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 شكر و تقدير
 

 لخمقوالصلاة والسلام عمى خير ا الحمد لله الذي حبانا بتوفيقو عمى إتمام ىذا العمل

 وخاتم المرسمين سيدنا محمد عميو أفضل الصلاة وأزكى التسميم               

 

الفاعمة في إتمام النبيمة و "بن مرابط نسرين" عمى جيودىا  جزيل الشكر للأستاذةبقدم أت 
أين وافتنا بالتوجيو والإرشاد والنصح  والحرص عمى السير الحسن ليذا  ذكرة,ىذه الم

 , ما كان لنا سبيل رشاد , وفرصة إستفادة , وزادا معرفيا إستقيناه موالعمل في كل مراح
القيمة, مع تمنياتنا ليا بالخير الكثير والتوفيق في مسارىا الوظيفي من توجيياتيا 

 والميني. 

الإعلام متنان إلى الأساتذة الأفاضل لمصمحة ىيئة التدريس بقسم عموم أتقدم بالشكر والإ
 الإتصال و 

        الدراسي بمعاني المسار ختام و ىذه المذكرة ل من كان لو فضل في إتمام كما أتوجو لك
 .كلُ بشخصو  الإتصالالإعلام  و كافة  أفراد قسم ، و كل الزملاء التقديرالشكر و 

 

 

 

  



 

 
 الإىداء 

 

في  المتواضع الذي يمثل حصيمة مجيود بُذل لــي الشرف في أن أقدم ىذا العمل
  اسي در تحصيلٍ  تحقيق سبيل

ما خير الجزاء مني رزق كلاا ل الله عمرىما وأدام عمييما نعمو، و أطا "موالدينل"
 .  ما توفيقنا إلا بسعييمو  ،خير الدعاءو عمى  خير الرعاية 

 كل أفراد العائمة 

 الأصدقاء كل الزملاء، و 

 كل من ساىم من قريب أو من بعيد بجيد أو بكممة في إنجاز ىذه المذكرة 

 مم أينما كان وأينما وجد .إلى كل طالب ع
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     الدراسة ممخص                                

 

    

 

  

تىاولت ٌذي الدراسة هوضوع فعالية إستراتٓجيات ا٘تصاؿ التسويقْ فْ ترويج الهىتجات 

الصٓدٚىية, أٓف سعت لمكشف عف اٖسالٓب ا٘تصالية التْ تعتهدٌا الهؤسسات الهىتجة 

لمهواد الصٓدٚىية فْ ترويج هىتجاتٍا وكيفية تواصل الهؤسسة هع عهٛئٍا, ٌذا هف 

فزع  -لاويت لإوخاج المىاد الصيذ  "Biogalenic"خٛؿ إجراء دراسة هٓداىية  بهؤسسة 

 سيغىد يىسف /قسىطيىت

 حم الإػخماد ػلى أداة الملاحظت والمقابلت إضافت إلى إسخمارة الإسخبيان في ححصيل وقذ 

 البياواث الخاصت بالبحث كما حم الإسخؼاوت بالمىهح الىصفي الخحليلي مه أخل خمغ  

وححيليل المؼلىماث وحفسيزها ومه ثم صياغت الىخائح الخي حىصلج إليها الذراست, بحيث 

 حىصلج الذراست إلى :

 "ػلى اسخزاحيدياث الإحصال الخسىيقي في Biogalenicن واقغ إػخماد مؤسست  "أ 

 حزويح مىخداحها يخمثل في حىظيف هذي الإسخزاحيدياث للذفغ بمىخداحها ػبز قىىاث

  .إحصاليت مخؼذدة  وصىلا إلى المسخهلك الىهائي 

  داث الصيذلاويتالإسخزاحيديت , الإحصال حسىيقي, الخزويح,  المىخ:  انكهمات انمفتاحية
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The study focused on the effectiveness of marketing 

communication strategies in promoting pharmaceutical products, 

seeking to uncover the communication methods adopted by 

pharmaceutical material-producing institutions in promoting their 

products and how the institution communicates with its 

customers. This was done through a field study at "Biogalenic" 

pharmaceutical materials production establishment - Zighoud 

Youcef branch / Constantine.  

The study relied on observation, interviews, and questionnaire 

forms to collect research data, as well as descriptive-analytical 

methodology to gather, analyze, and interpret the information, 

and then formulate the study's findings.  

The study concluded that the reality of "Biogalenic" institution's 

reliance on marketing communication strategies in promoting its 

products is manifested in employing these strategies to push its 

products through multiple communication channels to reach the 

end consume. 

Key words: Strategy, Marketing, Communication, Promotion, 

Pharmaceutical Products 

 



 مــقدمة

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  ـدمـــــة مقـ 



 مــقدمة

 
الهعموهات والهعارؼ واٖخبار كها تعتهد  ٓف اٖفراد والجهاعات با٘تصاؿ فْ تىاقليستع

عميً فْ تأدية ىشاطاتٍا وتقدبـ خدهاتٍا وهىتجاتٍا لمهجتهع حسب الهىظهات والهؤسسات 
ىشاط وطبيعة عهل كل هؤسسة, فىجد الهؤسسات ا٘ىتاجية تعتهد بىسبة كبٓرة عمِ توظٓف 

 تعهل عمِ ترويج هىتجاتٍا إلِ الهجتهع ا٘ستٍٛكْ  ا٘تصاؿ التسويقْ كأداة

ذا عبر إستخداـ هجهوعة هف ا٘ستراتٓجيات الهدروسة وا٘عتهاد عمِ عدٓد الوسائل  وٌ
 واٖدوات التْ تساٌـ فْ التعريف بىشاط الهؤسسة وها تقدهً

بالضرورة اٖسالٓب ت عهل الهؤسسات ا٘ىتاجية تختمف ختٛؼ أىشطة وهجاٚوبا
ٍا وتسويق هىتجاتٍا وا٘س  فْ فهثٛتراتٓجيات التْ تتبعٍا الهؤسسة لمتواصل هع جهآٌرٌ

 التسويق عهمية تكوف  والسيارات الهعادف هثل  هادية سمعا تىتج التْ الصىاعية الهؤسسات
 الهؤسسات هف العدٓدكذلؾ  ىجدبٓىها  ,والتكمفة الجودة هثل تىافسية بعواهل هرتبطة

ا هقارىة لخصوصيةبا تتهتع التْ الصىاعية التْ تعهل عمِ  الصٓدٚىية كالصىاعات ,بغٓرٌ
زءا هٍها هف قطاع الرعاية أٓف تعتبر ج ,إىتاج اٖدوية الهوجٍة لعٛج الحاٚت الهرضية

جل إيصاؿ هىتجاتٍا إلِ وعميً توظف الهؤسسات الصٓدٚىية ا٘تصاؿ الفعاؿ هف أ الصحية
 الهستٍمؾ 

هية ا٘تصاؿ كأداة بالىظر ٌٖهية الهىتج الصٓدٚ ىْ فْ كوىً يحافع عمِ صحة اٖفراد, وأٌ
تساٌـ فْ تقديـ ٌذي الهىتجات هف طرؼ شركات اٖدوية إلِ الهستٍمؾ  ٓتضح لىا وجوب 
دراسة هاٌية اٖسالٓب وا٘ستراتٓجيات التْ تعتهدٌا الهؤسسات الهىتجة لمهواد الصٓدٚىية 

وهىً إلِ لبيع توػ الهؤسسة إلِ ىقاط افْ إيصاؿ هىتجاتٍا هف ىقاط ا٘ىتاج عمِ هس
عالجة فعالية إستراتٓجيات ا٘تصاؿ ه ٌذي الدراسة عمِ تهحورتوقد  الهستٍمؾ الىٍائْ,

 حٓث تىاولت أربع فصوؿ  التسويقْ فْ ترويج الهىتجات الصٓدٚىية



 مــقدمة

 
ستعراض هشكمة الدراسة  اضـ الفصل اٖوؿ الجاىب الهىٍجْ لمدراسة وقد تـ هف خٛلً 

د افٍا, إضافة إلِ الىظرية التْ إعتهدىا عمٍٓا فْ هعالجة هوضوع الدراسة, وا٘جراءات وأٌ
 الهىٍجية الهتبعة خٛؿ أطوار الدراسة 

شهل ا٘طار الهفاٌيهْ ٘ستراتيحيات ا٘تصاؿ  لمفصل الثاىْ هف الدراسة فقدبالىسبة 
ستراتٓجيات ا٘تصاؿ التسويقْ التسويقْ  كها تطرقىا فْ ٌذا أٓف تـ التعريف بهفاٌيـ وا 

 الفصل إلِ أىواع وهبادغ وآلية تطبٓق ٌذي ا٘ستراتٓجيات 

ْ لترويج الهىتجات فْ الفصل الثالث هف الدراسة والذؼ كاف تحت عىواف ا٘طار الهفاٌيه
ـ الوسائل هع ذكرتـ تسميط الضوء عمِ كيفية ترويج الهىتج الدوائْ  الصٓدٚىية, والطرؽ  أٌ

واء فْ عهمية تسويق هىتجاتً كها تـ التطرؽ لمعواهل التْ تتحكـ فْ التْ ٓتبعٍا هىتج الد
     السوؽ الصٓدٚىْ بصفة عاهة 

الذؼ ضـ الجاىب التطبيقْ لمدراسة قهىا بعرض كيفية توظٓف وهف خٛؿ الفصل الرابع 
أٓف قهىا أوٚ  ,الهؤسسة قٓد الدراسة ٘ستراتٓجيات ا٘تصاؿ التسويقْ فْ ترويج هىتجاتٍا

هف ثـ تحمٓل البياىات التْ جهعىاٌا خٛؿ فترة التربص, الهدروسة و  تعريف بالهؤسسةبال
 استخراج الىتائج التْ توصمت إلٍٓا الدراسة .  ٓمٍٓا
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 المدخل المنيجي لمدراسة أولا : 

 
 تحديد  الإشكالية -1

إىتاجْ ....  , خدهاتْ,قتصادؼإىت ذات طابع كا ءسواتهثل الهؤسسات بهختمف أىواعٍا    
    أٓف تعهل عمِ توفٓر هىتجات, خدهات بصفة عاهة, جتهاعيةا٘جزءا هٍها هف الحمقة 

ىظرا ٌٖهية ا٘تصاؿ كأداة تساٌـ فْ ربط الهؤسسة بهحيطٍا , و هجتهعٖفراد ال سمع
هف أجل تحقٓق  ستراتٓجياتٍااا٘جتهاعْ فإف الهؤسسات تعهل عمِ توظيفً فْ تطبٓق 

دافٍا عمِ الهستوػ الداخمْ  , بحٓث أدػ اشتداد الهىافسة بٓف هختمف الهؤسسات والخارجْأٌ
هىتجاتٍا لتتهكف ل التعريف بخدهات الهؤسسة و هف أجإلِ ضرورة توظٓف ا٘تصاؿ الفعاؿ 

 افتراضيةسوؽ عالهية واقعية كاىت أـ ء داخل هف البقا

يعتبر ا٘تصاؿ التسويقْ صوت الشركة بحٓث ٓرجع لً الفضل فْ حفاظ الهؤسسة عمِ و  
اهعموهات تٍدؼ إلِ التأثٓر عمِ رسائل و  يصاؿإهكاىتٍا هف خٛؿ   , ها يسٍـ فْجهآٌرٌ

عبر وضع استراتٓجيات توسيع حصصٍا السوقية و زبائف جدد هف جٍة هٛء و ع كتسابٍاإ
لموصوؿ إلِ هختمف الفئات الجهآٌرية التْ تستٍدفٍا الهؤسسة لتسويق سعِ تصالية تإ

 هىتجاتٍا 

ىتاجية أو حٓوياً فْ ىجاح هختمف الشركات ا٘دوراً ا٘تصاؿ التسويقْ  ستراتٓجياتإتمعب و   
 ويج لهىتجاتٍا وخدهاتٍا فْ السوؽ، بٍدؼ بىاء الوعْ والثقةالتر  العٛهات التجارية فْ

عمِ تحمٓل السوؽ  بىاءًا وتعزيز العٛقة بٓف العٛهة التجارية والعهٛء الهحتهمٓف، كل ٌذا
غة رسائل فعالة تتىاسب هع ٌذي حتياجات العهٛء وتوقعاتٍـ، ٘هكاىية صيااـ وفٍ
 ت الهىاسبة لىقل ٌذي الرسائل بشكل فعاؿ.ختيار الوسائل والقىواا  حتياجات، و ا٘
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فكل هؤسسة هٍها كاف ىشاطٍا توظف هجهوعة هف ا٘ستراتٓجيات التْ تعهل عمِ بىاء 
ا هف خٛؿ دراسة عل توفٓر الخدهات العهل ورغباتٍـ و  هتطمباتٍـ عٛقاتٍا هع جهآٌرٌ

 الهىتجات التْ ٌْ هحل طمب هف طرؼ الهستٍمكٓفو 

الهىتجات هٍها كاف ستراتٓجية هع هختمف الخدهات و إاؿ التسويقْ كتصويتىاسب توظٓف ا٘
داؼ، باتت و  ,عٍا سواء بطريقة هباشرة أو ضهىيةىو  ىظرا لها يهكف أف يحققً هف أٌ

الهؤسسات لية ترتكز عمٍٓا بطريقة بارزة و الهؤسسات فْ سياؽ الهىافسة العالهية الحا
رت تعتهد عمِ اٚتصاؿ التسويقْ تْ صاالصٓدٚىية هف بٓف الهيادٓف فْ  قطاع الصحة ال

 ستراتٓجية لتحقٓق غاياتٍا.إك

عهميات التطوير والبحث  ركٓزتٚىْ و ٌتهاـ بالقطاع الصٓداٖخٓرة  ا٘فقد تزآد فْ العقود 
حتياجات السوؽ إضهف اٖىظهة الهختمفة فْ تمبية  بتكار فْ ٌذا الهجاؿ لوظيفتً الفعالةا٘و 

ظٍور العدٓد ها أدػ إلِ ىهو ٌذا الىشاط و صحية الهبتكرة والفعالة حموؿ الالطبية وتقديـ ال
 التْ شٍدت توسعا كبٓرا .سسات الهختصة فْ إىتاج اٖدوية و هف الهؤ 

هع شراسة الهىافسة فْ ٌذا القطاع، أصبح التسويق الدوائْ أداة أساسية لمشركات 
أحد العىاصر  -ٓدٚىية الصٓدٚىية لمتهٓز والىجاح عف طريق عهمية الترويج لمهواد الص

حٓث تساٌـ فْ تعزيز الوعْ   - ستراتٓجية التسويق لمشركات الصٓدٚىيةإالرئيسية فْ 
بالهىتجات  وهىً تعزيز هبيعاتٍا وتتـ عهمية الترويج ٌْ اٖخرػ عبر استراتٓجيات هتعددة 

 لمتواصل هع الجهٍور الهستٍدؼ وتحقٓق اٌٖداؼ , 

دعـ ية هف خٛؿ هرافقة و ىتاج  الهركبات الدوائإتعهل عمِ دعـ هف الدوؿ الىاهية  ف العدٓدإ
  ىتاجية هحمية حٓث تحاوؿ العهل عمِ الحفاظ عمِ اٖهف الصحْ لٍذي الدوؿإهؤسسات 
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هية والجزائر هف بٓف الدوؿ التْ ت راتٓجية عمِ الهستوػ ستإشجع ٌذا الىشاط لها لً هف أٌ
 "صٓداؿ"دوية عمِ غرار هجهع الهىتجة لٗالعدٓد هف الشركات جد قميهْ فىا٘الوطىْ و 

"saidal" هؤسسة ,"  بٓوجالٓىيؾ شركة, "BEKER""بيكر هعهل , "Biopharm" "بٓوفارـ
"Biogalenic" ..... ,  ا هف الهؤسسات و الهخابر الهىتجة لٗدوية .و  غٓرٌ

الصحية لكف الخصوصية التْ تتهتع بٍا الصىاعة  الصٓدٚىية  كوىٍا تابعة لهجاؿ الرعاية  
ا ٍا تخضع لهجهوعة هف اٚعتبارات و ٓجعم  هف الصىاعات الهعآٓر الخاصة  هقارىة بغٓرٌ

فعالية إستراتٓجية ا٘تصاؿ التسويقْ فْ  تجمِ لىا الحاجة لدراسةتفْ ضوء ٌذا الطرح و 
تزويد الهستٍمؾ كيفية يعالج واقع  السوؽ الصٓدٚىْ و   ترويج الهواد الصٓدٚىية  كهوضوع

 , عف طريق طرح التساؤؿ الرئيسْ التالْ : الدوائْ بالهىتج

الصٓدٚىية  ج الهىتجاتا٘تصاؿ التسويقْ دورا فعاٚ فْ تروي استراتٓجيةٌل تمعب  
 ؟   لٙىتاج الصٓدٚىْ"  Biogalenicبهؤسسة "

 تىدرج تحت التساؤؿ الرئيسْ هجهوعة هف اٖسئمة الفرعية كالتالْ :و 

 فْ ترويج هىتجاتٍا ؟  "biogalenic"التْ تستخدهٍا هؤسسة ٌْ اٖسالٓب ا٘تصالية  ها -

 عهٛئٍا   ؟   بجهعٍا لهعرفة رغبات "biogalenic" تقوـ هؤسسة التْ ٌْ الهعموهاتها  -

حاطةٌل تساعد هعرفة و  - هٛئٍا عمِ تحدٓد      حتياجات عإب  "biogalenic"هؤسسة  ا 

  الطرؽ التْ تعتهدٌا فْ ترويج هىتجاتٍا؟الوسائل و 
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 الموضوع :    اختيارأىمية الدراسة و أسباب  -2

 أىمية الدراسة :  -1.2

 هصىعوتسعِ ٌذي الدراسة إلِ تسميط الضوء عمِ استراتٓجيات ا٘تصاؿ التْ يعتهد عمٍٓا 
ـ اىتاجٍا عمِ ىواع اٖدوية التْ ٓتأفْ  تسويق هختمف "  biogalenicالدواء بهؤسسة "

تهثل الركٓزة اٖساسية ٓجية ا٘تصاؿ التسويقْ والتْ د إستراتبالتحدٓهستوػ ٌذي الهؤسسة, و 
ٖؼ استراتٓجية تسويقية ىاجحة، بحٓث تمعب دوراً حاسهاً فْ تحقٓق اٌٖداؼ التجارية وبىاء 

 عٛقات طويمة اٖهد هع العهٛء.

أٓف ستساٌـ ٌذي الدراسة فْ إبراز الوسائل التْ تعتهد عمٍٓا الهؤسسات الهىتجة لمهواد  -
 ة فْ إيصاؿ هىتجاتٍا إلِ الهستٍمؾ الصٓدٚىي

إضافة إلِ توضيح كيفية تطبٓق الهؤسسات الصٓدٚىية ٘ستراتٓجيات ا٘تصاؿ التسويقْ  -
فْ ها ٓخص تعاهٛتٍا عمِ أرض الواقع اٖهر الذؼ سيساعد عمِ قياس هدػ ىجاعة 
ا كهٓدا ف تطبٓق ٌذي ا٘ستراتٓجيات داخل الهيادٓف التْ تتسـ بالخصوصية عف غٓرٌ

 الرعاية الصحية هثٛ .
" هف أجل biogalenic"و تعىِ ٌذي الدراسة كذلؾ بهعرفة الجٍود التْ تبذلٍا هؤسسة  -

طرؽ الدفع بهىتجاتٍا ىحو اٖسواؽ يفية تعاهل الهؤسسة هع العهٛء و كترويج هىتجاتٍا و 
تخدهة تقدٓر هدػ فعالية اٖسالٓب الهسساٌـ فْ تقٓيـ الجٍود الهبذولة و الدوائية أٓف ست

 فْ عهمية الترويج لهىتجات الهؤسسة .
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 أسباب إختيار الموضوع :  -2.2
ثراء تىهية فْ الرغبة -  التخصص بحكـ الهٓداف ٌذا فْ هعموهاتىا وا 
 الكبٓرة اٌٖهية وبروز الحدٓثة الهفاٌيـ ظل فْ خاصة الهوضوع بأٌهية شعورىا -

  الصٓدليات ىشاط وتوسع الصٓدٚىية لمخدهات
  هٓداىيا التسويقْ ا٘تصاؿ استراتٓجيات تطبٓق هدػ تقيس اسةدر  جراءالهٓل ٘ -
 بٓف الشدٓد التىافس واقع هع السوؽ  فْ الصٓدٚىية الهىتجات تسويق كيفية فٍـالحاجة ل -

 الصٓدٚىية الشركات
 أىداف الدراسة :  -3
ٚىية فْ دهعرفة اٖسالٓب ا٘تصالية التْ تعتهد عمٍٓا الهؤسسات الهىتجة لمهواد الصٓ  -

رويج هىتجاتٍا كها تسعِ لهعرفة هدػ توظٓف استراتٓجيات ا٘تصاؿ التسويقْ هف ت
 خٛؿ تطبٓق الهؤسسة الصٓدٚىية لٍذي اٖسالٓب 

الوسائل التْ تستخدهٍا فْ الهؤسسة الصٓدٚىية هع عهٛئٍا و دراسة كيفية تعاهل  -
  احتياجاتٍـو هعرفة التواصل هعٍـ 

هعرفة هستجدات  توظفٍا شركات اٖدوية هف أجلا٘طٛع عمِ طبيعة البياىات التْ  -
تصهيـ العروض الهىاسبة و لترويج هىتجاتٍا الهٛئهة تحدٓد الطرؽ السوؽ الدوائْ و 

  لمعهٛء
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  الدراسات السابقة : -4
, مذكرة  Nedjmaل التسويقي لدى متعامل الياتف النقال استراتيجية الإتصا  (1

 ,3عدي "  جامعة الجزائر سين مسامن إعداد الطالب   "ح ر،ماجستي
  2011- 2012 

دوري الفعاؿ فْ العهمية التسويقية  كها تبرز الدراسة واقع ا٘تصاؿ التسويقْ و تىاولت ٌذي 
ٌذي الدراسة واقع الهىافسة بٓف كبرػ شركات الهتخصصة فْ شبكات الٍاتف الىقاؿ بالجزائر 

ت التْ اعتهدحٓث قاـ الباحث بتقديـ هجهوعة هف ال  ٌْ كالتالْ : ٌا فْ البحث و تساؤٚ

 هاٌْ ا٘ستراتٓجية ا٘تصالية التسويقية التْ ٓىتٍجٍا هتعاهل الٍاتف الىقاؿ ىجهة ؟  -
 ٌل يعتهد كتعاهل الٍاتف الىقاؿ ىجهة استراتٓجية خاصة فْ ا٘تصاؿ التسويقْ ؟  -
 ها ٌْ ا٘ستراتٓجية التْ يقدهٍا الهتعاهل ىجهة فْ ا٘تصاٚت التسويقية ؟  -

ا القائـ بداؼ التْ سعِ ٌذي الدراسة إلِ تحقٓق هجهوعة هف اٌٖتو    هف  الدراسة و سطرٌ
 :بٓف ٌذي اٌٖداؼ 

 التطبيقية لهفٍوـ ا٘تصاؿ التسويقْالتعرؼ عمِ اٖسس الىظرية و  -
 تصاؿ التسويقْ فْ العهل التسويقْ الدور الذؼ تمعبً إستراتٓجية ا٘ إبراز -
 هدػ فعالٓتٍا الهعتهدة لدػ الهتعاهل ىجهة و  اٚستراتٓجيةهحاولة ا٘طٛع عمِ  -
هية ا٘تص - دوري فْ تفعٓل ا٘تصاؿ اؿ التسويقْ فْ هختمف الهؤسسات و تبياف هدػ أٌ

 بالهحيط الخارجْ  

الهٛحظة كأدوات الهقابمة وا٘ستبياف و  استخدـ عمِ هىٍج دراسة الحالة كها اعتهد الباحث
 هف بٓف ىتائج ٌذي الدراسة : دراسة و غية  الوصوؿ إلِ ىتائج اللجهع البياىات ب
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هف أجل الدراسة أف الهتعاهل ىجهة يستخدـ استراتٓجية ا٘تصاؿ التسويقْ  أظٍرت -1
الوصوؿ إلِ , تحقٓق هجوعة هف اٌٖداؼ وهف بٓىٍا تحقٓق ىسب هبيعات عالية

تطوير الخدهة با٘ضافة إلِ تىهية الحصة هىاطق جدٓدة هف الوطف, تحسٓف اٖداء و 
 ة يالسوق

بٓف ْ إستراتٓجية ا٘تصاؿ التسويقْ هف ىتائج الدراسة ىجد أف هتعاهل ىجهة ٓجهع ف -2
 عمِ أحدٌا دوف أخر  ا٘عتهادالجذب أؼ أىً ٚ ٓتـ ع و الدف إستراتٓجة

ىتائج الدراسة أف الهتعاهل ىجهة يضع الهٓزاىية الهخصصة ٘ستراتٓجية  أظٍرتكها  -3
 اٌٖداؼ الهراد تحقيقٍا صاؿ التسويقْ عمِ أساس  الهٍاـ و ا٘ت

الىتائج أف الهتعاهل ٓراعْ هعياريف  أظٍرتهف أجل تقٓيـ جٍود ا٘تصاؿ التسويقْ  -4
ذٓف ا, أؼ أف الزيادة فْ ٌأساسٓٓف ٌها عدد العهٛء الجدد وكذلؾ زيادة اٖرباح

 الهعياريف تعكس ىجاح ا٘ستراتٓجية الهتبعة .
 
 
 (  Aseel bin Sawad  ,  fatema Turkistani  2021)  دراسة (2

 Pharmaceutical Marketing Transformation due to COVID-19 : بعنوان
Pandeic       كورونا جائحة ظل في الدوائي التسويق في التغيرات                                                                                    

 عمِ اىتشاري وتسارع ، COVID - 19، ورىاك فٓروس ظٍور هع: الدراسة هشكمة
 الهباشر، اٚجتهاعْ بالتفاعل ٓتعمق فيها الىاس بٓف الهخاوؼ تزآدت العالهْ، الهستوػ 

 لمفٓروس، عٛج إلِ والدوائْ العمهْ البحث وهؤسسات شركات وصوؿ تأخر هع وخصوصاً 
 خوفاً  والحجر، العزلة ىحو والتوجً اٚجتهاعْ، التقارب تقمٓل إلِ عهوها الىاس توجً فقد
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ذا العدوػ، هف  بالتسويق ٓتعمق فيها وخصوصاً  الدوائْ التسويق أسالٓب عمِ اىعكس ها وٌ
 .الهباشر التفاعل عمِ الهبىْ

ت وهىاقشة تقٓيـ إلِ الدراسة ٌذي ٌدفت  عمِ طرأت التْ والتغٓرات التحوٚ
 جائحة ظل فْ ئْالدوا بالتسويق ٓتعمق فيها التسويقية واٖسالٓب اٚستراتٓجيات

 .كوروىا فٓروس
 لمعدٓد أدبية هراجعة خٛؿ وهف التحمٓمْ، الوصفْ الهىٍج باستخداـ الباحثوف  قاـ وقد 

 إلِ العودة كها الدراسة، هوضوع تىاولت التْ العمهية والرسائل واٖبحاث الدراسات هف
 أو لدوائْ،ا بالقطاع ٓتعمق فيها والهتخصصة العاهة ا٘لكتروىية البحث هحركات كافة

 .الصٓدٚىْ أو الصحْ،
 حٓث عهوهاً، اٚجتهاعية العادات عمِ أثر كوروىا فٓروس أف إلِ الدراسة توصمت

 اٖدىِ، بالحد التباعد أو العزلة إلِ الىاس وتوجً الهباشر، ا٘ىساىْ التفاعل قمل
 والتفاعل اٚحتكاؾ عمِ أسالٓبً هف كثٓر فْ ٓرتكز الدوائْ التسويق كاف وطالها

 إلِ الهستىدة واستراتٓجياتٍا أسالٓبٍا تغٓٓر هف اٖدوية لشركات بد ٚ كاف الهباشر،
 كحل الدوائْ بالقطاع ٓتعمق فيها الرقهْ التسويق دور ظٍر وهىً اٚجتهاعْ، التفاعل
 .كوروىا فٓروس اىتشار فرضٍا التْ التسويقية والهشكٛت الصعوبات لتجاوز
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مدى تأثيرىا عمى سموك المستيمك الجزائري , سويقي و إستراتيجيات الإتصال الت  (3
  بوشعيرة لويزة 

  2014-2013عموم التسيير , دكتوراه في العموم الإقتصادية و  أطروحة

 عالجت ٌذي الدراسة أثر ا٘تصاؿ التسويقْ الهتكاهل عمِ سموؾ الهستٍمؾ الجزائرؼ  
لهقاربات الىظرية لدراسة وؿ احث إلِ أربع فصوؿ تىاوؿ الفصل اٖحٓث تـ تقسيـ الب
خل الحدٓثة لدراسة سموؾ حاوؿ الفصل الثاىْ التعريف بالهدابٓىها سموؾ الهستٍمؾ 

دٓث عف وسائل ا٘تصاؿ التسويقْ , فْ الفصل الثالث هف الدراسة تـ الحالهستٍمؾ
ا٘تصاٚت التسويقية الهتكاهمة بٓىها فْ الفصل الرابع تهت فيً  استخداـالتحوؿ ىحو و 

قد سعت لتحقٓق هجهوعة هف و ,  ائْ لعٓىة هف الهستٍمكٓفة هٓداىية لمسموؾ الشر دراس
 اٌٚداؼ هف بٓىٍا : 

 قرار الشراء  اتخاذالتعرؼ عمِ دور ا٘تصاؿ التسويقْ فْ عهمية  -

 دراسة أثر هصداقية الرسالة ا٘تصالية التسويقية فْ عهمة إتخاذ قرار الشراء  -

غٓر الهادية إلِ جاىب الرسالة ا٘تصالية التسويقية فْ و  دراسة دور العواهل الهادية -
 عهمية إتخاذ قرارات الشراء 

داؼ الدراسة و   تبأدا استعاىتالباحثة عمِ الهىٍج الوصفْ التحمٓمْ كها  اعتهدتلتحقٓق أٌ
ستبياف فْ عهمية جهع البياىات با٘ضافة إلِ توظٓف الهسح الهكتبْ فْ الجزء الىظرؼ ا٘

 هف الدراسة 

 توصمت الدراسة إلِ هجهوعة هف الىتائج هف بٓىٍا : 

وسٓمة لمتعرؼ عمِ السمع التْ عد هصدرا لمهعموهات و تالتسويقْ  ا٘تصاؿإستراتٓجيات أف 
لهستٍمؾ كْ ٓتصرؼ بطريقة هعٓىة معب دورا فْ إغراء ات ٍاكها اىتحقق الهىفعة لمهستٍكٓف 

ة عمِ أف ٌىاؾ العدٓد هف العواهل الهؤثرة الذؼ اكدت الدراسوالتأثٓر عمِ سموكً الشرائْ, و 
    الرسالة ا٘تصالية التسويقية عاهٛ ثاىويا  ِتبقو اقتصادية و أ ,سية, بٓئيةعميً فقد تكوف ىف
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من إعداد   صيدال"حالة مجمع "دراسة  -التسويق الصيدلاني دراسة بعنوان :  (4
 /رعموم التسييو  تصاديةأطروحة دكتوراه في العموم الإق     "دحمان ليندة"  الطالبة

 2010/   2009 جامعة "دالي براىيم الجزائر" 

 الهىافع أٓف تدرس ،هىتجاتٍا تسَٓقكيفية َ الصٓدٚىٓة الصىاعةٌذي الدراسة واقع تعالج 
 صادػَاٚقت ستٍمكػَاله تجػالهى هو ؿلك الصٓدٚىْ التسَٓق ٓحقّقٍا أو ٓهكو التْ العدٓدة
 .الَطىْ

 '' ؿصٓدا'' الصٓدٚىٓة  سةسؤاله فْ التسَٓقٓة العهمٓة عمِ لتعرفا ؤلِ البحثٌذا  ٍٓدفو
 ػلظ ْػف َػَالىه ء االبق هو تهكىٍا التْ ؿالسب أٌن ستعراضاَ ،تطَٓرٌا َآلٓة َهعَقاتٍا

 عػتتب ةػعالهٓ ٓدٚىٓةػص ساتػؤسه َجَد ؿظ فْ العالن ٓشٍدي الذّ اٚقتصادّ ىفتاح٘ا
 .ٌجَهٓة تسَٓقٓة سٓاسات

 :   التالٓة الىقاط فْ البحث فأٌدا َتتمخص

 فرَالتع''   ؿصٓدا'' الصٓدٚىٓة الهؤسسة فْ التسَٓقْ ءلٗدا الفعمْ الَاقع دراسة -
  قبمٍا  هو الهتبعةا٘ستراتٓجيات التسويقية   أٌن عمِ

 هىتجاتٍا َتسَٓق ؤىتاج فْ '' ؿصٓدا''تىتٍجٍا التْ التسَٓقٓة َالتقىٓات الطرق ؤبراز  -
 .لمتسٓٓر  داةكأ لمتسَٓق الهؤسسة تَلًٓ ذّال اٌ٘تهاـ ؤبراز -

هع ا٘ستعاىة بالهىٍج ا٘حصائْ قد إعتهدت الباحثة عمِ الهىٍج الوصفْ التحمٓمْ و 
د عمِ الهسح اٖكاديهْ لٗبحاث والبياىات الهىٍج ا٘ستدٚلْ إضافة إلِ ا٘عتهاو 
وظٓف أداتْ ت , كها تـجل جهع هعموهات حوؿ هوضوع الدرسةالدراسات السابقة هف أو 

 الهٛحظة الهباشرة فْ جهع البياىات الهٓداىية الهقابمة الشخصية و 

 هف بٓف الىتائج التْ سجمتٍا ٌذي الدراسة ىجد : و 
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 َالترَٓج َالسعر الهىتج فْ هتهثمةعمِ أربع هتغٓرات  التسَٓقٓة السٓاسة ترتكز  -
 .الهؤسسة   هردَدٓة فْ ٌاهًا دَرًا العىاصر ٌذي َتمعب يعَالتَز

     ًاػَحَٓٓ أساسًٓا كىاَر ،التسَٓقْ الهزٓج عىاصر فْ الثالثة الحمقة الترَٓج ؿٓهث  -
 ٓوػب اربػالتق هدُ تعكس بحٓث ىفسً لمىشاط كسةعا هرآة فٍَ ،سةسؤاله أىشطة هو

 . الهستفٓدٓو َاحتٓاجات الهؤسسات
                تساػالهؤس ركتأد لٍذا الهىتج  ترَٓج فْ اٖساسْ ؿالعاه ؿاٚتصا تعتبرعهمٓة -

 دػالجٓ ؿصاػاٚت دَوػب ٖو هعرَفة َجعمٍا أٌدافٍا لتحقٓق سٓمةكو ؿاٚتصا أٌهٓة
 . أٌدافٍا تحقٓق عو عاجزة الهؤسسة َوػتك
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 أوجً إيضاح سٓتـ أدىاي الهبٓف الجدوؿ خٛؿ هف     : السابقة الدراسات عمى التعقيب
   السابقة الدراسات هف الحالية الدراسة إستفادة ًأوج إلِ إضافة ا٘ختٛؼ وىقاط التشابً

 "Nedjma" النقال الياتف متعامل لدى التسويقي الإتصال استراتيجيات (1 عنوان الدراسة  -
 أوجو الإستفادة  أوجو الإختلاف  أوجو التشابو 

تراتٓجيات سالهتغٓر الهستقل ) إ -
  ا٘تصاؿ التسويقْ (

توظٓف الدراستٓف ٖدوات  -
الهٛحظة وا٘ستبياف الهقابمة و 

 لجهع البياىات الهٓداىية 

الهتغٓر التابع إذ يعالج  -
هوضوع ٌذي الدراسة 
إستراتٓجيات ا٘تصاؿ 
التسويقْ لدػ هتعاهل 

 ” Nedjmaالٍاتف الىقاؿ "
إعتهاد ٌذي الدراسة عمِ  -

هىٍج دراسة الحالة  فْ حٓف 
إعتهدت دراستىا عمِ الهىٍج 
الوصفْ التحمٓمْ فْ هالجة 

 رة قٓد الدراسة الظاٌ

ساعدتىا ٌذي الدراسة فْ  -
تحدٓد أبعاد الهتغٓر 

الهستقل لهوضوع بحثىا هف 
خٛؿ ا٘طٛع عمِ الشق 

 الىظرؼ لٍذي الدراسة
كها ساٌهت فْ  تحدٓدىا  -

ٖدوات جهع البياىات 
لهعرفة إستراتٓجيات 

ا٘تصاؿ التسويقْ الهتبعة 
 بالهؤسسة الهدروسة 

 "كورونا" جائحة ظل في الدوائي التسويق في التغيرات (2 عنوان الدراسة -
 أوجو الإستفادة  أوجو الإختلاف  أوجو التشابو 

تتوافق الدراستاف عمِ هعالجة   -
ٚىْ هوضوع التسويق الصٓد

حٓث تٍتهاف  بقياس أسالٓب 
طرؽ ترويج الهىتجات و 

 الصٓدٚىية  
دراستٓف عمِ إعتهاد كمتا ال -

الهىٍج الوصفْ التحمٓمْ هف 
 البياىات ثـ تحمٓمٍا أجل جهع 

إعتهدت ٌذي الدراسة عمِ  -
الهراجعة اٖدبية لمعدٓد هف 

الدراسات واٖبحاث والرسائل 
ستىا العمهية بٓىها إعتهدت درا

عمِ قياس إضافة لها سبق 
هدػ إعتهاد هؤسسة 

"Biogalenic"  ِعم
 استراتٓجيات ا٘تصاؿ

 التسويقْ لترويج هىتجاتٍا

دور فْ كاف لٍذي الدراسة  -
ت إطٛ عىا عمِ التحوٚ

التْ طرأت عمِ هجاؿ 
التسويق الصٓدٚىْ خاصة 

بعد جائحة "كوروىا" أٓف 
كاف لىتائج ٌذي الدراسة 

إسٍاـ فْ تسميط الوء عمِ 
توظٓف التسويق الرقهْ فْ 
 ترويج الهىتجات الصٓدٚىية
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 الجزائري  كالمستيم سموك عمى تأثيرىا مدى و التسويقي الإتصال إستراتيجيات عنوان الدراسة  -

 أوجو الإستفادة  أوجو الإختلاف  أوجو التشابو 
تراتٓجيات سالهتغٓر الهستقل ) إ -

 ا٘تصاؿ التسويقْ (
دراستٓف عمِ إعتهاد كمتا ال -

الهىٍج الوصفْ التحمٓمْ هف 
 أجل جهع البياىات ثـ تحمٓمٍا

توظٓف الدراستٓف ٖدات  -
ا٘ستبياف فْ جهع البياىات 

 الهٓداىية

ابع حٓث تعالج الهتغٓر الت -
ٌذي الدراسة هدػ تأثٓر 
إستراتٓجيات ا٘تصاؿ 
التسويقْ عمِ سموؾ 

 الهستٍمؾ الجزائرؼ 
تٍدؼ ٌذي الدراسة إلِ  -

هعرفة دور ا٘تصاؿ 
التسويقْ فْ عهمية اتخاذ 
قرار الشراء بٓىها تٍدؼ 

 اٖسالٓب هعرفة دراستىا إلِ 
 عمٍٓا تعتهد التْ ا٘تصالية
 لمهواد الهىتجة الهؤسسات
 ترويج فْ الصٓدٚىية
 هىتجاتٍا

فْ  ٌذي الدراسةساٌهت   -
بىاء صورة هبدئية حوؿ 
إستراتٓجيات ا٘تصاؿ 

أخذىا  التسويقْ هف خٛؿ
لىظرة عاهة حوؿ كيفية تأثٓر 

إستراتٓجيات ا٘تصاؿ 
عمِ سموؾ التسويقْ 

الهستٍمؾ الجزائرؼ بصفة 
عاهة  ها هٍد لىا ٘جراء 

دراستىا حوؿ  تأثٓر 
ات ا٘تصاؿ إستراتٓجي

التسويقْ عمِ ترويج 
 الهىتجات الصٓدٚىية 

 دراسة حالة مجمع "صيدال" -التسويق الصيدلاني  - عنوان الدراسة -

 أوجو الإستفادة  أوجو الإختلاف  أوجو التشابو 
 تتوافق الدراستاف فْ هعالجتٍها -

هوضوع التسويق الصٓدٚىْ ل
هاف  بقياس أسالٓب حٓث تٍت

 طرؽ ترويج الهىتجاتو 
 الصٓدٚىية  

ستٓف عمِ دراإعتهاد كمتا ال -
الهىٍج الوصفْ التحمٓمْ 

تختص دراستىا عف ٌذي  -
الدراسة فْ قياسٍا لفعالية 

استراتٓجيات ا٘تصاؿ 
التسويقْ فْ ترويج 
الهىتجات الصٓدٚىية 

بٓىها تبحث ٌذي الدراسة 

هكىتىا ٌذي الراسة هف  -
بعاد التسويق ا٘طٛع عمِ أ

الصٓدٚىْ ها ساٌـ فْ بىاء 
هفٍوـ أولْ لقياس أسالٓب 

  صٓدٚىيةترويج الهىتجات ال
ٌذي كها ساٌهت ىتائج  -

الدراسة فْ تحدٓد السياسات 
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لِ توظٓف أدوات    ضافة إإ
 الهٛحظةالهقابمة و 

ا٘ستبياف فْ جهع البياىات و  
 الخاصة بالدراسة 

التسويق الصٓدٚىْ 
 بصفٍة عاهة 

إستعاىت ٌذي الدراسة  -
 ا٘حصائْ بتوظٓف الهىٍج

فْ  ا٘ستدٚلْ والهىٍج
 تحمٓل البياىات 

سويقية الهتبعة بهجهع الت
 التْ لعبت "صٓداؿ"  و 

فْ صياغة أسئمة الدراسة دورا 
 "biogalenic" الهٓداىية بهؤسسة

 
 

 (  خاص بالتعقيب عمى الدراسات السابقة01جدول رقم )

 تحديد المصطمحات و المفاىيم : -5
 الفعالية  (1
 عمِ القدرة َتعىِ , َالتأثٓر ؿالهفعَ ىافذ أَ ؿالفعا اٖهر ؤلِ الفعالٓة  مهةك تشٓر لغة : 

 1هسبقاً هحددة لهعآٓر َفقاً الهقصَدة الىتٓجة تحقٓق
 

 محج دةٓاز ؿخٛ ههاٌٖداؼ  قتحقٓ عمِ سسةؤلهقدرة ا تعىْ لفعالٓةا فإ" إصطلاحا : 
 ىىهو ٓة زلبشا الهوارد ىهٓةتو ،سسةؤلها خلدا هلعاهمٓوا ءلعهٛا ضار قتحقٓت ولهبٓعاا
 ". بحٓةزلا
 هع فضٛ , لبٓئةا هع لتكٓفا عمِ تسساؤلهاقدرة و  ,ىةوزلهوا  تفعةزلها ٘ىتاجٓةا ىٍاأ" 

 2"ا٘بتكار و  ارز٘ستقا عمِ القدرة

الهعموهات التْ و توظٓف البياىات   عمِ"biogalenic"هؤسسة ٌْ قدرة : التعريف الإجرائي 
زيادة حقٓق هجهوعة هف اٌٖداؼ كهف أجل ت ترويج هىتجاتٍا أسالٓب تحدٓدفْ تجهعٍا 
  .... , ضهاف حصص سوقية هبيعات , تحسٓف صورة الهؤسسةحجـ ال

                                                           
1
دراسة تقوَمَة من د , هَام فاروق إبراهَم شعبان , فعالَة مقرر التدرَب علً المهارات فٍ تنمَة القَادة لجماعات طلاب الخدمة الإجتماعَة ,  

 13ص   2121, َناَر  3, مجلد  53منظور خدمة الجماعة , مجلة دراسات فٍ الخدمة الإجتماعَة و العلوم الإنسانَة العدد 

 
2
  222 ص ،2111 ،  لفنُةا عالإشعا مطبعة و مكتبة ،" لٍولدا رلإستثماا و للأعماا تَادقتصاإ ف قح بىأ ملسلاا عبد,  د 
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 الإستراتيجية   (2

( والتْ تعىْ فف القيادة  Strategosاشتقت كمهة ا٘ستراتٓجية هف الكمهة الٓوىاىية ) لغة : 
عسكرية والحرب لمتضمٓل أو الهباغتة أو أو فف الجىراؿ، كها تعىْ الدٌاء فْ الهىاورة ال

 1الهفاجئة 

( "بأىٍا تىطوؼ عمِ تحدٓد اٌٖداؼ طويمة اٖجل chandlerيعرفٍا تشاىدلر )إصطلاحا : 
لهشروع هعٓف، وتحدٓد ا٘جراءات واٖىشطة الخاصة بتخصيص الهوارد الٛزهة أو الوحدات 

حقٓق هجهوعة هحددة هف اٌٖداؼ" ا٘ىتاجية، وتىويع أو إىشاء خطوط جدٓدة  لٙىتاج لت
.... 

