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 ملخص الدراسة

 

 لأدوية في فلسطيناع قطاواقع المزيج الترويجي في 

المزيج الترويجي في الشركات المصنعة للأدوية في التعرف على واقع  إلىالدراسة  هدفت

التعرف ه الشركات، و ذملية ترويج الأدوية في هعناصر المستخدمة في عال لىع التعرف، و فلسطين

 الباحث استخدمملية الترويجية، عها، والخروج بتوصيات لتطوير العلى الصعوبات التي تواجه

دراسة تم و لشركات تصنيع الأدوية في فلسطين،  المسح الشامل اسلوبعتمد ا و  المنهج الوصفي

امة والتسويق علاقات العات، العالشخصي، تنشيط المبي علان، البيعوهي الإ التاليةناصر عال

 المباشر. 

شملت الدراسة حيث  شركات تصنيع الأدوية في فلسطين،جميع  منن مجتمع الدراسة تكو  

 شركة دار الشفاء لصناعة الأدوية، شركة ،شركة بيرزيت لصناعة الأدوية :خمس شركات على

بيت جالا لصناعة الادوية وشركة معامل الشرق الأوسط  القدس للمستحضرات الطبية، شركة

 لصناعة الادوية )ميجافارم(.

تم إجراء  ،الإستبانهالمقابلة والثاني  نوعين من الأدوات لجمع البيانات، الأول استخدم الباحث  

اية عمندوبي الد جميع على هستبانإ ثمانية وتسعون  وزعتكما أربع مقابلات مع مدراء المبيعات، 

تم تحليل %. 88ونسبة الاسترداد الكلي  هستبانإ سته وثمانون والمبيعات، حيث تم استرداد 

جتماعية للعلوم الإ ائيةصالإحالرزم  برنامجاسطة بو  حللت ستباناتالإ ما، أالمقابلات يدويا  

(SPSS) . 
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Abstract 

 

The Reality of Promotional Mix in Pharmaceutical sector in Palestine ‎ 

The study aimed to recognize the reality of the promotional mix in the 

pharmaceutical companies in Palestine, to recognize the used elements in the drug-

promotion process in these companies, to recognize the difficulties they face, and to 

come up with recommendations to develop the promotional process. The researcher 

used the descriptive approach and adopted a comprehensive survey for the 

pharmaceutical companies in Palestine. The following elements were studied 

advertising, personal selling, sales promotion, public relations and direct marketing. 

The study population consisted of all the pharmaceutical manufacturing 

companies in Palestine. The study included five companies: Birzeit Pharmaceutical 

Company, Dar Al-Shifa Pharmaceutical Company, Jerusalem Pharmaceutical Company, 

Beit Jala Pharmaceutical Company, and Middle East Pharmaceutical Company 

(Megapharm).  

The researcher used two types of instruments to collect data, the first was 

Interview and the second was Questionnaire. Four interviews were hold with sales 

managers. ninety eight questionnaire forms were distributed to all of the publicity and 

sales representatives, and there were eighty six of the forms regained, which equal 88% 

of the overall redemption. The Interviews were analyzed manually, while the 

questionnaire forms were analyzed by Statistical Packages of Social Sciences (SPSS).  

The study has concluded with a set of findings, and the most important one is: 

1. The entirety of the promotional-mix degree is high. 

2. The highest of the degrees was the of the personal-selling degree, while the 

lowest one was the of the advertising degree.  
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 زوجتي وأبنائي

 

 المتواضعا المجهود ذهديكم هأ  
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 الشكر والتقدير

 

 "من لا يشكر الناس لا يشكر الله"

الذي أشرف على هذه ، لدكتور سمير أبو زنيدلرفان عوالتقدير وال الشكربأتقدم في البداية 

شكري لأعضاء كما أكرر ، الحاليةبصورتها حتى خرجت مه الدائم والمتواصل عى دعلو ، الرسالة

، الدكتور محمد ة الخليلعليا في جامعفي كلية الدراسات ال الكرامتي ذوإلى أسات ،لجنة المناقشة

والدكتور إقبال  بري عبري والدكتور يوسف أبوفارة والدكتور مجدي الكببجي والدكتور راتب الجعالج

لى ع محمود طرده ذديانا حسونة والأستا ةغريس خوري والدكتور  ةالدكتور  أيضا  وأشكر  ،الشريف

 القدير  ذكر الأستاذوأخص بال ربية والإنجليزيةعاللغة المدققي  أيضا   وأشكر، ستبانهمهم للإتحكي

في والترويج  التسويقو  المبيعاتإدارة  مدراء أيضا  أشكر و ، لى تدقيقه اللغوي للرسالةعزياد بدر 

وشركة ، بيت جالا للأدويةشركة ، ة الأدويةعشركة دار الشفاء لصنا، للأدويةشركة بيرزيت 

تعبئة  اونهم فيعلى تع ه الشركاتذله المبيعات و مندوبي الدعايةو ، الذين تمت مقابلتهم سختيان

بعيد  أوكل من ساعدني من قريب  وأخيرا  وليس آخرا  أشكر ،و تسهيل مهمة الباحث ستباناتالإ

 . لإنجاز هذه الرسالة
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 -: هالمقدم  :  1-1

 ببقية قورنت ما إذا الحاضر الوقت في هاما   اقتصاديا   را  دو  البشرية الأدوية صناعة تلعب    

 المضافة القيمة في مساهمتها إن إذ ،والتصدير والتشغيل الإنتاج حيث من التحويلية الصناعات

 التصدير في مساهمتها لكن ،1.2 % بلغت التشغيل من وحصتها%  5بلغت التحويلية للصناعات

المحلي  السوق  حتياجاتا تغطية في أساسيا   ا  دور  تعلب   الأدوية صناعة أن إلا،  5.5 %عن تزد لم

 من بالرغم و، الأدوية من المحلي الاستهلاك من 55 %  -50  حوالي تغطي أنها إذا، من الدواء

 تعلب   فهي، جدا   هاما   اجتماعيا   دورا   لها أن إلا الأودية لصناعة الكلي قتصاديالإ الدور محدودية

 هي الفلسطينية الأدوية صناعةن إ .للمواطنين العامة الصحة في و  الدوائي الأمن في ا  ير كب ا  ر دو 

 أنها إلا عاما   ثلاثين قبل تأسس بعضها أن من بالرغم، ناشئة صناعة و العهد حديثة صناعة

 قورنت إذا وليدة صناعة تبقى ولكنها، الثمانينات أوائل في الإنتاج في الرئيسية خطواتها خطت

