث فيها ما يطرأ على أنها تبادل لفظي منظم  –

 المبحوث من تغيرات وانفعالات.

 تتم المقابلة بين شخصين هما القائم بالمقابلة والمبحوث في موقف واحد. –

 يكون للمقابلة هدف واضح ومحدد وموجه نحو غرض معين. –

 مناقشة أسئلة المقابلة: .ب

 ؟ومتنوعة مختلفة ةصيدلاني بأشكالير منتجات بتوف الشركةهل تقوم  -

كما لا يمكنها  ،في السوق  المتواجدة ومتنوعة مختلفة ةصيدلاني بأشكالنعم تستطيع الشركات توفير المنتجات   -

التي  الصحة ةراجع الى المسؤول الاول وهو وزار في السوق وهذا  موجودةكانت غير  إذا الأدويةايضا توفير هذه 

 .نتهيبعد معا الجزائريةفي السوق  الأدويةتقوم بتوفير 

 المنتجات؟من باقي  أكثر ةزمفي سوق الأ  المطلوبة الأدويةعلى توفير  الشركةهل تركز   -

في الفيتامينات والمضادات  المتمثلة الأدويةانتشار الوباء ازداد الطلب على  ةكورونا وسرع ةازم لظ نعم في -

 .الاخرى  الأدويةونقص في الطلب على باقي  الحيوية

 ؟عبوات المنتجات ةتصمم اغلف المؤسسةهل   -

 .وعبوات المنتجات الممول هو المسؤول عن ذلك ةعن تصميم اغلف ةغير مسؤول المؤسسةلا   -

 ؟منافسين للمؤسسةهل يوجد   -

هم الخواص الاولى  المرتبةالذين يحتلون والمنافسين الخواص  المؤسسةبين  شرسة ةمنافس نعم توجد  -

 القديم.العتاد واعتمادهم على العمال  تأهيلوهذا راجع الى عدم  الثانية المرتبةتحتل  والمؤسسة

 ؟منتجاتها ةمع جود الملائمةعلى وضع الاسعار  المؤسسةهل تعمل  -

 .الاسعار سياسةهي التي تقوم بوضع  الصحة ةغير مسؤول على وضع الاسعار وانما وزار  للأدويةالموزع الوطني   -

 ؟متنوعةباستخدام وسائل ترويج  الشركةهل تقوم   -

 ةولا تقوم بعملي والنوعية الكميةمن حيث  الصيدليةطلبيات على المنتجات ال ةعلى مراقب المؤسسةتعمل   -

 الترويج.

 البيع؟العنصر الاساس ي لاختيار رجال  العلميةهل تمثل الشهادات  -

 والكفاءة. الخبرة تأتيثم  ن الاعتباريعب تأخذهي الاولى  العلميةنعم الشهادات  -

 كيف يتم الترويج على مستوى المؤسسة؟ -

 يتم عن طريق قيام المتدربين بعرض الأدوية أولا على الطبيب والصيدلي من أجل الترويج للمنتوج الحديد. -

 كيف يتم توزيع الأدوية؟ -
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 ،  ENDIMED وضع الطلبية من طرف رئيس الوكالة الصيدلية  -

 التأشيرة من طرف الإدارة المركزية .ثانيا وضع  -

 ارسال الطلبية إلى ممول الأدوية. -

 .ENDIMED استقبال الطلبية من طرف رئيس الوكالة الصيدلية -

لبية من كل الجوانب من ناحية اسم الدواء ) نوعية الدواء( وكمية الأدوية المطلوبة في مراقبة الط -

 الطلبية.الطلبية، ومدة صلاحية، والمدة الزمنية لإيصال 

 ما هي كيفية التسعير المعتمدة في وكالتكم؟ -

 .دوية سة الأم "صيدال" ومؤسسة توزيع الأ الوزارة هي المسؤولة عن سياسة التسعير بخلاف المؤس -

 ؟المؤسسةما هي المشاكل والصعوبات التي تواجهها  -

  المؤسسة:المشاكل التي تعاني منها 

بالخصوص و م وجود الحرية التامة في تسعير المنتجات ووجود هوامش محددة من طرف سلطات الدولة عد- 