( فيعرفٍا بأىٍا خطة هوحدة وهتكاهمة وشاهمة تربط بٓف الهزايا Glueck and Jauchأها )
التىافسية لمهىظهة والتحديات البٓئية والتْ تـ تصهيهٍا لمتأكد هف تحقٓق اٌٖداؼ اٖساسية 

 لمهىظهة هف خٛؿ تىفٓذٌا الجٓد بواسطة الهىظهة

( عمِ أىٍا هقارىة بٓف ها تستطيع الشركة عهمً، أؼ تحدٓد عىاصر  Andrewsعرفٍا ) 
 2القوة والضعف داخل الهىظهة، وهاذا ٓجب اف تفعمً ٚغتىاـ الفرص وتحجيـ التٍدٓدات".

 

هؤسسة هجهوعة هف الخطوات التْ تضعٍا  ٌْ اٚستراتٓجية   :التعريف الإجرائي
"biogalenic"   ترويج هىتجاتٍا وتىظيـ عهمية ا٘ىتاج  أجلتعهل عمِ تىفٓذٌا هف و

دافٍا الخاصبة بٍا  فٍْ هجهوعة الخطوات التْ تقوـ اله  ؤسسة ٓإتباعٍا لتحقٓق أٌ

                                                           
1
  53, ص  1991, أساسَات الإدارة الإستراتَجَة , الدار الجامعَة , بَروت  أبو قحف عبد السلام 
2
عمان ,  1ثائر شاكر محمد الهَتٍ , سامٍ ذَاب الغرَرٌ التخطَط الإستراتَجٍ فٍ إدارة المشارَع التنموَة , الوراق للنشر و التوزَع , ط  

 17, ص  2114الأردن 
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 إستراتيجية الإتصال التسويقي  : 

داؼ الجزء       هع ٌْ إحدػ هكوىات اٚستراتٓجية العاهة لمهىظهة، وبالتالْ تتهاشِ هع أٌ
مبرىاهج التسويقْ لمهؤسسة، أظف إلِ ذلؾ أىٍا تركز عمِ كها تعتبر أداة أساسية ل ,الكل

    1هستٍمؾ الهىتج بأىواعً هستخدـ سمعة / هىتفع بخدهة / تجار تجزئة، جهمة(.

الهحدد هسبقا لمعهميات ا٘تصالية التْ تقوـ بٍا الهؤسسة ٌْ ا٘طار بعٓد الهدػ  -    
   بصفة دائهة                                        

حوؿ اٌٖداؼ ا٘تصالية الهىتظرة,  الهترابطةٌْ هجهوعة القرارات الٍاهة و  -    
ا و   2لتحقٓق ٌذي اٌٖداؼ ا٘هكاىيات اٖساسية التْ ٓجب توفٓرٌ

عبارة عف هجهوعة هف الخطوات التْ تٍدؼ إلِ زيادة ىسب ٌْ   التعريف الإجرائي : -
تعهل هؤسسة اتٍا أٓف هبيعات الهؤسسة هف خٛؿ الترويج والتسويق لهىتج

"biogalenic ِعروضٍا  تخصيص كذلؾ ئٍا و هع عهٛ ٍاتواصمكيفية  دتحدٓ " عم
تهاـ الزبائف أٓف  ترويجية لمتعريف توظٓف هجهوعة هف الوسائل الىتقوـ لجذب إٌ

 .بهىتجاتٍا
 

 الترويج  (3

ىْ أف ٌذا يعلعربية )روج لمشْء ( أؼ عرؼ بً و كمهة الترويج هشتقة هف الكمهة ا:  لغة 
 الخدهات التْ بحوزة البائع.و الترويج ٌو اٚتصاؿ بأخريف وتعريفٍـ بأىواع السمع 

                                                           
1
 72ص  2119,  2التروَج , دار الحامد للنشر و التوزَع , عمان , الأردن , ط ثامر البكرٌ , الإتصالات التسوَقَة و  
2
,  2خَرة مونَة منصورٌ , سَاسات الإتصال دراسة حالة الجزائر, أطروحة دكتوراه تخصص علوم تجارَة , جامعة محمد بن أحمد وهران  

 47ص  2116-2115الجزائة 
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أجل اٚتصاؿ  الىشاطات التْ تهارسٍا الشركة هفالترويج ٌو جهيع : إصطلاحا 
الشخصْ،  الهستٍدفٓف وهحاولة إقىاعٍـ بشراء الهىتج، ويشهل ا٘عٛف البيع بالهستٍمكٓف

 1العٛقات العاهة.و أدوات تىشيط الهبيعات 

الخدهة  فْ تسٍٓل بيع السمعة أوهىافذ لمهعموهات و  ٌو التىسٓق بٓف جٍود البائع فْ إقاهة
الترويج ٌو أحد عىاصر الهزيج التسويقْ حٓث ٚ يهكف اٚستغىاء أو فْ قبوؿ فكرة هعٓىة و 

داؼ الهشروع التسويقية عف الىشاط الترويجْ  لتحقٓق أٌ

 ط تهارسً الهؤسسة هف أجل:يهكف القوؿ أىً كل ىشاو 

 اٚتصاؿ بالهستٍمكٓف. -   

 الخدهات الهتوفرة لدٍٓا.تعريفٍـ بأىواع السمع و  -   

 2هحاولة إقىاعٍـ بشراء الهىتج. -   

 "biogalenicهؤسسة " الهؤسسات الجٍود التْ تبذلٍاٌو جهمة   التعريف الإجرائي :  -
قلٙىتاج الصٓدٚىْ  الزبائف الهحتهمٓف بإقتىائٍا ىاع العهٛء و بٍدؼ التعريف بهىجاتٍا وا 

تساٌـ فْ  تياجات العهٓل وتعهل عمِ هعرفة إح هف خٛؿ توظٓف أسالٓب إتصالية
 لدػ الفئات التْ تستٍدفٍا الهؤسسة  .ٌتهاـ بالهىتج ا٘خمق 

  المنتجات الصيدلانية :  ( 5

لهريض ( هف أجل ٌْ  هجهوعة هف الصفات الهمهوسة التْ يشتريٍا الهستٍمؾ ) ا -  
 ا٘ىتفاع هىٍا لهعالجة حالة هرضية هعٓىة     

                                                           
1
 16, ص  2111ئ التسوَق ) مفاهَم أساسَة ( , دار الفكر , عمان , الأردن , فهد سَم الخطَب , محمد سلَمان عواد , مباد 
2
 161, ص  1996عمر وصفٍ عقَلٍ , قحطان بدر العبدلٍ ,مبادئ التسوَق مدخل متكامل , دار زهران للنشر , عمان , الأردن ,  
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عٓىة هىافع عٛجية هوالتْ تىطوؼ عمِ فوائد و ٌْ حزهة هف الخصائص الهمهوسة  -  
 1الىفسية لٗفراد تىعكس عمِ الحالة الهرضية و 

أو وقائية هف اٖهراض  كل هادة حية أو جاهدة تقدـ ٚحتوائٍا عمِ خصائص عٛجية -   
 الهعبئة وفق شروط الوزف الطبْ. البشرية و 

و بأىٍا " كل هادة بسيطة هف أصل إىساىْ أ Corinne ' daburon ""كها عرفتٍا اٖستاذة 
 2التْ تختمف عف الهكوىات فْ الهىتج الهركب.حٓواىْ أو ىباتْ أو كيهيائْ، و 

سات هؤسهواد الهصىعة هف طرؼ  الهىتجات الصٓدٚىية ٌْالتعريف الإجرائي:   -
الوقاية تستخدـ لمعٛج و " biogalenicهختصة فْ ا٘ىتاج الدوائْ عمِ غرار هؤسسة "

تشهل ٌذي الهىتجات اٖدوية واٖدوات الطبية تحسٓف الصحة العاهة، هف اٖهراض و 
والهستحضرات الصٓدٚىية والهكهٛت الغذائية التْ ٓتـ بيعٍا فْ الصٓدليات أو توزيعٍا 

 . فة طبيةبوصفة طبية أو بدوف وص

 

 

 

 

 

                                                           
1
,  16للمؤسسات الصَدلانَة , مجلة آفاق لبحوث و الدراسات , مجلد درنانٍ إَمان , دور المنتجات الدوائَة الجدَدة فٍ تعزَز المَزة التنافسَة  

 189, ص  2123,  11العدد 
2
 2117رسالة دكتوراه , جامعة أبو بكر بلقاَد  تلمسان , كلَة الحقوق ,  -المر سهام , المسؤولَة المدنَة لمنتجٍ المواد الصَدلانَة و بائعَها ,  

 18ص 
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 ثانيا : المدخل النظري لمدراسة 

 "" spin sellingالبيع بالدوران  نظرية 

" فْ  HuthwaiteInc -وشركتً "ٌوثوآت  "Neil Rackham   -أجرػ " ىٓل راكٍاـ 
هكالهة هبيعات، سجموا خٛلٍا هحترفْ الهبيعات  35000أبحاثًا عمِ أكثر هف  1988عاـ 

حٓث قاـ ىٓل راكٍاـ بتطوير ىهوذج   الذٓف ٓؤدوف عهمٍـ باحتراؼالىاجحٓف وذوؼ الخبرة 
، فدحضوا بٍذي لعهمية اٚستشارية لمبيع العالْ"لعهمية البيع وىشري فْ كتابً "بيع بالدوراف: ا

العهمية عددًا هف اٖساطٓر الشائعة حوؿ عهمية البيع، وطوّروا ىهوذج هبيعات خاصًا بٍـ 
وتعىْ فْ العربية المف أو الدوراف، ويدهج هحترفو الهبيعات  ، SPINأطمقوا عميً اسـ بيع 

 الٓوـ فْ جهيع أىحاء العالـ ىهوذج بيع الدوراف فْ هبيعاتٍـ بىجاح كبٓر.

 تعريف النظرية  -1

مة ىظرية البيع بالدوراف ٌْ ىهوذج هبيعات ٍٓدؼ إلِ تحسٓف عهمية البيع القائهة عمِ اٖسئ
ٓتهٓز ٌذا الىهوذج بأىً ٓركز عمِ فٍـ العهٓل واقتىاص  ,واٚستهاع ٚحتياجات العهٛء

الفرص لتقديـ الحموؿ الهىاسبة لتمبية احتياجاتً. ٓتضهف البيع بالدوراف أربعة هراحل رئيسية: 
بدءًا باٖسئمة البسيطة، ثـ تحمٓل الحاجة وتقديـ الحموؿ، ثـ إغٛؽ الصفقة. تٍدؼ ىظرية 

بيعات عمِ بىاء عٛقات هستداهة هع العهٛء وتحقٓق البيع بالدوراف إلِ تعزيز قدرة اله
 1ىجاح فْ البيع عالْ القيهة.

 

 
                                                           

1
 David Shepherd - :orgqn ,P Miles – Linda .S. Munilla  strategic sales Conversations As A foundation for 

effective partership selling , journal of busnis – economics recherché , volume 7 ; number 2 , fqbrery 2009 P 3   
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 النظرية : أىمية  -2

هية كبٓرة فْ هجاؿ الهبيعات، حٓث تركز عمِ فٍـ  تعد ىظرية البيع بالدوراف ذات أٌ
احتياجات العهٓل وتقديـ الحموؿ الهٛئهة لٍذي اٚحتياجات. هف خٛؿ تحقٓق ٌذا الٍدؼ، 

هكف لمبائعٓف أف ٓبىوا عٛقات هستداهة هع العهٛء وأف ٓتهكىوا هف تحقٓق الهزيد هف ي
الصفقات عالية القيهة. بفضل ىهوذج البيع بالدوراف، يصبح البائعوف قادريف عمِ التعاهل 
بفاعمية هع العهٛء وتحقٓق التفاعل الفعّاؿ لهعرفة الهزيد عف احتياجاتٍـ وهشاكمٍـ، هها 

 1ٍاية إلِ زيادة الىجاح والربحية فْ هجاؿ الهبيعاتٓؤدؼ فْ الى

 : البيع بالدوران نضرية فرضيات  -3

هف الىظرية القائمة بأف البيع بالعٛقة ٓتهحور حوؿ العهٓل،  SPINٓىطمق بيع الدوراف 
فٓتطمب هىؾ تكٓٓف عهمية بيعؾ حسب عهٓمؾ، ويقدـ حموًٚ شخصيةً، لذا عميؾ ٘ىجاح ٌذا 

ًٚ أكبر لمحدٓث، وتهىح  اٖهر أف تطرح عمِ الهشترؼ الكثٓر هف اٖسئمة، وتعطيً هجا
هف أربعة أىواع هف اٖسئمة التْ تُطرح أثىاء  SPINوجاء اسـ الدوراف ردودي اىتباٌؾ الكاهل 

، والتداعيات Problem، والهشكمة Situationهرحمة التحقٓق ٌْ: الوضع )الهوقف( 
Implication وسد الحاجة ،Need-payoff. 

 Situationأسئمة تتعمق بوضع العميل 

تتعاهل أسئمة الوضع هع الحقائق الهباشرة حوؿ الوضع الحالْ لمهشترؼ، وتُعَد ىقطة اىطٛؽ 
 لفٍـ احتياجات الهشترؼ، لكىؾ إذا طرحت الكثٓر هف اٖسئمة حوؿ الوضع، فأىت تخاطر 

                                                           
1
C , David Shepherd - :orgqn ,P Miles – Linda .S. Munilla  strategic sales Conversations As A foundation for 

effective partership selling . Ibid p  4   
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اؽ عهٓمؾ الهرتقب، وا٘ضرار بهصداقٓتؾ، لذا عميؾ أف قتصد فْ طرح اٖسئمة حوؿ ت بإرٌ
 الوضع

ىا يظٍر دور البحث قبل هكالهة الهبيعات، إذ ٓىبغْ أف تجهع خٛلً هعظـ الهعموهات   وٌ
 1اٖساسية حوؿ الوضع الحالْ لعهٓمؾ قبل اجتهاعؾ.

  Problemالأسئمة المتعمقة بمشكمة العميل 

ىا يساعد طرحإف العهٓل الهرتقب لف يكوف هتحهسًا لمشراء إٚ إذا أدرؾ أف لد  يً حاجةً، وٌ

أسئمة حوؿ الهشكمة العهٛءَ عمِ فٍـ احتياجاتٍـ، ويهٍد لؾ الطريق ٚقتراح حل ٓبدو هفٓدًا 
لكف ٌذا ٚ يعىْ اٚستغىاء  لعهٓمؾ، وتُعَد أسئمة الهشكمة أكثر فاعميةً فْ الهبيعات الصغٓرة

مة الهتعمقة بالهشكمة لتتشارؾ إذ ٚ ٓزاؿ هف الهٍـ طرح بعض اٖسئ ,الكبٓرة عىٍا فْ هبيعات
أىت والهشترؼ فٍـ الهشكمة أو الحاجة، وقد يكوف هف الهغرؼ القفز هباشرةً إلِ تقديـ فوائد 
حمؾ، لكىؾ بٍذا تغفل حقيقة أف العهٓل الهرتقب قد ٚ ٓرػ دائهًا هشكمتً عمِ الفور، حتِ 

 ضحةً جٓدًا لؾ،لو كاىت وا

 عميلالأسئمة المتعمقة بتداعيات مشكمة ال

ترتبط أسئمة التداعيات فْ الهبيعات الكبٓرة ارتباطًا وثيقًا بالىجاح، إذ تزيد هف دافع العهٓل 
الهرتقب لمبحث عف التغٓٓر، كها تكشف اٖسئمة الضهىية عف آثار أو عواقب هشاكل 
العهٓل الهرتقب، وتكوف ٌذي اٖسئمة فعالةً باٖخص عىدها يكوف العهٓل الهرتقب ٌو صاىع 

يعتهد ىجاحً عمِ فٍـ اٖسباب الكاهىة وراء الهشكمة وعواقبٍا الهحتهمة عمِ الهدػ قرار 
 الطويل

                                                           
1
    Rackham .N . Spin selling  New York NY : McGraw-Hill 1988 P 67                                                                                 
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 الأسئمة المتعمقة بكيفية سد الحاجة

عىدها تساعد العهٓل الهرتقب فْ الكشف عف حاجتً، يهكىؾ هساعدتً فْ اكتشاؼ كيفية 
اٖسئمة أسئمة سد سد تمؾ الحاجة هف خٛؿ سؤالً عف كيفية حل هشكمتً، لٍذا تسهِ ٌذي 

ذا سألت عهٓمؾ الهرتقب أسئمة سد الحاجة الصحيحة، فسوؼ ٓخبرؾ كٓف يهكف  الحاجة، وا 
لحمولؾ أف تساعدي، وبٍذا لف تحتاج إلِ قضاء الكثٓر هف الوقت فْ الحدٓث عف فوائد 
هىتجؾ، وذلؾ ٖف العهٓل الهرتقب قد أقىع ىفسً بالفعل بأف حمؾ سيكوف ذا قيهة بالىسبة 

 1لً.

 تطبيق النظرية عمى الدراسة :  -4

كوىٍا ىهوذج يسعِ الِ    spin sellingىظرية البيع بالدوراف إعتهدت ٌذي الدراسة عمِ 
سئمة لهعرفة هشاكمٍـ حتياجات العهٛء عف طريق إستخداـ أىواع هختمفة هف اٖإهعرفة 

فْ صياغة الهؤسسة  تسٍـ ٌذي الىظريةو , تقديـ الحموؿ الهىاسبة بىاءا عمِ ذلؾ الهحتهمة و 
هف خٛؿ هعرفة الهىتجة لمهواد الصٓدٚىية ٚستراتٓجية اٚتصاؿ التسويقْ  الخاصة بٍا 

توفٓر الهىتج فْ ترويج و الهستخدهة واٖسالٓب التأكد هف أف الرسائل و حاجات العهٓل 
تراتٓجيات سإية لبالتالْ زيادة فعاو ا٘حتياجات التْ ٓواجٍٍا العهٛء تعالج الهشاكل و الدوائْ 

 .ا٘تصاؿ التسويقْ فْ ٌذا السياؽ 

وعميً فقد تـ صياغة هحاور الدراسة بها ٓتوافق هع فروض الىظرية بحٓث تـ ا٘عتهاد عمِ 
توظٓف هراحل ىظرية البيع بالدوراف فْ تحدٓد اٖسئمة الهطروحة عمِ الهبحوثٓف وتحمٓل 

 ا٘جابات الهستخمصة  فْ الجاىب التطبيقْ هف الدراسة .

 
                                                           

Ibid p. 69  
1
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 ثالثا : الإجراءات المنيجية لمدراسة 

 منيج الدراسة :      -1

عِ لمحصوؿ عمِ التْ تسلقواعد الهىظهة لعهمية التفكٓر و يعتبر الهىٍج "هجهوعة هف ا      
الهبادغ العاهة التْ يسترشد هجهوعة هف القواعد و "كها أىً  بالهىطقية "ىتائج يهكف وصفٍا 

بها أف دراستىا تتهحور حوؿ فعالية و  ,1" عٓىةـ لضاٌرة هبٍا الباحثوف فْ دراستٍ
إستراتٓجيات ا٘تصاؿ التيسويقْ فْ ترويج الهىتجات الصٓدٚىية فإىٍا تىدرج ضهف 

ا هف خٛؿ جهع البياىات الدراسات ا لوصفية التْ تقوـ بوصف الضاٌرة وعىاصرٌ
ستخٛص دٚٚتٍا و   .تعهيهٍا عمِ هوضوع الدراسة وا 

لهىٍج ٚ يأتْ هف باب العشوائية أو رغبة الباحث الهحضة فْ إختيار ف إختيار اأووعيا هىا 
ـ فقد تـ دٌداؼ الدراسة فْ تحدٓد الهىٍج الهستخأ ىها ٓىبغْ هراعات هوضوع و هعٓف إهىٍج 

رالوصفْ التحمٓمْ الذؼ ٍٓتـ بوصف ا٘عتهاد عمِ الهىٍج  العمهية ثـ تحمٓل  الظواٌ
ررح الهىاسب لٍذي البياىات التْ تـ جهعٍا بحٓث يهكف الش  هىً الوصوؿ إلِ الىتائج و  الظواٌ

 :أدوات جمع البيانات  -2

يقة إختيار طر  ٖفإف هرحمة جهع البياىات تعتبر هرحمة ٌاهة جدا فْ البحوث العمهية 
كفٓمة بأف  اٖدوات الهىٍجيةة الباحث عمِ إستغٛؿ التقىيات و قدر أدوات جهع البياىات و 
الهقابمة إعتهدىا فْ بحثىا عمِ الهٛحظة وا٘ستبياف و وقد  هوضوعيايكوف البحث هتكاهٛ و 

ـ أكثر اٖدوات هٛئهة لهوضوع   :  دراستىابإعتبارٌ
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   : الملاحظة - 

ـ اٖدوات الهست        هية خدهة فْ الدراسات الوصفية و تعد الهٛحظة هف بٓف أٌ تكهف أٌ
 ْ ٚ يهكف دراستٍا إٚ بواسطةالتبياىات الهتعمقة بأىهاط السموؾ و ٌذي اٖداة فْ جهع ال

, "كها أف الهٛحظة تعد هف بٓف التقىيات الهستعهمة خاصة فْ الهٛحظة لمظاٌرة الهدروسة
الهٛحظة إتصاٚ بالبٓئة التْ تتـ دراستٍا, و الدراسة الهٓداىية كوىٍا تجعل الباحث أكثر 

هحددة لمكشف عف  العمهية تهثل طريقة هىٍجية يقوـ بٍا الباحث بدقة تاهة وفق قواعد
ر و  ا و لهعرفة العٛقات التْ تربط بٓتفاصٓل الظواٌ تعتهد الهٛحظة عمِ قياـ ف عىاصرٌ

ر فْ هٓ داف البحث أو الحقل أو الهختبر الباحث بالهشاٌدة الدقيقة لظاٌرة هف الظواٌ
 1"تجهيعٍا أو ا٘ستعاىة بأٚت السهعية البصرية وتسجٓل هٛحظاتً و 

مِ بٍدؼ الحصوؿ ع أوؿ أداة إعتهدىا عمٍٓاالبسيطة  ت الهٛحظةفْ دراستىا كاىو    
تـ ٌذا هف خٛؿ ٌرة لتكويف فكرة أو تصور هبدئْ و عف الظا هعموهات وبياىات أولية

 كيفية تسويقٍا لهىتجاتٍا إلِ السوؽ الدوائْ و  شطة البيعية لمهؤسسة قٓد لدراسة هٛحظة اٖى

  : المقابمة - 

ٌْ طريقة يفضمٍا كثٓر هف الباحثٓف رة لجهع الهعطيات هٓداىيا و لهباشٌْ هف التقىيات ا
تعتبر هقابمة عمِ أىٍا تفاعل لفظْ هختمف تقىيات التحقٓق فْ الهٓداف, و ههف ٓتقف العهل ب

ئـ بالهقابمة أف يستثٓر هقصود ٓتـ عف طريق هوقف هواجٍة يحاوؿ فيً الشخص القا
ص آخريف لمحصوؿ عمِ بعض البياىات ا عتقادات شخص آخر أو أشخاو آراء و أهعموهات 

 , 2الهوضوعية 
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 ٓف تـ توضيفٍا هف أجل  ا٘طٛعقد إعتهدىا فْ ٌذي الدراسة عمِ الهقابمة الغٓر هقىىة أو 

فْ ترويج "   biogalenic"التعرؼ عمِ السياسة الترويجية التْ تىتٍجٍا هؤسسة و  
 عداد أسئمة ا٘ستباىة ٚحقامية إ جهع الهعموهات اٖولية التْ تساٌـ فْ عههىتجاتٍا و 

 ايصاؿ هىتجاتٍا لمهستٍمؾ التعرؼ عمِ اٖسالٓب التْ تىتٍجٍا الهؤسسة فْ و 

 : الإستبانة - 

تبياف بأىً : أداة لجهع الهعموهات الهتعمقة بهوضوع الدراسة عف طريق إستهارة رؼ ا٘سيع 
يعٍا عمِ أشخاص ز , ٓتـ تو هىطقْ هىاسب تحتوؼ عمِ هجهوعة هف اٖسئمة هرتبة ]بأسموب

 فبحث عليعرؼ أيضا بأىً وسٓمة لجهع الهعموهات الهتعمقة بهوضوع اهعٓىٓف لتعبئتٍا, و 
همئ ٌا هف طرؼ عٓىة ههثمة هف أفراد ويسهِ الشخص القائـ بطريق إعداد إستهارة ٓتـ همؤ 

 1ا٘ستهارة بالهستجٓب 

الهوضوعية وٚ ٓؤثر فْ بالدقة و ٌذي الدراسة لكوىً ٓتسـ قد تـ ا٘ستعاىة بأداة ا٘ستبياف فْ و 
موهات الهىاسبة لهوضوع الدراسة الهعثٓف ولىتهكف هف جهع الهادة العمهية و ىفسية الهبحو 

هوضوع الدراسة وهعبرة تخدـ بياف حاولىا جعل أسئمتٍا واضحة عميً تـ إعداد إستهارة إستو 
تٍا وربطٍا بالىظرية تقديـ تـ , هف ثـ اسةالهستخدهة فْ بىاء الدر  عف إشكالياتٍا وتساؤٚ

", وقد ضـ ا٘ستبياف  biogalenicا٘ستبياف إلِ هوظفْ قسـ التسويق التجارؼ بهؤسسة "
 أربع هحاور هوضحة كالتالْ : 

 البياىات الشخصية  -
 هىتجاتٍا ترويج  فْ   "biogalenic" هؤسسة تستخدهٍا التْ ا٘تصالية اٖسالٓب  -
 عهٛئٍا عمِ التعرؼ عهمية فْ"biogalenic" هؤسسة تستٍدفٍا التْ الهعموهات طبيعة  -

                                                           
1
 132ص  2113, دار الصفاءللنشر و التوزَع , عمان  1المدخل لبناء المهارات البحثَة , ط-حسن محمد جواد الجبورٌ , منهجَة البحث العلمٍ  



 انفصم الأول ........                      الإطار انمنهجي 

 

  
26 

 الوسائل تحدٓد فْ عهٛئٍا باحتياجات  biogalenic هؤسسة واحاطة هعرفة دور  -
 هىتجاتٍا لترويج تعتهدٌا التْ والطرؽ 

 
 حدود الدراسة :  -3

ىب الهتعمقة تـ التطرؽ فْ ٌذي الدراسة إلِ هختمف الجواالموضوعية :  الحدود  -
ستراتٓجياتً و با٘تصاؿ التسويقْ  , با٘ضافة إلِ ليات تطبيقً فْ القطاع الصٓدٚىْآوا 

 تسويق الصٓدٚىْ وواقعً فْ الجزائر .لهوضوع ا

ابتداءا هف  التطبيقْظرؼ و يهتد الهجاؿ الزهىْ لٍذي الدراسة بشقٍٓا الى الحدود الزمنية :  -
كتبْ حوؿ هتغٓرات هالبحث الاريخ بداية جهع الهادة العمهية و ٌو تو  2023تاريخ ىوفهبر 
حٓث تـ  05/ 05/ 2024بداية هف   تدت الفترة الزهىية إلِ الجزء التطبيقْالدراسة ثـ إه

قد اهتدت فترة التحاور هع الهسؤولٓف فْ الهؤسسة هحل الدراسة و ابمة و قٓل الهلتصهيـ د
 2024/05/08إلِ  2024/05/05الهقابٛت هف 

فْ )قسـ التسويق التجارؼ( ِ باقْ الٍٓئات ا٘دارية توزيعٍا عما٘ستبياف و  تـ إعداد إستهارة 
" ثـ هرحة هىاقشة  2024/05/10إلِ  2024/05/08فْ الفترة الههتدة هف " الهؤسسة 

 "   2024/05/22الِ    2024/05/13  "لىتائج التْ استهرت هف تحمٓل او 

ؿ الهٛحظة لهتحصل عمٍٓا هف خٛاعتهدت الدراسة عمِ الهعموهات ا: الحدود المكانية  -
ا  الهواد ٘ىتاج  " biogalenic"فْ هؤسسة هع العدٓد هف الهسؤولٓف والهقابمة التْ تـ إجراؤٌ

 قائهة إلِ الهعموهات الهتحصل عمٍٓا هف , با٘ضافة " فرع  "زيغود ٓوسفالصٓدٚىية 
  قسـ التسويق التجارؼ بالهؤسسة غمِ اٖفراد العاهمٓف فْ  ا٘ستبياف الهوزعة
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  سة :و عينة الدرامجتمع   -4
    مجتمع الدراسة 

ع البحث خطوة ٚزهة عمِ إف لكل بحث عمهْ هجتهع تتهحور حولً الدراسة فتحدٓد هجته
يشٓر هجتهع تركٓز لمحصوؿ عمِ أفضل الىتائج و الالباحث وتتطمب الكثٓر هف الدقة و 

 : البحث إلِ 

ردات البحث التْ تعرؼ الغٓر هحدودة أها هفوع الكمْ هف الهفردات الهحدودة و " الهجه
 أيضا لدػ الباحثٓف بعىاصر البحث أو وحدات البحث فٍْ اٖجزاء الهكوىة لهجتهع البحث " 

, فٍو جهيع اٖشخاص أو ظاٌرة التْ ٓدرسٍا الباحثليهكف القوؿ أىً " جهيع هفردات او 
 1اٖفراد أو اٖشياء التْ تكوف هوضوعا فْ البحث "

 قسـ التسويق التجارؼ  عهاؿا ٓتهحور حوؿ هوظفْ و ث فْ دراستىهجتهع البحو      
ٓف سيقوـ ٌذا البحث أ فرع "زيغود ٓوسف"  لٙىتاج الصٓدٚىْ  " biogalenic"هؤسسة ب

فْ ترويج الهىتجات الصٓدٚىية هف عمِ دراسة فعالية إستراتٓجيات ا٘تصاؿ التسويقْ 
حوؿ ٌذا   "biogalenic"ة شركقسـ التسويق التجارؼ ل خٛؿ ا٘عتهاد عمِ أجوبة هوظفْ

 الهوضوع 

  ٓتسـ بصغر حجهً فقد تـ ا٘عتهاد عمِ الهسح الشاهل  هجتهع البحثىظرا لكوف
أٓف شهمت ٌذي الدراسة كافة أفراد قسـ التسويق  فْ جهع البياىات  لهجتهع الدراسة

 "  biogalenicالتجارؼ بهؤسسة "
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  نموذج الدراسة :  -5

 ت الرئيسية التالية : لدراسة الهتغٓرااتعالج ٌذي   

إستراتٓجيات ا٘تصاؿ التسويقْ والهتهثمة فْ إستراتٓجية  ٓتكوف هف المتغير المستقل :  - 
ستراتٓجية الجذب , و إستراتٓجية ا٘تصاؿ التسويقْ الهزدوجو , الدفع التْ سٓتـ قياسٍا ة و ا 

) ا٘عٛف  فْ آليات تطبٓق ٌذي ا٘ستراتٓجيات, حٓث تتهثل ٌذي أليات  بهدػ إستخداـ
 , التسويق الهباشر ( تىشيط الهبيعات, العٛقات العاهة, البيع الشخصْ

يتهثل فْ التسويق الصٓدٚىْ كىشاط تهارسً الهؤسسات الهىتجة لمهواد و المتغير التابع :  -
لعواهل التْ تساٌـ فْ تحدٓد الهزيج الترويجْ لمهىتج ابا٘ضافة إلِ دراسة الصٓدٚىية 

 الدوائْ .

 

 

 

 

 

 

 

 

                        المتغٌرات المستملة

                       إستراتٌجٌات الإتصال التسوٌمً و  آلٌات تطبٌمها
                          المتغٌرات التابعة

 لانًدة التسوٌك الصٌعملٌ

     إستراتٌجٌة 

 لجذبا

إستراتٌجٌة 

 الدفع

إستراتٌجٌة

 مزدوجة

 الإعلان -

البٌع  -
 الشخصً

العلالات  -
 العامة 

تنشٌط  -
 المبٌعات

التسوٌك  -
 المباشر

   تروٌج 
المنتجات 
 الصٌدلانٌة

التأثٌرعلى  

  العمٌل لرارات

 الشرائٌة

 علالة التأثٌر 
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 الثاني :الفصل 
ىيمي لإستراتيجيات الإطار المفا 

 التسويقيالإتصال 



 ات الاتصال التسويقيستراتيجي.....الإطار المفاىيمي لإ:الثاني الفصل  
 

 تمييد

  

 :  يةتسويقية الالاتصالالمتبعة في الأنشطة ستراتيجيات الإ أولا ـــ

  التسويقْ ا٘تصاؿ -
 هفٍوـ استراتٓجيات ا٘تصاؿ التسويقْ -
 هبادغ استراتٓجيات ا٘تصاؿ التسويقْ -
 ا٘تصاؿ التسويقْ استراتٓجياتىواع أ -

 

 تطبيق إستراتيجيات الإتصال التسويقي  آلياتثانيا ـــ 
 العواهل الهؤثرة فْ تحدٓد إستراتٓجيات ا٘تصاؿ التسويقْ  -
 أسالٓب تىفٓذ إستراتٓجيات ا٘تصاؿ التسويقْ -
 ستراتٓجيات اٚتصاؿ التسويقْ فْ ترويج الهىتجات الصٓدٚىية إآلية تطبٓق  -
 هراحل إعداد الخطة التسويقية الصٓدٚىية -

 
صةخلا
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 :  تمييد

ا ت أسباب فشل الهىظهات و لقد أرجعت العدٓد هف الدراسا      البراهج ا٘تصالية إلِ اعتبارٌ
ىشر الرسائل الهراد إرسالٍا, بٓىها ث و لمبرىاهج ا٘تصالْ هجرد عهمية تىتٍْ هع اىتٍاء ب

ىجد أف ا٘تصاؿ الفعاؿ ٚ ٓتوقف عىد هجرد ىشر رسالة هعٓىة بل إىً يهثل عهمية هتكاهمة 
ويىبغْ عمِ ٌذي الرسالة أف تجذب  قبالٍا هف قبل الجهآٌر الهستٍدؼبدأ برسالة ٓجب إستت

اىتباي الجهٍور وهف ثـ فٍهٍا  وتصديقٍا وا٘ستجابة  لٍا وفقا لها ٓريد القائـ بالبرىاهج 
 ا٘تصالْ 

والهؤسسات الهختمفة بهجهوعة هف ا٘ستراتٓجيات  لٍذا تستعٓف العدٓد هف الهىظهاتو 
داؼ البراهج ا٘ت صالية التْ تحدد وتسطر جهمة الخطوات الواجب إتباعٍا هف أجل تحقٓق أٌ

ا٘تصالية, وتعتبر إستراتٓجيات ا٘تصاؿ التسويقْ هف بٓف ا٘ستراتٓجيات ا٘تصالية التْ 
ا هف خٛؿ هجهوعة هف اٖدوات  والتقىيات التْ تستخدـ  تعهل عمِ ربط الهؤسسة بجهآٌرٌ

ا هف التقىيات لمتواصل هع الجهٍ  ور هثل ا٘عٛىات الهتىوعة  والعٛقات العاهة .... وغٓرٌ

ٍٓدؼ ٌذا الفصل إلِ استكشاؼ هفاٌيـ إستراتٓجيات ا٘تصاؿ التسويقْ  وتحمٓل        
داؼ  هية كل إستراتٓجية با٘ضافة إلِ هىاقشة كيفية تطبيقٍا بشكل فعاؿ لتحقٓق أٌ أٌ

 لتسويقية التسويق  وزيادة فالية  الحهٛت ا

 

 

 



 ستراتيجيات الاتصال التسويقي....الإطار المفاىيمي لإ.:الثاني الفصل  
 

 

 
32 

 :  ةالتسويقي يةالإتصالفي الأنشطة  المتبعة ستراتيجياتالإأولا ــ 

ا٘تصاؿ التسويقْ إحدػ هكوىات ا٘ستراتٓجية التسويقية العاهة ات تعتبر إستراتٓجي       
وعة هف , هف خٛؿ هجهكٓد عميًأهٍا لٙتصاؿ بالجهٍور الهستٍدؼ والتلمهىظهة ٓتـ تصهي
 خصائص الهرسل إليً شاط الهىظهة و , بالىظر إلِ طبيعة ىتحدٓدٌا اٖىشطة التْ ٓتـ

ذا كاىت ا٘ستراتٓجية تعىْ الخطة الكمية الهتضهىة لهختمف القرارات و   الهتعمقة بتحدٓدا 

داؼ الهىظهة الطويمة اٖجلالهوارد الضرورية لتحالطرؽ الٛزهة و  , فإف إستراتٓجية قٓق أٌ
داؼ ا٘تا٘تصاؿ التسويقْ ٌْ خطة العهل ا صاؿ لهوضوعة لموصوؿ إلِ تحقٓق أٌ

 التسويقْ الهحددة 

 الإتصال التسويقي :  (1
 مفيوم الاتصال التسويقي  -1

ها: اٚتصاؿ والتسويق   اٚتصاؿ التسويقْ هصطمح وهفٍوـ هركب هف كمهتٓف وٌ

لغويا، فْ القواهيس العربية، كمهة هشتقة هف هصدر "وصْل" الذؼ يعىْ  الاتصال:  -أ
صمة وبموغ الغاية )أىظر "القاهوس الهحيط أو "لساف العرب"، كمهة "وصل"(. أها أساسا ال

قاهوس أكسفورد فيعرؼ اٚتصاؿ بأىً "ىقل وتوصٓل أو تبادؿ اٖفكار والهعموهات )بالكٛـ 
 1أو الكتابة أو ا٘شارات(.

                                                           
1
 15, ص  1ط, 2003لقاىرة , مصر , دار الفجر للنشر و التوزيع ,ا الإتصال, مفاهيمه, نظرياته, وسائلهفضيل دليو ,  
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ء عف أها اصطٛحا: فاٚتصاؿ حسب قاهوس الهورد ٌو: تبادؿ اٖفكار والهعموهات وأرا 
طريق الكٛـ والكتابة أو ا٘شارة سواء فْ شكل إيهاءات أو ذبذبات سهعية او سهعية بصرية 

 1سمكية كاىت أو ٚسمكية

( فٓرػ بأف اٚتصاؿ يعىْ "ذلؾ  Charles Colyأها عالـ اٚجتهاع )تشارلز كولْ ،
عقمية بواسطة الهيكاىٓزـ الذؼ هف خٛلً توجد العٛقات ا٘ىساىية وتىهو وتتطور الرهوز ال

ا عبر الزهاف"   وسائل ىشر ٌذي الرهوز عبر الهكاف واستهرارٌ

وعميً فاٚتصاؿ يحقق الهشاركة فْ الوقائع وأراء والترويج لفكرة أو هوضوع أو هىتج عف 
طريق اىتقاؿ الهعموهات واٖفكار واٚتجاٌات هف شخص أو جهاعة إلِ أشخاص أو 

طبيعيا أو هعىويا )هؤسسة(، ويتـ استخداـ رهوز جهاعات أخرػ، ويهكف لمشخص أف يكوف 
 ذات هعىِ هشترؾ هوحد، ويكوف هفٍوها لدػ طرفْ العهمية اٚتصالية. 

ا فٍو عبارة عف: تدفق واىسياب الهعموهات هف  وكوف اٚتصاؿ ٓتـ بٓف الهؤسسة وجهٍورٌ
 2الهؤسسة إلِ الجهٍور وهف الجهٍور إلِ الهؤسسة فْ عٛقة تبادلية هستهرة. 