 .والعلمي التكنولوجي والمستوى  الحجم حيث من والإقليمية العالمية بالشركات

 .(2013)مجلة جامعة الازهر،  

تلعب هذه الصناعة  و، الواعدة التحويلية الصناعات من فلسطين في الأدوية صناعةتبر عت

ن النسبة أإذ ، حتياجات الأساسية من الأدوية للسوق المحلي الفلسطينيأساسي ا في تأمين الإ دورا  

مرت ولقد  ،ستهلاكه محلي ا في سوق الضفة الغربية وقطاع غزةإيتم   العظمى من الإنتاج المحلي

ه الشركات ذستقرار لهالاء و وكان البقا، دة مراحل زمنيةعدوية في فلسطين بة الأعشركات صنا

صناعة الأدوية  وتركزت، قتصادية وغيرهاوامل الإعوامل السياسية والعوامل كثيرة منها العمرهون ب

زيت وشركة ر شركة بي مثلحيث تعمل أكبر الشركات  ،البيرةو بشكل رئيسي في محافظة رام الله 

 فتوجد شركة وحيدة في مدينة بيت جالا  الضفة الغربية جنوبأما في  ،دار الشفاءالقدس وشركة 

 .الأردني الكيماوي  المصنعشركة بيت جالا للأدوية والتي كانت تسمى سابقا  وهي 
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مستحضرات  شركة معامل الشرق الأوسط لصناعة الأدوية وتحتل فقطاع غزة في  ماأ

بعد أن   مركز الصدارة في السوق المحلي بالقطاع م1998التي أنشئت عام (  ميجافارم التجميل )

في شركة الرازي في الحال  هو كما، أغلقت الشركة العربية للأدوية أبوابها في أواخر التسعينات

 مصانع خمسة تتركز في فلسطين في الأدوية صناعة أن سبق مما تضحي، لمحافظة الخلي

للمستحضرات  القدس شركةو  يتز ر بي شركة هي الغربية الضفة في منها أربعه  عامله و مرخصة

شركة معامل الشرق الأوسط لصناعة الأدوية و  الشفاء دار شركةو  شركة بيت جالا للأدويةو  الطبية

  .غزة قطاع في(  ميجافارم ومستحضرات التجميل )

ناصر عهمية أ هميتها من أ وتأتي ، منظمة من الوظائف المهمة لأيالتسويق وظيفة تبر عت

ناصر عال هذه ولكل من ،عالتوزيالترويج و و ر عالسو المنتج  من حيث ،التسويقي المرتبطة بهاالمزيج 

 دعوي، خرى ناصر التسويقية الأعرتباطه الوثيق بالالى إملية التسويق بالإضافة عنجاح إفي  ههميتأ 

الم عيشهدها النظرا   للتطورات الحديثة التي و  ،للمزيج التسويقي  الأساسية ناصرعال أهم منالترويج 

هدافها التسويقية أ لى تحقيق إستراتيجيات وحاجة المؤسسات الإ عوتنو يد التجاري على الصعاليوم 

ساسية التي هم اللبنات الأأ حد أنه ألى عبالترويج هتمام  الإ ظهركبر للمستهلكين أالية عوالوصول بف

  .ملية التسويقيةعليها العتقوم 

عملية  سهلوالخدمات جعل من الضروري البحث عن وسيلة ت  التنوع الكبير في السلع إن 

 دعيي ذالترويج ال عنصرمن خلال بين المستهلكين والمنتجين والموزعين وهذا يتحقق  تصالالا

 خصوصيةات من عه الصناذلما تحتويه ه ات الدوائية نظرا  عبالأخص في الصنا حساسة و ةمليع

ا ذل، المستهلك النهائي إلىملية ترويجه للوسيط الذي بدوره يقوم بترويجه ع وفية المنتج عفي طبي

لاقات عالو  الإعلانناصر المزيج الترويجي وهي ععلى لى التركيز وبشكل كبير إهنا  ةالحاج دعت

الدوائي في  عالقطا أهميةمن  نطلاقا  إو  ،التسويق المباشرو  اتعالمبي ترويجو الشخصي  عالبيو  امةعال
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المزيج الترويجي  عواق لدراسة الرسالةه ذناصر المزيج الترويجي جاءت هعهمية أ فلسطين ومدى 

 .دوية في فلسطينالأ عفي قطا

 

 مشكلة الدراسة   :  2-1

مرهون ونجاحها أو فشلها  ،منظمة أي داخل الرئيسية الوظائفوظيفة التسويق من  تعتبر

 ناصر تشكل مزيجا  تسويقا  عة عالتسويق يتألف من مجمو  نونظرا  لأ، بنجاح العملية التسويقية

ة من الأساليب عولأن الترويج يضم مجمو العناصر،  ههذأهم عنصر الترويج من وحيث أن  ،مميزا  

همية لأو  ملية التسويقيةعة سير العطبي على نظرا  لتأثيرهاو ملية الترويجية، عالتي يتم استخدامها في ال

لى عمن المهم فإن الأدوية،  عبه الترويج في بيعي يلذوللدور المهم ال المجتمعالقطاع الدوائي في 

ليها أن تكون عا يجب ذملية الترويج، لعلة الأدوية في فلسطين أن تولي أهمية كبيرة عشركات صنا

 مشكلة نإف ه العناصر، ومدى نجاحها في تحقيق أهداف العملية التسويقية،هذلى دراية كاملة بع

والذي في فلسطين  في القطاع الدوائي الترويجي المزيج واقع في تسليط الضوء علىتكمن  الدراسة

 :يتمثل في عنوان الدراسة 

 ؟في فلسطين دويةالأع قطاو واقع المزيج الترويجي في ماه
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  الدراسة هميةأ  :  3-1

الدوائية  الصناعات تعتبر إذ، الدراسة عموضو  القطاع أهمية من أهميتها الدراسة ههذ تكتسب

المزيج الترويجي في  ناصرع أهمية إلى ةبالإضاف ،هالهام الفلسطينية قتصاديةلإا الصناعات من

 .التسويقية الأهدافتحقيق دورها المهم والكبير في ميلة التسويق و ع

 

 للباحث  : الأهمية  3-1-1

وبالأخص  ،التسويق مجال الذاتية في الخبرات تعزز كونها في للباحث أهمية الدراسة تأتي

لا فيما يتعلق بالمزيج الترويجي ستساعد  الدراسةه ذه أنحيث ، رتباطه بطبيعة عمل الباحثنظرا  

وعكسها على  في القطاع الدوائي واقع عناصر المزيج الترويجيدراسة من  ةستفادالإ في الباحث