المتعلق بحدود الربح و  1998نوفمبر  01 ـالموافق ل 1418شوال عام  04المؤرخ في  44-98المرسوم التنفيذي رقم 

 المستعملة في الطب البشري.التي تطبق على الأدوية و كذا التوزيع و التوظيف و نتاج القصوى عند الا 

هذا بالإضافة إلى عدم وجود تسهيلات و مجال قطاع التوزيع و قرض عسيرة لا تتماش ى  مصرفي وسياسةوجود نظام  -

 ة.كيني بجوانب التوزيع اللوجستيتتحفيزات مصرفية خاصة في مجال منح قروض لإنشاء مؤسسات تع

 توزيعية.ت وجود مشاكل متعلقة بالعقار الخاص بإنشاء مؤسسا -

كذلك ليس بمقدورهم الإلمام بمختلف طرق التوزيع ووجود و المتخصصين في مجال عمليات التوزيع و ندرة الباحثين  -

 المهتمة بالتوزيع. القيام بالبحوثندرة في 

 المجال.الذي ما زال لم يلم باهتمام التكنولوجيا في هذا و مسار تاريخي و تتبع عمليات التوزيع لمنهج  -

والتطوير  المهنية الكفاءةمن مشاكل التسيير بسبب نقص  ENDIMEDتعاني  ككل المؤسسات التسيير: مشكل-1

 في هذا المجال وصعوبة التخطيط الاستراتيجي وهذا ينعكس سلبا على المؤسسة والوكالات.

تعاني المؤسسة من نقص التموين بسبب صعوبة كسب موردين يقومون بتموينها في الوقت  :التموين مشكل-2

 المناسب وهذا ما يؤثر على رقم أعمالها.

من وجود نظام الإعلام الآلي في المؤسسة إلا أن هذا غير كاف لانعدام الانترنت الذي  الآلي: بالرغمالإعلام  مشكل-3

 بالمؤسسة.يسهل العمل 

تعاني المؤسسة من مشاكل التسويق بسبب انعدام هيئة خاصة بالتسويق وكذلك قلة الإشهار  يق:التسو  مشكل-4

 أي وجود علاقة بين الوكالات والموردين دون وجود المؤسسة الوسيطة. العمل،وعدم الالتزام بقوانين 

 أن: من التأكد تم تلقيناها التي الإجابات حسب
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 السوقية الحصة تمتلك أنها هذا من بالرغم و الصيادلة، و الأطباء نحو زياراتها تكثف لا صيدال مؤسسة -

 .السوق  في الأكبر

 على تعتمد فهي الأخرى، الدوائية المؤسسات باقي مثل الهجومية السياسة تستخدم لا صيدال فمؤسسة -

 .الجذب سياسة

 

  

 

  



 . ENDIMEDدراسة ميدانية للموزع الوطني للأدوية فرع مستغانم : لثلثاالفصل ا
 

 

 
66 

 

 خلاصة الفصل:

 سنة41 تفوق  تجربة لها الوطني، الصعيد على الأدوية إنتاج ميدان في الرواد من اليوم صيدال مجمع يعتبر

 المستوى  على الصيدلانية للصناعة هاما قطبا صيدال تشكل كما متخصصة، بشرية بموارد تتمتعو  الأدوية إنتاج في

 .المتوسط للبحر العلميةو  الوطني

 على الحفاظ أجل من ذلكو  للمنتجات العلميةو  التقنية ساتراالدو  التسويق حول  الرئيس ي نشاطها يتركز

 .رراالاستمو  السوق  في موقعها

 :المثال سبيل على الذكر يمكنو  مختلفةو  عديدة صيدال طرف من الآن لحد المستعملة الاتصالية الوسائل إن

 رغم طيبة سمعة لها صيدال من جعلت الاتصالية تيجيةراالاست هذه الخ،...المعارضو  المتخصصة المجلات

  .)الدواء واصفوا(  الزبائن الأدوية قطاع يعرفها التي المنافسة
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 الخاتمة العامة:

 