(، ٌو "ىظاـ كمْ هتكاهل AMAحسب جهعية التسويق اٖهريكية )  التسويق:   -ب 
ٖىشطة اٖعهاؿ الهصههَة لتخطيط وتسعٓر وترويج وتوزيع السمع والخدهات القادرة عمِ 

 إشباع رغبات الهستٍمكٓف الحالٓٓف والهتوقعٓف".  

ت إلِ الهستٍمكٓف ويشٓر ٌذا إلِ اتباع الهؤسسة ٖىشطة تسهح بتسٍٓل وصوؿ الهىتجا
 ٘شباع رغباتٍـ وحاجاتٍـ، وهف بٓف اٖىشطة الهتبعة: توفٓر الهىتجات وتوزيعٍا.  

                                                           
 15ص  مرجع سابق  , الإتصال, مفاهيمه, نظرياته, وسائلهفضيل دليو ,  1
 16ص   د ط , 1983بيروت , لبنان , , دار النهظة العربية,, نظريات الإتصال الله مي عبد  2
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( فيعرؼ التسويق بأىً "هجهوعة هف الهفاٌيـ اٖساسية Philip Kotlerأها فٓمٓب كوتمر ) 
ِ التْ ترتبط هضاهٓىٍا بالحاجات والرغبات ا٘ىساىية والسمع والخدهات الهتاحة، إضافة إل

 1ها تتطمبً هف عهميات هبادلة وتعاهل و أسواؽ". 

 تعريف الإتصال التسويقي  

هف الجهٍور الِ لجهٍور و اىسياب الهعموهات هف الهىظهة الِ اٌو عبارة عف تدفق و 
 الهىظهة عف طريق هختمف الوسائل ا٘تصالية التسويقية 

مِ أىً هجهوعة هف ا٘تصاؿ التسويقْ ع "Bernard Dubois" و "philip kotler"يعرؼ 
الهوجٍة إلِ هتعاهمٍٓا بٍدؼ إيصاؿ هعموهات قابمة رساٚت الهرسمة هف طرؼ الهؤسسة و ال

تىقٓذ هجهوعة تسويقية ٌْ عهمية تىهية و ا٘تصاٚت الو  , الهرجولتغٓٓر سموكٍـ فْ ا٘تجاي 
ٌذي ٓف وذلؾ عبر فترات زهىية هحددة, و هف براهج ا٘تصاٚت الهقىعة الخاصة بالهستٍمك

جً إلٍٓـ اٚتصاٚت تٍدؼ الِ التأثٓر بشكل هباشر فْ سموؾ هجهوعة هف اٖفراد الذٓف تت
ف ثـ هف ٌىا فإف ٌذا الهفٍوـ ٓبدأ أوٚ بالهستٍمكٓف الحالٓٓف أو الهحتهمٌٓذي ا٘تصاٚت و 

براهج ا٘تصاؿ الهقىع التْ يهكف إستخداهٍا لموصوؿ بعد ذلؾ تحدٓد ها ٌْ طرؽ وأشكاؿ و 
 ٚء الهستٍمكٓف .إلِ ٌؤ 

عهمية إدارية ٓتـ هف خٛلٍا دخوؿ " كها يعرؼ ا٘تصاؿ التسويقْ بشكل هوسع عمِ أىً 
ا الهختمفة, و  الهىظهة فْ حوار هع  ـ الهىظهة بتقديـ وتطوير سمسمة لتحقٓق ذلؾ تقو جهآٌرٌ

 

 

                                                           
 24, ص  2009,  1ط, دار صفا لنشر و التوزيع , عمان, الأردن أسس التسويق المعاصر ريحي مصطفى عليان  1
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ادة تحدٓد , تٍدؼ ٌذي العهمية إلِ تحدٓد أو إعع و أفراد هحممٓفجاهيالهوجٍة له هف الرسائل
عضو هف أعضاء الجهٍور  هوقع الهىظهة أو عروضٍا الخدهية أو السمعية  فْ أذٌاف كل

الح أخريف عمِ إدراؾ الهىظهة أصحاب الهصو  , ٌذي الحالة تشجع الهشتريفالهستٍدؼ
 1الهستقبمية التْ تواجٍٍـ ".ٍا كحموؿ لبعض الهشاكل الحالية و تجربة عروضو 
 

 

 ٌوضح عملٌة التبادل ودور الإتصالات التسوٌمٌة 1 توضٌحً رسم

 

 

 أىمية الإتصال التسويقي :   -2

الحاجة لمقياـ بىشاط ا٘تصاؿ هل التْ أدت إلِ تزآد اٌٖهية و توجد العدٓد هف العوا
 : التسويقْ هف بٓىٍا

ىهاافة تفصل بٓف البائع والهشترؼ و ٌىاؾ هس لـ تعد  -  واسعة أسواؽ لتشهل ةاتسعت الدائر  ا 
 زيادة حجـ ا٘ىتاج أدػ إلِ الحاجة لمقياـ بىشاط إتصالْ  -
هرا فْ غاية أتصاٚت جعل هف الىشاط ا٘تصالْ التطور التكىولوجْ فْ هجاؿ ا٘ -

 هؤسسات .لالسٍولة و هقترف بىجاح كبٓر فْ التعريف بالشركات و ا
 لدػ الهستٍمؾتأثٓر ا٘تصاؿ التسويقْ بشكل هباشر عمِ قرار الشراء  -

                                                           
 375,ص  1999, المكتب الجمعي الحديث , الإسكندرية , مصر ,مبادئ التسويق إسماعيل السيد , 1
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ا فيها ٓمْ :  هية ا٘تصاؿ التسوقْ لعدة أطراؼ ىذكرٌ  كها يهكف تحدٓد أٌ

بالىسبة لمجهٍور : يقدـ ا٘تصاؿ التسويقْ العدٓد هف الهزايا لمجهٍور حٓث يعهل عمِ  -
تٍدؼ لموصوؿ إلِ هشاعر الزبائف التْ  مق الرغبة هف خٛؿ أىشطة الترويج,خ
 لِ تحقٓق تطمعاتٍـ إلِ الحياة الكريهة اكتشاؼ رغباتٍـ , با٘ضافة إو 

يعهل , حٓث ويقْ فْ تقديـ عدة هىافع لمهؤسسةبالىسبة لمهؤسسة : يساٌـ ا٘تصاؿ التس -
لرجاؿ البيع دور كبٓر فْ عمِ إثارة اٌ٘تهاـ بالهىتج, والتأثٓر فْ إتخاذ قرار الشراء, و 

ت, وخمق الهعرفة هىتجاالداد الجهٍور بالهعموهات عف الٍدؼ إضافة الِ إه تحقٓق ٌذا
 خمق التفضٓل لدػ جهٍور لمهؤسسة او هىتجاتٍا لدػ الزبوف وتغٓٓر إتجاي و 

التغمب عمِ هشكمة فْ زيادة حجـ هبيعاتً و  كها يساعد ا٘تصاؿ التسويقْ رجل التسويق -
  إىخفاض الهبيعات لمسمع التْ وصمت لهرحمة ا٘ىحدار , إضافة الِ ابراز الهٓزة

 1تعزز هف هوقف السمعة أو الخدهة. التىافسية التْ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                           
 2017, جامعة طاىيري محمد , بشار , الجزائر , جوان 2, العدد  3كريمة حاجي , سعاد دولي ,دور الإتصالات التسويقية في تحقيق ولاء الزبون, مجلة البشار الإقتصادية , المجلد 1

 219,ص 
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 إستراتيجية الإتصال التسويقي :  مفيوم (2

٘ستراتٓجية التسويقية تعرؼ إستراتٓجية ا٘تصاؿ التسويقْ عمِ أىٍا " الركف الرابع هف ا    
تتضهف ٌذي ا٘ستراتٓجية خمق حالة هف تىسٓق الجٍود الهبذولة هف قبل الهؤسسة لمهؤسسة و 
فْ  دؼ هجهوعة هف الزبائف هف خٛؿ هجهوعة هف اٖىشطة التْ تتـ ههارستٍاالتْ تستٍ

 بالتالْ فٍْ تىطوؼ عمِ عدة جواىب هىٍا : إطار طبيعة ىشاط الهؤسسة " و 

 دافٍا ٓجب أف تتهاشِ هع ٘ستراتٓجية التسويقية و أىٍا جزء هف ا هف ثـ فإف أٌ
داؼ ا٘ستراتٓجية اٖـ   أٌ

 راْ تشهل كٛ هف الزبوف, الهىتج كذلؾ تجوؽ فٍعمِ إعتبار أىٍا هوجٍة لمس  
 ) الجهمة و التجزأة (

  أىٍا تحتوؼ عمِ عدة أىشطة يستٍدؼ كل ىشاط إىجاز دور هحدد فْ إطار الىظاـ
 1أو البرىاهج الكمْ لمترويج

ا٘هكاىيات ٌداؼ ا٘تصاية الهىتظرة, و الهترابطة حوؿ اٖرارات الٍاهة و "ٌْ هجهوعة هف الق 
ا لتحقٓق ٌذي اٌٖداؼ " وهف أجل تحدٓد إستراتٓجيات ا٘تصاؿ  اٖساسية التْ ٓجب توفٓرٌ

 التسويقْ ٚ بد هف تحدٓد كل هف : 

 الجهٍور الهستٍدؼؼ إستراتٓجية ا٘تصاؿ التسويقْ و ٌد  -
ا٘ضافة إلِ بٛزهة لتحقٓق اٌٖداؼ والوسائل الهستعهمة والهٓزاىية الٛزهة الطريقة ال -

 الىطاؽ الزهْ 
داؼ ر جزء هف ا٘ستراتٓجية التسويقية, و بتعت - دافٍا ٓجب أف تتهاشِ هع أٌ هف ثـ فإف أٌ

 ا٘ستراتٓجية اٖـ 

                                                           
 205عمان , ص  , دار الثقافة للنشر و التوزيع , 1طويج و الإتصالات , عنبر إبراىيم شلاش , إدارة الت  1
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 تعتبر ذراع ا٘تصاؿ الرئيسْ لمبرىاهج التسويقْ لمهؤسسة -
بالخدهة , وكذلؾ  بها أىٍا هوجٍة لمسوؽ فٍْ تشهل كل هف هستٍمؾ السمعة أو الهىتفع -

 التجزئة تجار الجهمة و 
عدة أىشطة يستٍدؼ كل ىشاط إىجاز دور هحدد فْ إطار الىظاـ أو  تحتوؼ عمِ -

 1البرىاهج الكمْ لمترويج.
 
 مبادئ إستراتيجية الإتصال التسويقي:  (3

 تتضهف إستراتٓجية ا٘تصاؿ التسويقْ ثهاىية هبادغ يهكف إدراجٍا فيها ٓمْ :      

ـ اله(le principe d'existenceهبدأ الوجود :  - ية بادغ اٖول( : يعتبر هف أٌ
ف تكوف ٌذي ا٘ستراتٓجية هحققة وهجسدة ىقصد بٍا أ٘ستراتٓجية ا٘تصاؿ التسويقْ, و 

ولة هف هقبا٘تصاؿ أف تكتوف هكتوبة هوزعة و , أؼ ٓجب عمِ إسترآجية فْ الواقع
 الوكالة ا٘عٛىيةو  طرؼ الجهٍور الهستٍدؼ, الهعمف,

ا٘تصاؿ ٓجب أف ( : إف إستراتٓجية  (le principe de continuitéهبدأ ا٘ستهرارية  -
ِ مفإف تغٓٓر إتجاي ا٘ستراتٓجية وتعدٓمٍا بصفة دائهة ٓؤثر سمبا ع ,تستهر لعدة سىوات

 إدراؾ الرسالة هف طرؼ الجهآٌر الهستٍدفة 
ح ا٘ختٛؼ لهوجود بٓف هبدأ التهٓٓز :  ٓجب عمِ إستراتٓجية ا٘تصاؿ أف توض -

ا٘ختٛؼ إٓجابيا لصالح عمِ أف يكوف ٌذا التهٓٓز و  تركٓز, هع الالهؤسسة وهىافسٍٓا
 الهؤسسة

                                                           
 47, ص  2016-2015,  الجزائر  2خيرة مونية منصوري , سياسات الإتصال دراسة حالة الجزائر , أطروحة دكتوراه ,  تخصص علوم تجارية , جامعة محمد بن أحمد , وىران  1
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ا ٚبد أف تكوف إستراتٓجية , و هفٍوهليكوف ا٘تصاؿ التسويقْ فعاٚ   هبدأ الوضوح : -
يجب أف تتفادػ الغهوض عىد مة لمفٍـ لدػ الجهآٌر الهستٍدفة, و سٍيطة و , بسواضحة

 ترجهة الهعىِ لدػ ٌذي الجهآٌر 
ويقْ هتىاسقة هع حقيقة ٓجب أف تكوف إستراتٓجية ا٘تصاؿ التس  :هبدأ الواقعية  -

ٖف أؼ رسالة  ,بالقبوؿ لدػ الجهآٌر الهستٍدفة ِظالهؤسسة وهىتجاتٍا, وذلؾ حتِ تح
فإذا  ,أف تؤدؼ إلِ إضعاؼ قيهة الهىتج وتخفض صورة الهؤسسةكاذبة أو هغالطة يهكف 

مؾ بشراء الهىتج لمهرة اٖولِ فإف اٖثر إستطاعت ٌذي العهمية ا٘تصالية إقىاع الهستٍ
 السمبْ الذؼ ٓىتج هف إستٍٛكً لمهىتج سيهىعً هف تكرار ٌذي العهمية هستقبٛ

الوسائل ٓجب أف تكوف الرسالة ا٘تصالية قادرة عمِ التهاشْ هع هختمف   هبدأ التوافق : -
مف القىاوات أف تكوف هرىة بحٓث يهكف صياغتٍا عبر هختا٘عٛهية أيا كاف ىوعٍا, و 

ا بالهروىة يعتبر أحد وذلؾ دوف أف تفقد شفافٓتٍا و ا٘تصالية  هصداقٓتٍا حٓث تهٓزٌ
 هفاتيح ىجاحٍا 

ف لتكوف العهمية ا٘تصالية ذات هعىِ إستراتٓجْ ٚ بد أ اج : ا٘ىدههبدأ ا٘لتحاـ و  -
)  ويقية خاصة القرارات الهتعمقة با٘ستراتٓجية التستتىاسق هع هجهوع قرارت الهؤسسة, و 

 , قوة البيع ...(الهوقع الهختار لمهىتجات التوزيع, الجهآٌر الهستٍدفة
 ؿإف الجهٍور الداخمْ لمهؤسسة ٚ بد أف ٓىخرط فْ ا٘تصا  هبدا القابمية الداخمية : -

, ٖىً إذا ىشأ لديً رد فعل سمبْ تجاي الرسائل الهوجٍة إلِ الخارج بالجهآٌر الخارجية
هية فْ ا عمِ العهمية ا٘تصالية, و ىعكس سمبفإف ذلؾ سٓ يكوف القبوؿ الداخمْ أكثر أٌ

 1الهؤسسات الخدهية ىظرا لمدور الذؼ ٓمعبً الهوظفوف فْ خدهة الزبائف
 

                                                           
 48, ص  ابقمرجع س, محاضرات في إستاتيجيات الإتصال  ابراىيم يحياوي ,  1
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 أنواع إستراتيجيات الإتصال التسويقي  :   (4

ي ذلؾ هف خٛؿ دور ىشاط إستراتٓجْ فْ ىشاط أؼ هؤسسة, و إف ا٘تصاؿ التسويقْ       
الخارجْ لمهؤسسة ٌذا اٖخٓر الذؼ يكوف الهحور صعٓدٓف الداخمْ و الفاعل عمِ ال

 ا٘دارية الهختمفة فْ تفاعمٍاالتسويقية و  ائفظالذؼ ترتكز عميً بقية اٖىشطة والو  اٚساسْ
تصىف إستراتٓجية ا٘تصاؿ التسويقْ إلِ صىفٓف و  هع البٓئة الخارجية الهحيطة بٍا

 أساسٓٓف ٌها : 

      إستراتيجية الدفع : -1

يطمق عمٍٓا ٌذا ا٘سـ ٖىٍا تعادؿ دفع الهىتوج هحل الترويج خٛؿ قىوات التوزيع   
 الهستخدهة حتِ تصل إلِ الهستٍمؾ الىٍائْ  

اتٓجية عمِ هحاولة كل طرؼ ) هىتج, تاجر جهة, تاجر تجزئة, أو وكٛء تقوـ ٌذي ا٘ستر 
الهوالْ فْ حمقة يع الطرؼ , أو هىدوب هبيعات (, فْ قىوات التوزيع هف تشجبيع, وسطاء

ٍمؾ الىٍائْ(  ٌكذا إلِ أف ىصل إلِ العضو اٖخٓر فْ قىاة التوزيع ) الهستترويج الهىتوج و 
 1كذلؾ التسويق الهباشر ٘ستراتٓجيات عمِ البيع الشخصْ و يركز ٌذا الىوع هف او 

دفع السمعة أو ( إستراتٓجية الدفع بأىٍا ا٘ستراتٓجية التْ تعتهد أوٚ عمِ (Booneقد عرؼ و 
الخدهة هف خٛؿ كل عىاصر القىوات التسويقية هف هىتج إلِ وكٓل إلِ تاجر الجهمة إلِ 

يع وصوٚ إلِ الهستٍمؾ , فٍْ تعهل عمِ دفع الهىتجات هف عبر قىوات التوز الهستٍمؾ
 2يعتبر البيع الشخصْ ٌو الىشاط الرئيسْ الهعتهد فْ ضل ٌذي ا٘ستراتٓجية الىٍائْ و 

بيع الهىتج وفقا لٍذي ا٘ستراتٓجية تتوقف عمِ إقىاع تاجر التجزئة و  ة الخاصة بتوزيعإف القدر 
ا الهستٍمؾ و  بتخصيص هساحة هىاسبة هف أرففة يقوـ بشرائٍا كها هحمً لمهىتج, بحٓث ٓراٌ

                                                           
 37, ص ابقمرجع س,  ادئ التسويق مبإسماعيل السيد ,  1
,  03علوم إقتصادية , جامعة الجزائر  تويزة بلقاسم  , التويج السياحي و أثره في تفعيل السياحة بالجزائر , حالة عينة من مركبات السياحة احموية , أطروحة دكتوراه , تخصص 2

 67, ص  2015-2016
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لتْ لٍا ابر فْ الهؤسسات العريقة فْ السوؽ, و أف ىجاح ٌذي ا٘ستراتٓجية يكوف بىسبة أك
بصورة ذٌىية جٓدة لدػ , كها أىٍا تتهتع هىية طويمةز دا فيً ولفترات هىتجات هعروفة ج

فْ حالة الهىتجات  يهكف إستخداـ ٌذي ا٘ستراتٓجيةف عمِ حد سواء, و الهستٍمكٓالهوزعٓف و 
هىتجات التْ تحقق , الاذات اٖسعار والجودة الهرتفعة والتْ تحتاج إلِ إبراز خصائصٍ

  1ىت الهٓزاىية الهخصصة لٗىشطة الترويجية هىخفظة .فْ حالة إذا كاٌاهش ربح هرتفع, و 

 

  مسار إستراتٌجٌة الدفع 2 توضٌحً رسم

 إستراتيجية السحب  )الجذب(: -2

ا عمِ إتصاؿ الهىتج الذؼ يهثل الحمقة اٖولِ فْ     رٌ تقوـ ٌذي ا٘ستراتٓجية فْ جوٌ
و الهستٍؾ, و همية ا٘تصاؿ بالطرؼ اٖخٓر هىع الٍدؼ هىٍا استثارة الطمب عمِ ٍا وٌ

ا ؾ بالسؤاؿ عىً فْ هتجر التجزئة و الهىتوج هف خٛؿ قياـ الهستٍم بطمبً التْ تقوـ بدوورٌ
داهف هتاجر الجهمة أو الهىتج, و  ؼ ٌذي أىسب الوسائل أو اٖىشطة الهساعدة فْ تحقٓق أٌ

 2تىشيط الهبيعات ا٘ستراتٓجية ٌو ا٘عٛف و 

 لاستراتٓجية الجذب بأىٍا كافة الجٍود الترويجية الهقدهة هف طرؼ البائع هف أج تعرؼو 
توزيع لكْ الذؼ سوؼ يقوـ بالضغط عمِ قىاة ال ,ة الطمب هف طرؼ الهستٍمؾ الىٍائْإثار 

تعرؼ سمعة هف خٛؿ القىاة التسويقية و بذلؾ ٓتـ جذب الو  ,تحهل السمعة أو الخدهة
ٖىٍا تركز عمِ الهستٍمؾ الىٍائْ وتٍدؼ إلِ جذبً لشراء  استراتٓجية الجذب بٍذا ا٘سـ

 3الهىتج و إقىاعً بهزاياي 
                                                           

 30, ص  2017-2016, الجزائر  1المنتجات الإلكتونية , أطروحة دوكتوراه , تخصص علوم تجارية جامعة باتنة  عبد عيشوش , دور السياسات التويجية في تسويق 1
 108, ص  2009,   2ثامر البكري, الإتصالات التسويقية و التويج , دار حامد للنشر و التوزيع , عمان , الأردن , ط  2
  67مرجع سابق , ص  , عيل السياحة بالجزائرالتويج السياحي و أثره في تف تويزة بلقاسم  , 3
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ىجد أف هعظـ الهؤسسات التْ تتبع ٌذا الىوع هف ا٘ستراتٓجية تىفق هبالغ كبٓرة عمِ و 
بر الجرائد أو عتصاؿ التسويقْ الهستخدهة فْ ذلؾ, هىٍا ا٘عٛف عبر التمفزيوف و أدوات ا٘

تعتبر استراتٓجية الجذب هٛئهة فْ حاٚت هعٓىة كها فْ و , الغٓر شخصية وسائل ا٘تصاؿ
بكثافة عمِ ا٘عٛف فْ  تعتهدتصل إلِ هرحمة هتقدهة هف الىهو والىضج و حالة السمع التْ 

تهد , وٚ يعدـ هىتجاتً إلِ السوؽ الهىتشرة والواسعةأيضا فْ حالة الهىتج الذؼ يقو  ,الهىافسة
أيضا فْ حالة الهىتج الذؼ يقدـ سمعة جدٓدة هف شأىٍا أف اصة بً و عمِ قوة بيع كبٓرة خ

 1تؤثر عمِ السمع الهىافسة بالتقادـ 

 

 مسار إستراتٌجٌة الجذب فً الإتصالات التسوسمٌة 3 توضٌحً رسم
 

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
 90,ص  2014- 2013,   3لويزة بوشعيرة , إستاتيجيات الإتصال التسويقي و مدى تأثيرىا في سلوك المستهلك , أطروحة دكتوراه ,تخصصعلوم تسيير , جامعة الجزائر 1
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 آليات تطبيق إستراتيجيات الإتصال التسويقي ثانيا ــ 

 ثرة في تحديد  إستراتيجيات الاتصال التسويقي:العوامل المؤ -1
 

 طبيعة المنتج )سمعة خدمة(:  - أ

رغـ إهكاىية استخداـ الهؤسسة عدة أشكاؿ لمترويج )اٚتصاؿ التسويقْ( إٚ أف طبيعة 
، فبٓىها تحتاج السمع الصىاعية رالشكل الذؼ ٓجب التركٓز عميً أكثالهىتوج يفرض كثٓرا 

، كهثاؿ عمِ ذلؾ الهىتوجات الهتهثمة فْ دة إلِ البيع الشخصْٛكية الهحدو السمع اٚستٍو 
عمِ العكس هف لمترويج ٓتهثل فْ البيع الشخصْ و السيارات فٍىا ربها الوسٓمة أو اٖسموب 

 الهىتجات اٚستٍٛكية ذات اٚستٍٛؾ الواسع فٍْ تحتاج إلِ ا٘عٛف أكثر.

 دورة حياة المنتوج - ب

حسب دورة حياة الهىتوج، ففْ هرحمة اٚىطٛؽ تركز تختمف ا٘ستراتٓجية اٚتصالية 
٘عٛف الريادؼ فْ إثارة الهؤسسة عمِ التعريف فقط بالهىتوج، أؼ ا٘عٛف ويساٌـ ٌذا ا

فْ الهرحمة الثاىية )أؼ هرحمة الىهو( و  ,عمِ تحريب الهىتوج )هستوػ هعرفْ(الحث الطمب و 
فْ هرحمة الىضج تحتاج قويا لٙقىاع، و وسٓمة أو أسموبا تحتاج إلِ تكثٓف ا٘عٛف ليصبح 

 با٘ضافة إلِ دور تىشيط الهبيعات فْ هرحمة زواؿ الهىتج الهؤسسة لٙعٛف التذكٓرؼ، 

هية العىاصر عٛقات ٌذا ٚ يعىْ أف الهؤسسة تعتهد عمِ ٌذٓف الشكمٓف فقط، بل تو  بقِ أٌ
هىً فدرجة و  ,ػ اٖخر ات خٛؿ كل هراحل دورة حياة الهىتج بيع شخصْ قائهةعاهة و 

طريقة الهزج بٓف هختمف اٖشكاؿ اٖخرػ تتغٓر حسب الٍدؼ ٓف و اٚعتهاد عمِ شكل هع
 1هف ا٘ستراتٓجية الترويجية فْ كل هرحمة.

 

 
                                                           

1
 81, ص  2000,  1ة الرائد , الأردن ,طمحمد محمود الجوىري , الإتجاىات الحديثة في العلاقات العامة , مكتب 
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 حجم الأموال المتاحة )أو المتوفرة(  - ت

ا ٖشكاؿ اٚتصاؿ التسويقْ عمِ هعيار الفعالية بهعىِ  بحٓث تعتهد الهؤسسة فْ اختيارٌ
بها أف لكل الهستٍمؾ وحثً عمِ الشراء، و لتْ تضهف هف خٛلٍا التأثٓر فْ سموؾ اٖشكاؿ ا

أشكاؿ بطريقة تعظـ تمؾ الفاعمية شكل درجتً فْ التأثٓر فالهؤسسة تحاوؿ الهزج بٓف عدة 
كىتٓجة هفادٌا أفّ كلّ أسموب يحتاج هف الهؤسسة تخصيص حجـ هف اٖهواؿ، فعهمية و 

أكبر وىظرا لهحدودية اٖهواؿ الهتاحة فإف ٌدفٍا يصبح  الهزج لعدة أشكاؿ ٓتطمب حجها
 1اختيار اٖشكاؿ التْ تؤدؼ لتحقٓق الفاعمية بتكالٓف تستطيع تحهمٍا.

 المنافسة:  - ث

ٓجب اٖخذ بعٓف اٚعتبار اٖشكاؿ الهتبعة هف طرؼ الهىافسٓف، وذلؾ لهعرفة ها ٌْ درجة 
بعض الهؤسسات تفضل اتباع ىفس أسالٓب ىجد أفّ الهراد تحقيقٍا عمِ الهستٍمكٓف و التأثٓر 

 2الهىافسٓف بٓىها تفضل اٖخرػ عدـ التقمٓد بتقديـ أفكار جدٓدة فْ اٖسالٓب الترويجية

 

 

 

 

 

 

 

                                                           
1
 81, ص مرجع سابقمحمد محمود الجوىري , الإتجاىات الحديثة في العلاقات العامة ,  
 
 82صالمرجع نفسو  2
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   :أساليب تنفيذ إستراتيجيات الإتصال التسويقي  -2

ٌىاؾ العدٓد هف اٖسالٓب التْ هف خٛلٍا  ٓتـ تىفٓذ استراتٓجيات ا٘تصاؿ التسويقْ   
 ا فيها ٓمْ : ىذكرٌ

اسموب الضغط  : يقوـ ٌذا اٖسموب عمِ أساس إستخداـ اٖسموب العدائْ القوؼ  - أ
قد لهىافع الحقيقية لتمؾ الهىتجات و تعريفً بااقىاع الهستٍمؾ بهىتجات الهؤسسة, و  فْ

دفعٍا ذلؾ إلِ حدة الهىافسة  ٌذا اٖسموب و إستخدهت الكثٓر هف الهؤسسات 
,  سموب ٌو تطبٓق فكرة هحاصرة الهستٍمؾ فْ كل هكافاٖساس فْ تطبٓق ٌذا اٖو 

بإستخداـ أغمب الوسائل ا٘عٛىية, , هف خٛؿ الترويج بشكل هستهر ولفترة طويمة
ٌذا ها يشكل ضغطا عمِ الهستٍمؾ هف خٛؿ إستخداـ ها يعرؼ بالرسالة ا٘عٛىية و 

 أهرة التْ تحث عمِ الشراء الفورؼ 
ِ إستخداـ أسموب ا٘قىاع الهبسط القائـ عمِ الحقائق يقوـ عمأسموب ا٘يحاء :    - ب

يعتهد ٌذا داـ الضغط عمِ الجواىب الدافعة والهثبطة فْ عهمية الشراء, و دوف إستخ
خٛؿ لغة  هحاولة جذبٍـ هفالرهادية فْ أذٌاف الهستٍمكٓف و  اٖسموب عمِ الهىطقة
 ة جعمٍـ ٓتخذوف قرار الشراء بقىاعة تاهالحوار الطويل اٖهد و 

أسموب الحهٛت الترويجية الهكثفة : تستخدـ الهؤسسات ٌذا اٖسوب فْ حهٛتٍا  - ت
الترويجية حٓث تقوـ بالتعاقد عمِ شراء هساحات لمترويج هف أجل تكويف إىطباع 

بكثرة هف طرؼ مؾ عف الخدهة الهراد الترويج لٍا, ويستخدـ ٌذا اٖسموب لدػ الهستٍ
عمِ  البراهج الهتىوعة ويركزهالية الضخهة و الهؤسسات الكبرػ ذات ا٘هكاىيات ال

 1سهعتٍا فْ السوؽ اسـ وشعار الهؤسسة و 

                                                           
1
 68مرجع سابق ,ص ,  تويزة بلقاسم , التويج السياحي و أثره في تفعيل السياحة بالجزائر  
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ـ اختيار فترات أسموب الحهٛت الترويجية الهتقطعة أو الجزئية :   حٓث ٓت - ث
يتـ تبعا لدراسة سوؽ هعٓف و , أٓف تركز عمِ فئات هحددة ترويجية هىفصمة وهتباعدة

 هىاسبة لٍا لضهاف التأثٓر الفعاؿ لكل فئة توجيً لكل فئة هعٓىة رسالة ترويجية 
أسموب الحهٛت الترويجية الهترابطة : يقوـ ٌذا اٖسموب عمِ أساس وجود هجهوعة  - ج

فْ ٌدؼ فرعْ فْ الحهمة الترويجية و  هف اٖفكار تعهل كل هىٍا عمِ تحقٓق
تصل إلِ تحقٓق الٍدؼ اٖساسْ هف ف جهيع اٖفكار هترابطة الهعىِ و الىٍاية تكو 

 1الهتهثل فْ زيادة الىصٓب السوقْ لمهؤسسة .الترويجية و لحهمة ا

 

 آلية تطبيق استراتيجيات الاتصال التسويقي في ترويج المنتجات الصيدلانية : -3

هع تزآد شدة الهىافسة أصبحت ا٘تصاٚت التسويقية هٍهة هف أجل تعزيز تهٓز     
قىاع العهٛء و الهؤسسات ٌذا  ـ بالعبر إعٛـ وا  مع الهقدهة هع ضرورة السات و خدهتذكٓرٌ
كذلؾ ٓتعٓف عمِ الهؤسسات التواصل و هربحة هعٍـ, و بىاء عٛقات و خمق الحوار 

التفاعل هع العهٛء هف خٛؿ ا٘عتهاد عمِ هختتمف أليات  ا٘تصالية هف أجل 
يتحقق ذلؾ عبر عف هىتجات الهىافسٓف الهحمٓٓف والدولٓٓف و  ضهاف تهٓز هىتجاتٍا

 "تْ تسهِ''هزيج ا٘تصاؿ التسويقْالات ا٘تصالت التسويقية الىاجحة و عمِ أدو ا٘عتهاد 

ٌو الصطمح الهستخدـ لوصف هجهوعة أليات التْ يهكف أف تستخدهٍا الهؤسسة و  
يصاؿ هىو  ,التسويقْ هف أجل التواصل بفعاليةلتطبٓق إستراتٓجيات ا٘تصاؿ  افع سمعٍا ا 

ت الهستخدهة فْ تطبٓق إستراتٓجيات ا٘تصاؿ هف بٓف ألياأو خدهاتٍا لعهٛئٍا و 
 التسويقْ  ىذكر : 

 
                                                           

 69مرجع سابق ,ص ,  ه في تفعيل السياحة بالجزائر تويزة بلقاسم , التويج السياحي و أثر  1
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 شخصي : لالبيع ا 

قىاعً بالْ هباشر ٍٓدؼ إلِ تعريف العهٓل و يعد البيع الشخصْ بهثابة  إتصاؿ شخص قياـ ا 
عف ا٘عٛف إختٛفا واضحا إذ بشراء سمعة أو خدهة هعٓىة ولذلؾ ٓختمف البيع الشخصْ 

دارتً إلو ٓتـ توجًٍٓ  هف ِ الجهاعات الصغٓرة أو الهشترؼ الفرد سواء هف قبل هجهوعة ا 
قوة العهل البيعية   رلذلؾ يحتاج هدٓر البيع إلِ القياـ بإختياالبائعٓف أو هف قبل بائع واحد, و 

 تحدٓد هساراتٍا فْ السوؽ همية تزويدٌا ياٖدوات البيعية و ا٘شراؼ عمِ عو 

 ْ الهباشر وجٍا لوجً هع العهٛء صاؿ الشفٌٍو عهمية تقديـ شخصْ عف طريق ا٘ت      
الكتابة لتقديـ سمعة أو خدهة أو فكرة بٍدؼ دفع العهٓل  وأو غٓر الهباشر الهتهثل بالٍاتف أ

لوسٓمة اٖساسية لٍذا ا٘تصاؿ تعتبر المغة ارتقب إلِ شرائٍا أو ا٘قتىاع بٍا, و الحالْ أو اله
    1 ٌات والهعاىْ وغٓر ا٘يهاءاطريق الحركات و  عف

ا فْ طبيعة ٓختمف البيع الشخصْ عف باقْ هزيج ا٘تصاؿ التسويقْ وخصوص  
ـ ا٘تصاٚت الهباشرة والشخصية بٓف الهىظهة والعهٓل , كها يعد البيع الشخصْ هف أٌ

الوسائل ا٘تصالية الترويجية الهباشرة التْ ٓمجأ إلٍٓا أصحاب العهل هف أجل التأثٓر عمِ 
تطمعاتٍـ إذ الحفاظ عمٍٓـ وذلؾ لتمبية حاجياتٍـ وهعرفة رغباتٍـ و  يات اٖفراد بغيةسموك

هية ٌذا العىصر فْ هحاولة هعرفة رغبات و تطمعات العهٓ خداهٍا ذلؾ ٘ستو  لتكهف أٌ
 2بالتالْ ضهاف إستهرار حياة الهىظهة .و  ,بغية الحفاظ عمِ العهٓل

ْ ترويج الهىتجات دوار فاعمة فوأالبيع الشخصْ ىشاط يكتسب قيهة  عتبريو      
هٓل الهرتقب الصٓدٚىية هف خٛؿ الهجٍودات الشخصية التْ تبذلٍا إدارة الصٓدلية لحث الع

هية تسويقية عىد هساعدتً عمِ ٌذا الشراء أو عمِ تقبل فكرة لٍا شراء سمعة أو خدهة و  أٌ
لبيع أو أكثر ٘تهاـ صفقة ايتضهف البيع الشخصْ الحدٓث الشفٍْ هع العهٓل و  ,الصٓدلية

ية فاعمة فْ عهمية تسريع البيع وضهاف إستهراريتً كها البيع الشخصْ يعد وسٓمة ترويجو 
                                                           

1
 241, ص  2020أيمن ديوب , سامر مصطفى , الإتصال التسويقي , الجامعة الإفتاضية السورية ,  
  242, صمرجع نفسو 2
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البيع الشخصْ بإهكاىية التحكـ بىوعية الهعموهات التْ ٓتبادلٍا رجل البيع فْ  ٓتهٓز
هكاىية تعدٓمٍا عىدها ٓرػ رجل البيع رد الفعل هع الهستٍمؾ الىٍائْ أو الهستفٓد, و الصٓدلية  ا 

 , أو يقوـ بتغٓٓر هىٍج البيع بها ٓتىاسب هع رد الفعل أف يستهر فْ الىٍج البيعْ ىفسً افإه

تطوير كوادر بيعية ذات كفاءة تستطيع التركٓز عمِ دور البيع الشخصْ و  وهف خٛؿ
الصٓدلية أف تحقق هٓزة تىافسية وفْ كل اٖحواؿ فإف أحد أسرار ىجاح عهمية البيع 

يع صفات أف تكوف لرجاؿ البو  وهدربٓف تدريبا هتواصٛ,ء االشخصْ وجود رجاؿ بيع أكف
خدهات والهعرفة الدقيقة بهىتجات و  ,والخبرة الهٓداىية ,الدبموهاسية العالية والصبر الطويل

  1الصٓدلية إضافة لمهعرفة التفصٓمية بالهىافسٓف

 تنشيط المبيعات :   

هف هجهوعة هتىوعة هف ف , ٓتألط الهبيعات شكل غٓر شخصْ لٙتصاؿيعتبر تىشي  
, هصههة لتحفٓز الشراء السريع لهىتج اٖدوات والحوافز, هعضهٍا تعهل عمِ الهدػ القصٓر

يؤثر بشكل و ٓىشط سموؾ اٖشخاص هباشرة, و , فٍعٓف هف قبل الهستٍمكٓف أو التجاره
  هباشر عمِ إتخاذ القرار فْ عهمية الشراء

 تعريف تنشيط المبيعات

يكية لمتسويق تىشيط الهبيعات بأىً : "عبارة عف هجهوعة هف التقىيات عرفت الجهعية اٖهر  
سمع والخدهات الهعروضة ال إشٍارية والتْ تعهل عمِ إثارة الهستٍمكٓف, ودفعٍـ لشراء الغٓر

 2غٓر دائهة أو روتٓىية  "ْ أىشطة ظرفية و ٌعمٍٓـ, و 

                                                           
 242,ص  2007, دار اليازوري العلمية , عمان , الأردن , قحطان العبدلي , بشير العلاق , , التسويق الصيدلاني   1
, جامعة  3, عدد 4مجلة الإقتصاد و التنمية البشرية , المجلد  –دراسة تقييمية لتجربة الجزائر –فريد كورتل آمال كحيلة , التنمية السياحية في الدول العريية  واقعها و آفاق تطويرىا  2

 256, ص  2013, الجزائر  2لونيسي علي , البليدة 
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ة إضافية أو ىاياٌا قيه, تحهل فْ ثٓىطوؼ عمِ هحاولة إستهالة هباشرةسموب ترويجْ أ    
 هوزعٓف أو الهستٍمكٓف الىٍائٓٓف , سواءا عمِ هستوػ هىدوبْ البيع أو الحافز لمدعوػ البيعية

 و بشكل ٓؤدؼ فْ الىٍاية إلِ بيع فورؼ .

رفاقً تعريفا لً بأىً :" كافة اٖىشطة التسويقية التْ يهكف أف يضفْ هف قدـ ) ويمز ( و 
ا الهؤسسة لفترة زهىية هعٓىة , ِ السمعة أو الخدهة التْ تىتجٍخٛلٍا قيهة إضافية هعٓىة غم

 1لزيادة كفاية الهوزعٓف الة السموؾ الشرائْ لمهستٍمكٓف و ذلؾ ٘ستهو 

يعتبر تىشيط الهبيعات عىصرا هٍها فْ العهمية ا٘تصالية التسوقية كوىً يساٌـ فْ دعـ     
حافزا سريعا لٙستٍٛؾ هف أجل زيادة  , كها أىً يعطْىشطة ا٘تصالية التسويقية اٖخرػ اٖ

 الهبيعات 

ذا ها ىظرىا إلِ حجـ ا٘ىفاؽ عمِ ٌذي الوسٓمة التسويقية يضٍر لىا اٌٖهية التْ يحظِ و  ا 
يات الهتحدة اٖهريكية تجد أف ا٘ىفاؽ عمِ تىشيط  الهبيعات ي قدر بٍا فإف دوؿ هثل الوٚ

ر سىويا, و  200بحدود  العالـ تجد أف ا٘ىفاؽ عميً كبٓر خاصة كذلؾ بقية دوؿ هميار دوٚ
 الدوؿ الهتقدهة .