الدوائي في فلسطين من وجهة  القطاعالتي يحظى بها همية الأبالإضافة إلى  ،الحاليعمله واقع 

 .نظر الباحث

 

  العلمية الأهمية :  2 -3-1

 واقع المزيج الترويجي ستكشافا في تتعمق كونها من الدراسة لهذه العلمية الأهمية تأتي

أنه على حدود علم  حيث، وتأثيره على العملية التسويقية ،لشركات صناعة الأدوية في فلسطين

واقع المزيج الترويجي  تخصصت في دراسةتعتبر هذه الدراسة من  الدراسات القليلة التي  الباحث 

 .العلمية المكتبة إثراء في رهادو لى إ بالإضافة ،في فلسطين الادويةصناعة في شركات 
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 و القطاع الدوائي  للشركات المصنعة للأدوية الأهمية :  3 -3-1

من طبيعتها  في فلسطين والقطاع الدوائي المصنعة للأدوية شركاتلل الدراسة هذه أهمية تأتي

ناصر المزيج عأهمية  على الضوء تسليطو  الشركات عن كثب هذهلى دراسة إالتي تهدف 

 تتلخص و، الاستراتيجي الذي يلعبه كل عنصر في تحقيق الإستراتيجية التسويقية والدور الترويجي 

 :يلي فيما الأهمية هذه

 .المزيج الترويجي في القطاع الدوائي في فلسطينعلى واقع  التعرف -1

 .ا  في عملية الترويجيةستخداماالأكثر  عناصر المزيج الترويجيتحديد  -2

 لام الشركات بها.عوإ  كثر نجاحا  في العملية الترويجيةالأعناصر المزيج الترويجي تحديد  -3

 .التوصياتإستخلاص العبر و  -4

 

 الفلسطينية لوزارة الصحة  الأهمية :   4 -3-1

 على الضوء طيتسلدورها في  خلال منالفلسطينية  الصحة لوزارة الدراسة هذه أهمية تنبع 

 دورهاوتوضيح مؤشرات تساعدها في تعزيز ، الدوائي في فلسطين لقطاعواقع المزيج الترويجي ل

وورشات عقد الدورات والندوات من خلال  ،بين الوزارة والشركاتالإرشاد و  في التوعية الرئيسي

  .به المتعلقةالقوانين  ومتابعة تطبيق التي تتعلق بالمزيج الترويجي العمل
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 ملي و المكتبات عو دور البحث الللجامعات  الأهمية  :   3-1-5

من كونها تنفرد  و دور البحث العملي و المكتبات للجامعات بالنسبة الدراسة هذه أهمية تنبع

تدرس واقع  على حدود علم الباحث مماثلهعدم وجود دراسات محلية لك لذ، و بموضوع الدراسة

 ةمساهم من أيضا  تضيفه  لماو ، كات المصنعة للأدوية في فلسطينالمزيج الترويجي في الشر 

تطوير المما يزيد من الرصيد العلمي ويساعد في  العلميةتنوع للمكتبة الو  الإثراء متواضعة في زيادة

  .المعرفي

 

 هالصيادلللأطباء و  الأهمية  :   3-1-6

يجعل من الأهمية ، إن التطور السريع في العالم اليوم وما يؤثره على مفهوم التسويق الحديث

يتعلق فيما  وبالأخصه التطورات ذطلاع كامل بجميع هاعلى  هالصيادلو  الأطباءبمكان أن يكون 

 المالي.   أدائهمسيكون له الأثر الكبير على لك ذن ترويج الأدوية لأب

السوق المستهدف في  من كونهم هالصيادلللأطباء و  بالنسبةالدراسة ه ذه ةأهمي تنبعا ذل

ا يتطلب عليهم أن ذل، البشرية التي تصنعها شركات الأدوية في فلسطين الأدويةعملية ترويج 

ه ذليه ستشكل هعو ، بعناصر المزيج الترويجي على مستوى عالي من المعرفة والإلمام يكونوا

 .الدوائي في فلسطين لقطاعل المزيج الترويجيواقع  رفة علمالدراسة دليلا  واضحا  لهم 
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 الدراسة  : أسئلة  4-1

 :وهو الرئيس السؤال على للإجابة ه الدراسةذالباحث من خلال ه يسعى

 للأدوية في فلسطين؟ ةما هو واقع المزيج الترويجي في الشركات المصنع

ناصر عة التي تفصل عسئلة المتفر ة من الأعلى مجمو ع الإجابة لابد منا السؤال ذلى هع للإجابةو 

 المزيج الترويجي وهي:

 ما هو دور الاعلان في عملية ترويج الأدوية في الشركات المصنعة للأدوية في فلسطين؟ .1

عملية ترويج الأدوية في الشركات المصنعة للأدوية في  في العلاقات العامةما هو دور  .2

 ن؟فلسطي

هو دور البيع الشخصي في عملية ترويج الأدوية في الشركات المصنعة للأدوية في  ما .3

 فلسطين؟

في عملية ترويج الأدوية في الشركات المصنعة للأدوية في  ترويج المبيعاتما هو دور  .4

 فلسطين؟

ما هو دور التسويق المباشر في عملية ترويج الأدوية في الشركات المصنعة للأدوية في  .5

 ين؟فلسط

 

  الدراسة دافهأ  :  5-1

 : تهدف هذه الدراسة إلى

 .ناصره عو  المزيج الترويجي لىرف ععالت -1

 .في القطاع الدوائي في فلسطينالتعرف على عناصر المزيج الترويجي  -2
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من خلال دراسة في القطاع الدوائي في فلسطين التعرف على واقع العملية الترويجية  -3

 .عناصر المزيج الترويجي

 .لعناصر المزيج الترويجي ة الأدوية في فلسطينعصنا شركاتالتعرف على مدى تطبيق  -4

 .التي تحدث في تطبيق الشركات لعناصر المزيج الترويجي المعيقاتالتعرف على  -5

 عناصر المزيج الترويجي للأدوية. الخروج بمجموعة من التوصيات تسهم في نجاح تطبيق -6

 
 منهجية الدراسة  : 6-1 

المزيج الترويجي في الشركات المصنعة  واقع على التعرف إلى تهدف الدراسة هذه أن حيث

 لدراسة المناسب المنهج لكونه الوصفي المنهج هو فيها المستخدم المنهج فإن، للأدوية في فلسطين

 الإستبانهو  المقابلة خلال منلك ذو  فيها تعيش التي بيئتها في هي كما إبرازها و السلوكية الظواهر

 الأول النوع، البيانات من نوعين على الدراسة هذهعتمدت إف، الشخصية الملاحظةأو من خلال 