 فعالة ترويجية سياسة تبني على المؤسسةأرغمت  ،المعاصرة التسويقية البيئةو  التكنولوجي التطور  ظل في

 .تسويقهاو  بمنتجاتها التعريف أجل من

 توجيهها ينبغي به الخاصة الترويجية الرسالةو  الأخرى، المنتجات عن يختلف حساس منتج الدواءبما أن 

 علىإذن  تواجدها أماكنو  أسعارها ها،تنتجام معينة، دوائية مؤسسة عن معلومات يحتاجون  الذين كل إلى

 وأصحاب الدوائي، الترويج لحملات منطقيا هدفا يمثلون  الذين رراالق أصحاب إلى الرسائل هذه توجه أن المؤسسة

 .الممرضون و  الصحية كزراالمو  المستشفيات ءرامد الصيادلة، الأطباء، هم رراالق

 الفصل تطبيقي، فصلو  نظريين فصلين فصول، ثلاثة إلى البحث تقسيم تم الإشكالية، على للجابةو 

 أما ،بيئتهو  مزيجه ،سويقبالت المتعلقة الأساسية المفاهيم لأهم فيه التطرق  تم التسويق . عنوان تحت كان الأول 

 حالة سةراد فيه تمت فقد التطبيقي الجانب أما الصيدلاني،التسويق  حول  أساسيات تناول  فقد الثاني الفصل

 .ENDIMED، فرع "صيدال "مجمع هيو  الأدوية سوق  في تنشط ئريةزاج مؤسسة

 وللجابة الأدوية،تسويق  كيفية عن نظري  إطار تكوين من سابقا إليها المتوصل النظرية النتائج سمحت

الموزع الوطني  وهي الجزائرية المؤسسات إحدى في ميدانية بدراسة القيام ارتأينا سابقا المطروحة الإشكالية عن

 :يلي كما النتائج كانت ،ENDIMEDفرع  لأدويةل

كما  للأدوية، الجزائري  السوق  في دوهو الرائ الأدوية، لصناعة عمومية وطنية ةهو مؤسس صيدال مجمع -

 .الترويجي المزيج عناصر معظم تستخدم حيث مقبولة ترويجية سياسة تتبع

 ةفهو بحاج تنتجه، الذي المنتج لطبيعة نظرا الشخص ي، البيع عملية على الأولى بالدرجة صيدال تعتمد -

 إقناعهم. أجل من العملاء أمام له والترويج المنتج عرض بعملية للقيام أكفاء أشخاص إلى

، كما تمتلك ومنتجاتها بالمؤسسة للتعريف خاصة مواقع وضع إلى التكنولوجي والتطور  العولمة ظهور  أدى -

 .التكنولوجي والتطور  العولمة لمواكبةإنشاؤه  تم حيث الانترنيت، شبكة على به خاص الكتروني موقع

 التوزيع، التسعير، الصيدلاني، المنتج :وهي عناصر سبعة من الصيدلاني التسويقي المزيج يتكون  -

 المادية؛ البيئة العمليات، ،)الأفراد( الدواء واصفوا الترويج،

 استعملت إذا خطورة من لها لم الجزائري  التشريع بها جاء لأحكام طبقا الأدوية عن الإشهار استخدام يمنع -

 وصفة بدون  تقدم التي الأدوية بعض عن الإشهار يتم، ولكن المواطن سلامة على وحفاظا موضعها غير في

 ؛ paracétamolالألم  مسكنات مثل "c "الجدول  أدوية وتمثل طبية

 بميزة الدواء يتميز حيث حساس، منتج تعتبر والتي الأدوية فيها بما المنتجات أنواع كل سويقالت يخص -

 الحي. للكائن الفيزيولوجية الحالة تغيير على القدرة لها كيميائية ةفهو ماد الأخرى  المنتجات عن خاصة

 المؤسسة هعلي تعتمدكما  بمنتجاتها التعريف من دوائية مؤسسة تمكن التي الفعالة ةهو الأدا الترويج -

 .فيه رراالاستمو  السوق  في البقاء أجل من

من و التأشير عليها ،  ENDIMED وضع الطلبية من طرف رئيس الوكالة الصيدليةب يتم توزيع الأدوية -

من كل وهذا بعد مراقبتها  هااستقبالو  ارسال الطلبية إلى ممول الأدوية، ثم طرف الإدارة المركزية 
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الدواء( وكمية الأدوية المطلوبة في الطلبية، ومدة صلاحية، والمدة الجوانب من ناحية اسم الدواء ) نوعية 

 الزمنية لإيصال الطلبية.