ضا جٍود البيع الغٓر أيفٍْ أىشطة ٓخطط لٍا لدعـ وتكهٓل جٍود البيع الشخصْ, و 
ويج الهبيعات فْ إقاهة الهعارض والهسابقات والعٓىات الهجاىية تشتهل طرؽ تر شخصْ, و 

ا و وكوبوىات حسـ اٖسعار, وتىظيـ العرض داخل الصٓدلية وا رؽ الرئيسْ الفلطوابع وغٓرٌ

                                                           
,  3, مذكرة لنيل شهادة الماجستير في علوم الإعلام و الإتصال , جامعة الجزائر  Nedjmaل التسويقي لدى متعامل الهاتف النقال حسين مساعدي , استاتيجية الإتصا 1

 119, ص  2011-2012
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, أف تىشيط الهبيعات توفر حافزا لمشراء بٓىها ا٘عٛف ٓوفر بٓف تىشيط الهبيعات وا٘عٛف
 1سببا لمشراء 

 الإعلان :   

ٌو عهمية إتصاؿ غٓر شخصية لصالح الهعمف الذؼ يستخدـ إحدػ وسائل ا٘تصاؿ     
ة تعرؼ الجهٍور بالخدهة ة إعٛىيالهختمفة هقابل قيهة هعٓىة فْ بث أو ىشر رسال

   بأسالٓب إقىاعية تٍدؼ أساسا لمتأثٓر عمِ سموكٍـ الشرائْ ,الهعروضة

هدفوع القيهة  ,شكل هف أشكاؿ ا٘تصاؿ الغٓر شخصْيعرفً ''عبد السٛـ أبو قحف'' بأىً 
 2ذلؾ بواسطة شخص هحدد أو هىظهة أو هعموهة ترتبط بسمعة أو خدهة و ٘رساؿ فكرة 

سٓمة غٓر شخصية لتقديـ اٖفكار والهىتجات )السمع والخدهات( وترويجٍا وتأكٓد ٛف و فا٘ع
ا و  داؼطة جٍة هعموهة هقابل أجر هدفوع و , بواسشادة بٍاا٘حضورٌ كثٓرة تسعِ  لٙعٛف أٌ

 هف أبرز ٌذي اٌٖداؼ و  الصٓدلية إلِ بموغٍا,

ا٘عٛف كوسٓمة بشكل أوضح فإف تغٓٓر هٓوؿ واتجاٌات وسموؾ الهستٍمكٓف : و  -1
عٓف بشرائً لو يستخدـ لتغٓٓر سوؾ الهستٍمكٓف إزاء هىتج ها )دواء هثٛ ( لـ يكوىو هقتى

الصٓدلية القادرة هف خٛؿ ا٘عٛف ا٘قىاعْ أف تجعل العهٛء أو لـ يكف ا٘عٛف, و 
ات هف الصٓدلية , فيشتروا السمع أو الهىتجغٓرو هف سموكٍـ الشرائْالهستٍمكٓف أف ي

داؼ ا٘عٛف و ٌو ا٘عٛف عىٍابعد  , ٌذي الصٓدلية تكوف قد حققت واحدا هف أبرز أٌ
تجاٌات و تغٓٓر   سموؾ الهستٍمكٓف هٓوؿ وا 

                                                           
 243, التسويق الصيدلاني ,مرجع سابق , ص  قحطان العبدلي , بشير العلاق 1
 93, ص  2011,  1ر أسامة للنشر و التوزيع , عمان , الأردن , طفاطمة حسين عواد , الإتصال و الإعلام التسويقي , دا 2
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ء بٓف الهىتجات و  -2 ؿ تعريف الهستٍمكٓف هستٍمكٍٓا هف خٛخمق ىوع هف ا٘ىتهاء والوٚ
 الشراء  البياىات الهرتبطة بٍذي السمع ذات التأثٓر فْ إتخاذ قراراتبالهعموهات و 

, ذلؾ بأف الكثٓر هف الحهٛت ا٘عٛىية تٍدؼ إلِ تعويض هحاولة هواجة الهىافسة -3
 التأثٓر عمِ حصة الصٓدلية هف السوؽ الذؼ تحدثً إعٛىات الهىافسٓف

 زيادة الهبيعات فْ هوسـ إىخفاض الطمب  -4
 زيادة هعدؿ دوراف الهىتجات  -5
 خمق صورة إٓجابية عف الصٓدلية فْ أذٌاف الىاس   -6

إف تحقٓق الصٓدلية ٌٖدافٍا الهرجوة يعتهدعمِ هجهوعة كبٓرة هف ا٘عتبارات فْ هقدهتٍا 
ىشر الرسالة ا٘عٛىية هف خٛلٍا, الهٓزاىية الوسٓمة ا٘عٛىية الهختارة ٘ذاعة أو 

, تصهيـ الهخصصة لٙعٛف, كثافة الحهٛت ا٘عٛىية, الرسالة التْ ٓتضهىٍا ا٘عٛف
 ا٘عٛف ...

 خريف أف يكوف فاعٛ لكْ ٓؤثر فْ أ ْعف الصٓدلية كهىشاة تجارية ٓىبغ فا٘عٛف    
تْ تعود عمِ لالفوائد اأف تحاوؿ جاٌدة إبراز الهزايا و  هثٛ لتحقٓق ذلؾ عمِ الصٓدلية

الهستٍمؾ جراء تعاهمً هع الصٓدلية ) ها ٌْ الهٓزة التىافسية التْ تهتمكٍا الصٓدلية هقارىة 
ىها الهطموب ا٘عٛف د ا٘عٛف عف إسـ وهوقع الصٓدلية, و ( فٛ يكفْ هجر هع الهىافسٓف ا 

بالهقارىة هع ها يقدهً عف شْء ٓريد الهستٍمؾ أف ٓمهسً أو يشعر بً بشكل هتهٓز 
ضهاف بجودة الهىتجات  , فا٘عٛف الصٓدٚىْ ٓىبغْ أف يكوف بهثابة تعٍد أوالهىافسوف 

صدؽ بياىاتٍا الهعمف عىٍا فْ الرسالة لصٓدلية, و الهعروضة والخدهات الهقدهة هف قبل ا
ْ أهور تٍـ الهستٍمؾ فْ الهقاـ اٖوؿ   1ا٘عٛىية وٌ

 و فْ ٌذا الخصوص يهكىىا اف ىصىف ا٘عٛف إلِ الفئات التالية  :      
                                                           

1
 45, مرجع سابق , ص  فاطمة حسين عواد , الإتصال و الإعلام التسويقي 
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حٓث ٍٓدؼ إلِ ترويج هبيعات سمعة أو خدهة بغض الىظر عف  إعٛف أولْ : - أ
 العٛهات التجارية الهختمفة

عٛف إختيارؼ :   لمتأثٓر عمِ العهٓل ٘قتىاء سمعة هعٓىة ) ذات عٛهة تجارية إ  - ب
 هحددة( 

 إعٛف هؤسساتْ : لتثبٓت فكرة أو إسـ الصٓدلية فْ أذٌاف الىاس  - ت
بها تقدهً الصٓدلية هف هىتجات وخدهات  الهستٍمكٓفإعٛف تذكٓرؼ :   لتذكٓر الىاس و  - ث

ا٘عٛف الهرئية والهسهوعة ) الصحف, الهجٛت يات إلِ وسائل فْ الغالب تمجأ الصٓدلو 
, كها تىتٍج العاهة والهتخصصة, التمفزيوف, ا٘ذاعة ( لمترويج لهىتجاتٍا وخدهاتٍا

الهمصقات أسموب ا٘عٛف عف هىتجاتٍا وخدهاتٍا عف طريق البوسترات و الصٓدليات 
ْ هىاطق تواجد وف ,ية الهىتشرة فْ عيادات اٚطباء والهراكز الصحية والطبيةالجدار 

 1اىتشار عهل الصٓدلية .و 

 النشر : 

بعد ىشاط الدعاية )الىشر( أحد اٖىشطة الهستخدهة فْ هجاؿ التسويق الذؼ تعتهد عميً 
دافٍا، الهىظهات فْ  ٌذا وقد اكتسبت الدعاية هعىِ هعٓىاً عف ترويج هىتجاتٍا وتحقٓق أٌ

ة ىفسٍا، فالكمهة ىفسٍا تدؿ عمِ طريق اٚستعهاؿ، هها أبعدٌا عف الهعىِ المغوؼ لمكمه
ا هرادفة لكمهة ا٘عٛف أو الترويج والبعض أخر يطمق عمٍٓا ىشر  الىشر، وبعضٍـ يعتبرٌ
اٖخبار عمِ الجهٍور بٍدؼ التأثٓر عميً، بٓىها ٓذٌب خبراء ا٘عٛـ إلِ أف هصطمح 

تجاٌاتٍـ وآرائٍـ الدعاية" يهكف أف يطمق عمِ الجٍود التْ تبذؿ لتغٓٓر هعتقدات الىاس وا
 التْ تسيطر فٍٓا الداعية عمِ وسائل الىشر الهختمفة.   

                                                           
 241, التسويق الصيدلاني , مرجع سابق , ص  قحطان العبدلي , بشير العلاق 1
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الىشر ٌو تسويق لمعٛقات العاهة، ويختمف الىشر عف ا٘عٛف فْ أف الىشر ٚ تدفع و 
الهىظهة عىً شٓئاً، وتحاوؿ الهىظهة أف تىشر بعض اٖخبار فْ هصمحتٍا أؼ فْ هصمحة 

 1لِ ها ٓىشر عمِ أىً حقيقة وليس إعٛىاً.الهىظهة؛ ويىظر العهٓل/ الهستهع إ

ٚ ٓدفع الشخص أو آلية غٓر شخصية ٘ثارة الطمب و  يعتبر الىشر فْ الهجاؿ الصٓدٚىْ و 
 الهشروع الذؼ يستفٓد هىً هقابٛ أو ثهىا لً وهف اٖهثمة عف الىشر تقديـ اٚخبار ا٘ٓجابية 

الهتهٓزة التْ تقدهٍا الصٓدلية لمرواد عف الصٓدلية أو الهىتجات الهعروضة فٍٓا أو الخدهة 
 2, بواسطة وسائل ا٘عٛـ ) كالصحف , الهجٛت , ا٘ذاعة , التمفزيوف (لعهوـ الهواطىٓفو 

 

 العلاقات العامة : 

( الصٛت والروابط وخٓوط اٚتصاؿ التْ تكوف بٓف Relationsتعىْ كمهة العٛقات )
( كل جهاعة أو publicتهثل كمهة العاهة ) الهىظهة والجهآٌر التْ تتعاهل هعٍا، بٓىها

ـ(،  شريحة هف الهجتهع تكوف لمهىظهة عٛقة بٍا هثل )جهٍور العهٛء العاهمٓف )وغٓرٌ
ا الهتىوعة public Relationsفالعٛقات العاهة) ( تهثل ها ٓربط بٓف الهىظهة وجهآٌرٌ

 (communicationبواسطة اٚتصاٚت.)

ا،  ٓوجد تعاريف هتعددة لمعٛقات العاهة تختمف باختٛؼ خمفية الخبراء الذٓف وضعوٌ
والوقت الذؼ ظٍرفيً التعريف أو بسبب اختٛؼ الخمفية العمهية والعهمية لمشخص القائـ 

 بالتعريف.
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 243عبدلي , بشير العلاق, التسويق الصيدلاني ,مرجع سابق , ص قحطان ال 2
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وىظراً لكوف العٛقات العاهة ظاٌرة حدٓثة ىسبياً فقد بدت اٚختٛفات واضحة فْ ظٍور 
٘دارؼ لمعٛقات العاهة، وبعضٍا ركّز عمِ عدة تعاريف،هىٍا ها ٓركز عمِ الجاىب ا

الجاىب اٚتصالْ لمعٛقات العاهة وأخر عمِ الروابط بٓف الجواىب ا٘دارية اٚتصالية 
ـ ٌذي  واٚجتهاعية، وبعضٍا ركز عمِ الجاىب التسويقْ لمعٛقات العاهة وسىورد فيها ٓمْ أٌ

 التعاريف فْ الجدوؿ التالْ:

ة البريطاىية العٛقات العاهة ٌْ الجٍود ا٘دارية الهخططة عرؼ هعٍد العٛقات العاه
والهستهرة |التْ تٍدؼ إلِ تأسيس والهحافظة عمِ صداقة هستهرة وتفاٌـ هشترؾ بٓف 

ا".  الهىظهة وجهآٌرٌ

ا وكذلؾ  العٛقات العاهة ٌْ إيصاؿ وشرح الهعموهات واٖفكار هف الهىظهة إلِ جهآٌرٌ
أراء هف تمؾ الجهآٌر إلِ الهىظهة بشكل صادؽ وأهٓف هف الهعموهات واٖفكار و  إيصاؿ

ا   1أجل تأسيسهصمحة هشتركة تساعد الهىظهة عمِ التكٓف واٚىسجاـ هع جهآٌرٌ

تعتبر العٛقات العاهة بالىسبة لمعهل الصٓدٚىْ ذلؾ الهجٍود الهخطط الذؼ تقوـ بً و   
قد يكوف السوؽ و  شروع /الصٓدلية, جهاعة ها ىحو اله الصٓدلية لمتأثٓر عمِ رأؼ أؼ إتجاي

الهستٍمكٓف, العاهمٓف,  فئة جهآٌرية هثل الهستٍدؼ لهجٍودات العٛقات العاهة أؼ
الهوردٓف, اصحاب الصٓدلية, اٖطباء, الهراكز الطبية و الصحية, شركات اٖدوية , اٖجٍزة 

 2عالهجتهع بهعىاي الواسو  ل ا٘عٛـ, الهؤسسات الهالية,, وسائالحكوهية
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 : مراحل إعداد الخطة التسويقية الصيدلانية-4

ىظـ ٘عداد خطة تسويقية هإف الخطوات الثهاىية التالية والتْ تهثل هراحل الهدخل ال
وكيفية تحمٓمٍا وكيفية صياغة  فر البياىات والهعموهات الضروريةصٓدٚىية فعالة، تو 

قة هف : تىفٓذ الخطة ولىتذكر أف الجواىب الهحدد لحظة التسويق وكيفية تقويـ الىتائج الهحق
صىاعة الدواء بشكل خاص، تمجأ إلِ رسـ هثل ٌذي ا٘ستراتٓجيات فْ هحاولة لتحقٓق 

دافٍا أف ىستعرض ٌذي الخطوات الرئيسية :  أٌ

 تحديد الفرص والمشكلات-1

هف الصعب أف تشرع الصٓدلية فْ وضع خطتٍا التسويقية قبل أف تقوـ أوٚ بوضع الىتائج 
ية لهرحمة هراجعة اٖعهاؿ فْ صورة الهشكٛت فْ حاجة إلِ حل وفرص قائهة الرئيس

هواطف  يهكف استغٛلٍا، وتىشأ الهشكٛت هف هواطف الضعف، أها الفرص فٍْ تىتج هف
وعمِ الصٓدلية أف تقوـ بفحص لقسـ هف " هراجع اٖعهاؿ "  ,القوة والظروؼ ا٘ٓجابية

رية، وعمِ ا٘دارة الصٓدلية أف تسأؿ: لتحدٓد أكبر عدد ههكف هىالفرص والهشك ٛت الجوٌ
 1ٌل ٌذي الهشكمة قائهة أـ هحتهمة وتحتاج إلِ حل أـ أىٍا فرصة يهكف استغٛلٍا

 وضع أىداف المبيعات-2

عىدها تبدأ الصٓدلية بصياغة خطتٍا التسويقية، فإف أوؿ الهٍاـ التْ ٓجب عمِ إدارتٍا 
داؼ الهبيعات التْ  ح بيعٍا هف السمع تعبر عف الهستويات الهقتر القياـ بٍا ٌْ وضع أٌ

داؼ الهبيعات ٓجب أف تأخذ إدارة الصٓدلية فْ ا٘عتبار الىقاط  ,والخدهات وعىد وضع أٌ
 التالية :

                                                           
1
 بن الحمَد عبد جامعة,  ماستر شهادة لنَل تخرج رةمذك – مستغانم وحدة – الصَدلة بمجمع حالة دراسة الصَدلانٍ التسوَق,  سارة بوعلٍ 

 41 ص,  2115-2114,  مستغانم بادَس
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هكاىيات وهوارد  - داؼ الهبيعات عمِ تقدٓرات دقيقة لفرص السوؽ وا   ٓجب أف تؤسس أٌ
 الصٓدلية 

داؼ الهبيعات بها ٓتعٓف عمِ إدارة الصٓدلية أف تضع جدوٚ زهى - يا هحددا لتحقٓق أٌ
 تحدٓد وقت البداية والىٍاية لمبرىاهج التسويقْ يساعد عمِ

داؼ الهبيعات ف - صورة قابمة لمقياس ٓوفر الوسٓمة لتحدٓد ها ٓجب إدراجً  ْإف وضع أٌ
 الخطة التسويقية لمصٓدلية، وتقدٓر ىجاحٍا. فْ

داؼ الهبي - وتستطيع  ,ة التسويقية لمصٓدليةعات فْ الخطإدراج حصٓمة اٖرباح فْ أٌ
داؼ الهبيعات هف خٛؿ قياهٍا بالخطوات الثٛث  الصٓدلية أو إدارة الصٓدلية وضع أٌ

 أتية :
 .داؼ جزئية لمهبيعات باستخداـ هختمف الطرؽ الكهية  وضع أٌ
  أف تقوـ إدارة الصٓدلية بتحويل اٌٖداؼ الجزئية إلِ اٌٖداؼ كمية وهركبة

 لمهبيعات.
  داؼ الهبيعات الكمية التْ توصمت إلٍٓا هستعٓىة أف تقو ـ إدارة الصٓدلية بتعدٓل أٌ

 1الكيفية هثل : اٚقتصاد والهىافسة  بالعواهل
 
 
 
 
 
 

                                                           
 42 , صمرجع سابق بوعلي سارة , التسويق الصيدلاني دراسة حالة بمجمع الصيدلة 1 
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 .تحديد الأسواق المستيدفة استراتيجيات التسويق  -3
 تحديد الأسواق المستيدفة - أ

وحٓث أف سوؽ تعتهد تهاها عمِ الهستٍمكٓف  أٓفتتحقق أرباح الصٓدلية هف هبيعاتٍا، 
الصٓدلية الهستٍدفة ٌْ السبب فْ وجود هىتجات خدهات الصٓدٚىية فإف عمِ الصٓدلية 

 القوة الدافعة لخطتٍا التسويقية . أساس سوقٍا الهستٍدفة  تجعل هفأف 

هستشفيات، ِ هرض )وتتألف السوؽ الهستٍدفة هف هجهوع اٖفراد أو الهىظهات 
...( التْ تشترؾ فْ هجهوعة هف الصفات والتْ هستوصفات، هؤسسات التأٌٓل الصحْ )

مصٓدلية أف تتبع الخطوات تستجٓب بىفس الطريقة لمهزيج التسويقْ لمصٓدلية ويهكف ل
 :التالية

دفة لمهستٍمكٓف ) كهية الهشتريات، درجة التأثٓر عمِ قرار تحدٓد السوؽ اٖولية الهستٍ -
 لخدهات الصٓدلية(او هىتجات ال، حجـ السوؽ ذات كثافة اٖكبر فْ استخداـ الشراء

استٍداؼ  تحدٓد العهٛء الرئيسٓٓف، الحالٓٓف , سوؽ اٖولية الهستٍدفة لمهىظهاتتحدٓد ال -
 العهٛء ذوؼ ا٘حتهاٚت الكبٓرة فْ الشراء : تحدٓد هتخذؼ القرار وعهمية اتخاذ القرار .

واؽ الهستٍدفة تحدٓد اٖسواؽ الثاىوية الهستٍدفة عمِ الصٓدلية أف أف تحدد اٖس -
، وهف بٓف تمؾ اٖسواؽ التْ استبعدتٍا عىد تحدٓد أسواقٍا الهستٍدفة اٖولية يةالثاىو 

 1و اىخفاض احتهاٚت البيع فٍٓاىظرا ٖىٍا لـ تكف تهثل ثقٛ كبٓرا فْ حجـ هشترياتٍا أ
 
 
 

                                                           
1
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 تحديد أىداف واستراتيجيات التسويق  - ب

داؼ و  ستراتٓجيات التسويق أساس عهميةتشكل أٌ داؼ التسويق  ا  التسويق بحٓث تصف أٌ
يهكف هف خٛلٍا تحقٓق طبيعة ها ٓجب تحقيقً بٓىها تصف ا٘ستراتٓجية الكيفية التْ 

هٍا مصلتقوـ ااٌٖداؼ  و  دافٍا هف خٛؿ هجهوعة هف الحطوات أٌ  :دليات بتسطٓر أٌ

داؼ الهبيعات . ةراجعه -1  أٌ
 اٖسواؽ الهستٍدفة . ةراجعه -2
 صة الهتاحةالهستٍٛت والفر  ةراجعه -3
دافؾ التسويقية  -4 قـ بوضع الهعادلة القياسية التْ تسهح لؾ بتحدٓد ها إذا كاىت أٌ

دافؾ البيعية .  ستهكىؾ هف تحقٓق أٌ

أف تبدأ فْ  ذلؾ قبل يؾوضع استراتٓجٓتؾ التسويقية عمفم :أها بالىسبة لٙستراتٓجية التسويقية
وؼ التْ تواجٍؾ أف تقرر ها إذا اختيار ىوع ا٘ستراتٓجية التْ ستتبىاٌا، وفْ ضوء ظر 

أـ أىؾ ستقوـ بسرقة ىصٓب  ,ؾ أو جزء هف ٌذي السوؽ الخاص ب كىت ستقوـ ببىاء السوؽ 
دافؾ البيعية.  هف سوؽ الهىافسٓف حتِ أٌ

 تحديد أدوات المزيج التسويقي   -ج

 ٓتـ تحدٓد أدوات الهزيج التسويقْ هف خٛؿ : 

داؼ هىتجاتؾ وذلؾ عبر  تطوير ه - ىتجات أو تركٓبات اٖدوية هبتكرة، التوسع تحدٓد أٌ
كتشاؼ طرؽ أكثر كفاءة ٘ىتاج أوشراء الهىتوج هع تحسٓف و فْ خطوط هىتجات حالية  ا 
 1وتعدٓل الهىتجات الحالية (.

                                                           
1
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دافؾ : إها هف حٓث تحسٓف الهىتجات أو  - ضع استراتٓجيات الهىتجات التْ تحقق أٌ
 إٓجاد سبل أكثر كفاءة ٘ىتاجٍا

داف - لجغرافية لمسعر، توقٓت ؾ التسعٓرية ) هستوػ السعر الهرغوب، تغطية اتحدٓد أٌ
 التسعٓر (

 سعٓر الىفسْ، التسعٓر الجغرافْ (ضع استراتٓجية التسعٓرية )التسعٓر الترويجْ، الت -
ا واٌٖداؼ التسويقية  - دافؾ الترويجية : ) هراجعة استراتٓجياتؾ التْ تـ اختيارٌ تحدٓد أٌ

 الٍدؼ الترويجْ القابل لمقياس ( اء : هاذا وهف وكٓف فْالهقابمة لٍا ووضع أجز 
دافؾ الترويجية ولفرص والتٍدٓدات وحساب و  - ضع استراتٓجٓتؾ الترويجية ) هراجعة أٌ

ب الطرؽ لتىفٓذ براهج تكمفة والعائد الهحتهل هف هجٍوداتؾ الترويجية ثـ اختيار أىس
 الترويج ( 

دافؾ التوزيعية ) ا٘ختراؽ أو اٚ - ىتشار، اختيار هىافذ توزيع هعٓىة، التغطية تحدٓد أٌ
 الجغرافية، التوقٓت (

دافؾ التوزيعية أخذا فْ ا٘عتبار  - وضع استراتٓجٓتؾ التوزيعية : التْ تحقق لؾ أٌ
 1الوسطاء وهىشآت التسويق التسٍٓمية والهىتجٓف .
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ةخلاص  

دافً و ا٘تصاؿ التس تطرقىا فْ ٌذا الفصل إلِ إبراز هفاٌيـ عاهة حوؿ  ويقْ , شروطً ,أٌ
ا  إضافة إلِ  هٓتً , كها عهمىا  عمِ التعريف با٘ستراتٓجيات ا٘تصالية  و عىاصرٌ أٌ
تسميط الضوء عمِ إستراتٓجيات ا٘تصاؿ التسويقْ و تبياف أىواعٍا و هبادئٍا و  آلية 

هؤسسات تطبيقٍا فْ ترويج الهىتجات الصٓدٚىية بحٓث تـ إيضاح اٖسالٓب التْ تعتهدٌا ال
ـ هراحل إعداد  الهىتجة لمهواد الصٓدٚىية فْ تىفٓذ إستراتٓجيات ا٘تصاؿ التسويقْ و أٌ

 الخطة التسويقية الصٓدٚىية .
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 الثالث  :الفصل   
لترويج المنتجات الإطار المفاىيمي  

 الصيدلانية
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   تميـــــيد 

 
 :الترويج و خصوصية السوق الدوائي أولا ــ 

 و كيفية الترويج لً الدوائْ  الهىتج -
 ئية و الصٓدٚىية البٓئة التسويقية الدوا -
 دراسة السوؽ الصٓدٚىْ  -
 الصٓدٚىية الهىتجات ترويج وسائل -
-  

 يئالمغريات البيعية في السوق الدواثانيا ــ 
 هغريات رشٓدة -
 هغريات غٓر رشٓدة  -

 
   عوامل تحديد المزيج الترويجي لممواد الصيدلانيثالثا ــ     
 عواهل تتعمق بالهىتج الدوائْ -
 عواهل هتعمقة بالسوؽ  -
 عواهل هتعمقة بالهستٍمؾ  -
 عواهل بٓئية  -
 عواهل تتعمق بالهٓزاىية  -
 عواهل تتعمق بالهزيج التسويقْ  -

 
  

 خلاصـــة
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 تمييد : 

القواىٓف  عمٍٓا لكف هتفق وهبادؼء لأصو وذات أخٛقية ٌْ صىاعة الدواء صىاعة إف 
 عمِ دٚىْالصٓ التسويق لرجا حرص عمِ عٛوة تتسـ بالصراهة، الصىاعة اتجاي ٌذي
وفعالية , ها  بكفاءة إشباعٍا وهزاولة لٗدوية الهستٍمكٓف احتياجات وتشخيص بدقة التعرؼ

ادػ بالشركات الهىتجة لمهواد الصٓدٚىية إلِ العهل عمِ تىظيـ هواردٌا فْ إطار ىظاـ 
شاهل يستٍدؼ تمبية إحتياجات الهستٍمؾ , و هف ثـ العهل عمِ تسويق هىتجاتٍا إلِ 

الدوائية بحٓث تعتهد عمِ هجهوعة هف الوسائل الترويجية  التْ تسعِ لترويج  ٌذي اٖسواؽ 
 الهىتجات  و التعريف بٍا 

و هف خٛؿ ٌذا الفصل سىقوـ بدراسة كيفية ترويج الهؤسسات الصٓدٚىية لمهىتد الدوائْ 
لسوؽ إضافة إلِ التطرؽ لعدة ىقاط تشهل خصوصية السوؽ الدوائْ , الهغريات البيعية فْ ا

 الدوائْ , عواهل تحدٓد الهزيج الترويجْ لمهواد الصٓدٚىية.
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 الترويج وخصوصية السوق الصيدلانية أولا ـــ 

يحاوؿ الهروج أف ٓربط بٓف الهزايا والهىافع التْ تتهتع بٍا هىتجاتً الصٓدٚىية وبٓف       
ذا هف خٛؿ رسالتً الحاجات الهحددة التْ ٓتطمع الهستٍمؾ أو الهستفٓد إلِ إشباع ٍا وٌ

 الترويجية )فْ الرسالة ا٘عٛهية هثٛ(.

وهىً فإف الهغريات ا٘عٛىية الهختمفة ها ٌْ إٚ اىعكاسات لمحاجات الهختمفة لمطرؼ 
 الهستٍدؼ با٘عٛف والهحدد هف قبل الهروج أو الهعمف بصفة عاهة.

صرؼ بوصفة طبية يهثل حالة إٚ أف الترويج لمهىتجات الصٓدٚىية وخاصة الدواء الذؼ ي
 خاصة ولتوضيح ذلؾ ىستعرض بعض الصفات والخواص الههٓزة لمسوؽ الصٓدٚىية:

 إف هستٍمؾ ا٘عٛف ليس ٌو فْ الغالب هستٍمؾ هىتج الدواء.  -1

٘عٛف الهؤسساتْ الذؼ يسعِ إلِ تعزيز صورة الهؤسسة وليس إلِ أف ا حٓث      
هية أكب بحكـ , و ر فْ السوؽ الصٓدٚىية هف أية أسواؽ أخرػ الترويج لهىتج هعٓف يحتل أٌ

طبيعة الهىتجات الدوائية، فإف ا٘عٛف واٚتصاٚت العمهية يصعب التفريق بٓىٍها. فبٓىها 
ىجد أف ا٘عٛىات قد تساٌـ فْ ىشر وتعهيـ ىتائج البحوث، تٛحع أف التقارير العمهية 

 ْ تىشيط هبيعات هىتج الدواء.الهفصمة الهىشورة فْ الهجٛت الهرهوقة تساٌـ ف

البعض ٓدعْ أف ا٘عٛف الصٓدٚىْ فْ بعض اٖحياف يصبح تعميهيا باعتبار أف 
 1الهعموهات التْ ٓتضهتٍا ا٘عٛف الصٓدٚىْ قد تهثل عاهٛ هساعدا فْ العهمية العٛجية.

 

                                                           
1
 318دحمان ليندة , التسويق الصيدلاني , مرجع سابق , ص 



 الإطار المفاىيمي لترويج المنتجات الصيدلانية    الثالث .......الفصل 
 

 
65 

ذا  -1 يعىْ سٍولة تتـ السوؽ الصٓدٚىية بتوضيح اٖدوار التْ ٓمعبٍا اٖطباء والصيادلة، وٌ
ىسبية فْ تصهيـ الحهٛت الترويجية لمدواء وتوجٍٍٓا باتجاي اٖشخاص الهستٍدفٓف 
ذا ها ٓجعل رجل التسويق لمدواء أكثر قدرة عمِ وضع  والذٓف ٌـ "اٖطباء والصيادلة"، وٌ

 1الرسالة ا٘عٛىية هف رجل التسويق العادؼ.
مً فْ ذلؾ هثل هشترؼ السمع يعد الطبٓب هف الىاحية الىظرية صاحب قرار رشٓد هث -2

الصىاعية، بحٓث الهغريات العاطفية لٙعٛف اٚستٍٛكْ اف تكوف هٛئهة فْ التأثٓر 
 عمىالطبٓب أو الهشترؼ الصىاعْ.

إف هجهوع القراء الفعمٓٓف يعتهد عمِ ها ٓبدو بشكل كبٓر عمِ الخواص الهادية  -3
ية والبياىية وبسبب الطبيعة لٙعٛىات، أؼ ها ٌو وارد فْ جهيع ا٘عٛىات التصوير 

الخاصة لمسوقالصٓدٚىية، فإف ا٘عٛف الطبْ ٓتضهف فْ الغالب عروض لعٓىات 
 دوائية، ويتجىب ا٘عٛىالطبْ ذكر اٖسعار.

إف هجهوع قراء ا٘عٛىات الخاصة بدواء ٚ يهكف بيعً إٚ بىاءً عمِ وصفة طبية يعتهد  -4
وسهعة الهجمة الهتخصصة التْ تىشر  reliabilityفْ جزء كبٓر هىً عمِ اعتهادية )

ف هعظـ الهجٛت الهرهوقة تهتمؾ صحفيا هحترفا يقوـ برفض  ا٘عٛف )ثقتٍـ بالهجمة. وا 
ىشر أؼ إعٛف عف هىتجات دوائية غربية أو هشكوؾ فٍٓا أو هبالغ فْ تقديهٍا 

 وعرضٍا.
تْ يعتبراف هٍهاف قد تكوف ثقة هسبقة بالهعاف إف ا٘عٛف عف الهىتج وا٘عٛف الهؤسسا -5

جدا بالىسبة لهؤسسة صٓدٚىية تحاوؿ ترسٓخ العٛهات أو الهاركات أو اٖسهاء 
 التجارية.
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إف ا٘عٛف عف هىتج الدواء يعد فريدا هف ىوعً، حٓث ٓوضح ا٘عٛف عف الدواء  -6
الجواىب ا٘ٓجابية والجواىب السمبية فْ ىفس ا٘عٛف وبالقاىوف إف هف أخٛقيات هٍهة 

الدواء أف تكوف الحقائق عف الدواء واضحة وشاخصة وهعروفة ٖصحاب قرار  تصىيع
ٓجابا.  الشراء )اٖطباء( ولمهرضِ وا٘عٛف الطبْ / الدوائْ همزـ بتوضيح ذلؾ، سمبيا وا 

فْ صىاعة الهىتجات الصٓدٚىية، يكوف الهزيج الترويجْ فْ الغالب هوجٍا ليس  -7
ىها إلِ صاحب قرار وصف الدواء لمهستٍمؾ أوالهستخدـ الىٍائْ لمدواء ا لهريض ( ، وا 

لمهريض )أيالطبٓب(، وربها يساعد الصٓدلْ فْ ٌذي الهٍهة، أؼ أىً فْ حالة الترويج 
ٖدوية هحظورصرفٍا إٚ بوصفة طبية، فإف كل الجٍود الترويجية ( هف إعٛف وعٛقات 

ا( توجً لمتأثٓر ب عاهة، وبحوث طبية الطبٓب والصٓدلْ لتىشيط الهبيعات، وىشر وغٓرٌ
 1بالدرجة اٖولِ.

إف الصىاعة الصٓدٚىية هحكوهة بعدد كبٓر هف القواىٓف والتشريعات وا٘جراءات  -8
الهركزية الصارهة، سواء فْ عهميات إىتاج اٖدوية أو تسويقٍا. وٚ ربها يعتقد القارغ أف 

ويج هثل ٌذي ا٘جراءات الصارهة تحد هف قدرة الهؤسسات الصٓدٚىية عمِ التر 
لهىتجاتٍا بفعالية)خصوصا فْ ظل الهحددات الهفروضة عمِ الرسالة ا٘عٛىية 
والعبوات واٖغمفة ...(، لكف الواقع يشٓر إلِ أف صراهة التشريعات أصبحت بهثابة تحد 
لمهؤسسات الصٓدٚىية التْ راحت تبتكر كل الوسائل الفىية وا٘بداعية والمفظية والهقروءة 

 غاية فْ الكفاءة لترويج هىتجاتٍا. هف أجل إستراتٓجيات
إف هعظـ الهغريات البيعية الهتضهىة فْ الحهٛت الترويجية لمدواء تكوف فْ أغمب  -9

اٖحياف رشٓدة أو عقٛىية إٚ أف الهغريات غٓر الرشٓدة أو العاطفية قد تمعب دورا هٍها 
و  فْ التأثٓر عمِ صاحب قرار الشراء الطبٓب )هثٛ(، باعتبار أف الطبٓب إىساف، وٌ
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ٓتعاهل هع إىساف آخر ٌو الهريض. ولٍذا، فإف هكوىات هثل إخراج عمبة الدواء، 
ا، تصهـ عمِ أساس إثارة الجواىب العاطفية أكثر  والرسالة ا٘عٛىية الهرافقة لمدواء وغٓرٌ

 هف إثارتٍا لمجواىب الرشٓدة.
رويج لٗدوية إف الترويج لٗدوية التْ ٚ تحتاج إلِ وصفة طبية ٓختمف عف الت -10

الهحظورة إٚ بوصفة طبية، فاٖدوية التْ ٚ تحتاج إلِ وصفة طبية هوجٍة إلِ 
الهستفٓد أو الهستخدـ الىٍائْ. وعميً فإف الحهمة الترويجية تستٍدؼ ٌذا الهستفٓد 
بالذات، وتمعب الصٓدليات دورا هٍها فْ ترويج أدوية الفئة اٖولِ. وبالتعاوف هع 

 الهىتجٓف .

الهؤسسات الصٓدٚىية التْ تتعاهل باٖدوية هع وصفة طبية واٖدوية بدوف وصفة  وتمجأ  
طبية إلِ إصدار كتالوجات خاصة تتضهف جهيع أىواع اٖدوية التْ تىتجٍا ، حٓث توزع 
ٌذي الكتالوجات عمِ اٖطباء والهستشفيات والهراكز والهعاٌد الصحية والطبية ثـ تمجأ هثل 

ف فْ الصحف والهجٛت العاهة، وعف طريق التمفزيوف، أو هف ٌذي الشركات إلِ ا٘عٛ
خٛؿ عقد ىدوات التثقٓف الصحْ، أو المجوء إلِ البريد الهباشر لهخاطبة الهرضِ أو 
الهستفٓدٓف الهحتهمٓف. وأها فْ حالة الهىتجات الصٓدٚىية الجدٓدة ) هف كٛ الفئتٓف فإف 

ة ترويجية فعالة لمتعريف بالهىتجات الهؤسسات فْ غالب اٖحياف تمجأ إلِ شف حهم
خصوصا إذا تزاهف تقديـ دواء بوصفة وأخرػ بدوف وصفة فْ وقت واحد، ثـ تقوـ 
الهؤسسات بالتركٓز عمِ السوؽ الهستٍدؼ هف خٛؿ هختمف قىوات الترويج كل حسب 
فاعمٓتً فْ استٍداؼ السوؽ أو شريحة هىً، فٍْ تستٍدؼ اٖطباء والهستشفيات والهراكز 

لطبية هف خٛؿ الهجٛت العمهية والعٓىات وترويج الهبيعات الخ. وتستٍدؼ الهستخدـ هف ا
 1خٛؿ الوسائل ا٘عٛىية التقمٓدية ) صحف ، هجٛت عاهة، عٓىات ...الخ(.
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 :   و كيفية الترويج لو  المنتج الدوائي (1
 المنتج الدوائي 

رغبات هعٓىة لدػ الهستٍمؾ، يشترط بالهىتج أف يكوف قادرا عمِ إشباع حاجات أو ٓمبْ 
تدفعً إلِ اقتىائً. فالهستٍمؾ أو الهىتفع الىٍائْ عىدها يقتىْ الهىتج فإىً فْ الواقع يشترؼ 
هىافع واشباع ورضا الهتوقع هف وراء استخداـ الهىتج، فهثٛ ٌدؼ الهريض هف زيارة 

فالهريض الطبٓب ليس الحصوؿ عمِ دواء هعٓف بحد ذاتً، إىها الحصوؿ عمِ الشفاء، 
عىدها يقتىْ اٖدوية فإىً فْ حقيقة اٖهر يشترؼ ها ٓخفف أو ٓزيل عىً اٖلـ، كذلؾ 

 الصٓدلْ ٚ ٓبيع اٖدوية فحسب، بل . ٓبيع اٖهل والشفاء والراحة واٚطهئىاف.

وبها أف هوضوع دراستىا ٓدخل فْ إطار اختصاص الصىاعة الصٓدٚىية، فإىً يكوف هف  
 اٖساسية لهىتج الدواء.اٖحسف تعريف الصفات 

تعىْ بالدواء كل هادة أو تركية تحتوؼ عمِ صفات عٛجية أو وقائية لٗهراض البشرية 
والحٓواىية، وكذلؾ كل هىتج يهكف إعطائً لٙىساف أو الحٓواف هف أجل التهكف هف إعطاء 

 تشخيص طبْ أو تجدٓد أو تصحيح أو تغٓٓر الوظيفة العضوية.....

ذا هف أجل ضهاف جودتٍا وفعالٓتٍا فوضع اٖدوية فْ ا لسوؽ تحكهٍا ضوابط تشريعية، وٌ
وعدـ إلحاقٍا الضرر بهستٍمكٍا، ويعود ترخيص وضع دواء جدٓد فْ السوؽ إلِ قرار 

 إدارؼ  وبٍذا ىجد أف ٌذا الهىتج تتحكهً عدة خصائص ٌْ:

 يعتبر الدواء هىتج خاص لٛستٍٛؾ:  -
 رض والطمب هثل الهىتج اٚستٍٛكْ العادؼ.الدواء هىتج هقىف ٚ ٓخضع لقاىوف الع -
تهويمً يكوف بطريقة خاصة بً فْ إطار التضاهف الجهاعْ تأخذ هىضهات لحهاية  -

 1اٚجتهاعية عمِ عاتقٍا جزء أو هجهل ىفقات الصٓدٚىية..
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يعتبر الدواء هىتج خاص، فٛ يهكف بيعً إٚ هف طرؼ صٓدلْ وكذلؾ تسميهً ٚ يكوف  -
 وصفة طبية هحررة هف طرؼ الطبٓب  طريق تقديـ إٚ عف

ذا بعدة لغات الهعموهات الضرورية التْ تخص   - بياف إجبارؼ داخل كل عمبة دواء وٌ
 1الدواء(.

 الترويج الدوائي : 

ٌو كافة الجٍود الٍادفة لتزويد الهستٍمكٓف سواء افراد أو هؤسسات بهعموهات أساسية عف  
ـ لشرائٍا الهىتجات )سمع ، خدهات ( هف أجل إقىاعٍـ  فالترويج يعتبر الهرآة التْ ,  وتحفٓزٌ

ترػ هف خٛلً كافة الههارسات الدوائية، حٓث يشٓر لمكيفية التْ تصل عف طريقٍا الهىظهة 
الهىتجة لمدواء الِ الهريض )الهستٍمؾ الىٍائْ ( هف خٛؿ إستخداهً لٍذي الهىتجات الدوائية 

يصاؿ الهعموهات الهختمفة لٛفراد ذوؼ العٛقة ، كها يعتبر الترويج اداة ٌاهة فْ اٖقىاع  ، وا 
 بٍذي الهىتجات. 