والتي تم  الإستبانه والمقابلة  خلال من هعالمجم البيانات على تعتمد التي و هالأولي البيانات هي

 دراسة على تقوم والتي ثانويةال بياناتال الثاني والنوع، الدراسة مجتمع أفراد ليها من خلالعالاجابة 

 .ئهاإثرا في تسهم والتي الدراسة بموضوع العلاقة ذات السابقة والدراسات الأدبيات

 

 مجتمع الدراسة  :7-1  

وقطاع  الغربية الضفة في الأدوية البشرية ةعصنا شركات كافة من الدراسة مجتمع يتكون 

 م 2016حتى نهاية عام  الفلسطينيةقتصاد الإو  تجارةال وزارة سجلات والمسجلة رسميا  في غزه

 مدينة في شركة إلى بالإضافة الله رام محافظة في شركات ثلاث تتركز، شركات خمس   وعددها



 
 

11 
 

الدراسة للخروج  عالمسح الشامل لمجتم ستخدام أسلوباحيث تم  ،قطاع غزة في شركةو  جالا بيت

 .ميمها عالمزيج الترويجي لها وبالإمكان ت عكس حقيقة واقعتبنتائج 

 

 الدراسة  واتد: أ   8-1

ملية عة العرفة طبيعفي البداية المقابلة الاستكشافية الغير مهيكلة لم الباحث استخدم

 ،كأداة أولى لجمع المعلومات المهيكلية المقابلةة الأدوية، ثم استخدام عالترويجية في شركات صنا

وتكونت المقابلة من  ،الدراسة في كل شركة من شركات مجتمع مدراء المبيعاتفيها  استهدفو 

 جمع في والسرية من الخصوصية تؤمنه لما نظرا   ثانية كأداة  الإستبانه استخدمكما  ،اسئلة ثمانية

 مما موضوعي بشكل الأسئلة عن والإجابة الدراسةمجتمع  قبل من ستجابةالإ لضمان البيانات

مندوبي الدعاية في جميع فيها مندوبي المبيعات و  استهدفو ، الدراسة أهداف تحقيق في يسهم

 العلاقات العامةو  علانالإ وهي رئيسة محاورخمسة  من الإستبانهوتكونت ، شركات مجتمع الدراسة

التي تمثل عناصر المزيج الترويجي ، المباشر التسويقتنشيط المبيعات و و  البيع الشخصيو 

ه ذعلى هه الشركات ذهبالتالي تقيس واقع المزيج الترويجي مما يعكس مدى تركيز و  ،الرئيسية

 .ملية التسويقيةفي العكل عنصر  ةهميأ دى مالعناصر و 

 

 الدراسة حدود  : 9-1 

 البشرية  الحدود:  9-1-1

 فيمدراء المبيعات ومندوبي الدعاية ومندوبي المبيعات  على للدراسة البشري الحد  قتصرا

 .في فلسطين الأدويةصناعة شركات 
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 هالمكاني الحدود : 2 -9-1

الشركات المصنعة للأدوية البشرية والمسجلة في سجلات وزارة  كافةشملت الحدود المكانيه ا

 . م 2016حتى نهاية عام  وقطاع غزه الغربية الضفة في الصناعة والتجارة 

  الموضوعية الحدود:   9-1-3

 في الشركات المصنعة للأدوية واقع المزيج الترويجي دراسة على الدراسة قتصرتالقد 

 .سابقا له الإشارة تمالذي  في فلسطين البشرية

 الزمنية الحدود :  9-1-4 

    2017-2016 ام عه الدراسة خلال الذتمت ه 

   الأدائية  : الحدود  9-1-5

 :  من الأدوات نينوععلى دائية للدراسة شملت الحدود الأا

 المقابلة. 

 الإستبانه.  

 :  محددات الدراسة 10-1

 الدراسة على الأدوية البشرية ولم تشمل الأدوية البيطرية قتصرتا. 

  ه الدراسة أهمها :ذالصعوبات أثناء القيام بهض عبلقد واجه الباحث 

دوية ومستحضرات لتواصل مع شركة معامل الشرق الأوسط لصناعة الأفي اعدم القدرة  .1

 .مني الراهنوالموجودة قي قطاع غزة نظرا  للوضع السياسي والأالتجميل )ميجافارم(  



 
 

13 
 

جراء المقابلة ن فتح المجال أمام الباحث لإعشركة القدس للمستحضرات الطبية  عتذارإ  .2

  اون عهم بالتعقناديده لإعال محاولاتال من رغمبالمل لأمور تتعلق بالع الإستبانهوتعبئة 

  .الدراسةكتاب من الجامعة يوضح طبيعة وتوجيه 

 ،مما تطلب من الباحث زيارة هذه الشركات أكثر من مرة، الإستبانهفي تعبئة  البطء .3

والتواصل الهاتفي مع أفراد مجتمع الدراسة ومراسلتهم على البريد الالكتروني لتعبئة 

 .طول في تجميع البياناتأستغرق وقتا  إوالذي بدوره  الإستبانه

 

  جرائيةعريفات الإالت:   11-1

 : همندوب الدعاي .1

مل بها دون عهم باستخدام أدوية الشركة التي يعقناالأطباء لإ عامل معي يتذهو الشخص ال

مالها وتحفيز الأطباء عالشركات الأخرى، ويقوم بشرح تفاصيل الأدوية ومركباتها وطرق است

من خلال ما تم اجتهاد الباحث لى وصفها للمرضى من خلال حوافز مختلفة الأشكال.) ع

 .ستكشافية (في المقابلة الإ لوماتعمن م وصل لهت

 :مندوب المبيعات .2

الصيادلة بشكل مباشر حيث يقوم بتوفير طلبيات الأدوية لهم  عامل معي يتذهو الشخص ال

) اجتهاد الباحث  لى الحوافز مختلفة الأشكال.عا والحصول على تكثيف المبيعوتحفيزهم 

 ستكشافية (.في المقابلة الإ لوماتعمن م من خلال ما تم توصل له
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 التسويق  /المبحث الاول 1-2 :  

   -:المقدمه  1-1-2 :  

 ةصلقبل الثورة الصناعية كانت الصلة بين المنتج والمستهلك في السنوات السابقة و 

 ويحدد الإنتاجقبل  على طلبيات يحددها العميل مقدما   يتم بناء   الإنتاجحيث كان  ،ةشخصي

 بينهما سهلا  حيث كان التواصل ، الوقت والسعر ومكان التسليممواصفات والكميات المطلوبة و ال

 هناك حاجة  أصبحت أما في وقتنا الحاضر فقد  ة،نطقة الجغرافيمفي نفس ال غالبا   لكونهمنظرا  