 .دوية سة الأم "صيدال" ومؤسسة توزيع الأ الوزارة هي المسؤولة عن سياسة التسعير بخلاف المؤس -

 حاتراالاقت: 

 تتماش ى التي التوصياتو  حاتراالاقت بعض تقديم يمكننا إليها المتوصل النتائج على بناءو  البحث في جاء ما خلال من

 :كالآتي هيو  إليه، التوصل تم ما مع

 لأن منتجاتها فعاليةو  بجودة تقنعهم حتى زبائنها اتجاه النطاق واسعة إعلانية بحملات القيام يجب -

 بالإنتاج مقارنة فعالية أكثر أنها منهم اعتقادا الأجنبية الأدوية على تعودوا المرض ىو  الصيادلة الأطباء،

 .المحلي

 .الترويج في الدفع سياسة من أكثر الجذب سياسة على العمل -

 .العملاء أذهان في المؤسسة صورة تعزيز إلى يهدف الذي المؤسساتي الإعلان على الاعتماد -

 .الصيادلةو  الأطباء على توزيعهاو  المتخصصة الطبية المجلات إصدار إلى العودة -

 .منخفضة كلفةو  سريعة عوائد من له لما المباشر البريدو  الانترنيت شبكات خلال من الترويج أنشطة تفعيل -

 .الخارجيو  الوطني القطر أنحاء مختلف في توزيعهمو  الطبيين المندوبين عدد زيادة -

 تنظيمهاو  الصيادلةو  للأطباء تراالزيا عدد زيادة -

.
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 04رقم الملحق 

 

 



 

 

 الملخص

لما له من أهمية بالغة للتعريف  الصيدلاني التسويقي المزيج عناصر على التعرف إلى البحث هذا يهدف

، فهي تحتاج لحملة الأساسية للأدوية بديلا أصبحتالتي الجنيسة الأدوية ظهور بالمنتجات الصيدلانية خاصة مع 

  الأدوية الأساسية. التي تحققها  التركيبة ونفس منافعأنها تحتوي على نفس  لإبرازترويجية خاصة 

الموزع الوطني  حالة سةادر  ءبإجرا قمنا ولقد دوائية، مؤسسات عدة على يحتوي  ئراالجز  في الأدوية سوق ف

 الفئة إلى بالأدوية الخاصة المعلومات إيصال وطريقة الأدوية تسويق كيفية تبيان خلالها من حاولنا التي ،للأدوية

 .صيادلة و أطباء من لمستهدفةا

 الصيدلاني، السعر الصيدلاني، المنتج :في مثلتت الصيدلاني التسويقي المزيج عناصر أن إلى النتائج تشير 

 .والعمليات المادية البيئة الصيدلاني، التوزيع الصيدلاني، الترويج

 صيدلاني؛ تسويقي مزيج ؛ صيدلاني ؛ تسويق تسويق الكلمات المفتاحية:

 

Abstract : 

 This research aims to identify the elements of the pharmaceutical marketing mix because it 

is of great importance to the definition of pharmaceutical products, especially with the emergence 

of generic drugs, which have become an alternative to basic drugs, they need a special promotional 

campaign to highlight that they contain the same composition and the same benefits achieved by 

basic drugs. 

 The pharmaceutical market in Algeria contains several pharmaceutical institutions, and we 

have conducted a case study of the national distributor of medicines, through which we tried to show 

how to market medicines and how to deliver information about medicines to the target group of 

doctors and pharmacists. 

  The results indicate that the elements of the pharmaceutical marketing mix are: 

pharmaceutical product, pharmaceutical price, pharmaceutical promotion, pharmaceutical 

distribution, physical environment and operations. 

key words : marketing ; pharmaceutical marketing; pharmaceutical marketing mix; 

 