ع  بحاجيات لمتهكف هف ايصاؿ هىتجات الهىظهة إلِ الهستٍمؾ ٓىبغْ أف ىكوف عمِ إطٛو 
إقىاعٍا بإقتىاء الهىتجات التْ تشبع رغباتٍا عبر  الفئات الهستٍدفة وهحاولة تمبٓتٍا وهف ثـ

ا تكوف عبر عدة هراحل :هرحمة الشراء التْ بدعهميات الترويج  لموصوؿ إلِ   ورٌ

 مراحل الشراء عند المريض )المستيمك(: 

ا عمِ الىحو  عهميا، يهر قرار شراء اٚدوية لدػ الهرضِ بعدد هف الهراحل يهكف إٓجازٌ
 التالْ:
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هرحمة ا٘حساس بالحاجة تهثل ٌذي الخطوة ىقطة البداية فْ عهمية إتخاذ القرار   -1
ٌذي الهرحمة ٓدرؾ الفرد بأف لديً هرض ولديً رغبة بالشفاء لذلؾ ٓبحث  الشرائْ، ففْ

 عف العٛج هف خٛؿ الدواء الهطموب.
هرحمة البحث عف الهعموهات فْ ٌذي الهرحمة ٓبدأ الهريض بالبحث عف الهعموهات  -2

 الهتعمقة باٚدوية فْ يهكف أف تساٌـ فْ شفائً
طبية سوؼ صٓدٚىْ عف دواء خارج الوصفة الهرحمة تقٓيـ البدائل الهتاحة عىد سؤاؿ ال  -3

والذؼ لديً هعموهات  ، قد ٓختار الهريض الدواء الهصىع هحميآوفر لؾ عدد هف اٚدوية
حسب هعآٓر هحددة لكف ها ٍٓـ ٌىا ٌو تحدٓد تمؾ الهعآٓر الواجب كافية عىً و 

ِ أف اٌ٘تهاـ وتجدر ا٘شارة إل ,استخداهٍا لكل حالة أو سمعة والتْ تعتبر هىاسبة لً
ف باختٛؼ الظروؼ الديهوغرافية والىفسية لمهستٍمكٓف الهستٍدفٓف بٍذي الهرحمة ٓختم

 1أثىاء عهمية التقٓيـ.وحجـ الدخل الهتاح لدٍٓـ قبل و 
فْ ٌذي الهرحمة يقوـ الهريض باختيار البدٓل الذؼ يحقق لً  ,إتخاذ القرار بالشراء  -4

ٌٖدافً اتً السابقة و دركاتً الحسية وخبر حسب ههف وجٍة ىظري و  أقصِ إشباع ههكف
و الهرض، هٍا هجهوعة هف تجدر ا٘شارة ٌىا أف ىوعية اٚختيار تحكو  الحالية وٌ
 الهوقفية الهرتبطة بالهريض.العواهل الشخصية و 

عر الهريض بالرضا أو عدـ هرحمة سموؾ ها بعد الشراء: فْ ٌذي الهرحمة يفترض أف يش -5
عور الهريض بعد ْ ٌذي الهرحمة تتهثل فْ هعرفة شهٍهة رجل التسويق فالرضا و 

توجيً جب فْ حالتْ الرضا وعدـ الرضا و ذلؾ ٖجل القياـ بها ٓو  إستعهالً لمدواء 
زالة هظاٌر عدـ الرضا القرار الشرائْ فْ حالة الرضا و  اٖىشطة الٍادفة لتعزيز ا 

 باستخداـ وسائل توضيحية وتعزيزيً.
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 : والصيدلانية البيئة التسويقية الدوائية  (2

إف وجود هىظهات اٖعهاؿ يعتهد بالدرجة اٖساس عمِ البٓئة الهحيطة بٍا. وفْ      
صىاعة الدواء، فإف الشركات الدوائية عمِ وجً التحدٓد تستهد بقاءٌا ووجودٌا هف البٓئة 

ْ بٓئة تتسـ بالشهولية والتعقٓد هعاً. فهاٌو الهقصود بالبٓئة      ؟الهحيطة، وٌ

حدػ الدراسات اٖهٓركية الهتخصصة فْ هجاؿ التسويق الدوائْ أف البٓئة الدوائية تشٓر إ 
 تشتهل عمِ عدة عواهل، فْ هقدهتٍا

 ((Marketing Opportunityالتسويق وفرصة Marke opportunity)فرصة السوؽ  -
دافٍا اٚقتصادية. -  الهعوقات القاىوىية وأٌ
الهعوقات الهتعمقة بوصف الطبيعة أو  الوحدة الثقافية والهعوقات الفٓزيوغرافية، أؼ -

ر الطبيعية عهوهاً.  الظواٌ
 اٚستقرار السياسْ. -
 1التىهية اٚقتصادية واٚداء. -

هية كل  إف كل عاهل هف ٌذي العواهل ٓتضهف عواهل هشتقة وفروع أكثر تشعباً، وأف ثقل وأٌ
ة حجهٍا ، عاهل هف ٌذي العواهل يعتهد عمِ عدة اعتبارات هثل سياسة الشركة الدوائي

ا هف اٚعتبارات التْ يصعب فصمٍا عف  طبيعة الدواء ىفسً، طبيعة هستٍمكْ الدواء وغٓرٌ
عتبارات تىظيهية فإف البٓئة التسويقية الدوائية تتضهف ستة هجاٚت ,  بعضٍا البعض و٘

 رئيسية ٌْ:

 .Technological Environmentالبٓئة التكىولوجية  -1

 .Political Environmentالبٓئة السياسية  – 2

 .Economic Environmentالبٓئة اٚقتصادية  3

 Social Environmentالبٓئة اٚجتهاعية  -4
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                                                          Legal Environmentالقاىوىية البٓئة-5
ًٛ تؤثر و  ف ٌذي الهجاٚت تعد هترابطة وهتداخمة، فالبٓئة السياسيةإ تتأثر بالبٓئة هث

 1القاىوىية واٚجتهاعية.و  اٚقتصادية، وكذا الحاؿ بالىسبة لمبٓئة التكىولوجية

 

 البيئة التكنولوجية  - أ

ٓرجع الىهو واٚزدٌار الصىاعة الصٓدٚىية إلِ تكىولوجيا ا٘بداع والتهٓز فْ هجاؿ العٛج 
ففْ هجاؿ تصىيع الدواء الطبية، الدراسات صىيع اٖدوية وفق دراسة الدواء و وذلؾ تقىيات ت

ذلؾ ضافة إلْ كثافة فْ رأس الهاؿ، و ىجد صىاعة الدواء تتطمب كثافة تكىولوجية عالية با٘،
ذلؾ ت جودة عالية و لتمبية احتياجات الهرضْ هف شتْ أىواع اٖدوية، وفق هواصفات ذا

عمِ  باٚعتهاد عمْ أرقْ أىواع التكىولوجيا والبحث والتطوير العمهْ، حٓث ٚ تقتصر
 2التزويد باٖدوية فقط بل الخدهات أيضا ٘شباع رغبات وحاجات الهريض.

 البيئة السياسية: - ب

ا شركات هتعددة  تمعب البٓئة السياسية دورا فعاٚ فْ الصىاعة الصٓدٚىية التْ تسٓرٌ
الحٓز الجغرافْ و خـ وذلؾ لتضهف وجودٌا فْ السوؽ والهىافسة و الجىسيات ذات حجـ ض

 :  بالعواهل التالية ذلؾ باٌٚتهاـ

بيع العربْ ىوع الحكـ حتِ ٚ تكوف ٌىاؾ أحداث كالر طبيعة الىظاـ السياسْ السائد و  -
عسكرية  حداثة أو عرافة الدولة ٌل الحكوهة هدىية أـ, تأثر عمِ ىشاط الشركة

الدولة هميارات اٖهواؿ لمدولة والشركة هف حاٚت الشعب التْ تكمف اٚضطرابات و 
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ذا سواء فْ الدوؿ الهىظورة أو السائرة فْ طريق الىهو، والتدهٓر جراء التحطيـ ، وٌ
 كها يشٍدي العالـ فْ أياهىا ٌذا.

ٌل الحكوهة فٓدرالية أـ هركزية، اٚلتزاهات ا٘قميهية أو الدولية أو الهحمية، حكوهة  -
 هىفتحة عمِ العالـ أـ هتعمقة هف ٌـ أصحاب القرار، هجتهع الرفاٌية

 ية : البيئة الإقتصاد - ت

إف اٚتجاٌات اٚقتصادية التْ تأثر فْ الهؤسسات الصٓدٚىية تشهل هآمْ :  الكساد، 
اىٍيار اقتصادؼ واسع الىطاؽ إىتاج الغذاء العالهْ الخفاض هعدؿ الىهو الحقيقْ فْ العالـ، 
اىٍيار الىظاـ الهالْ العالهْ، التجارة الحرة، العولهة، الحصارات اٚقتصادية عمِ بمداف 

عالـ تحوؿ بمداف ىاهية إلِ عظهْ اٚستثهارات اٖجىبية خصخصة اٚقتصاد، هعدؿ دخل ال
 الفرد الدخل القوهْ القدرة الشرائية، التضخـ، هجتهع هحروـ هف أبسط الحقوؽ.

 البيئة الاجتماعية - ث

لمهرضْ هف أجل الشفاء والبقاء  الصىاعة الصٓدٚىية تٍدؼ إلِ توفٓر اٚحتياجات الدوائية
ة تأثٓراتٍا ا٘رشاد، حٓث إف لمبٓئة اٚجتهاعيٚ تقدـ الدواء فحسب بل الىصح و  لياتالصٓدو 

عمِ السياسات التسويقية فالعادات والتقالٓد واٖعراؼ السائدة فْ عمِ صىاعة اٖدوية و 
الهجتهع تأثر عمِ الصىاعة الدوائية، فالتبذٓر فْ استخداـ الدواء أو سوء استخداهً ٌو 

جتهعات الهتخمفة، بٓىها الترشٓد الدوائْ هف صفات الهجتهعات صفة هف صفات اله
الهتطورة، حٓث سوء استخداـ الدواء ٓؤدؼ إلْ إلحاؽ الضرر بالهريض ىفسً ويمحق الضرر 

 1بسهعة الصىاعة الدوائية، فهف واجب الىظاـ الصحْ تثقٓف الهستٍمؾ الهريض والعائمة
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 البيئة القانونية  - أ

 جداً  ىٓف وتشريعات ولوائح صارهةلصىاعات التْ تحكهٍا قواتعتبر صىاعة الدواء هف ا
ذف أف ىرػ الهجتهعات إباعتبار أف لٍا تهاساً هباشراً بحياة ورفاٌية الىاس، وٚ عجب 

وتصدر التعميهات لتىظيـ وتسٓٓر ٌذي  والبمداف عمِ اختٛؼ أىواعٍا تشرع القواىٓف
فإف عمِ رجل التسويق الدوائْ فْ ظل ٌذي البٓئة القاىوىية الهشددة،  الصىاعة، 

الصٓدٚىْ، وهىتج الدواء أيضا أف يكوف عمِ اطٛع بٍذي القواىٓف والتشريعات، واف 
ف ٓجعمٍا جزءاً هف استراتٓجٓتً  فالسوؽ الدوائية هحكوهة بٍذي , ٓتصرؼ فْ ضوىٍا، وا 

ا أو اىتٍاكٍا.   1العواهل البٓئية القاىوىية الصارهة التْ ٚ هجاؿ لتجاوزٌ

 

 صورة شمولٌة للبٌئة التسوٌمٌة الدوائٌة 4 توضٌحً رسم
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 دراسة السوق الصيدلاني (3

إف هعرفة السوؽ بالهعىِ الواسع، تعىْ هعرفة الهستٍمكٓف أو الهستفٓدٓف الهحتهمٓف،    
ٓجب أف تكوف  وبٓئتٍـ اٚقتصادية والسايكولوجية واٚجتهاعية والتشريعية. و ٌذي الهعرفة

 اٖكهل قدر ها أهكف، كهياً، وىوعياً، وتحفٓزياً.

لمسوؽ هعاف هختمفة، فمجىة التعاريف التابعة لجهعية التسويق اٖهٓركية تقترح التعاريف 
 التالية:

هجهوع القوػ أو الشروط التْ فْ ضوئٍا ٓتخذ الهشتروف والبائعوف قرارات ٓىتج عىٍا  -1
 اىتقاؿ السمع والخدهات.

 الكمْ لمهشتريف الهحتهمٓف لسمعة أو خدهة. الطمب -2
و الهفٍوـ الشائع  -3 الهكاف أو الهىظهة التْ يقوـ فٍٓا الهشتروف والبائعوف بوظائفٍـ )وٌ

 1الىاس(. لدػ عهوـ

ف كل سوؽ ٓتألف يات الهشتريف الهحتهمٓف لمهىتج و إف الطمب الكمْ  يشٓر إلِ إجهالْ طمب ا 
)قطاعات( سوقية هختمفة، كل قطاع  يكوف هؤلفاً هف هجهوعة هشتريف هف عدد هف أقساـ 

أو وحدات شراء لٍا ههٓزات وخواص هشتركة، تجعل هف الههكف اٚستفادة هىٍا تسويقياً. 
 بعبارة أخرػ، فإف السوؽ ليست فقط

الطمب الكمْ لهىتج هعٓف، بل إف السوؽ أيضا تتشكل أو تضـ إجهالْ طمبيات أجزاء 
 السوؽ.هختمفة هف 

                                                           
1
 70قحطان العبدلي , بشير العلاق, التسويق الصيدلاني ,مرجع سابق, ص  



 الإطار المفاىيمي لترويج المنتجات الصيدلانية    الثالث .......الفصل 
 

 
76 

هية ٌذي التقسيهات أو  فْ السوؽ الواحد تصمح كهثاؿ التسهيات أو التصىيفات الثاىوية إف أٌ
بهعىِ الصىاعة التْ يكوف هف الهحظور  لة الصىاعة الصٓدٚىية اٖخٛقيةتوضيحْ فْ حا

 بيع هىتجاتٍا إٚ بوصفة طبية.

ا هف اٖسواؽ فْ خ ْ أف غٓر إف السوؽ الصٓدٚىية تىفرد وتتهٓز عف غٓرٌ اصية هٍهة وٌ
الهشترؼ يستطيع أف ٓؤثر عمِ عادات شراء الهشترؼ الىٍائْ  وبحكـ قوة الىقض )الفٓتو( 
التْ ٓتهتع بٍا الطبٓب بخصوص قبوؿ الدواء الهصروؼ بوصفة طبية، فإف الضرورة 
تقتضْ أف ىصىف اٖطباء تهاها كها ىصىف الهرضِ وهف الخصوصيات الفريدة اٖخرػ 

دٚىْ اٌٖهية التْ تحتمٍا أو تحهمٍا كٓىوىة الهرض . فباستثىاء بعض الحاٚت لمسوؽ الصٓ
القمٓمة، فإف هدػ حدوث أو تأثٓر الهرض  يعد أداة تصىيفية هٍهة تساٌـ فْ تشخيص 

 وتحدٓد سوؽ الهىتجات الدوائية التْ تصرؼ بوصفة طبية.

عهمية  فْدورا كبٓرا السوؽ الصٓدٚىية هف هجهوعة هف الهؤثرات التْ تمعب  وىجد فْ
التسويق الدوائْ بحٓث  تؤثر عمِ قرارات الهستٍمؾ فْ عهمية اقتىاء الهىتجات الصٓدٚىية  

 هف بٓف ٌذي الهؤثرات  ىذكر :و 

 لتزام المريض:إ -1

لتزاـ الهريض يعد شرطاً حاسهاً لعٛج ىاجح، وهف الهفٓد ا٘شارة إلِ بعض العواهل إأف 
بعاد التكمفوية الهختمفة الهتعمقة باٖدوية، التْ قد تؤثر فْ أداء اٚقتصادية، فْ هقدهتٍا اٖ

التزاـ الهريض، سمباً أو إٓجاباً. وبغض الىظر عف التبعات الطبية لٍذي الحالة، فإف لٍذي 
الحالة تبعات عمِ هستوػ صاىع اٖدوية، وعمِ هستوػ هوزع اٖدوية )بالهفرد( أيضاً. أؼ 

 1وقت.أىٍا قضية تسويقية فْ ىفس ال
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 :ءواصفو الدوا  -2

( اٖدوية والعقاقٓر التْ تصرؼ بوصفة طبية بالقوؿ أىٍا سمع Gosselinيعرؼ غوسٓمٓف )
استٍٛكية هوجٍة بعبارات أخر، أف هبيعات اٖدوية التْ تصرؼ بوصفة طبية تىتج هف 

( بهعىِ أف هبيعات هثل ٌذي العقاقٓر واٖدوية ٚ Derived demandالطمب الهشتق )
و الشخص الذؼ يحدد ىوعية  تعتهد ىها عمِ الطبٓب، وٌ عمِ خيار الهستٍمؾ الىٍائْ. وا 

وكهية وتركٓبة الدواء )اسهً وعٛهتً التجارية ... وها عمِ الهريض الهستٍمؾ الىٍائْ إٚ 
 اٚىصياع إلِ تعميهات الطبٓب الهعالج.

لعقاقٓر أف العدٓد هف ولٍذا السبب فإف الطبٓب أيضا يشكل سوقاً لٍذا الىوع هف اٖدوية وا
العواهل التْ تؤثر عمِ أىهاط شراء الهستٍمؾ، ٌْ ىفسٍا التْ تؤثر عمِ عادات وسموؾ 
ىاؾ أيضا عواهل تؤثر عمِ سموؾ  الطبٓب عىد قياهً بإعطائً وصفة طبية لمهريض. وٌ
ذي العواهل، واف كاىت فْ اٖصل تىطبق عمِ سموؾ  الطبٓب عىد تقديـ الوصفة الطبية وٌ

يات الهتحدة، فإىٍا أيضا تصمح لمتطبٓق فْ حالة أطباء العالـ بشكل عاـ. اٖطب اء فْ الوٚ
 وهف أبرز ٌذي العواهل:

 Primary specialtyالتخصص اٖساسْ / اٖولْ  -1
 .Type of practice & placeىوع الههارسة وهكاىتٍا   -2
 .Geographic locationالهىطقة الجغرافية الهوقع الجغرافْ(  -3
 Type of activityاط ىوع الىش -4
 .Place of medical educationهكاف التخرج  -5
 Demographic factors.1العواهل الديهوغرافية )العهر الجىس..(  -6
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 السوق الأكاديمي: -3

عمِ  ٍٓـ رجل التسويق الدوائْ الصٓدٚىْ أف يعرؼ اٖشخاص الذٓف بإهكاىٍـ التأثٓر
ف اٖكاديهٓٓفقرارات صرؼ الوصفة الطبية و  هف أساتذة وهعمهٓف فْ الكميات والجاهعات  ا 

 واٖقساـ الطبية يشكموف عاهل تأثٓر هٍـ.

ء يهكف أف ٓؤثروا عمِ العادات الهستقبمية لطٛبٍـ عىدها يصبحوا أطباء ههارسٓف أو  ٌؤٚ
هتخصصٓف أف الهشرؼ والهوجً والهعمـ فْ الكمية الطبية يعد هٍهاً ٖؼ ىشاط تسويقْ 

 1دوائْ.

ت لتشخيص قطاعات أخرػ )غٓر القطاعات الديهوغرافية  لسوؽ الطبٓب وقد جرت هح اوٚ
فقد درس كل هف  أىهاط اٖطباء هف صارفْ الوصفات الطبية عمِ أساس هٓولٍـ فْ 
 وصف عقاقٓر جدٓدة، حٓث وجدا أف أغمب اٖطباء حدٓثْ التخرج يهٓموف إلِ صرؼ أدوية 

 لجٍود الترويجية الهختمفة لصاىعْ الدواء، بٓىهاحدٓثة وهتطورة اطمعوا عمٍٓا تواً هف خٛؿ ا

الراسخة بأدوية حدٓثة. وكشفت الدراسة  باء أبدوا هقاوهة لتغٓٓر اٖدويةكبار السف هف اٖط
ر أخرػ هف هقدهتٍا:  عف ظواٌ

أف أساتذة الطب فْ الكميات الطبية، خصوصاً هف الهتخصصٓف الذٓف لدٍٓـ عيادات  -1
هٍىة الطب فْ الهستشفيات التعميهية، يهٓموف كها يفعل  خاصة بٍـ، أو الذٓف يهارسوف 

اٖطباء الههارسوف الجدد إلِ وصف أدوية و عقاقٓر هطورة وحدٓثة، باٚعتهاد عمِ 
اٖدبيات والىشرات الطبية والدوائية التْ ٓروج لٍا هسوقو الدواء بريد هباشر، إعٛىات فْ 

 ىية ..الخ(.صٓدٚ –هجٛت طبية هتخصصة، بحوث ودراسات طبية 

                                                           
 93قحطان العبدلي , بشير العلاق, التسويق الصيدلاني ,مرجع سابق , ص  1



 الإطار المفاىيمي لترويج المنتجات الصيدلانية    الثالث .......الفصل 
 

 
79 

أف اٖطباء الىشطاء طبياً والتواقٓف لمهجازفة الهدروسة، هف الهتخصصٓف، يهٓموف إلِ  2
صرؼ أدوية حدٓثة وهتطورة، بٓىها اٖطباء التقمٓدٓوف يقاوهوف التغٓٓر، وٚ يحبوف الهجازفة 

 بحياة الهريض حتِ ولو كاىت الهجازفة هدروسة.

تتأثر قراراتٍـ فْ وصف الدواء بقرارات رؤسائٍـ هف أف اٖطباء الهقيهٓف غالباً ها  -3-
 اٖطباء، وأيضا بقرارات أساتذتٍـ فْ الكمية الطبية.

أف الكميات الطبية والهستشفيات التعميهية، وكذلؾ الصٓدليات التعميهية وأساتذة كميات  -4-
ٖفراد الطب، ٌْ هؤسسات تهارس تأثٓرات عمِ قرارات اٖطباء الهعالجٓف، إها هف خٛؿ ا

 1أساتذة، هستشاروف، باحثوف طبٓوف أو هف خٛؿ تىظيهات الهؤسسات التْ يعهموف فٍٓا. 

رغـ أىً يصعب كهياً تحدٓد تأثٓر الههرضة عمِ قرارات توصٓف      :الممرضات   -4
اٖدوية والعقاقٓر بوصفة طبية أو بدوف وصفة طبية، أٚ أف التأثٓر كبٓرا جداً. ٌىاؾ 

وخبٓرات يكوف ٔرائٍف تأثٓر كبٓر عمِ قياـ الطبٓب بصرؼ الوصفات ههرضات ههارسات 
الطبية. بعض الههرضات ٓتهتعف باهتيازات وصٛحيات وصف الدواء لمهرضِ وذلؾ فْ 
ف فْ ٌذا الهجاؿ ٚ ٓختمف عف دور الطبٓب الذؼ يصف  يات اٖهٓركية. ودورٌ بعض الوٚ

ف كاىت اٖعراؼ تشٓر إلِ استشا ًٚ قبل عهمية ويصرؼ الدواء، وا  رة الههرضة لمطبٓب أو
 الوصف.

% 90( تؤكد أف حوالْ American Journal of Nursingهجمة التهريض اٖهٓركية )
هف ههرضات الهستشفيات يقدهف اقتراحات حوؿ استخداهات الدواء، وىوع اٖدوية الضرورية 

ِ ذلؾ، فإف الهجمة لمعٛج، وذلؾ هف هىطمق التجربة وهرافقة اٖطباء أىفسٍـ با٘ضافة إل
تشٓر بوضوح إلِ أف الههرضات غالبا ها يقترحف طرؽ ووسائل العٛج، حٓث فْ ضوء 
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ٌذي اٚقتراحات يقوـ الطبٓب بكتابة الوصفة الطبية، وفْ ٌذي الحالة يكوف تأثٓرالههرضة 
 حاسهاً.

احات % هف الحاٚت الهرضية التْ ٚ تتطمب دواءً هحدداً بوصفة طبية، تكوف اقتر 99وفْ 
 الههرضة حاسهة فْ شراء الدواء أو اقتىاء دواء هعٓف دوف غٓري

 مساعدو الطبيب:-4

يات اٖهٓركية يحق  ء أيضاً يهارسوف تأثٓرات عمِ استخداـ الدواء. فْ هعظـ الوٚ ٌؤٚ
لهساعدؼ الطبٓب أف يصفوا الدواء بإشراؼ الطبٓب وتوجٍٓاتً. فْ دراسة أجرتٍا هجمة 

( 20اتضح أف هساعد الطبٓب، كهعدؿ، يعطْ ) Physician Assistantهساعد الطبٓب 
 ,antibioticsوصفة طبية فْ الٓوـ الواحد، تشهل هجهوعة هىاٖدوية هثل )

antihistamines, analgesics, vitamins)1 

 الصيادلة:( 6

تسهح بعض القواىٓف اٖهٓركية لمصٓدٚىْ بتقديـ وصرؼ وصفات طبية تهاها كها يفعل 
 دويةلتأكٓد فإف الطبٓب قد يأخذ باقتراحات الصٓدٚىْ فْ صرؼ اٖالطبٓب. وبا

 2أف عٛهات التأثٓر والتأثٓر بٓف الطبٓب والصٓدٚىْ ٌْ عٛقات هتبادلة فْ إطار الهٍىة.
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 ل ترويج المنتجات الصيدلانية :ئوسا (4

ْ تمجأ ْ ٌذا الهجاؿ، سوؼ ىحاوؿ الحدٓث بإٓجاز عف أبرز وسائل ا٘عٛف والترويج التف
شركات الدواء إلِ استعهالٍا لمتعريف بهىتجاتٍا الدوائية الهحظور بيعٍا إٚ بوصفة طبية. 

 سوؼ ىركز بالتحدٓد عمِ: 

 الوسائل الهقروءة )الهجٛت الهتخصصة، الصحف، الهجٛت الطبية.البحثية.... -

 البريد الهباشر. -

 هعارض..(..البيع الشخصْ ) الهؤتهر، اٚجتهاعات، اٚىترىٓت، ال -

 ترويج الهبيعات. -

ا. -  وسائل اٚتصاؿ اٚلكتروىية، وغٓرٌ

 الوسائل المقروءة -1

هثل الهجٛت الهتخصصة، وهجٛت البحوث الطبية، والصحف والىشريات الهتخصصة، 
إذ زادت شعبية ٌذي الوسائل الترويجية فْ أوساط شركات اٖدوية، لها  والىشريات الهٍىية، 

 1ِ الهعىٓٓف بقرارات شراء اٖدوية، أو الذٓف ٓؤثروف عمِ قرارات الشراء.لٍا هف تأثٓر عم

فٍىاؾ عشرات الهجٛت الطبية التْ تٍـ شريحة واسعة هف اٖطباء واٚختصاصٓٓف 
وهساعدؼ اٖطباء والصيادلة والجراحٓف والههرضٓف، وهدراء الهستشفيات الطبية. كها أف 

شعبية كبٓرة بٓف أصحاب الهٍىة، وتكوف فْ  الصحف الهٍىية الهتخصصة فٍْ أيضا ذات
ْ وسٓمة ترويجية تصمح لترويج اٖدوية الراسخة   الغالب خبرية أؼ تتىاوؿ أخبار الهٍىة، وٌ
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 البريد المباشر:-2

استخداـ البريد الهباشر ٓتهتع بهٓزة واضحة عمِ ا٘عٛف الهقروء  فالبريد الهباشر يكوف  
اٖفراد، بدٚ عف هجهوعات أفراد والبريد الهباشر يحهل هوجٍاً إلِ عدد هختار وهىتقِ هف 

تكمفة إضافية تدفع عمِ أساس ٌذي الهٓزة، حٓث أف البريد الهباشر تحسب تكاليفً عمِ 
ا حٓث اىً ٓتطمب وجود  أساس كل إتصاؿ , والبريد الهباشر ليس بالسٍولة التْ ىتصورٌ

 ٍـ.قوائـ هحدثة بأسهاء وعىاويف الهزهع توجيً الرسائل ل

وعمِ الرغـ هف الهٓزات التْ تتهتع بٍا ٌذي الوسٓمة )البريد الهباشر( فإىٍا ٚ تخمو هف 
عقبات وهشاكل عمِ عكس الهجٛت الهتخصصة التْ توفر بٓئة هشجعة لمطبٓب حٓث 
توفر لً الهعموهة الطبية الدقيقة بأسموب عمهْ هشوؽ( فإف البريد الهباشر ٓبدو وكأىً وسٓمة 

ر، خصوصاً فْ تصهيهً أف الحل لٍذي الهشكمة قد ظٍر بهبادرة هف شركات ترويجية ٚ غٓ
الدواء، حٓث تمجأ ٌذي الشركات إلِ إصدار هجمة هتخصصة هف الداخل(، أؼ أف تقوـ 
ا هف خٛؿ كادر هتخصص. ٌذي الطريقة  الشركة الدوائية برعاية ٌذي الهجمة، أو إصدارٌ

ْ وسٓمة أصبحت لٍا شعبية بٓف الهجمة الهتخصصة والبريد الهب هزاياتوفر  اشر. وٌ
الهعمىٓف. وقد تشارؾ اكثر هف شركة دوائية بإصدار هجمة هتخصصة تىشر كل ها ٓتعمق 
بىشاطاتٍا، بأسموب عمهْ رصٓف عٛوة عمِ فسح هجاؿ كاؼ لمترويج عف هىتجاتٍا 

 1وخدهاتٍا هجتهعة.
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 البيع الشخصي -3

البيع التابع لمشركة الدوائية، بهقابمة الهعىْ  ٌو ىشاط هف أىشطة الترويج، ٓتضهف قياـ رجل
ـ هف أصحاب قرار الشراء  بالشراء )سواء أكاف طبٓباً أو صٓدٚىيا أو هدٓر هستشفِ أو غٓرٌ
أو الهؤثريف بأصحاب القرار( لغرض تعريفً بالشركة وبهىتجاتٍا، أو تعريفً بهىتج هحدد أو 

الدوائية غالبا ها يكوف رجل البيع هحترفاً وفْ الصىاعة , خدهة هعٓىة بٍدؼ إقىاعً بشرائٍا
وخبٓراً بهىتجات الشركة، وعارفاً بأصوؿ هٍىة البيع، وبارعاً فْ التفاوض، عٛوة عمِ 
اهتٛكً لهعموهات غىية وحدٓثة عف السوؽ الدوائْ، والهىافسٓف واٖدوية الهطروحة فْ 

 اٖدوية أتْ:وهف أبرز الهٍاـ التْ يقوـ بٍا رجل البيع فْ هجاؿ ,  السوؽ 

  البحث عف الطمبات - أ
الهستخدهٓف الهحتهمٓف  -ٌذي هٍهة حٓوية يقوـ بٍا رجل البيع ٘ٓجاد الهستٍمكٓف      

. فالدواء هىتج ٓتهٓز ( ... هستخدهٓف فعمٓٓف لمدواء )عهٛء –وتحويمٍـ إلِ هستٍمكٓف 
ريشة فىاف وعٓوف بالحساسية والتركٓبة الهعقدة. وعميً فإف رجل البيع ٌىا يحتاج إلِ 

 .قىاص لمفوز بالصفقة، خصوصاً فْ سوؽ تتسـ بالهىافسة الشدٓدة
فْ الصىاعة الدوائية، تعتبر ٌذي هٍهة كبٓرة       تعريف العهٛء بالهىتج الدوائْ:  - ب

ًٛ والهطموب هف رجل البيع ليس فقط  ٚ يقدر عمٍٓا إٚ رجاؿ البيع الهدربٓف تدريباً فاع
ىها أيضا هطموب هىً أف يكوف هسمحا بهعموهات عف التعريف بهىتجات شركت ً، وا 

هىتجات الهىافسٓف فيقارف بٓف هىتجات شركتً وهىتجات هىافسٍٓا إذا ها تطمب اٖهر 
ذاتً، ٌىا الهعرفة الدقيقة والهوسوعية بجهيع ٌذي الهىتجات تعد شرطاً أساسياً لىجاح 

 1رجل البيع فْ هٍهتً.
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هف الصعب جداً إقىاع صاحب قرار يكوف سموكً       ىاع:إتهاـ الصفقة هف خٛؿ ا٘ق -ج
ء ٓبحثوف عف كل شْء هبتكر رشٓداً  همهوس، ذو جودة عالية وتهٓز واضح، وفْ , فٍؤٚ

ء بالجواىب ا٘ىساىية أيضا، وربها بالجواىب الجهالية )شكل العبوة ،  ىفس الوقت ٓتأثر ٌؤٚ
أف ٓرسـ هوازىة بٓف كل ٌذي الخصائص، طريقة عرضٍا، سٍولتٍا .... عمِ رجل البيع ٌىا 

فيكوف هثٛ بارعاً فْ إقىاع صاحب قرار الشراء بأٌهية الدواء، وفاعمٓتً، وتكمفتً، وهزاياي 
 بالهقارىة هع الهىتجات الدوائية 

 الهتابعة :   -د

واقىاعية فْ إتهاـ صفقة البيع  قد ٚ ٓىجح رجل البيع هٍها أوتْ هف براعة بيعية        
ف الهتابعة ذات , إ بارات كثٓرة. وعميً أف يحاوؿ ثاىية وثالثة إلِ أف ٓتـ الصفقةٚعت

الشفافية العالية قد تترؾ اثراً طٓبا فْ ىفس صاحب القرار، باعتبار الهتابعة هف قبل البائع 
تهاـ البائع بً. وقد تىفع الهتابعة حتِ فْ حالة إتهاـ الصفقة. فالحكهة ٌْ ليست  تعىْ اٌ

ء فْ إتهاـ  ء العهٓل لهىتجات الشركة وأف ٌذا الوٚ ىها الحكهة فْ تكريس وٚ صفقة واحدة، وا 
سداء الىصح والهشورة ٖصحاب  ٓتحقق فْ جاىب كبٓرة هىً، هف خٛؿ الهتابعة الهستهرة، وا 

لِ قدرات اقىاعية  القرار.  ىا يحتاج فريق البيع الشخصْ إلِ هٍارات عالية جداً وا  كبر، أوٌ
ِ عرض الهىتجات الدوائية، وشرح تفصيٛتٍا واستعهاٚتٍا أهاـ لجاف شراء وقدرة فائقة عم

هتخصصة وخبٓرة فْ هجاٚت التخصص )أطباء ، صيادلة، هدراء هستشفيات، ههرضٓف، 
ء يحتاج إلِ لغة اتصاؿ تؤثر فيً، وعمِ رجاؿ ( بالجهمة  تجار أدوية . كل واحد هف ٌؤٚ

ذا يحتاج إلِ تدريب هتواصل.البيع أف ٓجٓد التحدث بٍذي المغة لكْ   1يكوف هقىعاً، وٌ

ٌْ آلية هف آليات الهزيج الترويجْ، تٍدؼ بالدرجة اٖولِ إلِ زيادة  ترويج المبيعات:-4
حصة هبيعات الشركة هف خٛؿ ترغٓب الهستٍمكٓف بالشراء، والهحافظة عمٍٓـ، وتعزيز 

                                                           
 212قحطان العبدلي , بشير العلاق, التسويق الصيدلاني ,مرجع سابق , ص 1



 الإطار المفاىيمي لترويج المنتجات الصيدلانية    الثالث .......الفصل 
 

 
85 

ئٍـ وارتباطٍـ بالشركة الهعىية أو بهعىِ آخر، تعزيز وتقو  ية وتهتٓف العٛقة بٓف وٚ
ها الهىتج والهستٍمؾ. وتمجأ شركات  العىصريف اٚساسٓٓف فْ العهمية التسويقية، وٌ
اٖدوية إلِ اعتهاد وسائل وآليات هختمفة لمترويج الدوائْ. وسىحاوؿ ٌىا إٓجاز بعض 

 ٌذي أليات:
اکثر طرؽ  الىهاذج )العٓىات(: يعد استخداـ الىهاذج أو العٓىات فْ حاٚت هعٓىة هف - أ

ًٛ، فميس ٌىاؾ أفضل طريقة هف عرضً وتجربتً  الترويج عقٛىية، فإذا كاف الدواء فاع
ْ هحاولة بارعة بإقىاعٍـ بإتهاـ  هف خٛؿ توزيع العٓىات عمِ الهعىٓٓف بالشراء وٌ
الصفة. أف كل طبٓب ٚ بد وأف تجرؼ تجربة سريرية هع كل دواء جدٓد، قبل أف يقوـ 

أثبتت إحدػ الدراسات التْ أجرتٍا جهعية هىتجْ الهواد  بوصفً لمهريض. وقد
يات الهتحدة اٖهٓركية اىً بشكل عاـ، ٓرحب اٖطباء بالعٓىات،  الصٓدٚىية فْ الوٚ

 وتكوف ردود فعمٍـ فْ الغالب لمدواء الهقدـ عف طريقة العٓىة إٓجابية.
ويج لمهبيعات هف اصبح هف اٖعراؼ والههارسات أف تمجأ الشركات الدوائية إلِ التر  - ب

خٛؿ سمسمة طويمة هف الهحفزات البيعية وغٓر البيعية هثل توزيع القرطاسية التْ تحهل 
اسهاء وعىاويف وتفصيٛت أخرػ عف الشركة هىتجاتٍا الدوائية، بحوثٍا الطبية، خططٍا 

( Calandersالهستقبمية..(، وأيضا توزيع الحافظات واٖجٍزة الطبية، والتقاويـ )
ا. أف هثل ٌذي اٖسالٓب تساٌـ إها فْ ترويج الهبيعات أو فْ تعزيز  السىوية وغٓرٌ

 1سهعة الشركة هف خٛؿ تذكٓر الهعىٓٓف بٍا عمِ الدواـ 
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 :وسائل ترويج بديمة -5

ىتٓجة لمتطور الٍائل الذؼ حصل فْ ثورة الهعموهاتية هضافاً إليً التقدـ التكىولوجْ الذؼ 
عمِ شركات الدواء العالهية أف تمجأ إلِ أحدث وسائل يشٍدي عصرىا، فقد كاف لزاهاً 

اٚتصاؿ فْ هحاولة لمتأثٓر بقرارات الشراء، إضافة إلِ استخداهٍا لموسائل والتقىيات 
 الترويجية التقمٓدية.

فقد دخل الحاسوب إلِ ٌذا الهضهار هف أوسع أبوابً، وصارت البراهجيات الهتطورة 
(Softwareتمعب دوراً هٍهاً فْ ع ) همية اٚتصاٚت بٓف الشركات الدوائية وعهٛئٍا

 الهرتقبٓف أو القائهٓف

حٓث تتوفر ٌذي البراهجيات عمِ ىطاؽ كوىْ. وصارت الهباحثات والهفاوضات لمترويج 
ىاؾ تقىيات  براـ الصفقات تجرؼ عمِ ا٘ىترىت، حتِ دوف تدخل رجاؿ البيع. وٌ لٗدوية وا 

ا ٌىا، إٚ أىىا ىقوؿ أف وسائل الترويج التقمٓدية هضافاً كثٓرة وهتىوعة ٚ يسهح الهجاؿ بسردٌ
إلٍٓا الوسائل التقىية الهتطورة سيكوف لٍا دوراً هٍهاً فْ تعزيز وتهتٓف العٛقات بٓف الهىتجٓف 
والهستٍمكٓف فْ الهستقبل القريب. كها أف ىظـ الهعموهات الهتطورة التْ قد دخمت هضهار 

وقت هبكر، إٚ أف استخداهات الحاسوب عمِ ىطاؽ واسع التطبٓق فْ الصىاعة الدوائية ب
فْ ٌذي الصىاعة، قد ساٌـ بشكل كبٓر فْ رسـ اٚستراتٓجيات التسويقية الفاعمة، وأيضا فْ 

 تقريب وجٍات الىظر بٓف هىتجْ الدواء وهستخدهيً أو واصفيً.

تٓجياتٍا، ويكفْ القوؿ أف الصٓدليات ، صارت تحدد طمباتٍا هف الدواء، وترسـ إسترا 
 1وهخزوىٍا الدوائْ.. هف خٛؿ الضغط عمِ زر فْ الحاسوب.
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 ئيالمغريات البيعية في السوق الدوا ثانيا ــ 

ف الهغريات الهستخدهة لمترويج عف هىتج ها كثٓرة وهتىوعة تهاهاً كها ٌْ هتىوعة إ      
ل ٌذي الهغريات إلِ وكثٓرة دوافع الذٓف توجً الٍٓـ الحهٛت الترويجية. أها إهكاىيات تحوي

داؼ الهغريات البيعية فْ الترويج الدوائْ  رهوز أو عبارات فٛ عد وٚ حصرلٍا.و هف أٌ
 ىجد : 

 خمق ا٘دراؾ والوعْ حوؿ وجود الهىتج أو الهاركة. -
 خمق صورة لمهاركة أو العٛهة أو اٚسـ التجارؼ. -
ًٛ توفٓر الهعموهات بخصوص الهىافع والهزايا الفذة لمهاركة أو ا - لعٛهة التجارية )هث

 سٍولة اٚستعهاؿ والتطبٓب تقمٓل أثار الجاىبية 
خهاد ادعاءات الهىتجات الدوائية الهىافسة. -  تفىٓد وا 
 بىاء اٖلفة وسٍولة التهٓٓز هف خٛؿ الغٛؼ العبوة( أو العٛهة التجارية الههٓزة.  -
عف الشركةوهىتجاتٍا ويعتبر بىاء صورة عف الشركة الدوائية، وترسٓخ القىاعة ا٘ٓجابية   -

 ٌذا الٍدؼ غاية فْ اٌٖهية بالىسبة لشركات اٖدوية(.
ٓجابية هشجعة لتدشٓف هىتجات دوائية جدٓدة فْ الهستقبل.  -  تٍٓئة أرضية خصبة وا 
ترسٓخ هغريات الجودة، وا٘تقاف، والبراعة والخواص العٛجية الفاعمة فْ ذٌف صاحب  -

 .قرار وصف الدواء )الطبٓب هثٛ(
ْ هغريات تخاطب عقل الطبٓبRational appealsرشٓدة )هغريات  -1  و  ( وٌ

 الصٓدٚىْ الذؼ يفترض بٍها أف يكوىا رشٓدٓف. 
ْ أيضا هٍهة فْ Non-rational appealsهغريات غٓر رشٓدة أو عاطفية  -2 ( وٌ

عهمية اتخاذ قرارا الشراء باعتبار الطبٓب أو الصٓدٚىْ إىساف ٓتأثر بهثل ٌذي 
 1ت.الهغريا
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 :  المغريات الرشيدة -1

 المغريات المتعمقة بالمنتج الدوائي  -أ     

همت الحهٛت الترويجية الدوائية ذكر أؼاٚقتصاد : 1 هعموهات عف  لسىوات طويمة أٌ
التكمفة اها الٓوـ فقد اختمف الوضع، حٓث ٚ بد هىذكر الجواىب اٚقتصادية )هثل السعر 

 واء، الخصوهات عمِ السعر..(.الوفٓر فْ الهاؿ الذؼ يقدهٍالد

ًٛ هٍهاً هف العواهل التْ قادت الصىاعة   اٚبتكار: -2 أف اٚبتكار يعد جزءاً ٚ ٓتجزأ وعاه
الصٓدٚىية التْ التطور والىهو أف الهىتجات الدوائية الجدٓدة ٌْ شرياف الصىاعة 

الهىتج، واف الحهٛت الصٓدٚىية. إف عبارة جدٓد تهثل واحدة هف أبرز الهغريات الهتعمقة ب
 الترويجية الدوائية تركز عمِ ٌذي الكمهة ا٘غرائية.

هف السياسات التسويقية الىاجحة والهؤثرة أف تستطيع الشركة أف تهٓز التهٓٓز :  -3-
هىتجاتٍا الدوائية عف هىتجات الشركات الهىافسة فْ السوؽ الدوائْ. وهف أبرز آليات 

والعبوة، وطريقة عرض الهغريات، والرسالة ا٘عٛىية،  التهٓٓز التهٓٓز عمِ أساس الطعـ
 وطريقة عرض الوعود التْ يحهمٍا الهىتج الدوائْ.