بعد المستهلك و بين المنتج والمستهلك بعد ظهور نظام المصانع وكبر حجم السوق  تصالللإ ة  ماس

نواع أنتاج إعن المنتج في عدد كبير من الحالات وتخصص عدد كبير من المناطق الجغرافية في 

    (.2009مري، ع)ال.معينة من المنتجات

وعلى درجة كبيرة من الأهمية لجميع منظمات الأعمال مهما  حيوي   دور   التسويقيةللأنشطة 

ه ذفبقاء ه، لى الربح أو غير الهادفة للربحإتلك المنظمات التي تهدف  سواء   ،كانت طبيعة عملها

ه المنظمات سواء الانتاجية أو العاملة في قطاع ذالمنظمات ونموها لا يمكن أن يتحقق دون قيام ه

الخدمات من تخطيط وتطوير سلع وخدمات بما يتوافق مع حاجات ورغبات المستهلكين في 

لى المستهلكين إيصالها إتوزيعها لتأمين وأخيرا  الترويج لها تسعيرها و  ومن ثم، سواق المستهدفةالأ

الفرص سويق منظمات الأعمال من الكشف عن كما يمكن الت، الزمان المناسبينفي المكان و 

 .التقييمحيطة بالمنظمة من خلال التحليل و التسويقية الموجودة ضمن البيئة التسويقية الم

 .(2016)خنفر، الزامل، و الغرابات،  

صبح يحتل مكانا  بارزا  في أ وإنما، يعد التسويق مجرد نشاط من نشاطات التقليدية لذلك لم

ا ذلا يتعلق فقط بمن يختص في ه صبح اليوم شيئا  مهما  لقد أ، منظمةقتصادية لأي الحياة الإ
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من منتجين ومسوقين العملية التجارية  الذين يمارسون شخاص نما يتعلق بجميع الأإالمجال و 

ن إف لذا، وكلاهما مرتبط بالعملية التسويقيةبيع والشراء ال ه العملية تتكون منذن هلأ ،ستهلكينمو 

وليس طريقة التصنيع أو تسويق المنتجات  طريقة هو ةيواجه الشركات المصنع الذيالتحدي الكبير 

 المثلى وتحديد الطريقة  عتمادا وحاسما  في  مهما   وهنا يعتبر دور رجل المبيعات دورا، نتاجالإ

  (Rosenbeg, 2010) .لى المشتري وترويج المنتج لهإللوصول 

من خلال  تسويق منتجاتهافي وقتنا الحاضر ل ختلاف الوسائل التي تنتهجها الشركاتإن إ

جتماعي مواقع التواصل الإو  ترنتمواقع الان أو، والراديو من جهةالتجارية في التلفاز  الإعلانات

لى واقع جديد يحيط به إينقل واقع التسويق من الواقع التقليدي  ،خرى أاليوم من جهة  كثر شيوعا  الأ

 حتياجاتإفي تحديد  جدا   ن تكون دقيقة  أه الشركات ذه دارةإ على حتمت   كثيرةمتغيرات تكنولوجية 

تحديد  يتخللهاآلية تسويق واضحة خلال تحديد  لك منذو  ،شباعهاإالمستهلكين والعمل على 

 تبرعت وظيفة التسويق فإنلذا  ،هدافهاأ ليها في تحقيق ععناصر المزيج الترويجي التي سوف ترتكز 

هميتها من طبيعة عملها وما يقع على عاتقها من أ وتأتي ، للمنظمة المهمة الاداريةحد الوظائف أ

و فشله يؤثر أن نجاح التسويق حيث أ ،نجاز مالي للمنظمةإبتحقيق  خرأو بأبشكل مهمات ترتبط 

ا يجب التركيز على عناصر المزيج التسويقي وهي ذل، ايجابا   وأسلبا   الإداري داء المنظمة أعلى 

هميته أ ه العناصر ذولكل عنصر من ه، المنتج والسعر والتوزيع والترويج خلال العملية التسويقية

 (2008)واشد،  .الخاصة

الرابط  دورههنا من طبيعة تبرز أهميته و ، يالتسويق المزيج عناصر همأ حد أيعد الترويج و  

شارة هنا الإ جدرتو ، خرى أالمستهلكين من جهة  عقناإبين منتجات الشركة من جهة والقدرة على 
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والتسويق والبيع الشخصي وتنشيط المبيعات علان الإ يالمزيج الترويجي وه أهمية عناصرلى إ

 .في نجاح العملية التسويقية المباشر والعلاقات العامة 

 همية التسويق أ:   2-1-2

نشاط يختلف من بالنسبة للولكنه  ،ددهاعريفات رغم تعالتختلاف إلا يختلف ب علم  التسويق 

المستهلكين في كل مجتمع هم نتاج هذه و  ،ة المتغيرات الموجودة فيهعمجتمع لأخر حسب طبي

حاجاتهم ورغباتهم تختلف  نإوبالتالي ف ،ختلاف مجتمعاتهمامن الطبيعي أن يختلفوا بو المتغيرات 

 .رغبات المستهلكيناجات و شباع حإهو  تسويقللساسي الهدف الأ دعي ذال، كذلك

وتأتي ، قتصادية للمجتمعهمية في الحياة الإيؤدي التسويق في وقتنا الحاضر دورا  بالغ الأ

همية من الطبيعة الشمولية لوظائف التسويق التي تتضمن مراحل توفير السلع والخدمات ه الأذه

ن التسويق ليس إ ،لى المستهلكينإنتاج وحتى بعد بيع السلع كافة بما فيها مرحلة الدراسة قبل الإ

جميع مراحله موجها  له ومقررا  لقسم بدأ قبل الانتاج ويستمر معه في يإنما عملية لاحقة للإنتاج، و 

وبأي سعر يستطيع ، الهندسة والتصميم ما يريد المستهلك توافره في السلع والخدمات التي تقدم له

ن التسويق يؤثر في تصميم وتنويع السلع وفي أأي ، ماكن المطلوبةوقات والأدفعه وفي أي الأ

قتصادية خرى يمثل التسويق عنصر الحركة الإأ ةناحيومن  ،نتاجية والرقابة عليهاتحديد البرامج الإ

ن يحرك العجلة أن التسويق الفعال يمكنه ألك ذ، قتصاديلتطوره الإللمجتمع ويعد مؤشرا  

 .(2008)المؤذن،   .قتصادية في المجتمعالإ

 -تتمثل فيما يلي: أهمية التسويق للمنشآت أن في (2016)خنفر، الزامل، و الغرابات، ويرى 

ستمرار إإنتاجها وبالتالي توسعها و  رتفاعألى إيؤدي نجاح النشاط التسويقي في المنشأة  .1

 .بقائها و تطورها
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الذي تعيش فيه والأسواق  عدارة المنشأة والمجتمإمل كحلقة وصل ما بين عدارة التسويق تإ .2

 .التي تخدمها

التنمية  عوامل تسريعامل أساسي من عربية أهمية متزايدة كعفي الأقطار اليحتل التسويق  .3

 .قتصاديةالإ

 :من عتنباصر في المجالات الدوائية عأهمية التسويق الم أن في (2015)عبيدات و دبابنه، ويرى 

 .الملايينبشرية والتي تقدر بالآف ستثمارات المالية و الكبر حجم الإ .1

الصحي والدوائي  عوالخدمات التي يقدمها كل من القطا عالحاجة المستمرة والمتزايدة للسل .2

 .من خلال مختلف المؤسسات

م قضايا الصحة وتوفير الدواء المناسب عتزايد أهمية الحكومات المحلية والمركزية بد .3

 .ار مناسبةعللمرضى وبأس

جهزة الصحية دات والأعأحدث الم عصنيلى تإالتطور التكنولوجي المستمر والمؤدي  .4

 .الخاصة بالفحص والتطوير

و أساليب أالية عأدوية أكثر ف عتصني عستثمارات المالية في قطاكما أدى تزايد حجم الإ .5

ملية التبادلية عمن مختلف أطراف ال عا القطاذلى زيادة أهمية هإة عة وناجعالجة سريعم

  .الصحية والدوائية

الأدوية التي بتوفير الجة السليمة و عاية الصحية والمعالمواطنين بحقوقهم بالر ي عن تزايد و إ .6

لى خلق مناخ ايجابي ومستمر نحو إ دىأ ار المناسبةعيات والأسعيحتاجونها بالكميات والنو 

 .عا القطاذتنمية ه
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ليها بأمور إحيث يعهد ، ة المنظمة على بيئتها الخارجيةذدارة التسويق هي نافإتعتبر لذا 

لك على حجم ذوتأثير  ،المستهلكين ومتابعة نشاط المنافسين أذواقنماط و أسواق وتغير دراسة الأ

لك من ذو  ،دورا كبيرا  في تحقيق معدلات التنمية أيضا   دارة التسويقإتلعب و ، المبيعات المتوقعة

شباع تلك الرغبات إرغباتهم ومحاولة  على حاجات المستهلكين و رفعللت المستمرخلال سعيها 

  .التسويقنظام  نتاج والإنظام  تكامل بينالوهذا يتطلب 

التي  همية التسويق تأتي من خلال مراقبة ومتابعة المتغيراتأ ن أمن وجهة نظر الباحث و 

تساعدها في وبالتالي سالحصول على تغذية عكسية في  هاساعدوالتي ست في البيئة الخارجية تحدث

نشطة الترويجية المطلوبة لتحقيق نتاج المطلوب وتحديد الأوالتنبؤ بحجم الإوضع خططها التسويقية 

 .هداف التسويقية وبالتالي نجاح المنظمةالأ

 :  : تعريف  التسويق  3-1-2

الكبير بالتسويق كعلم متجدد  هتمامالإ ه في وقتنا الحاضر ونظرا  للتطور السريع الذي نشهد

 & Kotler) يرى حيث  ،لتسويقل الخروج بتعريف موحد في المختصين من أختلف الكثير

Armstrong, 2014) ن التسويق هو عبارة عن العمليات التي تقوم بها الشركة من خلق علاقات أ

 ن التسويق يغطيأ (Whalley, 2010) راشفيما أ، مترابطة مع الزبائن لتحقيق القيمة المطلوبة

 والأعمال أبحاث السوق  خلال مواقع البيع من وتحديد الشركة ثقافة من شيء كل الواقع في

في حين أن كوتلر وكيلر ، العامة والعلاقات والترويج والإعلان المنتجات وتطوير الجديدة التجارية

طرفين لإشباع حاجات عبارة عن نشاط موجه لتحقيق عملية تبادلية بين لى أنه عرفا التسويق ع

 .(Kotler & Keller, 2015) .ورغبات الأفراد
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عبارة عن نظام متكامل من نه أعلى  قفقد عرفت التسوي (الأمريكية التسويق جمعية)ما أ

والخدمات التي تشبع  أنشطة الأعمال المترابطة والتي تهدف لتخطيط وتسعير وترويج وتوزيع السلع

)خنفر، الزامل، و  .الربحية يررتقبين ويشمل المؤسسات الربحية وغحتياجات الزبائن الحاليين والما

 . (2016الغرابات، 

عمال المتكاملة التي تقوم بها نشطة والأنه مجموعة من الأأالتسويق على  ريفعت ويمكن اذه

و المرتقب بالكمية أالخدمة للمستهلك الحالي  أو لى توفير السلعةإتسعي من خلالها و ، المنظمة

حاجات ورغبات المستهلك الحالية  شباعإلى إهدف والتي ت، المناسبينالزمان والمواصفات والمكان و 

 .أرباحهامركز تنافسي للمنظمة في السوق يساعدها على تحقيق  وإيجادوالمستقبلية 

ساليب دوات والأنشطة والأجميع الأ عبارة عنالتسويق هو فمن وجهة نظر الباحث و  

لمستهلكين الحاليين لتحقيق الرغبات المختلفة ل هاستخداماالتي يمكن للمنظمة  والتقنيات جراءاتالإو 

 .عهاوالمرتقبين وإشبا

  :Marketing Mix ))  ي: المزيج  التسويق  1-2- 4

فنقطة  ، هو محور جميع القرارات التسويقية المستهلك يعتبرللمفهوم الحديث للتسويق طبقا  

)خنفر، رف عوي ،البداية السليمة هي دائما  معرفة حاجات ورغبات العملاء الحاليين والمرتقبين

التسويقية المتكاملة ة من الأنشطة على أنه مجمو عالمزيج التسويقي  (2016الزامل، و الغرابات، 

حيث ، لى النحو المخطط لهعض في أداء وظيفة التسويق عضها البعلى بعتمد عوالمترابطة والتي ت

وأساليب  على المنتج وطرق التوزيعديد من الخيارات التي تؤثر عتخاذ قرارات تخص الايمكن 

تخاذ وتنفيذ أحد إلأن أي خطأ في  ،جدا   وتكون هذه القرارات حساسة  ، ير وسياسات الترويجعالتس