ٌذي واحدة هف أبرز الهغريات  ء وهجاٚتً التطبٓبية والعٛجية:كيفية استخداـ الدوا -4
تْ يعهل الرشٓدة الهرتبطة بالهىتج الدوائْ. فْ ٌذي الحالة ٓتـ إبٛغ الطبٓب عف الكيفية ال

بٍا الدواء. وكٓف يعهل عمِ الهريض، والتجارب التْ أجريت عميً، وىتائج ٌذي التجارب 
 1وأىواع اٖهراض أو الحاٚت الهرضية التْ ٓىفع هعٍا ٌذا الدواء...
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 : مغريات تتعمق بالطبيب -ب

ر تزداد شعبية أؼ دواء ٓوحْ باستخداـ كبا إذ ستخداـ الدواء هف قبل كبار اٖطباءإ 1-
، أو اٖكثرية الساحقة هف اٖطباء فٍذي شٍادات تخدـ عهمية ترويج الدواء لً  اٖطباء

 وتساٌـ فْ عهمية ا٘قىاع.

كٓف يساٌـ الدواء فْ هساعدة الطبٓب عمِ تقديـ العٛج ٓتـ التأكٓد فْ ا٘عٛف عمِ  2
 الدواء فْ ذلؾ الدور الرئيسْ الذؼ ٓمعبً الطبٓب فْ العهمية العٛجية، وليس فقط عمِ دور

التأكٓد يكوف أيضا عمِ كيفية إعاىة الطبٓب فْ العٛج هف خٛؿ خبراتً ٌو هضافاً إلٍٓا ها 
 يقدهً الدواء هف عٛج.

 :مغريات الاستخدام السريري  -ج

درجة اعتهادية الدواء: ٓىبغْ أف يكوف ا٘عٛف الدوائْ قادرا عمِ جذب اىتباي الهعىٓٓف  -1
تهاهٍـ، وذلؾ  هف خٛؿ إبراز هغرية هعٓىة، هثل درجة اٚعتهاد عمِ الهىتج وتركٓز اٌ

)هثٛ: ٌذا دواء يعتهد عميً(. ٌذي الهغرية تخمق حالة هف الثقة بالدواء خصوصاً إذا 
 كاىت هدعهة بشٍادات حية 

ًٚ( ٚ تؤذؼ أف اٖهاف يعد واحداً هف أبرز اٚعتبارات فْ  -2 اٖهاف: شعار هٍىة الطب أو
ف، أخ ذٓف بعٓف اٚعتبار اٌٚتهاـ بأف يكوف الدواء أهٓىاً، وفْ أدىِ درجات الوقت الراٌ
 1التأثٓرات الجاىبية.

هعموهات سريرية هفصمة عف الدواء: اٚفضل واٖكثر وقعا أىٓبرز ا٘عٛف الدوائْ   -3
كٓف يساٌـ الدواء الهذكور فْ الهعالجة السريرية. وليكف ذلؾ هعبراً عىً بالشٍادات 

 د الكمهات والوعود.الحية، وليس هجر 
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براز التأثٓر الفعمْ   -4 استجابة الهريض أف الٍدؼ الرئيسْ لٍذا الىوع هف الهغريات ٌوا 
لمدواء. بعد وقبل العٛج ٌْ هغريات تمجأ إلٍٓا ا٘عٛىات الدوائية لتأكٓد فاعمية الدواء 

أكبر فْ العٛج وهدػ استجابة الهريض لمدواء. أىٍا هغريات إقىاعية همهوسة التجربة 
اف.  برٌ

    : مغريات تتعمق بالشركة المنتجة لمدواء  - ب
فْ ٌذا الهجاؿ، تحاوؿ الشركة جاٌدة تدشٓف حهٛت ترويجية لتعزيز صورتٍا فْ 
عٓوف أخريف، خصوصاً أصحاب قرار الشراء، هثل اٖطباء والصيادلة، وكذلؾ 

فة هثل الهجٛت الهراكز والهعاٌد الطبية والصحية، وأيضا فْ وسائل ا٘عٛـ الهختم
 الهتخصصة، التمفزيوف الوسائل الهرئية والهسهوعة .الخ.

والثقة، والىوعية الراعية، واٚبتكار،  وتركز الشركة الدوائية عمِ جواىب تتعمق باٚعتهادية 
ا الهتعمقة بٍا كشركة  1دوائية، وأيضا بهىتجاتٍا الدوائية. وا٘بداع وغٓرٌ
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 ةالمغريات غير الرشيد -2

اٚعتىاؽ التقهص العاطفْ: اٚعتىاؽ أو التقهص العاطفْ ٌو عبارة عف الهشاركة  -1
فْ هشاعر أو آراء أخريف: إىٍا تصف الهغرية الهستخدهة فْ ا٘عٛف الصٓدٚىْ 

 الدوائْ لعكس هشاعر الهرضِ هع هشاعر أطبائٍـ.
الرسالة ا٘عٛىية الدعابة والفكاٌة  :  أف الهداخل ذات الصبغة الدعابية والفكٍية في  -2

شائعة فْ كل هف ا٘عٛف الطبْ وا٘عٛف اٚستٍٛكْ أف الفكاٌة لوحدٌا قد ٚ 
تساعد فْ ىقل رسالة إعٛىية إلِ الهستٍدفٓف الدعابة ٓىبغْ أف تصهـ فْ ا٘عٛف 
بشكل عفوؼ وطبيعْ جداً بحٓث ٚ ٓوحْ لٕخريف بأىٍا فكاٌة هقحهة أو هجة، أف 

 ٘عٛىات يحتاج إلِ براعة وهٍارة عالٓتٓف.هثل ٌذا الىوع هف ا
الفضوؿ:    الفضوؿ يعد ها ٓبدو صفة هتأصمة فْ اٖطباء، تفوؽ ها ٌو هتوفر   -3

لدػ إجهالْ السكاف. ولٍذا السبب، تمجأ شركات اٖدوية فْ هغرياتٍا غٓر الرشٓدة 
تهاهٍـ با٘عٛف ثارة اٌ الدوائْ  إلِ استخداـ لهسات الفضوؿ لجذب اىتباي اٖطباء وا 

 الصٓدٚىْ.
الغرابة والفرادة : تمجأ شركات اٖدوية أحياىاً إلِ إبراز جواىب الغرابة والفرادة   -4

ثارة اٌٚتهاـ.  كهغريات غٓر رشٓدة لجذب اٚىتباي وا 
إشباع الذات: إف ٌذي الهغرية تعد أساسية  وتٍـ أصحاب القرار الذٓف ٓتطمعوف إلِ   -5

عٛىات يكوف الطبٓب أساسياً ، إها الهىتج الدوائْ إشباع ذاتٍـ فْ ٌذا الىوع هف ا٘
 1فيكوف ثاىوياً .
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 الصيدلانية لممواد الترويجي المزيج تحديد عوامل ثالثا ــ

  الدوائي بالمنتج المتعمقة العوامل -1   

, الدواء وصف بطريقة أساسْ بشكل تتعمق الفترة ٌذي فْ الهتضهىة العواهل أف       
 قبل هف كدواء تصوري كيفية عمِ عٛوة استٍٛكً، وكيفية شراؤي، ةكيفي استعهاٚتً،

ا التْ الهخاطر كاىت كمها عاـ، بشكل والهريض الطبٓب  أو استخداـ فْ الطبٓب ٓراٌ
 بشكل الشخصْ البيع عمِ اٚعتهاد الضرورؼ  هف اصبح كمها كبٓرة، الدواء وصف
 الحالة ٌذي فْ فالطبٓب. واءالد ٌذا لترويج كوسٓمة ا٘عٛف عمِ اٚعتهاد هف أكبر
 هع لقاء فْ هباشر، بشكل شهولية، وأكبر دقة، اكثر هعموهات عمِ بالحصوؿ ٓرغب
 تىفع قد ا٘عٛف، وليس الشخصْ، البيع وسٓمة أف أؼ. الدواء لٍذا الهىتجة الشركة ههثل
 صحة بعدـ الطبٓب إقىاع الشركة ههثل استطاع إذا خصوصاً  الطبٓب، إقىاع فْ

ا كها الدواء عف السٓئة الذٌىية الصورة تبدٓد إف. الدواء خطورة عف تًإىطباعا  ٓتصورٌ
 وههثل الطبٓب بٓف الشخصية الهواجٍة وسٓمة خٛؿ هف إٚ تخف أو تزوؿ ٚ الطبٓب
 .شخصْ بيع+  عاهة عٛقات الشركة

 أو ،والهزايا الخواص وهعروؼ الفاعل الدواء أو اٖطباء، كبار بشٍادة الهجرب الدواء أها
 فاعمية، أكثر تكوف  قد ا٘عٛف وسٓمة فإف الىادرة، الجاىبية اٖعراض ذو الهبتكر الدواء

1.الدواء بفاعمية هقتىعوف  الدواء واصفو كاف إذا خصوصاً 
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 :العوامل المتعمقة بالسوق  -2

خمق الطمب ف  ف العاهل اٖوؿ فْ ٌذي الفئة ٌو هوقع الهىتج الدوائْ فْ دور حياة السمعةإ
ولْ عمِ الهىتج الدوائْ ٌو الهٍهة اٖساسية خٛؿ هرحمة التقديـ فْ دورة حياة السمعة  اٖ

ٌذي الهرحمة تحتاج إلِ جٍد ترويجْ عمِ أعمِ الهستويات، وذلؾ لشرح وتوضيح الهىتج 
الدوائْ لمهستٍمكٓف الهحتهمٓف أو واصفْ الدواء. فْ ٌذا الوقت بالذات، يصبح هف الهىطقْ 

أها فْ هرحمة الىضوح   حتِ تكوف الهىافسة عمِ اشدٌا، فإف المجوء ت ,  استخداـ العٓىا
إلِ هزيج هف ا٘عٛف وترويج الهبيعات ٌو اٚستراتٓجية اٖكثر فاعمية، حٓث تحتاج 

 1الشركة الدوائية إلِ تهٓٓز هىتجٍا الدوائْ عف الهىتجات الدوائية الهىافسة 

لهزيج الترويجْ الهقترح ٚ ٓختمف عف (، فإف اDecline phaseفْ هرحمة اٚىحدار 
و أف كثافة الحهمة الترويجية تبدأ  الهزيج الترويجْ فْ هرحمة الىضوح، باستثىاء واحد وٌ

 بالتقمص.

وفْ هرحمة ٚحقة عىدها ىشتد الهىافسة السعرية، ويبدأ الطمب عمِ الهىتج الدوائْ  
 الترويجية بشكل عاـ.باٚىخفاض، فإف الشركة الدوائية تمجأ إلِ تقميص جٍودٌا 

أها إذا كاىت الحصة السوقية لهىتج دوائْ هعٓف عالية، فإف المجوء إلِ ا٘عٛف والبيع 
الشخصْ هعا ٌو اٚستراتٓجية اٖفضل. أها إذا كاىت الحصة السوقية صغٓرة أو واطىة، 

 فإف التركٓز يكوف إها عمِ البيع الشخصْ أو ا٘عٛف.

بٓف عدد صغٓر وهحدود هف الشركات، فإف المجوء إلِ خيار وفْ حالة كوف السوؽ هتهركزة 
رياً لسببٓف رئيسٓف:   ا٘عٛف يكوف خياراً جوٌ

                                                           
1
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اٖوؿ أف ا٘عٛف الهكثف قد يساعد فْ عدـ تشجيع الشركات اٖخرػ هف الدخوؿ إلِ  
السوؽ والثاىْ إف ا٘عٛف سوؼ يعزز هوقع الهىتج فْ السوؽ الدوائْ، وربها يساٌـ 

الهكثف فْ تبدٓد حاٚت الشؾ أو عدـ التأكد فْ أذٌاف واصفْ الدواء أو ا٘عٛف 
 الهستخدهٓف لمدواء.

أف كثافة الهىافسة تؤثر عمِ الهزيج الترويجْ بىفس طريقة الحصة السوقية. فعىدها تكوف 
ا لمحفاظ عمِ هوقع  الهىافسة شدٓدة، فإف جهيع اٖدوات والوسائل الترويجية ٓىبغْ استثهارٌ

الترويج يكوف ضرورياً لمتعريف بالهىتج، والتذكٓر بً،  الدوائْ فْ السوؽ، ٖف الهىتج
وهحاولة إقىاع أصحاب القرار بوصفً لمهرضِ، أو شرائً هف جاىب آخر، إذا كاىت 
الهىافسة هحدودة، فإف الوظيفة اٖساسية لمترويج ٌْ إبٛغ أصحاب قرار الشراء بوجودي فْ 

ـ بوجودي  1السوؽ، وتذكٓرٌ

 : لعوامل المتعمقة بالمستيمكا -

هف الهؤكد أف اختيار الهزيج الترويجْ الهٛئـ ٓتحدد هف قبل الهستٍمكٓف أو هشترؼ الدواء 
رات هثٛ، تحتاج إلِ وجود ههثل عف الشركة الدوائية  أف صفقة دواء تكمف هٛٓٓف الدوٚ

يع الشخصْ لمتفاوض هع الهشتريف الهحتهمٓف هثل ٌذي الصفقات تحتاج إلِ جٍود الب
عٛوة عمِ جٍود العٛقات العاهة. فكمها كاف حجـ وقيهة الصفقة كبٓراً، ازدادت احتهاليات 
المجوء إلِ البيع الهباشر، والعكس قد يكوف صحيحاً. إها فْ حالة دواء هوسهْ لهعالجة 
أعراض البرد. فإف الترويج عف طريق الهجٛت الهتخصصة أو وسائل اٖعٛـ الهقروءة 

 ياراً جٓداً.يكوف خ
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 العوامل البيئية :   -

ف الصىاعة الدوائية الصٓدٚىية هف الحساسية والخطورة بحٓث أىٍا تحتاج إلِ قواىٓف إ
ٌىاؾ وكالة هثٛ ف ,رتٍا ضهاىاً لصحة وسٛهة الهجتهعوتشريعات وتعميهات وتوجٍٓات ٘دا

ت تصىيع وتسويق ( التْ تتحكـ ليس فقط فْ عهمياF.D.Aاٖغذية واٖدوية اٖهٓركية )
ىها أيضا فْ وسائل اٚختبارات واٚبتكارات والفحوصات التْ تجرؼ عمِ الهواد  اٖدوية، وا 

ىاؾ التْ تعد هف  اٚعتبارات اٚجتهاعية ايضا هجهوعة هف الداخمة فْ صىاعة الدواء. وٌ
 بٓف العواهل الهحددة لموسائل الهستخدهة فْ ترويج اٖدوية 

 :ة عوامل تتعمق بالميزاني  -

هف الىاحية الهثالية  فإف الهٓزاىية ٓىبغْ أف تستىد عمِ الهٍاـ الترويجية الهطموب      
تىفٓذٌا أو القياـ بٍا. أف الصىاعة الدوائية كتقمٓد سائد، تضع حدا أعمِ لمهبالغ الهخصصة 

هل لمجٍود الترويجية أف ٌذي الهحدودية قد تؤثر عمِ ىوع الترويج الهطموب استثهاري أف العوا
التْ تتعمق بالهٓزاىية تؤثر عمِ الهزيج الترويجْ باتجآٌف اثىٓف اٖوؿ، أف الشركة الضعيفة 
هالياً ستكوف هحددة باستخداـ أىواع الترويج الهتاحة الثاىْ، أف هٓزاىية ا٘عٛف فْ العدٓد 

ٍٓا هف الشركات الدوائية ترتبط بىسبة هف الهبيعات. ولٍذا، فإىً فْ الحاٚت التْ يكوف ف
سعر الدواء هرتفعاً بشكل كبٓر، فإف هٓزاىية ا٘عٛف تكوف كبٓرة، وا٘عٛف ىفسً يكوف 

 1هكثفاً، باعتبار أف توقعات الهبيعات ستكوف هشجعة وعالية.
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ف القرارات الترويجية ٓجب أف تتخذ فْ إطار إ عوامل تتعمق بالمزيج التسويقي: -
ْ الهىتج، السعر التوزيع. أف سعر وىوعية الهىتج  عىاصر الهزيج التسويقْ اٖخرػ وٌ

الدوائْ ىسبة إلِ الهىافسة، ٓؤثر عمِ طبيعة واتجاٌات الترويج. فاٖسعار العالية ٓىبغْ 
أف تكف هبررة عمِ أساس الىوعية الواقية والهتهٓزة لمدواء. وعميً، فإىً فْ حالة الدواء 

الجواىب ا٘بداعية والتركٓبية  الهسعر عالياً، فإف ا٘عٛف ٓمعب دوراً أساسيا فْ إيصاؿ
الراقية لمدواء )ا٘عٛف( سوؼ ٓركز بالدرجة اٖساس عمِ الىوعية والفاعمية والضهاىة 

 اٖكٓدة(.

كها أف الهزيج الترويجْ ٓتأثر بٍيكل توزيع الهىتج الدوائْ. فإذا تـ توزيع الدواء هباشرة، فإف 
قسـ الهبيعات فْ )الشركة اها التوزيع افضل وسٓمة ترويجية تكوف هف خٛؿ البيع )أو قوة 

غٓر الهباشر، فإىً يحتاج إلِ جٍود إعٛىية واضحة وهكثفة، باعتبار أف قدرة رجاؿ البيع 
 1عمِ دفع الدواء )الترويج لً( ستكوف هحدودة جداً.
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 خلاصة : 

ترويج الهؤثرات التْ تتحكـ فْ عهمية عواهل و تبٓف لىا هها سبق أف ٌىاؾ هجهوعة هف ال
الهىتجات الصٓدٚىية  بحٓث تتـ العهميات الترويجية التْ تقوـ بٍا شركات اٖدوية وفقا 
التْ لدراسات حوؿ البٓئة التسويقية الصٓدٚىية أٓف تختمف أسالٓب التسويق بإختٛؼ البٓئة 

ة الموائح القاىوىيوكذا التشريعات و  اٚعتبارات اٚجتهاعيةتؤثر و  تحيط بالهؤسسة الهىتجة,
فْ صل الطرؽ وا٘ستهاٚت الهستخدهة , كها ضـ ٌذا الفعمِ طريقة ترويج الهىتج الدوائْ

 الهستٍدفة بالعهميات الترويجية هخاطبة الفئات
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  أولا : التعريف بالمؤسسة قيد الدراسة : 

" إذ لـ ىستطع الوصوؿ إلِ   biogalenicىظرا لقمّة الهعموهات الهوثقة حوؿ هؤسسة " -
فقد تـ  ا٘ستعاىة  بأداة  بياىات هسجمة تفٓد فْ التعريف بالهؤسسة قٓد الدراسة, وعميً

"الهقابمة الغٓر هقىىة" إضافة إلِ أداة "الهٛحظة بالهشاركة" أثىاء فترة التربص و الههتدة 
,  هف أجل جهع و تدويف بياىات  10/05/2024إلِ    08/05/2024هف تاريخ :

ِ الهؤسسة و ٌياكمٍا , و قد تـ تصهيـ بطاقة فىية حوؿ هؤسسة تساعدىا فْ التعرؼ عم
‘’biogalenic’’ . تتضهف الهعموهات الهستخمصة هف فترة التربص داخل الهؤسسة 

  " biogalenicمؤسسة  " حولفنية بطاقة 

  مقابمة مع السيد "ح .ع"  مساعد مدير قسم التسويق التجاري لمؤسسة ل إجراء من خلا
"biogalenic"  تم تسجيل مجموعة من المعمومات حول المؤسسة قيد الدراسة موضحة

 كالتالي : 

  :” biogalenic“  لمحة عامة حول مؤسسة   -1

تعهل  هتر هربع 8000، وتغطْ الٓوـ هساحة 1999سىة  "biogalenic"تأسست شركة  
و تحوز هىتجًا  114هجهوعة واسعة هف الهىتجات الصٓدٚىية تتكوف هف الهؤسسة عل اىتاج 

% هىٍـ طٛب جاهعٓوف، هها 60هوظفًا،  478عمِ قوة عاهمة تبمغ  "biogalenic"شركة 
همٓوف وحدة هبيعات سىويًا. لتوفر هؤسسة   35يهكىٍا هف إىتاج ها ٚ يقل عف 

"Biogalenic"  تخصصًا هختمفًا هوجٍة لمعهٛء  12لمهرضِ هىتجات هبتكرة فْ أكثر هف
 الوطىْ ها جعمٍا تكتسب هكاىة فْ سوؽ الدواء بالجزائر الذٓف ٓىشطوف داخل التراب 
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تهتد ىشاطاتٍا إلِ خارج التراب الوطىْ فتصل هىتجاتٍا لعدة دوؿ وكاىت  دولة كها 
ولمتطوير هف جٍودٌا ا٘ىتاجية ” biogalenic“ " أوؿ الوجٍات الدولية لهىتجاتٓىيغاؿ"الس

تصىيع هىتجات دوائية تستعهل فْ "تحسٓف  " عمِ بداية2025هؤسسة  هطمع سىة  "التعتزـ 
" لتكوف produit de contraste scannerالتصوير باستخداـ جٍاز الرىٓف الهغىاطيسْ "

أوؿ الهؤسسات الصٓدٚىية فْ الجزائر التْ تقوـ بتصىيع هىتجات هف  "biogalenic"هؤسسة 
الدوائْ فْ الجزائر  التوجً الصىاعْ ٌذا الىوع  اٖهر الذؼ  سيسٍـ بشكل فعاؿ فْ دعـ
 .جل تمبية احتياجات الهستٍمكٓف أليشهل تطوير هىتجات جدٓدة تغطْ السوؽ الوطىْ هف 

 :  "biogalenic"مؤسسة بالتجاري التسويق الييكل التنظيمي لقسم -2
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 تحميل البيانات الميدانية عرض و ثانيا : 

 الملاحظة بالمشاركة :المقابمة و  أداة في ضوءحمبل البينات ت (1
  تـ تسجٓل   السٓد " ح . ع " هف خٛؿ الهقابمة هع هساعد هدٓر قسـ التسويق التجارؼ

 ها ٓمْ : 
  : "biogalenic"تسويق منتجات مؤسسة الأساليب الإتصالية المستخدمة في 

همية الترويج ف عأحسب القواىٓف والموائح القاىوىية الهعتهدة فْ الجزائر والتْ تىص عمِ 
لٗدوية تتـ فْ حدود ا٘عٛـ الطبْ أٓف اكتفِ الهشرع الجزائرؼ بتقديـ أوصاؼ وخصائص 

اٚشٍار لٗدوية  شكاؿأا٘عٛـ الطبْ والعمهْ  دوف تقديـ تعاريف هفصمة تبٓف صور و 
 وا٘عٛف عمٍٓا

ىتاجية عف غٓري هف اٖىشطة ا٘ويرجع ٌذا لخصوصية ىشاط إىتاج الهواد الصٓدٚىية  
والتجارية, أٓف يحاكْ بصفة هباشر قطاع الرعاية الصحية والذؼ ٓتسـ بهجهوعة هف 

الذؼ  بالدرجة اٖولِ  اٖهر ,تراعْ هصمحة الهستٍمؾ )الهريض( الضوابع اٖخٛقية التْ
حد هف استخداـ الهؤسسات الهىتجة لمهواد الصٓدٚىية لخاصية ا٘عٛف والحهٛت 

و وسائل ا٘عٛـ أهىتجات الدوائية سواءا عبر الهىصات الرقهية ا٘شٍارية فْ ترويج ال
 الهختمفة .

تصاؿ سموب ا٘أبترويج هىتجاتٍا عبر استخداـ  ” biogalenic“  وعميً تقوـ هؤسسة  
الشخصْ الهباشر الذؼ يستٍدؼ الهؤسسات والعهٛء الهختصٓف فْ توفٓر الهىتجات 

 الىٍائْ . الصٓدٚىية لمصٓدليات وهىً إلِ الهستٍمؾ

كها تٍتـ بتوجيً جٍودٌا الترويجية ىحو واصفْ الدواء ) اٖطباء (  هف خٛؿ  الهقابٛت   
جل التعريف بهىتجاتٍا و خصائصٍا أالتْ يقوـ بٍا ههثمْ الهبيعات لدػ الهؤسسة هف 

 الطبية 
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  سة خٛؿ فترة التربص بهؤس بالهشاركة التْ تـ تسجٓمٍاٛؿ ا٘ستعاىة بالهٛحظة هف خ  
“biogalenic ”فْ التواصل هع  تـ تحدٓد هجهوعة هف أليات التْ تعتهدٌا الهؤسسة

 كالتالْ : عهٛئٍا وترويج هىتجاتٍا  
 

 ” biogalenic“  آلية التواصل المستخدمة في ترويج منتجات مؤسسة 

عمِ استخداـ ا٘تصاؿ الشخصْ الهباشر فْ عهمية ” biogalenic“  تعتهد هؤسسة    
ج هىتجاتٍا لمعهٛء أٓف تتعاهل هباشرة هع العهٓل هف خٛؿ الهقابٛت الشخصية بٓف تروي

كها   ,وتمبية هتطمباتًهىدوبْ الهبيعات والعهٛء, فٓتـ ا٘طٛع عمِ احتياجات العهٓل 
الهكالهات الٍاتفية لتسجٓل طمب العهٛء باستخداـ ” biogalenic“  تستعٓف هؤسسة 

استخداـ  البريد اٚلكتروىْ  لتحدٓد احتياجات العهٓل والتأكٓد  با٘ضافة إلِ التىسٓق هع
 ئية  ويكوف ٌذا عبر عدة هراحل : عمِ توفٓر الطمبيات و كذلؾ الترويج لمهىتجات الدوا

هف خٛؿ القياـ بعهمية إحصائية ٓوهية  لمهىتجات الهتوفرة هف جاىب الهمحق التجارؼ  -1
والىوعية حوؿ الهىتجات الهتوفرة لدػ الهؤسسة ويتـ حفع  لمهؤسسة ٓتـ تحدٓد البياىات الكهية 

ٌذي البياىات  داخل برىاهج الكتروىْ هثبت عمِ كافة اٖجٍزة ا٘لكتروىية الخاصة 
 بالهؤسسة 

بعدٌا هف خٛؿ برىاهج الهؤسسة الرقهْ يقوـ هىدوب الهبيعات با٘طٛع عمِ  -2
ر  سالٍا عبر البريد ا٘كتروىْ إلِ كافة الهىتجات الهتوفرة  ثـ صياغتٍا فْ شكل عروض وا 

العهٛء وتتـ ٌذي العهمية بشكل ٓوهْ أٓف يعهل هىدوب الهبيعات عمِ ارساؿ الهستجدات 
 حوؿ هىتجات الهؤسسة كل ٓوـ 
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بعد تمقْ العهٓل لمعروض الهقدهة فْ البريد ا٘لكتروىْ ٓتواصل هع هىدوب الهبيعات  -3
كتروىْ أو هف خٛؿ الهكالهات الٍاتفية لحجز طمب إها عبر ارساؿ رسالة فْ البريد ا٘ل
 عمِ هىتج او فئة هحددة هف العروض

ٓتـ ا٘تصاؿ بالعهٓل ٘ستٛـ طمبٓتً وبعد استٛـ العهٓل لمهىتج يقوـ هشرؼ الهبيعات  -4
بفوترة الطمب وتأكٓد ا٘ستٛـ هع ختـ الفواتٓر هف قبل الطرفٓف واحتفاظ كل طرؼ بىسخة 

 هف الفواتٓر 

و أْ بعض الحاٚت عىد هٛحظة الهؤسسة لحدوث تذبذب فْ ىشاط أحد العهٛء ف -5
) تراجع فْ الطمب عمِ الهىتجات ...( يقوـ ههثل الهبيعات  هجهوعة هف العهٛء

الخاص بالهؤسسة إضافة إلِ هٍاهً الهٓداىية القائهة عمِ ترويج الهىتجات هف خٛؿ 
ء  سباب التذبذب الحاصل أالعهٛء لهعرفة الهقابٛت الشخصية بعهل زيارات إلِ ٌؤٚ

 . وهساعدة العهٛء فْ آجاد حموؿ لمهشكٛت التْ يعاىوف هىٍا
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 عرض و تحميل بيانات الإستمارة  (2

 البيانات الشخصية -1

 تحميل البيانات الخاصة بمتغير الجنس   -1.1

( ىٛحع أف ىسبة الذكور هف هوظفْ قسـ التسويق 02خٛؿ هعطيات الجدوؿ رقـ ) هف 
فىجد اف ىسبة  %40بٓىها ىسبة ا٘ىاث  60%تقدر بػػػ  biogalenicالتجارؼ بهؤسسة 
لكف عهوها يهكف القوؿ أف  عف ىسبة ا٘ىاث  بقسـ التسويق التجارؼ  20%الذكور تتفوؽ بػػػ 

 التقارب بٓف ىسبة الذكور وا٘ىاث عٓىة الدراسة تتهٓز بىوع هف 

 الجنس بمتغير خاص 02 رقم الجدول                            
" biogalenic"يرجع التقارب فْ الىسب الهسجمة حوؿ جىس الهوظفٓف لسياسات هؤسسة و 

 التْ تعتهد عمِ الكفاءة فْ التوظٓف بغض الىظر عف جىس الهوظف 

   
 خاص بهتغٓر الجىس 5توضيحْ رقـ رسـ                                                         

 

 

60% 

40% 

 الجنس

 ذكور

 إناث

 النسبة التكرار الجنس
 60% 6 ذكر
 %40 4 أىثِ

 %100 10  الهجهوع
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 تحميل البيانات الخاصة بمتغير العمر -2.1

لتْ توضح السف الخاص بأفراد عٓىة الدراسة ( ا30هف خٛؿ إحصائيات الجدوؿ رقـ )    
ـ هف  50 %ىٛحع  أف ىسبة  سىة   بٓىها يشكل  40إلِ  30هف الهوظفٓف تتراوح أعهارٌ

هف اجهالْ الهوظفٓف بقسـ  30%سىة  ىسبة  30الِ  20الهوظفوف الذٓف ٓتراوح سىٍـ هف 
تهثل الهوظفٓف الذٓف  أها الىسبة الهتبقية فٍْ ” biogalenic“ التسويق التجارؼ لهؤسسة 

ـ   . 20 %سىة وتقدر بػػػػ  40ٓجاوز عهرٌ

 

 

 

 

 ( خاص بمتغير العمر30قم )الجدول ر                               

إضافة  تأدية ىشاطاتٍاالشباىبة فْ الفئات وتعكس الىسب الهسجمة هدػ إعتهاد الهؤسسة عمِ توظٓف 
 ة بخبراتٍـ فْ توجيً جٍود الهؤسسة اىة بالهوظفٓف ذوؼ الخبرة و ا٘ستعاىعلٙست

 

  

 خاص بمتغَر العمر 5 توضَحٍ رسم

30% 
50% 

20% 

 العمر

 30الً  20من 

 40الً  30من 

 فما فوق 40  

 النسبة التكرار العمر
  %30 3 سىة 30إلِ  20هف 
 %50 5  سىة 40إلِ 30هف 
 %20 2 سىة فها فوؽ  40    

 %100 10  الهجهوع
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 تحميل البيانات الخاصة بمتغير المؤىل العممي    -3.1

ل العمهْ حٓث ىجد أف ىسبة ( توزيع أفراد العٓىة حسب 40ٓوضح الجدوؿ رقـ )     %الهؤٌ
هف الهوظفٓف بقسـ التسويق التجارؼ يحوزوف عمِ شٍادة ليساىس فْ تخصصات  50

تهثل  10%تهثل الهوظفٓف الحائزيف عمِ شٍادة هاستر و ىسبة   40 %هختمفة بٓىها ىسبة
 الهوظفٓف الهتحصٓف عمِ شٍادة الدكتوراي .

 ( خاص بمتغير المؤىل العممي 04)الجدول رقم                          
 

" )إىتاج و تسويق biogalenicويرجع تسجٓل الىسب السابقة لكوف طبيعة ىشاط هؤسسة "
ا٘ضافة اٖدوية( ٓتطمب توظٓف أشخاص لدٍٓـ هف الكفائة العمهية ها يهكىٍـ هف تقديـ 

 لمهؤسسة

 خاص بمتغَر المؤهل العلمٍ 6 توضَحٍ رسم  
 

50% 

40% 

10% 

 المؤهل العلمً 

 لَسانس

 لَسانس

 دكتوراه

 النسبة التكرار المؤىل العممي 
 50% 5 ليساىس  

 %40 4 هاستر 
 10% 1 دكتوراي

 %100 10  الهجهوع
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 صة بمتغير الوظيفة تحميل البيانات الخا -4.1

( الهسهِ الوظيفْ لهوظفْ قسـ التسويق التجارؼ بهؤسسة 50ٓوضح الجدوؿ رقـ )
"biogalenic"  ْحٓث ٓبٓف سمـ الرتب وعدد الهوظفٓف فْ كل رتبة ها يعكس اٖدوار الت

 . يقوـ بٍا كل عاهل بالقسـ
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 ( خاص بمتغير المسمى الوظيفي05الجدول رقم )
ل تىظيهْ " يعتهد عمِ ٌيكbiogalenicويتضح لىا أف قسـ التسويق التجارؼ بهؤسسة "

ٌرهْ, بحٓث تقسيـ الوظائف بالتدرج إىطٛقا  هف هدٓر قسـ التسويق التجارؼ و ٌذا ها 
فْ البطاقة الفىية حوؿ يعبر عىً كذلؾ ) الشكل التىظيهْ لقسـ التسويق التجارؼ ػػػ 

 ( الهؤسسة
 
 
 
 

 عدد الموظفين  الوظيفة الحالية 
 1 هدٓر القسـ التجارؼ  

 1 هدٓر التجارؼ هساعد ال
 1 هساعد الهدٓر التقىْ 

 1 هسٓر تجارؼ رئيسْ )هشرؼ هبيات(
 1 هىدوب تجارؼ 

 2 همحق إدارؼ رئيسْ 
 3 ههثل هبيعات 

 10  الهجهوع
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60% 

30% 

10% 
 سنوات الخبرة 

 5من سنة إلً 
 سنوات

 10إلً   5من 
 سنوات

 10أكثر من 
 سنوات 

 

 تحميل البيانات الخاصة بسنوات الخبرة   -5.1

( ٖقدهية العهل فْ ىفس الوظيفة بالىسبة ٖفراد العٓىة 06تشٓر إحصائيات الجدوؿ رقـ) 
هف قسـ التسويق التجارؼ   60 %قٓد الدراسة, والهٛحع أف ها يفوؽ ىصف الهوظفٓف

تهتد فترة  30 %سىوات بٓىها  05ىوات خبرتٍـ فْ ىفس الوظيفة بٓف السىة و تتراوح س
الهوظفٓف الذٓف تتعدػ  10%سىوات وتهثل ىسبة  10إلِ  5عهمٍـ بىفس الوظيفة هف 

  سىوات 10سىوات الخبرة لدٍٓـ 

 ( يمثل توزيع أفراد العينة حسب سنوات الخبرة الوظيفة الحالية06الجدول رقم )           

 تعكس الىسب الهسجمة هدػ خبرة هوظفْ الهؤسسة كل حسب سىوات هزاولتً لىفسو 

الوظيفة أٓف ىجد أف أغمب هوظفْ قسـ التسويق التجارؼ تهتد سىوات خبرتٍـ فْ الوظيفة  
 التْو التوظٓف اسة التسٓٓر الداخْ سيإلِ خهس سىوات و ٌذا راجع إلِ  الحالية هف سىة
 تتبعٍا الهؤسسة

 

 

 

    

 

 

 

 
 خاص بمتغَر سنوات خبرة الموظفَن 7 توضَحٍ رسم

 النسبة التكرار سنوات الخبرة
 60% 6 سىوات 5سىة  إلِ  1هف
 30% 3 سىوات  10إلِ  5هف 
 10% 1 سىوات فها فوؽ  10

 %100 10  الهجهوع
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 في ترويج منتجاتيا” biogalenic“ الأساليب الإتصالية التي تستخدميا مؤسسة   -2

 كيفية تعريف المؤسسة بمنتجاتيا تحميل البيانات الخاصة ب -1.2

 التسويق قسـ فْ  العاهمٓف الهوظفٓف إجابات يهثل والذؼ( 07) رقـ الجدوؿ خٛؿ هف
 تحدٓد تـ  بهىتجاتٍا الهؤسسة تعريف كيفية حوؿ”  biogalenic“   بهؤسسة التجارؼ 
ذا بهىتجاتٍا التعريف أجل هف  الهؤسسة  تتبعٍا التْ السبل  عمِ ا٘عتهاد عبر وٌ
 تـ خٛلٍا وهف  أعٛي الجدوؿ فْ الهوضحة  لٙجابات التكرارية الىسب  تحمٓل

 :  إلِ الوصوؿ

 كوسٓمة الشخصْ البيع جٍود عمِ الهؤسسة إعتهاد فْ ترػ  التْ ا٘جابات ىسبة  أف
 تىشيط لعروض الهؤسسة إستخداـ حجـ أف ىجد كها   38% لتهث  بهىتجاتٍا لمتعريف
 35% ىسبة تشكل حٓف فْ  27% يهثل بٍا الخاصة بالهىتجات التعريف فْ الهبيعات

 إجابة اؼ ىسجل لـ بٓىها  هىتجاتٍا لترويج الدواء بواصفْ  الهؤسسة إستعاىة هدػ
 ةالهؤسس بهىتجات التعريف فْ ا٘عٛىية الحهٛت بإستخداـ تتعمق

 ( يمثل كيفية تعريف المؤسسة بمنتجاتيا 07الجدول رقم )                           
 تىشيط وعروض الشخصْ البيع هف كل لدػ الهسجمة الىسب فْ الحاصل التقارب ويرجع

 بً تتحكـ الذؼ الصٓدٚىْ الىشاط طبيعة إلِ الدواء بواصفْ ا٘ستعاىة وحتِ الهبيعات

 ة المئوية النسب    نسبة التكرار التكرار المتغير
 0% %0 0 الحهٛت ا٘عٛىية

 %38 %100 10 جٍود البيع الشخصْ 
 %27 %70 7 عروض تىشيط الهبيعات
 %35 %90 9 ا٘ستعاىة بواصفْ الدواء

 100% 260% 26  الهجهوع



 الفصل الرابع .................            الإطار التطبيقي لمدراسة
 

 
111 

 دوف  هف الهىتج عمِ الحصوؿفْ  الهستٍمؾ قدرة عدـ ٓىٍاب هف الهعآٓر هف هجهوعة
 القواىٓف إلِ با٘ضافة الدواء واصفْ تشهل لمهؤسسة التسويقية الجٍود ٓجعل ها طبية وصفة
 هضاهٓىٍا فْ واضحة صيغة تعطْ لـ والتْ بالجزائر اٖدوية سوؽ  فْ تتحكـ و تىظـ التْ
 البيع جٍود غمِ الغالب فْ تعتهد  دٚىيةالصٓ الهؤسسات ٓجعل ها الدوائْ با٘عٛف تسهح

 بهىتجاتٍا التعريف فْ الهبيعات تىشيط وعروض الشخصْ

 

      
 َوضح كَفَة تعرَف المؤسسة بمنتجاتها  8 توضَحٍ رسم

 

 

 ها طرق تواصل المؤسسة مع عملائتحلٌل البٌانات الخاصة ب -2.2

 عهٛئٍا هع biogalenic هؤسسة تواصل طرؽ  يهثل والذؼ (08) رقـ الجدوؿ خٛؿ هف
 عمِ الهؤسسة اعتهاد 30.3 % ىسبة هثمت بحٓث هتقاربة كاىت ا٘جابات أف ىٛحع
 خٛؿ هف كذلؾ السابقة الىسبة ىفس سجمىاو  عهٛئٍا هع التواصل فْ الهبيعات هىدوبْ

 هع التواصل فْ الٍاتفية الهكالهات عمِ تعتهد الهؤسسة أف اعتبرت التْ ا٘جابات
 هع التواصل فْ ا٘لكتروىْ لمبريد الهؤسسة توظٓف عمِ 27.3% بةىس وعبرت عهٛئٍا
  الصحية الرعاية هقدهْ هع التعاوف  خيار  12.1% ىسبة هثمت بٓىها عهٛئٍا

0% 

38% 

27% 

35% 

 كٌفٌة تعرٌف المؤسسة بمنتجاتها

 الحملات الإعلانَة

 البَع الشخصٍ

 تنشَط المبَعات 

 االإستعانة بواصفٍ الدواء
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 طرق تواصل المؤسسة مع عملائها( يمثل 08الجدول رقم )             
هية هدػ الهسجمةا٘جابات  ىسب تعكسو    فْ الهبيعات هىدوب ٓمعبً الذؼ الدور أٌ

هية إست كها توضح  الهؤسسة عهٛء هع التواصل البريد خداـ كل هف الهكالهات الٍاتفية و أٌ
ا٘لكتروىْ فْ التواصل هع العهٛء إضافة إلِ دعـ الجٍود التواصمية  التْ ٓبذلٍا هىدوبْ 

التأكٓد الصحية لتقديـ هىتجات الهؤسسة و  الهبيعات هف خٛؿ التعاوف هع هقدهْ الرعاية
فق الىسب الهسجمة هع ها تـ تسجٓمً هف خٛؿ أداة الهقابمة أٓف أكدت وتتواعمِ فعالٓتٍا 

الهعموهات الهستخمصة هف الهقابمة الهجراة هع هساعد هدٓر التسويق التجارؼ لهؤسسة 
"biogalenic"   هع عهٛء الهؤسسة عمِ الدور الذؼ ٓؤديً هىدوب الهبيعات فْ التواصل 

 
 سة مع عملائهاَوضح طرق تواصل المؤس 01 توضَحٍ رسم

31% 

12% 

30% 

27% 

 طرق تواصل المؤسسة مع عملائها

 الإعتماد علً مندوبٍ المبَعات 

 التعاون مع مقدمٍ الرعاَة الصحَة

 المكالمات الهاتفَة

 البرَد الإلكترونٍ

 النسبة المئوية     نسبة التكرار التكرار المتغير
 %30.3 %100.0 10 ا٘عتهاد عمِ هىدوبْ الهبيعات 

 %12.1 %40.0 4 التعاوف هع هقدهْ الرعاية الصحية

 %30.3 %100.0 10 الهكالهات الٍاتفية

 %27.3 %90.0 9 البريد ا٘لكتروىْ

 %100.0 %330.0 33  الهجهوع



 الفصل الرابع .................            الإطار التطبيقي لمدراسة
 

 
112 

 