  .نتاج بالكاملوامل قد تكون سلبية أو مدمرة لخط الإعهذه ال
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تقع على عاتق رجال التسويق  لذلكتأتي البداية في تحديد رغبات وحاجات المستهلكين و 

جات التي يجب الرغبات والحاجات وتحديد المنت هذهدراسة السوق بشكل عميق وتحديد مسؤولية 

قناع إيمكن  الذيومن ثم  تحديد السعر المناسب ، لإشباع رغبات المستهلكين نتاجهاإعلى الشركة 

يجب  أخيرا  و  ،ه المنتجاتذها لترويج هستخداماتحديد الطرق والوسائل التي سيتم  ثم المستهلك به

المستهلكين في المكان المناسب لى إن تحدد شبكة منافذ التوزيع المناسبة للوصول أعلى الشركة 

لحاجات  وءهدافها المتمثلة بالإشباع الكفأ تحقيق  ستطاعتهاإبعمال لم يكن الأ تآمنش نإف لذا، لهم

عنصر واحد فقط من عناصر التسويق  ستخدامابالمستهلكين ورغباتهم من السلع والخدمات 

السعر و المنتج ن إبالتالي ف، ا  مزيج ليها أن تستخدمعيجب  شباعالإحتى تحقق لك ذل، المتعددة

جميعا  ما يسمي بالمزيج تكون  (  Product , Price , Place , Promotion) والتوزيع والترويج

( Four Ps of Marketingحيانا بأنهم )أليها إ، أو ما يشار (  (Marketing Mixالتسويقي

 وهي جديدةثلاثة عناصر  ضافةإتم  حديثا  و  ،العناصر التقليدية للمزيج التسويقيمن  وتعتبر

(People , Process , Physical evidence ) هذه الإضافة أصبح المزيج التسويقي  عوم

العناصر  بأن هذه القولالباحثون على  عولم يجم  (Seven Ps of Marketing)يشار إليه 

  .صل موجودة ضمنيا  في عناصر المزيج التسويقي التقليديةالأ في الثلاثة هي
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 Product ): المنتج )   1-4-1-2 

اصر المزيج التسويقي ويعتبر هم عنأ من  المنتج نلى أع (Rosenbeg, 2010) يرى 

جابة المرتقبة لحاجات المنتج هو الإ نأكما ، بض فيه ومركز العمليات التسويقيةاوالقلب الن ،جوهره  

وقد  ،و فكرةأغير ملموسة  أو خدمة   ملموسة   مادية   ة  المنتج سلعا ذكان ه سواء   ،ورغبات العملاء

التسويقي المزيج  ناصرعتبره أحد عريف المنتج الذي يعفي ت (2015)عبيدات و دبابنه، أشار 

المواد أو لى كافة إبالإضافة  هالجعل الدواء الذي يحتاجه المريض للمالصحي والدوائي بأنه يشم

ناصر الشكلية للدواء مثل أسم الدواء أو عكما يشمل المنتج ال، هالجعملية المعالمرافقة ل عالسل

لى عبوة والبيانات المكتوبة على حجم ولون الإلامة التجارية أو أسم الشركة المنتجة بالإضافة عال

الصلاحية بالإضافة الى  نتهاءإتاريخ نتاج و سترشادية والمواصفات الشكلية مثل تاريخ الإالورقة الإ

 .م وشكل الدواءعلون وط

 

 Price ): السعر )    2-4-1-2

منافع التي اللأنها تتفق مع  ،يقبلها المشتري  البائع للمنتج و يحددهاالسعر هو القيمة التي  

يؤثر  لأنهفي عملية التسويق  ةالحساسمن القرارات  ا يعتبر السعرذل ،يمثلها المنتج بالنسبة له

ر عالس (2016)خنفر، الزامل، و الغرابات، رف عوقد  ،والأرباحبشكل مباشر على حجم المبيعات 

ا فيم، السلع والخدمات ستخدامالى فوائد عنه مجموع القيم التي يملكها المستهلكون للحصول ألى ع

دارة التسويق إتحديد السعر من أهم القرارات التي يتخذها مسئولو أن إلى  (2008)المؤذن، شار أ

 .سعار تعني النجاح بينما الخطأ يعني الفشلوأخطرها لأن دقة التنبؤ بتغيرات الأ
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على التغير  لقدرتهوذلك  ة  ودينامكي كثر عناصر المزيج التسويقي مرونة  أ يعتبر السعر منو 

 . للمتغيرات التي تحدث من حوله   وفقا

 

  Place – Distribution ): التوزيع )     3-4-1-2

وقنوات التوزيع التي تستخدمها أو  المنطقة الجغرافية التي تخدمها المنظمة يقصد بالتوزيع

ويعد التوزيع  ،نقل والتخزينبالإضافة إلى التوزيع المادي والمتمثل في ال، هيكل التوزيع بالمنظمة

و أساسي لعملية التوزيع هو جعل المنتج ن الهدف الأإوعليه ف ناصر المزيج التسويقي،حد عأ

للمستهلك  لك ضمن معايير ذو ، و المشتري المتوقع في أي وقت وفي أي مكانأالخدمة متاحا  

  .ستراتيجياتهاإالشركة وضمن 

يتضمن منافذ عديدة مثل المنتجين أو شركات  التوزيعن أ (2015)عبيدات و دبابنه، ويشير 

الصيدليات الخاصة و ئة تجار التجز و ات على المستودإو ى تجار الجملة بالإضافة إلالأدوية  عتصني

وبسبب  عنصر التوزيعشارة هنا إلى أن وتجدر الإ، والحكومية بالمستشفيات وصولا  إلى المستهلك

 .ار الخاصة بالأدوية التي يحتاجها المرضىعلاه تزيد من الأسعمنافذه التسويقية المشار إليها أ 

في  طراف المختلفةالأجميع التعامل بين  يتطلبلى المستهلك إتسهيل تدفق المنتجات إن 

لى إ ضافة  إ، وصولها في المكان والزمان المناسبينلتحقيق  ومنسجم بشكل كبيرعملية التوزيع 

 .طراف ه الأذهبها ت الترويج التي قد تتبنى القيام تنظيم حملا
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 Promotion ): الترويج )     4-4-1-2

ن أا يعني ذوه، ) روج الشيء ( هو التعريف بالشيءلى إفي اللغة تعود  الترويجكلمة  

وسيلة المنظمة التي الترويج  دويع، مباشر بالمستهلكينالتصال المباشر وغير الإ الترويج هو

فالمستهلك يحصل على هذه المعلومات ، زمة بمنتجاتهاالمستهلك بالمعلومات اللا لتزودتستخدمها 