 الأسالٌب التً تعتمدها المؤسسة فً اجتداب عملائها :تحلٌل البٌانات الخاصة ب -3.2

تشٓر دٌا الهؤسسة فْ اجتذاب عهٛئٍا و ( اٖسالٓب التْ تعته09ٓوضح الجدوؿ رقـ ) 
” biogalenic“  الىسب الهسجمة هف خٛؿ ا٘جابات الهتحصل عمٍٓا إلِ أف هؤسسة 

تهاـ العهٓل بالهى ىاع الهبسط القائـ تج هف خٛؿ استخداـ أسموب ا٘قتعهل عمِ جذب اٌ
 36%الحوار طويل اٖهد أٓف تهثل ا٘جابات الهقدهة فْ ٌذا السياؽ ىسبة  عمِ الحقائق و 

تهاد الهؤسسة هف ا٘جابات تعكس اع 40%هف اجهالْ اٖجوبة الهقدهة  كها ىجد أف ىسبة 
 24%فْ حٓف تهثل ىسبة  التخفيضات هف أجل إجتذاب العهٛءعمِ تقديـ العروض و 

تهاـ العهٛء تكوف هف  خٛؿ تقديـ هعموهات عف ا٘جابات التْ ترػ بأف عهمية جذب اٌ
ؤسسة بشٍادات العهٛء خدهاتٍا بٓىها لـ ىسجل أؼ إجابة تدعـ إستعاىة الهالهؤسسة و 
 عرض تجاربٍـ ٘قىاع العهٛء الجدد السابقٓف و 

 مدها المؤسسة فً اجتداب عملائها( ٌوضح الأسالٌب التً تعت90جدول رلم )

تقوـ ” biogalenic“  وبأخذ ا٘جابات السابقة بعٓف ا٘عتبار  يهكف القوؿ أف هؤسسة 
تهاـ العهٓل خٛؿ  الهقابمة الشخصية با٘عتهاد عمِ تقديـ العروض والهزايا التْ  بجذب اٌ

 أسموب ا٘قىاعبالدرجة اٖولِ هع ا٘ستعاىة ب ـ الهؤسسة بصياغتٍا لجذب العهٛءتقو 

 

 النسبة المئوية     نسبة التكرار التكرار المتغير
 %36.0 %90.0 9  والحوار ا٘قىاعإستخداـ 

 %40.0 %100.0 10 التخفيضات و العروضتقديـ 

 %24.0 %60.0 6 الهؤسسةف ع تقديـ_هعموهات

 %0 %0 0 ا٘ستعاىة بشٍادات العهٛء السابقٓف 

 %100.0 %250.0 25  الهجهوع
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والحوار لهعرفة إحتياجات العهٓل وتقديـ الحموؿ الىاجعة والعروض الههٓزة, إضافة إلِ  
ذي  ,تقديـ هعموهات تشهل أىشطة الهؤسسة وخدهاتٍا هف أجل بىاء الثقة هع العهٛء وٌ

اٖجوبة تترجـ كذلؾ ولو بطريقة غٓر هباشرة توظٓف الهؤسسة لهراحل البيع بالدوراف هف 
 ؿ سعٍٓا لهعرفة إحتياجات العهٓل عبر أو أثىاء الهقابمة الشخصية .خٛ

 

 
 َمثل الأسالَب التٍ تعتمدها المؤسسة فٍ إجتذاب عملائها  00  توضَحٍ رسم

 

 

 

 

36% 

40% 

24% 

0% 

 الأسالٌب التً تعتمدها المؤسسة فً اجتداب عملائها 

 إستخدام الإقناع والحوار 

 تقدَم العروض و التخفَضات

 معلومات عن المؤسسة_تقدَم

 الإستعانة بشهادات العملاء السابقَن 
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مدى تأثير الأساليب الإتصالية التي تستخدميا المؤسسة تحميل البيانات الخاصة ب -4.2
 في الترويج لمنتجاتيا

( والذؼ يهثل هدػ تأثٓر اٖسالٓب ا٘تصالية التْ 10قـ )ىٛحع هف خٛؿ الجدوؿ ر 
تستخدهٍا الهؤسسة فْ الترويج لهىتجاتٍا,  بحٓث تبٓف هف ا٘جابات الهسجمة أف ىسبة 

هف الهوظفٓف ٓروف أف اٖسالٓب ا٘تصالية التْ تستخدهٍا الهؤسسة ذات تأثٓر كبٓر  %70
ة الدراسة أف اٖسالٓب ا٘تصالية هف عٓى 30%بٓىها ٓرػ   فْ عهمية ترويج الهىتجات
 الهستخدهة فعالة إلِ حد ها 

 سة في الترويج لمنتجاتيا( يمثل مدى تأثير الأساليب الإتصالية التي تستخدميا المؤس10جدول رقم )

ور دالية ا٘تصاؿ الشخصْ هع العهٛء و عميً فإف ا٘جابات السابقة تعكس هدػ فعو  
  ههثمْ الهبيعات فْ الترويج لهىتجات هؤسسة التسويق الهباشر الذؼ يقوـ بً 

“biogalenic” ,تقديـ العروض  عبر إستخداـ هجهوعة هف اٖسالٓب ا٘تصالية عمِ غرار
عتهاد عمِ  الهكالهات الٍاتفية الحوار هع ا٘معهٛء وا٘ستعاىة بأسموب ا٘قىاع و الههٓزة ل

الهقدهة ىجاعة ٌذي هع العهٛء  أٓف أثبتت ا٘جابات  البريد ا٘لكتروىْ فْ التواصلو 
 اٖسالٓب فْ الترويج لهىتجات الهؤسسة

 

    نسبة التكرار التكرار الإجابة

 % 70 7 ذات تأثٓر كبٓر
 % 30 3 فعالة الِ حد ها

 0% 0 ٚ ترقِ إلِ الحد الهطموب
 % 100 10  الهجهوع
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 سسة فٍ التروَج  لمنتجاتهامدي تأثَر الأسالَب الإتصالَة التٍ تستخدمها المؤ 01 توضَحٍ رسم
 

 

معاٌٌر تمٌٌم المؤسسة لنجاح الأسالٌب الإتصالٌة التً تحلٌل البٌانات الخاصة ب -5.2

 تعتمدها

( والذؼ يهثل هعآٓر تقٓيـ الهؤسسة لىجاح اٖسالٓب 11هف خٛؿ الجدوؿ رقـ ) 
ـ هدػ هف ا٘جابات تعتبر أف الهؤسسة تقيّ  38.5%ا٘تصالية التْ تعتهدٌا ىجد أف ىسبة 

ىجاح اٖسالٓب ا٘تصالية الهستخدهة عبر إحصاء حجـ الزيادة فْ هبيعات الهؤسسة 
ء العهٛء  30.8%بٓىها تهثل ىسبة  ا٘جابات التْ تعتبر ىجاح الهؤسسة فْ كسب وٚ

وضهاف توجٍٍـ ٘قتىاء هىتجات الهؤسسة بصفة هستداهة هعيارا  لتقٓيـ ىجاح اٖسالٓب 
ىجاح اٖسالٓب ا٘تصالية بالهؤسسة هف  15.4%وتعكس ىسبة ا٘تصالية التْ تعتهدٌا 

خٛؿ قياس زيادة وعْ العهٛء الحالٓٓف  بالعٛهة التجارية ) الهىتجات الجدٓدة  العروض 
هف ا٘جابات تقٓيـ الهؤسسة لىجاح اٖسالٓب  15.4%الهقدهة ...( وتهثل ىسبة 

 برهة هع  العهٛء الجدد ا٘تصالية التْ تستخدهٍا عبر إحصاء حجـ الصفقات اله

 لمهؤسسة فْ فترة زهىية هحددة 

70% 

30% 

0% 

مدى تأثٌر الأسالٌب الإتصالٌة التً تستخدمها المؤسسة فً التروٌج 
 لمنتجاتها

 ذات تأثَر كبَر

 فعالة الً حد ما

 لا ترقً إلً الحد المطلوب
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 ٌمثل معاٌٌر تمٌٌم المؤسسة لنجاح الأسالٌب الإتصالٌة التً تعتمدها  (11)جدول رلم 

تتوافق ٌذي الىسب هع الىتائج الهتحصل عمٍٓا فْ دراسة " حسٓف هساعدؼ " بعىواف "  
" أٓف تـ  NEDJMAإستراتٓجيات ا٘تصاؿ التسويقْ لدػ هتعاهل الٍاتف الىقاؿ "

الهتعاهل يعتهد فْ تقٓيـ جٍود ا٘تصاؿ التسويقْ لمهؤسسة عمِ  الوصوؿ كذلؾ إلِ أف
افة إلِ هدػ الوصوؿ إلِ عهٛء جدد فطبيعة ىشاط الهؤسسات قياس ىسبة الهبيعات إض

الربحية ٓجعل هعآٓر تقٓيهٍا لىجاح الوسائل التْ تستخدهٍا يعتهد عمِ هدػ تقديـ ٌذي 
   الوسائل لعائدات وهداخٓل إضافية لمهؤسسة . 

 معاََر تقََم المؤسسة للأسالَب الإتصالَة التٍ تعتمدها  02توضَحٍ رسم

 

 النسبة المئوية     نسبة التكرار التكرار المتغير
 %38.5 %100 10 زيادة_حجـ_الهبيعات
ء_العهٛء  %30.8 %80 8 كسب_وٚ

 %15.4 %40 4 زيادة_الوعْ_بالعٛهة_التجارية
 %15.4 %40 4 الوصوؿ_الِ_عهٛء_جدد

 %100 260% 26  الهجهوع

39% 

31% 

15% 

15% 

 معاٌٌر تمٌٌم المؤسسة لنجاح الأسالٌب الإتصالٌة التً تعتمدها
 

 المبَعات_حجم_زَادة

 العملاء_ولاء_كسب

 التجارَة_بالعلامة_الوعٍ_زَادة

 جدد_عملاء_الً_الوصول
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 في عممية التعرف عمى” biogalenic“مومات التي تستيدفيا مؤسسة  عطبيعة الم -3
 عملائيارغبات 

  الع تواصل المؤسسة مع العملاء والموزعٌن لجمع تحلٌل البٌانات الخاصة بو -1.3

 بٌانات   بهدف تنظٌم الإنتاج 

اقع تواصل الهؤسسة هع العهٛء والهوزعٓف لجهع بياىات ( و 12ٓوضح الجدوؿ رقـ ) 
 دٌا فْ تىظيـ جٍودٌا ا٘ىتاجيةتساع

 (  واقع تواصل المؤسسة مع العملاء و الموزعين لجمع بيانات بيدف تنظيم الإنتاج 12جدول رقم )

تتواصل فْ أغمب ” biogalenic“  الهٛحع  هف خٛؿ ا٘جابات الهقدهة أف هؤسسة و  
ذا عبر تحدٓد حجـ اٖحياف  هع عهٛئٍا لمحصوؿ عمِ بياىات تساٌـ فْ تىظيـ إىتاجٍا وٌ

الطمب عمِ الهىتجات بدراسة الكهيات التْ يقوـ العهٓل بإقتىائٍا هف جٍة وىوعية اٖدوية 
التْ تمقِ إقباٚ كبٓرا وطمبا واسعا فْ السوؽ وهف خٛؿ إحصاء ٌذي البياىات تسطر 

ذا ها تـ بر تحدٓد إحتياجات السوؽ والعهل عمِ تمبٓتٍاالهؤسسة خططٍا ا٘ىتاجية ع , وٌ
تسجٓمً كذلؾ بإسستخداـ أداة الهٛحظة بالهشاركة أثىاء فترة التربص بالهؤسسة أٓف يعتهد 

 الهوظفوف بقسـ التسويف التجارؼ عمِ تسجٓل هعموهات حوؿ طمبيات العهٛء

 

 

ىل يعتبر جمع البيانات حول 
احتياجات العميل ميما 

 لممؤسسة

  النسبة التكرار التبرير

هف الهٍـ أف يكوف لمهؤسسة فٍـ كاهل لشبكة  ىعـ             
 التوزبع الخاصة بٍا 

10 %100 

 0% 0 تكتفْ الهؤسسة بتوفٓر طمب العهٓل و حسب  ٚ
 % 100 10  الهجهوع
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حتٌاجات العملاء و مسار توزٌع مدى أهمٌة جمع بٌانات حول اتحلٌل البٌانات الخاصة ب -2.3

 المنتجات  بالنسبة للمؤسسة

هية جهع بياىات حوؿ إحتياجات العهٛء وهسار توزيع 13يهثل الجدوؿ رقـ ) ( هدػ أٌ
, بحٓث ىجد أف كافة ا٘جابات الهسجمة تعتبر ”biogalenic“الهىتجات بالىسبة لهؤسسة 

اطة بإحتياجات عهٛئٍا والفٍـ أىً هف الهٍـ أف يكوف لدػ الهؤسسة القدرة عمِ ا٘ح
ذا ها يساعدٌا عمِ تحدٓد ا٘ستراتٓجيات التْ  الكاهل لشبكة التوزيع الخاصة بٍا, وٌ

 تتبعٍا فْ تسويق هىتجاتٍا لمعهٛء هف جٍة والتطوير هف جٍودٌا ا٘ىتاجية والترويجية 

 

 

 

 

( مدى أهمٌة جمع بٌانات حول احتٌاجات العملاء و مسار توزٌع المنتجات  بالنسبة 13جدول رلم )

 للمؤسسة

وتعكس ا٘جابات الهتحصل عمٍٓا هدػ تطبٓق الهؤسسة لعهمية البيع بالدوراف فْ تىفٓذ 
لعهٓل وتمبية هتطمباتً, كها إستراتٓجياتٍا إذ تعتهد عمِ طرح أسئمة لهعرفة إحتياجات ا

حوؿ " إستراتٓجيات ا٘تصاؿ  راسة لمباحثة " بوشعٓرة لويزة "تتوافق اٖجوبة هع ىتائج د
ا عمِ سموؾ الهستٍمؾ الجزئرؼ" أٓف كاف هف بٓف ىتائج الدراسة أف  التسويقْ وهدػ تأثٓرٌ

 ً السلع التٍ جمع البَانات والمعلومات عبر الإتصال التسوَقٍ َعتبر وسَلة للتعرف عل

 .تحقق منفعة للمستهلك كما التأثَر علً سلوكه الشرائٍ 

    

 

  

    نسبة التكرار التكرار الإجابة
 100% 10 غالبا
 0% 0 أحياىا
 0% 0 إطٛقا

 % 100 10  الهجهوع
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فً معرفة احتٌاجات ” biogalenic“ ماهٌة المعلومات التً تعتمدها مؤسسة  -3.3

 عملائها

( والذؼ ٓوضح هاٌية الهعموهات التْ تعتهد عمٍٓا هؤسسة  14هف خٛؿ الجدوؿ رقـ ) 

“biogalenic”   هف ا٘جابات تبٓف  25.8%عهٛئٍا ىٛحع أف ىسبة فْ هعرفة إحتياجات

أف طبيعة الهعموهات التْ تساعد الهؤسسة فْ هعرفة إحتياجات العهٛء تتهثل فْ تقارير 

تقارير اٖحداث  16.1%أداء الهبيعات والترويج التْ يقدهٍا الهوظفٓف بٓىها تهثل ىسبة 

الخاصة بالسوؽ الدوائْ وعروض  الهعموهات 32.3%السمبية التْ يقدهٍا العهٛء, وىسبة 

هف ا٘جابات تعتبر البياىات الهتعمقة بعهمية التوزيع تساٌـ فْ  9.7%الهىافسٓف وىجد أف 

ات ف طبيعة الهعموهترػ بأ 16.1%تحدٓد الهؤسسة ٘حتياجات عهٛئٍا إضافة إلِ ىسبة 

 شراء  ٍا ٌْ بياىات حوؿ أىهاط الالتْ تعتهدٌا الهؤسسة لهعرفة إحتياجات عهٛئ

فً معرفة ” biogalenic“ ( ٌوضح ماهٌة المعلومات التً تعتمدها مؤسسة 14جدول رلم )

 احتٌاجات عملائها

هية تقارير أداء الهبيعات والهعموهات  ويهكف إرجاع التفاوت الحاصل فْ ٌذي الىسب إلِ أٌ

ا هف البياىا عروض الهىافسٓف التْ تشهل ت بحٓث تحدد ودراسات السوؽ هقارىة بغٓرٌ

 النسبة المئوية     نسبة التكرار التكرار الإجابة
 %25.8 %80 8 تقارير_الهبيعات_والترويج
 %16.1 %50 5 تقارير_اٖحداث_السمبية

 %32.3 %100 10 هعموهات_حوؿ_السوؽ_والهىافسٓف
 %9.7 %30 3 هعموهات_حوؿ_عهمية_التوزيع

 %16.1 %50 5 اىهاط_الشراءؿ بياىات_حو 
 % 100 %310 31  الهجهوع
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الهعموهات الهستخمصة هف دراسة السوؽ  احتياجات العهٓل وعميً تعهد الهؤسسة إلِ 

هية  إشباع ٌذي ا٘حتياجات كها أف تقارير أداء الهبيعات  وبياىات أىهاط الشراء ٚ تقل أٌ

عف دراسات السوؽ هف حٓث توظيفٍا لهعرفة إحتياجات العهٛء فٍْ تبٓف العادات الشرائية 

 ,ء الهؤسسة وهف خٛؿ ا٘لهاـ بٍذي العادات يهكف لمهؤسسة توقع ها ٓرغب بً العهٓللعهٛ

وتعتهد الهؤسسة كذلؾ عمِ تقارير العهٛء حوؿ السمبيات والهشاكل التْ يعاىوف هىٍا 

  لتحسٓف الخدهات الفىية المتْ تقدهٍا الهؤسسة ) التوزيع , التخزيف ...(

 

 فٍ معرفة إحتَاجات عملائها” biogalenic“  التٍ توظفها مؤسسة  هَة المعلوماتما 03 توضَحٍ رسم

 

 

   

 

 

 

  

26% 

16% 

32% 

10% 
16% 

لمعرفة احتٌاجات   biogalenicماهٌة المعلومات التً تعتمدها مؤسسة 
 عملائها

 والتروَج_المبَعات_تقارَر

 السلبَة_الأحداث_تقارَر

 والمنافسَن_السوق_حول_معلومات

 التوزَع_عملَة_حول_معلومات

 الشراء_انماط_حوا_بَانات
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طبٌعة المعلومات التً تجمعها المؤسسة من خلال تحلٌل البٌانات الخاصة بـ  -2.5

 الممابلات الشخصٌة مع العملاء

( طبيعة الهعموهات التْ تجهعٍا الهؤسسة هف خٛؿ الهقابٛت 15يهثل الجدوؿ رقـ )

ٛئٍا بحٓث توضح ا٘جابات الهتحصل عمٍٓا هف طرؼ هوظفْ قسـ الشخصية هع عه

أف الهعموهات الخاصة بتفضيٛت العهٛء ” biogalenic“التسويق التجارؼ بهؤسسة   

هف ا٘جابات   20%هف ا٘جابات بٓىها تهثل ىسبة  26.7%وهتطمبباتٍـ تهثل ىسبة 

ىجد أف البياىات التْ تجهعٍا  الهعموهات الهتعمقة بتطورات الصىاعة الصٓدٚىية فْ حٓف

 هجهوع هف 16.7%الهؤسسة حوؿ الهبيعات وهستويات الطمب عمِ الهىتجات تهثل ىسبة 

هف ا٘جابات الهعموهات التْ تخص تقٓيـ  20%كها تعكس ىسبة الهسجمة ا٘جابات 

ؽ العهٛء لمهىتجات بٓىها تهثل البياىات التْ تعالج ا٘حتياجات الخاصة بالهستٍمؾ والسو 

 هف ا٘جابات الهسجمة  16.7%ىسبة 

 

( ٌوضح طبٌعة المعلومات التً تجمعها المؤسسة من خلال الممابلات الشخصٌة مع 15جدول رلم )

 العملاء

 النسبة المئوية     نسبة التكرار التكرار المتغير
 %26.7 %80 8 تفضيٛت_العهٛء

 %20 %60 6 التطورات_فْ_الصىاعة_الصٓدٚىية
 %16.7 %50 5 هعموهات_حوؿ_هستويات_الطمب

 %20 %60 6 عمِ الهىتجات لمتحسٓف  ردود_فعل_العهٛء
 %16.7 %50 5 خاصة_بالهستٍمكٓفا٘حتياجات_ال

 %100 %300 30  الهجهوع
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تعتهد فْ الهقابٛت الشخصية هع عهٛئٍا ” biogalenic“ويهكف القوؿ أف هؤسسة   
وض التْ تقدهٍا الهؤسسة  لهعرفة إحتياجات عمِ طرح أسئمة حوؿ تفضيٛتٍـ هف العر 

أٓف يقوـ الهسوقوف با٘عتهاد عمِ طرح أسئمة تتعمق بوضع  العهٓل  بالدرجة اٖولِ
كها توضف الهؤسسة بياىات التْ تشهل  التطورات  وهشكمة العهٓل وكيفية سد حاجاتً, 

ترويجية وا٘ىتاجية الحاصمة فْ الصىاعة الصٓدٚىية والسوؽ الدوائْ فْ تىظيـ الجٍود ال
لمهؤسسة والتوفٓق بٓىٍها, إضافة إلِ قياس ردود فعل العهٛء حوؿ الهىتجات التْ تقدهٍا 
الهؤسسة وهستويات الطمب عمِ الهىتجات بحٓث ٓتيح ٌذا الىوع هف الهعموهات لمهؤسسة 

 القدرة عمِ تحسٓف هىتجاتٍا والعروض التْ تقدهٍا .

 

 
 لمعلومات التٍ تجمعها المؤسسة من خلال المقابلات الشخصَة مع العملاءطبَعة ا       04 توضَحٍ رسم

 

 

 

26% 

20% 

17% 

20% 

17% 

طبٌعة المعلومات التً تجمعها المؤسسة من خلال الممابلات 
 الشخصٌة مع العملاء 

 العملاء_تفضَلات
 الصَدلانَة_الصناعة_فٍ_التطورات

 الطلب_مستوَات_حول_معلومات
 _العملاء_فعل_ردود

 بالمستهلكَن_الخاصة_الإحتَاجات
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كيفية تحميل المؤسسة لممعمومات المستخرجة من تحميل البيانات الخاصة ب -5.3
 المقابلات الشخصية

( والذؼ يهثل كيفية تحمٓل الهؤسسة لمهعموهات الهستخرجة هف 16هف خٛؿ الجدوؿ رقـ )
هف ا٘جابات  57.1%ٛء بحٓث توضح الىتائج الهسجمة ىسبة الهقابٛت الشخصية هع العه

تعتهد عمِ الخبرة الشخصية لمهوظفٓف فْ تحمٓل ” biogalenic“ترػ أف هؤسسة   
هف ا٘جابات عمِ استخداـ تقىيات التحمٓل ا٘حصائْ  21.4%البياىات بٓىها تعبر ىسبة 

ل الىقاط والتوجٍٓات التْ هف ا٘جابات ترػ أف الهؤسسة تعتهد عمِ تحمٓ 14.3%وىسبة 
هف ا٘جابات تعتبر أف الهؤسسة تستخدـ براهج خاصة  7.1%تقدـ هف قبل العهٛء وىسبة 

 لتحمٓل الهعموهات 

 ( كيفية تحميل المؤسسة لممعمومات المستخرجة من المقابلات الشخصية16جدول رقم )

ا فْ تحمٓل الهعموهاتوتعبر ٌذي الىتائج عمِ  هية الخبرة الشخصية لمهوظفٓف ودورٌ  أٌ
الهستخمصة هف الهقابٛت الشخصية هع عهٛء الهؤسسة با٘ضافة إلِ ا٘ستعاىة بتقىيات 

 التحمٓل ا٘حصائْ فْ تحمٓل البياىات الكهية كحجـ الطمب  عمِ الهىتجات ....

وتستفٓد الهؤسسة أيضا هف تحمٓل الهٛحظات التْ يقدهٍا العهٛء  فيها ٓخص البياىات  
توزيع الهىتجات والخدهات الموجيستية التْ تقدهٍا الهؤسسة الىوعية التْ تشهل عهمية 

 إضافة إلِ هستجدات السوؽ الدوائْ .....

 النسبة المئوية     نسبة التكرار التكرار المتغير
 %57.1 %80.0 8 الخبرة_الشخصية_لمهوظفٓبف
 %21.4 %30.0 3 تقىيات_التحمٓل_ا٘حصائْ

 %14.3 %20.0 2 لىقاط_والتوجٍٓاتتحمٓل_ا
 %7.1 %10.0 1 استخداـ_براهج_لتحمٓل_الهعموهات

 %100.0 %140.0 14  الهجهوع
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 كَفَة تحلَل المؤسسة للمعلومات المستخرجة من المقابلات الاشخصَة 05 توضَحٍ رسم

  

ت كٌفٌة توظٌف المؤسسة للبٌانات المحصلة من الممابلاتحلٌل البٌانات الخاصة ب -6.3

 الشخصٌة مع العملاء  فً تروٌج منتجاتها 

لمبياىات التْ تجهعٍا هف ” biogalenic“( كيفية توظٓف هؤسسة 17ٓوضح الجدوؿ رقـ )  
خٛؿ الهقابٛت الشخصية هع العهٛء فْ ترويج هىتجاتٍا بحٓث تشٓر ا٘جابات الهسجمة 

لبياىات الهستخرجة هف هف اٖجوبة الهقدهة  تعتبر أف الهؤسسة توظف ا 28.1%أف ىسبة 
الهقابٛت الشخصية فْ تحسٓف و تطوير الهىتجات و إستراتٓجيات التسويق التْ تتبعٍا 

هف اٖجوبة توظٓف ٌذي البياىات لهعرفة أىهاط الشراء  21.9%الهؤسسة كها تعكس ىسبة 
هف ا٘جابات  18.8%لدػ العهٛء هف أجل تىظيـ ا٘ىتاج بالهؤسسة فْ حٓف تهثل ىسبة 

هتحصل عمٍٓا  اف الهؤسسة تستخدـ ٌذي البياىات فْ تحمٓل أداء الهىافسٓف فْ السوؽ ال
هف ا٘جابات توضح أف الهؤسسة توظف الهعموهات  21.9%الدوائْ ,إضافة إلِ ىسبة  

 9.4%الهحصمة فْ تقٓيـ رضا العهٛء و العهل عمِ تمبية إحتياجاتٍـ , بٓىها تشٓر ىسبة 
الهؤسسة تستخدـ الهعموهات الهجهعة هف خٛؿ الهقابٛت  إلِ ا٘جابات التْ ترػ أف

 الشخصية هع العهٛء فْ تتبع إتجاٌات ا٘ٓرادات و الهبيعات 

57% 22% 

14% 

7% 

كٌفٌة تحلٌل المؤسسة للمعلومات المستخرجة من الممابلات 
 الشخصٌة 

 

 للموظفَبن_الشخصَة_الخبرة

 الإحصائٍ_التحلَل_تقنَات

 والتوجَهات_النقاط_تحلَل

 المعلومات_لتحلَل_برامج_استخدام
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28% 

22% 19% 

22% 

9% 

كٌفٌة توظٌف المؤسسة للمعلومات المحصلة من الممابلات 
 الشخصٌة فً تروٌج منتجاتها 

 التسوَق_استراتَجَات_تحسَن

 الشراء_انماط_حول_رؤَة_اكتساب

 السوق_فٍ_المنافسَن_اداء_تحلَل

 العملاء_رضا_تقََم

 والمبَعات_الإَرادات_اتجاهات_تتبع

 

فً   (  كٌفٌة توظٌف المؤسسة للبٌانات المحصلة من الممابلات الشخصٌة مع العملاء17جدول رلم )

 تروٌج منتجاتها

توظف ا٘جابات التْ تستخمصٍا ” biogalenic“  وحسب الىتائج الهسجمة  فإف هؤسسة 
هف الهقابٛت الشخصية هع العهٛء بعد أف ٓتـ طرح أسئمة تحاكْ اٖوضاع والهشاكل التْ 
يعاىْ هىٍا العهٓل فْ تحقٓق هجهوعة هف الهقاصد تتهثل فْ العهل عمِ تحسٓف وتطوير 

ستراتٓجيات التسويق هف خٛؿ ا٘ستفادة هف الهعموهات الهقدهة هف طرؼ اله ىتجات وا 
 هٛء وهعرفة أىهاط الشراء الخاصةالعهٛء إضافة إلِ تحمٓل أداء الهىافسٓف وتقٓيـ رضا الع

 بٍـ .

 

 

 

 

 

    
 منتجاتها كَفَة توظَف المؤسسة للمعلومات المحصلة من المقبلات الشخصَة فٍ تروَج   06 توضَحٍ رسم

 النسبة المئوية  نسبة التكرار التكرا الإجابات
 %28.1 %90.0 9 تحسٓف_استراتٓجيات_التسويق

 %21.9 %70.0 7 لتىظيـ ا٘ىتاج  الشراء اىهاطهعرفة 
 %18.8 %60.0 6 الهىافسٓف_فْ_السوؽ  داءأ مٓلحت

 %21.9 %70.0 7 و العهل عمِ تمبية احتياجاتٍـ  تقٓيـ_رضا_العهٛء
 %9.4 %30.0 3 تتبع_اتجاٌات_ا٘ٓرادات_والهبيعات

 %100.0 %320.0 32  الهجهوع
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باحتٌاجات عملائها فً تحدٌد الوسائل و  biogalenicدور معرفة و إحاطة مؤسسة  -4

 الطرق التً تعتمدها فً تروٌج منتجاتها

 مدى أهمٌة إحاطة المؤسسة بإحتٌاجات عملائهاتحلٌل البٌانات الخاصة ب -1.4

هية إحاطة الهؤسسة بإحتياجات( و 18خٛؿ الجدوؿ رقـ )هف   عهٛئٍا    الذؼ يهثل هدػ أٌ
  هف الهوظفٓف بقسـ التسويق التجارؼ لدػ هؤسسة  80%توظح ا٘جابات الهسجمة أف ىسبة 

“biogalenic ”20%لمغاية بٓىها ٓرػ  ٓروف أف هعرفة الهؤسسة ٘حتياجات عهٛئٍا هٍـ 
 بإحتياجات عهٛئٍا هٍـ إلِ حد هاهف الهبحوثٓف بأف إحاطة الهؤسسة 

  

 

 

 

 ( يوضح مدى أىمية إحاطة المؤسسة بإحتياجات عملائيا18رقم ) دولج

هية ”biogalenic“  وعميً ىستطيع القوؿ أف هؤسسة  تعتبر هعرفة إحتياجات العهٓل ذا أٌ
هتعمقة  بعهمية ا٘ىتاج  والتسويق الدوائْ وأف إدراؾ إحتياجات كبٓرة فْ صياغة سياساتٍا ال

العهٛء هف خٛؿ الجٍود التْ ٓبذلٍا هوظفْ قسـ التسويق التجارؼ إىطٛقا هف الهقابٛت 
الشخصية التْ تتـ بٓف العهٓل وهىدوب الهبيعات وهف ثـ تحمٓل حاجياتً والعهل عمِ 

  ل ٌذي الخطواتالهؤسسة إذ تتهاث اطإشباعٍا يعتبر عىصرا هٍها هف أجل دعـ ىش
ـ ىهاذج  إلٍٓا فْ ىظرية البيع بالدوراف الهراحل الهشار و   الهبيعاتالتْ تعتبر هف أٌ

 . فْ الصفقات الكبٓرة خاصة  بٍا الهعهوؿ

    رارنسبة التك التكرار الإجابة
 80% 8 هٍـ لمغاية

 20% 2 هٍـ إلِ حد ها
 0% 0 غٓر هٍـ أبدا

 % 100 10  الهجهوع
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80% 

20% 
0% 

 مدى أهمٌة إحاطة المؤسسة بإحتٌاجات عملائها

 مهم للغاَة

 مهم إلً حد ما

 غَر مهم أبدا

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 مدي أهمَة إحاطة المؤسسة باحتَاجات عملائها     07 توضَحٍ رسم

 

 

 

المزايا التي يبحث عنيا العميل قبل الدخول في زات و المحفتحميل البيانات الخاصة ب -2.4
 صفقات شراء 

  الذؼ يهثل الهزايا التْ ٓبحث عىٍا عهٛء هؤسسة ( و 19هف خٛؿ الجدوؿ رقـ )
“biogalenic ” هف ا٘جابات الهسجمة  20%قبل الدخوؿ فْ صفقات شراء ىجد ىسبة

ولوية لمدخوؿ فْ صفقات شراء تعتبر أف  العهٛء ٓبحثوف عف جودة الهىتجات الهقدهة كأ
هف ا٘جابات التْ ترػ أف اٖسعار و شروط الدفع هف بٓف  22.5%با٘ضافة إلِ ىسبة 

هف  20%الهحفزات التْ تجعل العهٓل يقبل عمِ اقتىاء الهىتج فْ حٓف تعكس ىسبة 
اٖجوبة أف العهٓل ٓبحث أوٚ عف سهعة وهصداقية الهؤسسة الهىتجة قبل الدخوؿ فْ 

هتعمقة بإلزاهية توافر الهىتجات  20%شراء و ىسجل ىفس الىسبة هف ا٘جابات  صفقات
هف اٖجوبة الهقدهة  أف  12.5%الضرورية لدػ الهؤسسة الهىتجة و توضح كذلؾ ىسبة  
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هدػ اهتثاؿ الهؤسسة لمهعآٓر الصىاعية ٓؤثر عمِ توجً العهٓل فْ التعاهل هعٍا , كها 
 ة الخاصة بالتجارب ا٘جابية السابقة لمعهٛء وتحدٓد لكل هف اٖجوب 2.5%سجمىا ىسية 

 تاريخ ا٘ستحقاؽ كإجابة خارج الهقترحات الهقدهة .

 راء( يوضح المحفزات و المزايا التي يبحث عنيا العميل قبل الدخول في صفقات ش19جدول رقم )

هف خٛؿ قسـ التسويق التجارؼ عمِ ” biogalenic“ ا٘جابات الهقدهة أف هؤسسةوتبٓف 
فٍْ تقوـ بتصهيـ عروضٍا بىاءا عمِ دراسة ها  فزات التْ تجتذب العهٛءدراية بالهح

ٓرغب بً العهٓل وتوظف جٍودٌا فْ تمبية إحتياجاتً اٖهر الذؼ يساٌـ فْ دعـ القدرة 
أٓف يساعد إدراؾ الهوسسة لطبيعة العروض التْ تحفز  ,لسوؽ الدوائْالتىافسية لمهؤسسة با

العهٓل عمِ التعاهل هع الهؤسسة فْ توجيً جٍودٌا الترويجية وخمق هٓزة تىافسية لدػ 
 الهؤسسة 

 النسبة المئوية     نسبة التكرار التكرار المتغير
 %20.0 %80 8 جودة_الهىتجات_الهقدهة
 %22.5 %90 9 اٖسعار_وشروط_الدفع

 %20.0 %80 8 سهعة_وهصداقية_الهؤسسة
 %20.0 %80 8 توافر_الهىتجات_الضرورية

 %2.5 %10 1 ة_السابقةالتجارب_ا٘ٓجابي
 %12.5 %50 5 ا٘هتثاؿ_لمهعآٓر_الصىاعية

 %2.5 %10 1 إجابة_اخرػ  )تاريخ ا٘ستحقاؽ(
 %100 %400 40  الهجهوع
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 المحفزات و المزاَا التٍ َبحث عنها العمَل قبل الدخول فٍ صفقات شراء  08 توضَحٍ رسم

مدى تأثير إدراك المؤسسة  لمتحديات التي يواجييا   تحميل البيانات الخاصة ب -3.4
 العميل في تعزيز قدرتيا التنافسية بالسوق 

( والذؼ يهثل هدػ تأثٓر إدراؾ الهؤسسة لمتحديات التْ ٓواجٍٍا 20هف خٛؿ الجوؿ رقـ ) 
العهٓل فْ تعزيز قدرتٍا التىافسية بالسوؽ الدوائْ ىٛحع أف اكبر ىسبة هف ا٘جابات 

حموؿ لٍا يساٌـ فْ ير ترػ أف فٍـ ا٘حتياجات اٖساسية لمعهٛء وتطو  90%ة الهحصم
ئٍـ وبالتالْ ضهاف حصص الهؤسسة فْ السوؽ بٓىها ترػ الىسبة  كسب ثقتٍـ وضهاف وٚ

 عمِ قدرة الهؤسسة لمهىافسة فْ السوؽ ىاؾ العدٓد هف العواهل الهؤثرة أف ٌ 10%الهتبقية 

ٌر إدران المؤسسة  للتحدٌات التً ٌواجهها   العمٌل فً تعزٌز ٌوضح مدى تأث (29جدول رلم )  

 لدرتها التنافسٌة بالسوق

20% 

22% 

20% 

20% 

2% 
13% 

3% 

المحفزات المزاٌا  التً ٌبحث عنها العمٌل لبل الدخول فً صفمات 
 شراء 

 المقدمة_المنتجات_جودة
 الدفع_وشروط_الأسعار

 المؤسسة_ومصداقَة_سمعة
 الضرورَة_المنتجات_توافر

 السابقة_الإَجابَة_التجارب
 الصناعَة_للمعاََر_الإمتثال

 (تارَخ الإستحقاق)اخري  _إجابة

لتي تواجو ىل فيم المؤسسة لمتحديات ا
 ؟ التنافسيةالعميل يعزز من قدرتيا 

 
 التبرير

  النسبة التكرار

فٍـ ا٘حتياجات اٖساسية لمعهٛء ٓؤثر عمِ  ىعـ
 الهىافسة فْ السوؽ 

9 %90 

ٌىاؾ لعدٓد هف العواهل التْ تؤثر عمِ  ٚ
 القدرة التىافسية لمهؤسسة 

01 %10 

 % 100 10  الهجهوع
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هية هعرفة الهؤسسة لمتحديات  وتبٓف الىسب الهتحصل عمٍٓا هف ا٘جابات الهسجمة هدػ أٌ
التْ تواجً العهٓل أٓف يساعدٌا إدراؾ هشاكل العهٛء فْ تصهيـ استراتٓجياتٍا و تحدٓد 

لمدفع بهىتجاتٍا تجاي اٖسواؽ وتتفق ٌذي الىتائج هع كوف البيع بالعٛقة  الطرؽ الهٛئهة
ٓتهحور حوؿ العهٓل حسب ىظرية البيع بالدوراف , كها تسٍـ هساىدة الهؤسسة لمعهٛء فْ 
ا بصفة  هواجٍة التحديات التْ تواجٍٍـ فْ تحسٓف الصورة الذٌىية لمهؤسسة لدػ جهآٌرٌ

 . عاهة والهتعاهمٓف بصفة خاصة 

 ؤسسة لإحتاجات العميل عمى طريقة تأثير معرفة المب تحميل البيانات الخاصة -4.4
 ترويج منتجاتيا

( هدػ تأثٓر هعرفة الهؤسسة ٘حتياجات عهٛئٍا عمِ طريقة 21ٓوضح الجدوؿ رقـ ) 
هف اٖجوبة ترػ أىً غالبا  60%ترويج هىتجاتٍا, أٓف تعكس ا٘جابات الهسجمة أف ىسبة 

لهؤسسة ٘حتياجات عهٛئٍا عمِ تحدٓد طرؽ ترويج الهىتجات فيها تهثل ها ٓؤثر إدراؾ ا
العهٓل ٓؤثر أحياىا  تهف ا٘جابات الفئة التْ ترػ أف تأثٓر هعرفة احتياجا 40%ىسبة 

 عمِ طريقة ترويج هىتجات الهؤسسة 

 

 

 

 

 تأثير معرفة المؤسسة لإحتاجات العميل عمى طريقة  ترويج منتجاتيا( 21)جدول رقم 

تهاها لهحاولة ” biogalenic“  وىٛحع هف خٛؿ الىسب الهسجمة أف هؤسسة  تولْ إٌ
أٓف تعتهد عمِ  هعرفة إحتياجات العهٓل وهتطمباتً فيها يشهل هٓداف الصىاعة الصٓدٚىية

    نسبة التكرار التكرار الإجابة
 60% 6 غالبا
 40% 4 أحياىا
 0% 0 إطٛقا

  100 10  الهجهوع
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لهعرفة الهزيد حوؿ إحتياجات العهٛء عبر طرح أسئمة و أخذ أجوبة العهٓل  التفاعل الفعاؿ
وهف خٛؿ إلهاـ الهؤسسة بٍذي ا٘حتياجات تعهل عمِ تحدٓد الطرؽ التْ  بعٓف ا٘عتبار,

تستخدهٍا فْ ترويج الهىتجات سواءا عبر الهكالهات الٍاتفية أو إستخداـ العروض الهرسمة 
حتِ با٘ستعاىة بالهقابٛت الشخصية هع العهٛء ) حسب ىتائج عبر البريد ا٘لكتروىْ أو 

 ( (08الجدوؿ رقـ )

كٌفٌة تأثٌر معرفة المؤسسة لمتطلبات العملاء على تحلٌل البٌانات الخاصة ب -5.4

 تحدٌد طرٌمة التروٌج التً تعتمدها

( كيفية تأثٓر هعرفة الهؤسسة بهتطمبات العهٛء عمِ تحدٓد 22يهثل الجدوؿ رقـ )    
  هف ا٘جابات أف هؤسسة  36.8%طرؽ الترويج التْ تعتهدٌا وتوضح ىسبة 

“biogalenic ” تخصص عروضٍا الترويجية حسب إحتياجات العهٛء بٓىها تهثل ىسبة
ا٘جابات التْ ترػ أف هعرفة الهؤسسة بهتطمبات العهٛء تساٌـ فْ تحدٓد  %26.3

اٖجوبة أف إدراؾ الهؤسسة  هف 15.8%الهٓزاىية الترويجية  فْ حٓف تشٓر ىسبة 
٘حتياجات العهٛء يفٓد فْ تحدٓد توقٓت وهدة الحهٛت الترويجية كها تعكس ىسبة 

استفادة  الهؤسسة هف الهعموهات التْ توضح هتطبات العهٛء فْ توجيً  %21.1
 وسائل التسويق ا٘ستراتٓجْ لتحقٓق أقصِ قدر هف الىجاح 

 التي الترويج طريقة تحديد عمى العملاء لمتطمبات المؤسسة معرفة تأثير كيفية(22جدول رقم ) 
 تعتمدىا

 النسبة المئوية     نسبة التكرار التكرار المتغير
 %36.8 %70.0 7 تخصيص_عروضٍا_حسب_حاجة_العهٛء

 %26.3 %50.0 5 تحدٓد_الهٓزاىية_الترويجية
 %15.8 %30.0 3 تحدٓد_توقٓت_وهدة_الحهٛت

 %21.1 %40.0 4 دهج_الهعموهات_هع_وسائل_التسويق 
 %100.0 %190.0 32  الهجهوع
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ىستطيع القوؿ أف  والتْ تعكس ا٘جابات الهتحصل عمٍٓا وهف خٛؿ الىسب الهسجمة   
هف تحدٓد اٖسالٓب التْ تعتهد عمٍٓا فْ  هعرفة الهؤسسة ٘حتياجات عهٛئٍا يهكىٍا

يـ عروض تتٛئـ هع هتطمبات ترويج هىتجاتٍا بحٓث توظف ٌذي البياىات هف أجل تىظ
العهٛء ٌذا ها يساٌـ فْ زيادة ىسب ا٘قباؿ عمِ هىتجات الهؤسسة  كها أف إدراؾ 
الهؤسسة ٘حتياجات العهٓل يساعدٌا عمِ هعرفة حجـ الطمب عمِ الهىتجات فْ السوؽ 

 طيات الهتحصل عمٍٓا عوبالتالْ تىظيـ جٍودٌا ا٘ىتاجية والتسويقية بىاء عمِ اله
 

 

 كَفَة تأثَر معرفة المؤسسة لمتطلبات العملاء علً تحدَد طرَقة التروَج التٍ تعتمدمها      11 توضَحٍ سمر

 

 

 

 

37% 

26% 

16% 

21% 

طرٌمة  كٌفٌة تأثٌر معرفة المؤسسة لمتطلبات العملاء على تحدٌد
 التً تعتمدها التروٌج

 العملاء_حاجة_حسب_عروضها_تخصَص

 التروَجَة_المَزانَة_تحدَد

 الحملات_ومدة_توقَت_تحدَد

 التسوَق _وسائل_مع_المعلومات_دمج
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 :نتائج الدراسةثالثا ــ 

 النتائج في ضوء محاور الدراسة : 

مناقشة نتائج المحور الأول : الأساليب الإتصالية التي تستخدميا مؤسسة -1
"biogalenicا " في ترويج منتجاتي 

" عمِ توظٓف كل هف جٍود البيع الشخصْ وعروض  biogalenicتعتهد هؤسسة " -
هع ا٘ستعاىة بواصفْ الدواء فْ التعريف  (38 %,%35 بىسب هتقاربة) تىشيط الهبيعات

 %27قل لكف بىسبة أبهىتجات الهؤسسة 
" بالتواصل هع عهٛئٍا هف خٛؿ ا٘عتهاد عمِ هىدوبْ  biogalenicتقوـ هؤسسة " -

ذا عبر استخداـ الهكالبصفة أساسية بيعات اله  بىسبة هات الٍاتفية والبريد ا٘لكتروىْوٌ
إضافة إلِ ا٘عتهاد عمِ الهقابٛت الشخصية التْ تتـ هع العهٛء   57.6%بمغت  كبٓرة

 و هقدهْ الرعاية الصحية 
ثل ٌذي " هجهوعة هف اٖسالٓب فْ إجتذاب عهٛئٍا وتتهbiogalenicتوظف هؤسسة " -

ا٘قىاع القائـ عمِ الحوار والحقائق, تقديـ العروض والتخفيضات  اـ دسالٓب فْ إستتخاٖ
تهاـ العهٓل, كها تقوـ الهؤسسة بتقديـ هعموهات تشهل خدهاتٍا وهىتجاتٍا هف  لجذب إٌ

 أجل بىاء الثقة هع العهٛء والزبائف 
دٌا عبر قياس " هدػ ىجاح اٖسالٓب ا٘تصالية التْ تعتهbiogalenicتقيّـ هؤسسة " -

ء كها ْ ىسب الهبيعات بالدرجة اٖولِ, الزيادة ف تعتبر الهؤسسة أف الىجاح فْ كسب وٚ
العهٓل وضهاف توجًٍ ٘قتىاء هىتجاتٍا هعيار لتقٓيـ هدػ ىجاعة اٖسالٓب ا٘تصالية 
الهعتهدة هف قبل الهؤسسة, وتأخذ الهؤسسة كذلؾ بهدػ وصولٍا إلِ عهٛء جدد وزيادة 

 و يقدر هدػ رضالعٛهة التجارية فْ تقٓيـ فعالية اٖسالٓب ا٘تصالية الهستخدهة وعٍٓـ با
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 هف هجهل   90%الهوظفٓف عمِ اٖسالٓب ا٘تصالية التْ تعتهد عمٍٓا الهؤسسة بػ 
 العاهمٓف بقسـ التسويق التجارؼ.

 
مناقشة نتائج المحور الثاني : طبيعة المعمومات التي تستيدفيا مؤسسة -2

"biogalenicفي عممية التعرف عمى احتياجات عملائيا " 
ىات تشهل إحتياجات العهٛء, " بالتواصل هع عهٛئٍا لجهع بياbiogalenicتقوـ هؤسسة " -

توزيع هىتجات الهؤسسة بٍدؼ تىظيـ ا٘ىتاج حسب إحتياجات العهٛء وا٘لهاـ هسار 
   بشبكة التوزيع الخاصة بٍا

ودراسات السوؽ  30%بىسبة ر الهبيعات " عمِ تقاريbiogalenicتعتهد هؤسسة " -
هف أجل ا٘طٛع عمِ إحتياجات عهٛئٍا إضافة إلِ ا٘ستعاىة  32%بىسبة والهىافسٓف 

وتقارير اٖحداث بجهع هعموهات تشهل أىهاط الشراء, وبياىات حوؿ عهمية توزيع الهىتجات 
 .السمبية 

" عمِ تجهيع biogalenicهف خٛؿ ا٘عتهاد عمِ الهقابٛت الشخصية تعهل هؤسسة " -
جهمة هف البياىات التْ تساعدٌا عمِ تحسٓف أدائٍا وتتهثل ٌذي البياىات فْ تفضيٛت 
العهٛء, والتطورات الحاصمة فْ الصىاعة الصٓدٚىية, رود فعل العهٓل حوؿ الهىتجات 

, إضافة لهعموهات حوؿ ا٘حتياجات الخاصة بالهستٍمكٓف  وتوظف الهؤسسة  لمتحسٓف
هعموهات فْ تحسٓف إستراتٓجياتٍا التسويقية بحٓث تساٌـ هعرفة أىهاط الشراء لدػ ٌذي ال

العهٛء فْ تىظيـ الجٍود ا٘ىتاجية لمهؤسسة, كها يفٓد تسجٓل فعل العهٓل حوؿ الهىتج فْ 
تقٓيـ رضا العهٛء والعهل عمِ تمبية إحتياجاتٍـ وتساعد البياىات الخاصة بالتطورات 

 الصٓدٚىية فْ تحمٓل السوؽ و أداء الهىافسٓف فيً الحاصمة فْ الصىاعة 
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خبرة  تعتهد الهؤسسة فْ تحمٓل البياىات الهستخمصة هف الهقابٛت الشخصية عمِ -
إضافة إلِ ا٘ستعاىة هسجمة هف ا٘جابات ال 57.1%توظحٍا ىسبة الهوظفٓف بدرجة كبٓرة 

 بتقىيات التحمٓل ا٘حصائْ فْ تحمٓل البياىات الكهية 
 

حاطة مؤسسة "مناقش -3 " بإحتياجات biogalenicة نتائج المحور الثالث : دور معرفة وا 
 عملائيا في تحديد وسائل وطرق ترويج منتجاتيا 

تهاـ العهٛء ىحو هىتجات هؤسسة " - تراعْ الهؤسسة "  biogalenicبٍدؼ إجتذاب إٌ
وتتهثل ة فز العهٓل لمدخوؿ فْ صفقات شراء بىسب هتقاربهجهوعة هف ا٘عتبارات التْ تح

سهعة وهصداقية , 22.5%بىسبة ٖسعار التىافسية وشروط الدفع ٌذي ا٘عتبارات فْ ا
 .20%, توافر وجودة الهىتجات الهقدهة .20% الهؤسسة

ٓؤثر هدػ هعرفة الهؤسسة با٘حتياجات والتحديات التْ تواجً عهٛئٍا عمِ طريقة ترويج  -
حاجيات عهٛئٍا كها  تؤثر هىتجاتٍا هف خٛؿ تخصيص عروضٍا وخصوهاتٍا حسب 

عمِ قدرة الهؤسسة فْ التخطيط الدقٓق لمتسعٓر والهٓزاىية الترويجية, كل ٌذا يساٌـ فْ 
 ضهاف حصص الهؤسسة بالسوؽ وزيادة قدراتٍا التىافسية .
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 ضوء أىداف الدراسة : النتائج في 

ب ا٘تصالية  لترويج تعتهد الهؤسسة الهىتجة لمهواد الصٓدٚىية عمِ هجهوعة هف اٖسالٓ -
هىتجاتٍا تتهثل فْ إستخداـ ا٘تصاؿ الهباشر هع العهٛء وا٘عتهاد عمِ  البيع الشخصْ 
قىاعً بإقتىاء الهىتج, كها تستخدـ أسموب تىشيط الهبيعات فْ تقديـ  فْ تعريف العهٓل وا 
عروض تساٌـ فْ تحفٓز العهٓل لمدخوؿ فْ صفقات شراء لمهىتجات, كل ٌذا يعد جزءا 
هف ا٘ستراتٓجية ا٘تصالية التسويقة  لدػ الهؤسسة بحٓث تترجـ اٖسالٓب الهستخدهة فْ 
ترويج هىتجات الهؤسسة الصٓدٚىية )ا٘تصاؿ الشخصْ, تىشيط الهبيعات ( خطوات 
"إستراتٓجية الدفع بالهىتج", والتْ ٌْ جزء هف إستراتٓجيات ا٘تصاؿ التسويقْ ها ٓبٓف 

 ات فْ ترويج الهىتجات الصٓدٚىية.فعالية ٌذي ا٘ستراتٓجي
تتعاهل الهؤسسة الصٓدٚىية هع عهٛئٍا عف طريق ا٘تصاؿ الشخصْ الهباشر بٓف  -

ههثمْ الهؤسسة والعهٓل ويتـ ا٘عتهاد عمِ توظٓف البريد ا٘لكتروىْ والهكالهات الٍاتفية 
 اجاتٍـ كأدوات تساعد القائـ با٘تصاؿ لٙطٛع عمِ طمبيات العهٛء وهعرفة إحتي

توظف الهؤسسة الدوائية لهعرفة هستجدات السوؽ الصٓدٚىية وتحدٓد الطرؽ الهثمِ لترويج  -
هىتجاتٍا هجهوعة هف البياىات التْ تستخمصٍا إها هف خٛؿ الهقابٛت الشخصية هع 
العهٛء, أو حتِ عبر هٛحظات واصفْ الدواء حوؿ الهىتجات  و تشهل ٌذي البياىات 

عات, عروض الهىافسٓف, بياىات حوؿ أىهاط الشراء, تقارير حوؿ اٖحداث تقارير أداء الهبي
 السمبية واٖخطاء الدوائية .

 

 

 

 



 الفصل الرابع .................            الإطار التطبيقي لمدراسة
 

 
137 

 النتائج في ضوء الدراسات السابقة :

" تستخدـ إستراتٓجيات ا٘تصاؿ التسويقْ هف biogalenicأظٍرت الدراسة أف هؤسسة " -
هىتجاتٍا بٍدؼ تحقٓق زيادة فْ أجل  التعرؼ عمِ إحتياجات عهٛئٍا لتحدٓد طرؽ ترويج 

ء العهٛء بحٓث ٓتـ تقٓيـ ىجاعة ا٘ستراتٓجيات التْ تتبعٍا  ىسب الهبيعات وكسب وٚ
الهؤسسة  ىظرا لحجـ الزيادة فْ الهبيعات  وهدػ الوصوؿ إلِ فئات جدٓدة هف العهٛء, 

 لدػ ويقْالتس ا٘تصاؿ استراتٓجيةوتتوافق ىتائج دراسة الباحث "حسٓف هساعدؼ" حوؿ " 
داؼ استخداـ الهؤسسة Nedjma الىقاؿ الٍاتف هتعاهل "   هع ىتائج ٌذي االدراسة فْ أٌ

٘ستراتٓجية ا٘تصاؿ التسويقْ أٓف خمصت إلِ أف تحقٓق ىسب هبيعات عالية ٌو الٍدؼ 
اٖساسْ هف إستخداـ إستراتٓجيات ا٘تصاؿ التسويقْ وأف تقيـ ىجاح ا٘ستراتٓجيات 

 ادة اٖرباح وعدد العهٛء الجدد .الهتبعة يعتهد زي
 

تستخدـ الهؤسسة فْ تواصمٍا هع العهٛء الهكالهات الٍاتفية والبريد ا٘لكتروىْ أٓف يقوـ  -
رسالٍا إلِ العهٛء  ههثمو هبيعات الهؤسسة الصٓدٚىية بتصهيـ عروض حوؿ هىتجاتٍا وا 

ية ويتوافق ٌذا هع ها تشٓر بإستخداـ تقىيات التسويق الرقهْ الهتهثمة فْ الرسائل ا٘لكتروى
 التغٓرات" حوؿ  "Aseel bin Sawa,fatema Turkistaniإليً ىتائج وتوصيات  دراسة "

" أٓف خمصت ٌذي الدراسة إلِ وجوب توظٓف كوروىا جائحة ظل فْ الدوائْ التسويق فْ
هة التسويق الرقهْ فيها ٓتعمق بالقطاع الدوائْ والهىتجات الدوائية خاصة أثىاء وبعد أز 

 "كوفٓد"
تفٓد إستراتٓجيات ا٘تصاؿ التسويقْ فْ جهع الهعموهات حوؿ إحتياجات العهٛء وواقع  -

السوؽ الدوائْ أٓف تساٌـ فْ تعريف الهؤسسة بالعواهل التْ تؤثر عمِ أىهاط الشراء لدػ 
 ا٘تصاؿ إستراتٓجيات" " حوؿ  لويزة بوشعٓرة العهٛء, وىجد أف ىتائج دراسة الباحثة "

ا وهدػ يقْالتسو  إستراتٓجيات أف تعتبر كذلؾ  "الجزائرؼ  الهستٍمؾ سموؾ عمِ تأثٓرٌ
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وسٓمة لمتعرؼ عمِ السمع التْ تحقق الهىفعة و عد هصدرا لمهعموهات تا٘تصاؿ التسويقْ 
معب دورا فْ إغراء الهستٍمؾ كْ ٓتصرؼ بطريقة هعٓىة والتأثٓر عمِ ت ٍالمهستٍكٓف كها اى
 سموكً الشرائْ

 
 
 " : spin sellingئج في ضوء نظرية البيع بالدوران"النتا   

هف خٛؿ الهقابٛت الشخصية التْ يقوـ بٍا الهوظفوف فْ قسـ التسويق التجارؼ هع  -
العهٛء تعتهد الهؤسسة عمِ جهع هعموهات تخص وضع العهٓل وهاٌية الحاجيات التْ 

عف طريق  ت العهٛءيسعِ إلِ تمبٓتٍا وهف ثـ توظٓف ٌذي البياىات فْ تمبية إحتياجا
تتوافق ٌذي الىتائج هع فروض ىظرية البيع بالدوراف لمباحث و صياغة عروض هٛئهة لٍـ 

تركز عمِ فٍـ احتياجات العهٓل وتقديـ الهؤسسة أف التْ ترػ أىً عمِ و  "ىٓل راكٍاـ"
 الحموؿ الهٛئهة لٍذي اٚحتياجات

تساٌـ فْ دفع العهٓل لمدخوؿ تستعٓف الهؤسسة بحهع هعموهات حوؿ الهحفزات التْ قد   -
فْ صفقات شراء هف خٛؿ طرح أسئمة  تقيس رغباتً وتطمعاتً, ها يساٌـ فْ إدراؾ 

ىهٓز أف ٌذي الىتائج تتهاثل و تْ تبىْ عمٍٓا عروضٍا الترويجية الهؤسسة لمىقاط اٖساسية ال
وضع  هجهوعة هف اٖسئمة التْ تقيس و هراحل عهمية البيع بالدواراف و الهتهثمة فْ

 وهشاكل العهٓل وكيفية سد حاجياتً . 

 

 

 

 



 الفصل الرابع .................            الإطار التطبيقي لمدراسة
 

 
139 

 إستخلاص النتائج العامة    

إف واقع استخداـ الهؤسسات الصٓداىية ٘ستراتٓجيات ا٘تصاؿ التسويقْ ٓوضح اعتهادٌا  -
بشكل رئيسْ عمِ إستراتٓجية الدفع بالهىتج عبر قىوات هتعددة وصوٚ إلِ الهستٍمؾ 

ذا هف خٛؿ التوا صل هع عهٛء يقوهوف بإقتىاء الهىتجات الصٓدٚىية هف الىٍائْ وٌ
 الشركة الهىتجة وهف ثـ يعهموف عمِ توزيعٍا  لمصٓدليات وىقاط البيع .

تعتهد شركات اٖدوية عمِ ا٘تصاؿ الشخصْ وعروض تىشيط الهبيعات فْ الترويج  -
قىاعٍـ بإقتىاء الهىتج عبر  تقد يـ عروض لهىتجاتٍا هف خٛؿ التواصل هع العهٛء وا 

 هىاسبة 
توظف الهؤسسة الصٓدٚىية الهقابٛت الشخصية هع العهٛء فْ جهع هعموهات تساعدٌا  -

عمِ هعرفة إحتياجات السوؽ الدوائْ ها يساٌـ فْ تىظيـ جٍودٌا ا٘ىتاجية وتحدٓد 
 سياساتٍا فْ ترويج الهىتجات 

إضافة إلِ العهٛء  تستٍدؼ الهؤسسات الهىتجة لمهواد الصٓدٚىية بعهمياتٍا الترويجية -
ذا هف أجل التعريف بهىتجاتٍا بإعتبار  واصفْ الدواء ٌـ  والهوزعٓف,  فئة اٖطباء وٌ

الهؤثريف بالدرجة اٖولِ عمِ قرار إقتىاء الهستٍمؾ لمهىتج الدوائْ أٓف ٚ يهكىً الحصوؿ 
 عمِ دواء هف دوف وصفة طبية 

ويج الهىتجات الصٓدٚىية هف خٛؿ تتضح فعالية إستراتٓجيات ا٘تصاؿ التسويقْ فْ تر   -
العروض التْ تقدهٍا الهؤسسة لعهٛئٍا وزبائىٍا والتْ تتـ صياغتٍا بعد دراسة إحتياجات 
العهٛء وحالة السوؽ وهعرفة ىسب العرض والطمب عمِ الهىتجات أٓف تساٌـ إستراتٓجية 

قىاع العهٛء بإقتىاء ا٘تصاؿ التسويقْ فْ الدفع بالهىتجات إلِ اٖسواؽ الصٓدٚىية عبر إ
إلِ الهستٍمؾ الىٍائْ )الهريض(  تج الدوائْ وهف ثـ تسويقً لمصٓدليات وبعدٌا يقدـالهى
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 خاتمة                                 

مهىتجات الصٓدٚىية الترويج ليهكف القوؿ أف فعالية إستراتٓجيات ا٘تصاؿ التسويقْ فْ   
وتحمٓل إحتياجات العهٛء, كها بها فْ ذلؾ فٍـ السوؽ الهستٍدؼ  دة عواهل,تعتهد عمِ ع

تساٌـ إستراتٓجيات ا٘تصاؿ التسويقْ فْ توجيً رسائل فعالة بٍدؼ التعريف بهىتجات 
ا الخارجْ,  الهؤسسة , إضافة إلِ إستخداـ وسائل ا٘تصاؿ الهىاسبة لمتواصل هع جهٍورٌ

هواد الصٓدٚىية قياس الىتائج والبياىات الهتحصل عمٍٓا وهف الهٍـ أيضا لهؤسسات إىتاج ال
 لتحسٓف ا٘ستراتٓجيات الهستقبمية .وتحمٓمٍا 

 : التوصيات

وقد خمصىا إلِ هجهوعة هف التوصيات التْ قد تساٌـ فْ تقديـ ا٘ضافة لمتحسٓف هف   
ئٍا " فْ التواصل هع عهbiogalenicٛاٖسالٓب وا٘ستراتٓجيات التْ تتبعٍا هؤسسة "

 وترويج الهىتجات الخاصة بٍا وتتهثل فْ :

أف تعهل الهؤسسة عمِ توظٓف الترويج ليشهل اٖدوار ا٘رشادية والتعميهية فيها ٓخص  -
التعريف بالهىتج الدوائْ وخصائصً هف جٍة, إضافة إلِ تأدية أدواري الهتهثمة فْ 

 تىشيط الطمب وتحقٓق اٌٖداؼ التىافسية لمهؤسسة .
 
تهاد عمِ سياسة جذب الطمب عمِ الهىتجات إضافة إلِ إستراتٓجية الدفع هحاولة ا٘ع -

ذا عبر الهشاركة فْ الهعارض والتظاٌرات العمهية داخل و خارج  الهعهوؿ بٍا, وٌ
الوطف, إظافة إلِ إقاهة هعارض خاصة بالهؤسسة تستقبل كٛ هف اٖطباء والصيادلة 

 بٍدؼ التعريف بالهؤسسة وهىتجاتٍا .

 

 



 خاتمة
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جٍود الترويجية الحالية بتوظٓف الهقاٚت العمهية الصٓدٚىية التْ تتضهف دعـ ال -
هعموهات حوؿ الهىتجات الدوائية الخاصة بالهؤسسة كإصدار هجٛت طبية هتخصصة 
وتوزيعٍا عمِ اٖطباء والصيادلة هع ا٘عتهاد عمِ شبكات ا٘ىترىت لمهساعدة فْ 

 إرسالٍا لمفئات الهستٍدفة.
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  قائمة المـــراجع

 أولا ــ المراجع بالمغة العربية 

I. الكتب  :   
 

, الهكتب الجهعْ الحدٓث,ا٘سكىدرية , هصر مبادئ التسويق إسهاعٓل السٓد, -1
,1999  
  2020أيهف دٓوب, ساهر هصطفِ, ا٘تصاؿ التسويقْ, الجاهعة ا٘فتراضية السورية   -2
التسويقية والترويج, دار الحاهد لمىشر والتوزيع, عهاف  اٖردف, ثاهر البكرؼ, ا٘تصاٚت  -3

2009 
ثائر شاكر محمد الٍٓتْ, ساهْ ذياب الغريرؼ التخطيط ا٘ستراتٓجْ فْ إدارة الهشاريع  -4

   2014التىهوية, الوراؽ لمىشر والتوزيع عهاف, اٖردف 
هٍارات البحثية  دار الهدخل لبىاء ال-حسف محمد جواد الجبورؼ, هىٍجية البحث العمهْ  -5

  2013الصفاء لمىشر والتوزيع, عهاف 
6-

خالد حاهد, هىٍجية البحث فْ العموـ ا٘ىساىية و ا٘جتهاعية, جسور لمىشر و التوزيع  
2008  

دار صفا لىشر و التوزيع, عهاف, أسس التسويق المعاصر ريحْ هصطفِ عمياف  -7
   2009اٖردف, 

 بعةطهو هكتبة ،  ولْذلر ا٘ستثهاوا ؿٖعهات آادقتصاإ ,ؼقح بوـ ألسٛا بدع -8
  2001، لفىٓة ا٘شعاع ا

, دار الهسٓرة لمىشر الإتصالات التسويقية مدخل منيجي تطبيقي عمِ فٛح الزغبْ,  -9
  2010والتوزيع, اٖردف, 

راف  عهر وصفْ عقٓمْ, قحطاف بدر العبدلْ, -10 هبادغ التسويق هدخل هتكاهل, دار زٌ
 1996لمىشر, عهاف, اٖردف, 

يـ شٛش, إدارة الترويج و ا٘تصاٚت, دار الثقافة لمىشر والتوزيع  عهاف , عى -11 بر إبراٌ
2011 
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فاطهة حسٓف عواد, ا٘تصاؿ وا٘عٛـ التسويقْ, دار أساهة لمىشر والتوزيع , عهاف  -12
   2011, اٖردف , 

, دار الفجر لمىشر و الإتصال, مفاىيمو, نظرياتو, وسائموفضٓل دلٓو,  -13
  2003ة, هصر التوزيع,القاٌر 

فٍد سيـ الخطٓب, محمد سميهاف عواد, هبادغ التسويق ) هفاٌيـ أساسية (, دار الفكر,  -14
  2000عهاف, اٖردف, 

, دار اليازورؼ العمهية  عهاف , قحطاف العبدلْ, بشٓر العٛؽ, التسويق الصٓدٚىْ -15
  2007اٖردف , 

راف, عهاف   اٖردف , قحطاف العبدلْ و سهٓر العبدلْ, الترويج وا٘عٛف, دار زٌ -16
1997  

لقاىْ أحهد بف حسٓف, عمْ بف أحهد, هعجـ الهصطمحات التربوية الهعرفة فْ  -17
  2003هىاٌج و طرؽ التدريس, القاٌرة, عالـ الكتب 

رؼ, ا٘تجاٌات الحدٓثة فْ العٛقات العاهة, هكتبة الرائد  اٖردف,  -18 محمد هحهود الجوٌ
2000   

  1983, بٓروت, لبىاف,ة, دار الىٍظة العربي, نظريات الإتصالهْ عبد الله -19
الٍادؼ خالدؼ, الهرشد الهفٓد فْ الهىٍجية وتقىيات البحث العمهْ, الجزائر, دار  -20

  1996ٌوها لمطباعة والتوزيع  
 

II. :  المـذكرات الجامعية 
 –وحدة هستغاىـ  –بوعمْ سارة, التسويق الصٓدٚىْ دراسة حالة بهجهع الصٓدلة  .1

-2014, جاهعة عبد الحهٓد بف باديس هستغاىـ  رشٍادة هاستهذكرة تخرج لىٓل 
2015  

تويزة بمقاسـ, الترويج السياحْ وأثري فْ تفعٓل السياحة بالجزائر , حالة عٓىة هف  .2
حهوية , أطروحة دكتوراي, تخصص عموـ إقتصادية  جاهعة لهركبات السياحة ا

 2016-2015,  03الجزائر 
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 Nedjmaؿ التسويقْ لدػ هتعاهل الٍاتف الىقاؿ حسٓف هساعدؼ, استراتٓجية ا٘تصا .3
,  3, هذكرة لىٓل شٍادة الهاجستٓر فْ عموـ ا٘عٛـ و ا٘تصاؿ  جاهعة الجزائر 

2011-2012 
خٓرة هوىية هىصورؼ, سياسات ا٘تصاؿ دراسة حالة الجزائر, أطروحة دكتوراي    .4

راف    2016-2015,  الجزائر 2تخصص عموـ تجارية, جاهعة محمد بف أحهد, وٌ
دحهاف لٓىدة, التسويق الصٓدٚىْ "حالة هجهع صٓداؿ",أطروحة دكتوراي  جاهعة دالْ  .5

يـ    2010-2009الجزائر,  –ابراٌ
ساهية بولعسل, دور الترويج فْ هؤسسات إىتاج اٖدوية, هذكرة هاجيستٓر كمية العموـ  .6

  2011 -2010التجارية و ا٘قتصادية  جاهعة جٓجل, 
لسياسات الترويجية فْ تسويق الهىتجات ا٘لكتروىية, أطروحة عبد عيشوش, دور ا .7

 2017-2016, الجزائر 1دوكتوراي, تخصص عموـ تجارية جاهعة باتىة 
عمْ سميهاف, التسويق الدوائْ ودوري فْ زيادة حجـ الهبيعات فْ ظل أزهة كوروىا فْ  .8

ارة اٖعهاؿ, السوؽ السورية, هشروع ىٓل درجة ا٘جازة فْ إدارة اٖعهاؿ, كمية إد
 2022-2021جاهعة الهىارة, سوريا, 

ا فْ سموؾ الهستٍمؾ,  .9 لويزة بوشعٓرة, إستراتٓجيات ا٘تصاؿ التسويقْ وهدػ تأثٓرٌ
 2014- 2013, 3عموـ تسٓٓر, جاهعة الجزائر تخصص أطروحة دكتوراي,

راي, رسالة دكتو  -الهر سٍاـ, الهسؤولية الهدىية لهىتجْ الهواد الصٓدٚىية وبائعٍٓا,  .10
  2017جاهعة أبو بكر بمقآد  تمهساف, كمية الحقوؽ, 
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III. : المجلات العممية 
رؤية هىٍجية فْ بحوث تعميـ المغة العربية, هجمة اٖثر العدد  –أهٓرة هىصور, الهقابمة  .1

 2016, 2جاهعة ابو القاسـ سعد الله الجزائر  ,27
القسطاس لمعموـ ا٘دارية بعولْ لٓمِ, الصىاعة الصٓدٚىية فْ الجزائر, هجمة  .2

 2021, الجزائر, 3, جاهعة الجزائر 1, العدد 3والهالية, الهجمد  وا٘قتصادية 
درىاىْ إيهاف, دور الهىتجات الدوائية الجدٓدة فْ تعزيز الهٓزة التىافسية لمهؤسسات  .3

  2023  01, العدد 06الصٓدٚىية, هجمة آفاؽ لبحوث والدراسات, هجمد 
ا فريد كورتل آهاؿ  .4 –كحٓمة, التىهية السياحية فْ الدوؿ العريية  واقعٍا وآفاؽ تطويرٌ

, 3, عدد4هجمة ا٘قتصاد و التىهية البشرية, الهجمد  –دراسة تقٓيهية لتجربة الجزائر 
  2013, الجزائر 2جاهعة لوىيسْ عمْ, البمٓدة 

ء الزبوف,  كريهة حاجْ, سعاد دولْ, .5 هجمة دور ا٘تصاٚت التسويقية فْ تحقٓق وٚ
  2017الجزائر ,   ,جاهعة طآٌرؼ محمد, بشار , 2, العدد 3البشار ا٘قتصادية, الهجمد

لحوؿ عمْ , جهعة زكرياء, ا٘بداع والتهٓٓز فْ تسويق الصىاعة الصٓدٚىية  هجمة  .6
  2016ا٘بتكار والتسويق, العدد الثالث, جاهعة سٓدؼ بمعباس 

يـ شعباف  .7 التدريب عمِ الهٍارات فْ تىهية القيادة , فعالية هقرر ٌياـ فاروؽ إبراٌ
, هجمة دراسات فْ الخدهة ا٘جتهاعية والعموـ لجهاعات طٛب الخدهة ا٘جتهاعية

  2021, 3, هجمد 53العدد  ,ا٘ىساىية
 

 ثانياــ المراجع بالمغة الإنجميزية :

1) C , David Shepherd - :orgqn ,P Miles – Linda .S. Munilla  strategic 

sales Conversations As A foundation for effective partership 

selling , journal of busnis – economics recherché , volume 7 ; 

number 2 , fqbrery 2009 

2) Rackham .N . Spin selling  New York NY : McGraw-Hill 1988 
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يان مىجه نمىظفي قسم انتسىيق انتجاري بمؤسسة                           :   إستب 01انمهحق رقم 

"                      .biogalenic  فرع   زيغىد يىسف / قسنطينة  "  

 

 الـــــجميورية الجزائرية الديمقراطية الشعبيــــة                            

  وزارة التـــعميم العـالي و الـبحث العـممي                                         

 سكــيكـدة    1955أوت     20جـامعة                                        

 كميــة الـعـموم الاجتـــماعية و الإنــسانـيـــة                                

 لإتصال قســـم عموم الإعلام و ا                                  

 مذكرة بعنوان : 

 

 

 

 مذكرة مكممة لنيل شيادة ماستر في عموم الإعلام و الإتصال تخصص العلاقات العامة       

 إعداد الطالب :                                                             إشراف الأستاذة : 

 أ. بف هرابط ىسريف -                  عهٓرات كريـ                                        -

 

 

   

 202/ 2023السنـــة الجـــــامعيــــة                               

 فعالٌة إستراتٌجٌات الإتصال التسوٌمً فً تروٌج المنتجات الصٌدلانٌة  

   دراسة حالة مؤسسة   BIOGALENICلسنطٌنة  -ٌوسف زٌغود  /   دلانًللأنتاج الصٌ 

 ملاحظة:

هذه لإستمارة خاصة بإعداد بحث علمً فً إطار إنجاز مذكرة تخرج لنٌل شهادة ماستر فً علوم الإعلام و الإتصال , نرجو منكم           

 .على الإجابة الممدمة من عندكم المسبك من عندنا  وعٌة , مع جزٌل الشكرموضنا بملئ هذه الإستمارة بكل صدق ومساعدت
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 المحور الأول :   البيانات الشخصية 

 الجىس ............................ - 

 العهر  ............................ - 

ل  العمهْ ............... -   ...............الهؤٌ

 هسهِ الوظيفة الحالية ............................. - 

  سىوات الخبرة فْ ىفس الوظيفة ............................... - 

 
 ترويج  في    biogalenicالأساليب الإتصالية التي تستخدميا مؤسسة المحور الثاني  :           

 منتجاتيا 

 هف خٛؿ : لمعهٛء تعريف بهىتجاتٍا ( تقوـ هؤسستكـ بال1

 الحهٛت ا٘عٛىية                      -
                        جٍود البيع الشخصْ  -
 وضع عروض لتىشيط الهبيعات  -
 ا٘ستعاىة بواصفْ الدواء -
 إجابة أخرػ ................................................. -
 

 لمتواصل هع عهٛئٍا ؟   biogalenicوالوسائل التْ تستخدهٍا هؤسسة  ( ها ٌْ الطرؽ 2

             الهبيعات هىدوبْ عمِ ا٘عتهاد -  

 التعاوف هع هقدهْ الرعاية الصحية       -  

 الهكالهات الٍاتفية / التسويق عبر الٍاتف       -  

 حهٛت التسويق عبر البريد ا٘لكتروىْ       -  

 جابة أخرػ .................................................إ -  

 

مَ

 ن
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 باجتذاب عهٛئٍا عبر استخداـ :   BIOGALENIC( تقوـ هؤسسة 3

 أسموب ا٘قىاع الهبسط القائـ عمِ الحقائق والحوار طويل اٖهد       -  

 استخداـ العروض والتخفيضات               -  

 ء هف خٛؿ تقديـ هعموهات حوؿ الهؤسسة وخدهاتٍا     بىاء الثقة هع العهٛ -  

 استخداـ شٍادات العهٛء وعرض تجاربٍـ ا٘ٓجابية ٘قىاع العهٛء الجدد    -  

 اجابة أخرػ ................................................. -  

 

 فْ ترويج هىتجاتٍا :  biogalenic( ها هدػ  تاثٓر اٖسالٓب ا٘تصالية التْ تستخدهٍا هؤسسة 4

 ذات تأثٓر كبٓر       -

 فعالة الِ حد ها      -

 ٚ ترقِ الِ الحد الهطموب      -

 

 ىجاح اٚسالٓب ا٘تصالية التْ تعتهدٌا بالىظر الِ :   BIOGALENIC(  تقيّـ هؤسسة 5

 زيادة حجـ الهبيعات       -

ء العهٛء        -  كسب وٚ

 العٛهة التجارية  زيادة الوعْ ب -

 الوصوؿ الِ فئات جدٓدة هف العهٛء        -

 إجابة أخرػ ..................................................... -
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في عممية   biogalenicمؤسسة تستيدفيا طبيعة المعمومات التي المحور الثالث:            
 التعرف عمى عملائيا

هع العهٛء والهوزعٓف هف أجل الحصوؿ عمِ بياىات تساعدٌا   biogalenic( ٌل تتواصل هؤسسة 1
 فْ تىظيـ جٍودٌا ا٘ىتاجية ؟ 

 غالبا          -
 ىادرا  -
 إطٛقا  -

 
هية 2 ( ٌل يعتبر جهع بياىات حوؿ احتياجات العهٛء وهسار توزيع الهىتجات الخاصة بهؤسستكـ ذا أٌ

 بالىسبة لٍا ؟  

 ف لمشركة فٍـ كاهل لشبكة التوزيع الخاصة بٍا (      ىعـ   ) هف الهٍـ اف يكو  -
  ٚ    )تكتفْ الهؤسسة بتوفٓر طمب العهٓل و حسب ( -
 

 ( فْ ها تتهثل الهعموهات التْ تعتهدٌا الهؤسسة هف اجل ا٘لهاـ باحتياجات عهٛئٍا  ؟3

 تقارير أداء الهبيعات والترويج  -
  تقارير اٚحداث السمبية واٖخطاء الدوائية -
 هعموهات خاصة بالسوؽ الدوائْ وعروض الهىافسٓف  -
 هعموهات حوؿ كفاءة عهمية ىقل الهىتجات  واحتراـ هدة تسميـ  -
 بياىات حوؿ أىهاط الشراء  -
 إجابة أخرػ ....................................... -
 

 

 

 

مَ

 ن

مَ

 ن

مَ

 ن
مَ

 ن

مَ

 ن
مَ

 ن

مَ

 ن

مَ

 ن

مَ

 ن

مَ

 ن
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الشخصية هع  هف الهقابٛت  biogalenic( ها ٌْ الهعموهات التْ يهكف اف تجهعٍا هؤسسة 4
 عهٛئٍا اٖساسٓٓف : 

 تفضيٛت العهٛء وهتطمباتٍـ           -
 هعموهات تشهل التطورات الحاصمة  فْ الصىاعة الصٓدٚىية       -
   الهبيعات واٖرباح وهستويات الطمب عمِ الهىتجات   -
 ردود فعل العهٛء عمِ الهىتجات لمتحسٓف     -
 ٍمكٓف   اٚحتٓجات الخاصة لٗسواؽ والهست -
 إجابة أخرػ ......................................................... -

  
( ٌل ٓتـ استخداـ تقىيات هحددة فْ تحمٓل الهعموهات الهستخرجة هف الهقابٛت الشخصية هع العهٛء 5
 ؟

 ٓتـ اٚعتهاد عمِ الخبرة الشخصية لمهوظفٓف    -
   با٘ستعاىة بتقىيات التحمٓل ا٘حصائْ  -
 عبر ا٘عتهاد عمِ تحمٓل الىقاط و التوجٍٓات الهتىوعة    -
 استخداـ براهج خاصة لتحٓل الهعموهات     -
 إجابة أخرػ............................................................ -
 هختمف البياىات التْ حصّمتٍا فْ ترويج هىتجاتٍا لمعهٛء ؟   biogalenicهؤسسة  توظف( كٓف 6

 تحسٓف وتطوير الهىتجات واستراتٓجيات التسويق   -
 اكتساب رؤػ حوؿ أىهاط الشراء    -
 تحمٓل أداء الهىافسٓف فْ السوؽ     -
 تقٓيـ رضا العهٛء وردود الفعل     -
 تتبع اتجاٌات ا٘ٓرادات والهبيعات    -
 ...إجابة أخرػ ........................................................... -
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الوسائل  تحديدفي باحتياجات عملائيا   biogalenicدور معرفة واحاطة مؤسسة المحور الرابع :   
 ترويج منتجاتيالوالطرق التي تعتمدىا 

هية احاطة هؤسسة  -1  باحتياجات عهٛئٍا ؟  biogalenic ها هدػ أٌ
 هٍـ لمغاية           -
 هٍـ الِ حد ها         -
 غٓر هٍـ ابدا       -
 

 هاٌْ الهزايا التْ ٓبحث عىٍا العهٓل قبل الدخوؿ فْ صفقات شراء   ؟  -2
         الهقدهة الهىتجات وهوثوقية جودة -
           الدفع وشروط التىافسية اٖسعار -
        الهىتجة الهؤسسة وهصداقية سهعة -
      إلٍٓا والوصوؿ الضرورية الهىتجات توافر -
          السابقة  يةا٘ٓجاب التجارب -
     الصىاعية والهعآٓر لموائح ا٘هتثاؿ -
 .............................................. أخرػ  إجابة -
 

 السوؽ  يهكف اف يعزز قدرتٍا التىافسية فْ العهٓل ٓواجٍٍا لمتحديات التْ فٍـ الهؤسسة  أف تعتقد ٌل -3
  ؟

 وضهاف العهٛء ثقة كسب فْ لٍا حموؿ وتطوير لمعهٛء سيةاٖسا اٚحتياجات فٍـ يساٌـ,    ىعـ  -
ئٍـ                 السوؽ  فْ الهؤسسة حصص ضهاف وبالتالْ  وٚ

     السوؽ  فْ لمهىافسة الهؤسسة قدرة عمِ تؤثر التْ العواهل هف العدٓد ٌىاؾ, ٚ  -
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  ؟ تالهىتجا ترويج طريقة عمِ تؤثر العهٓل احتياجات هعرفة أف تعتقد ٌل -4
             غالبا -   
  أحياىا  -  
            إطٛقا -  
   

كٓف تؤثر هعرفة هتطمبات العهٛء عمِ تحدٓد طريقة الترويج التْ تعتهدٌا الهؤسسة : -5  
    تخصيص عروضٍا الترويجية وخصوهاتٍا حسب احتياجات العهٛء     -
   قٓق لمتسعٓر والهٓزاىية الترويجية  تؤثر عمِ قدرة الهؤسسة فْ التىبؤ والتخطيط الد -
 تفٓد فْ تحدٓد توقٓت وهدة الحهٛت الترويجية      -
      دهج هعموهات العهٛء هع وسائل التسويق ا٘ستراتٓجْ لتحقٓق اقصِ قدر هف الىجاح  -
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 " ــ فرع زيغود يوسف biogalenic" : الييكل التنظيمي لمؤسسة  02الممحق رقم 
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 "biogalenic : المظير الخارجي لمؤسسة " 03م ممحق رق

 "biogalenic: شعار مؤسسة "04ممحق رقم 
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 "biogalenic: بعض منتجات مؤسسة "05ممحق رقم 

 

 

 