إلا أن المتغيرات التي يشملها الترويج والتي تعرف بالمزيج  ،بعدة طرق خارج سيطرة الشركة

جميع المختصين في ويؤكد ، تسيطر عليها الشركة وتتحكم فيها ((Promotion Mixالترويجي 

تصال بين المستهلك والمنظمة ومن خلال مجموعة عملية الإهو ن عنصر الترويج مجال التسويق أ

        .( (Promotion mixالمزيج الترويجي  تسمى وعناصر ساليب وأدواتأمن 

الوسائل التي من  عنعبارة هو  الترويجأن  (Kotler & Keller, 2015)في حين يرى 

عن منتجاتها ن  بطريقة مباشرة أو غير مباشرة تذكير الزبائ إقناع وو  المنظمة إعلام تحاولخلالها 

كافة  ارى من خلالهتتبر المرآة التي عأن الترويج ي (2015)عبيدات و دبابنه،  يرى و  ا،التـي تبيعهـ

  .الممارسات الصحية والدوائية

 :  همية الترويجأ:   5-1-2

نظرا  لك ذو حد عناصر المزيج التسويقي المهمة والمؤثرة على العملية التسويقية أيعد الترويج 

ا ذوه، سواق وظهور منافسات شديدة بينهالى الأإمن دخول منتجات كثيرة  اليومعالمنا لما يحتويه 

دوره في تسهيل عملية التواصل ب يلعب  سي ذوال ،بالنشاط الترويجي بشكل سريع ودقيقيتطلب القيام 

ن أهمية النشاط الترويجي ألى إ (2016)خنفر، الزامل، و الغرابات، ويشير  ،بين البائع والمشتري 

 :  العناصر التالية  خلال من تظهر

 د المسافة بينهما.عوالتفاهم بين البائع والمشتري رغم بتصال المساهمة في تحقيق الإ .1
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 .ين يتصل بهم المنتجذلدد الأفراد اعوزيادة  عتنو  .2

لك من خلال ما ذو  ،ي والتطور في حياة الأفرادعلى مستوى الو عيساهم الترويج في الحفاظ  .3

 .لهمو فائدة ذوالخدمات وكل ما هو  علق بالسلعن كل ما يتعلومات وبيانات عيمدهم من م

من  ال  ع إن المؤسسة من خلال النشاط الترويجي ترمي إلى الوصول إلى مستوى   .4

ا سيؤدي في النهاية إلى تخفيض تكلفة الوحدة المنتجة وبالتالي إلى تخفيض ذوه، اتعالمبي

 .دد ممكن من الوحدات المنتجةعلى أكبر عالأسعار من خلال توزيع التكاليف الثابتة 

حصة  لنشاط الترويجيكون لي يجب أن ميزانيات من الشركات دارةإمن قبل ن ما يرصد إ

هتمام بهذا ومن هنا يبرز الإ، نتاجنه يأتي في المرتبة الثانية بعد تكاليف الإأ حيث ،فيه الأسد

حيث ، على قرار الشراء بالنسبة للمستهلكين نظرا  لتأثيره النشاط الحيوي في مجال النشاط التسويقي

خرى أنه يشتري سلعا  أحد المتاجر فنرى ألى إحيان عندما يدخل المستهلك الألك في بعض ذيظهر 

التي تقوم بها  لى تأثيرات الجهود الترويجيةإا يرجع ذالمتجر وهلى إه قبل دخوله ل طلما خط ضافة  إ

 الشركات.

 

 هداف الترويج : أ:  6 1-2-

لذا لابد  ،ضمن النشاط التسويقيلى الدور المهم الذي يقوم به الترويج إشارة سابقا  تمت الإ

مثل هداف تحقق في النهاية مجموعة من الأ ،ستراتيجيةإعمل ن يكون ضمن خطة ألهذا الدور من 

التذكير بالمنتج في حال كان المنتج و ، ن كان المنتج جديدا  إتعريف المستهلكين بالمنتج وبالأخص 

راء والتوجهات السلبية الخاصة بالمستهلكين وتحويلها المساعدة في تغيير الأو ، سواقمطروحا  في الأ

  .لى أراء ايجابيةإ
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 :  للمنتجات الدوائية  هداف الترويجأ:   1-6-1-2

ن الترويج يعتبر أكثر ألك ذ ،للتسويق الدوائي الرئيسية ناصرعتبر الترويج من أهم العي

حيث أنه يهتم ب و ثارة  إالعناصر  قناع الإخبار و متنوعة هدفها الإطرق و أساليب  ستخداماتشويقا  

ا كانت إذلا إنجاح تسويق المنتج إمع العلم بأن الترويج وحده لا يستطيع  ،لشراء المنتج الدوائي

)عبيدات كما يراها  الدوائيالترويج وتتضمن أهداف  ،خصائص المنتج جيدة وتباع بأسعار معقولة

 يلي : فيما (2015و دبابنه، 

عتبارهم الأداة التي يتم ابالأدوية أو المنتجات الصحية والدوائية ب طباء المعالجينخبار الأإ .1

 .الترويج لها

 .ليهمإنحو الأدوية المراد تسويقها   "موضوع الترويج  "محاولة تعديل مواقف وأراء الأطباء  .2

 .الدوائيةقناع الأفراد والمستشفيات المستهدفة بأهمية وفوائد المنتجات إ .3

 .دفع المشترين لشراء الدواء من خلال توصية الأطباء المعالجين .4

     

  Promotional mix ): المزيج الترويجي )   7-1-2

، تصال التسويقي التي تتم بين المنتج والمستهلكالإ نه عمليةأبالمزيج الترويجي على  يعرف

باع فيه ي يذالتعريف المستهلك بالمنتجات وصفاتها وميزاتها وخصائصها والمكان وهي عملية 

العديد من  يؤكدو ، ه بشرائهلإقناععلى المستهلك  وطرق التأثير ،به الذي تباع والسعر

طراف العملية الترويجية من مستهلكين ومنتجين أتصال ما بين همية عملية الإأ على  المتخصصين

 .وفعال في تعزيز علاقة المستهلك بالمنتج وزيادة ولائه للمنظمةلما له من دور مهم 
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تعمل  التي العناصر أومجموعة من المركبات على أنه  المزيج الترويجي ةجارمعرف عوي 

 الترويجي للخدمة مكون من الإعلان فالمزيج، أو يستعان بها لتحقيق العديد من الأهداف سوية  

رفه عفيما  .(2014)عجارمة،  والعلاقات العامة المبيعات والنشرتنشيط و  البيع الشخصيو  والدعاية

(Kotler & Keller, 2015) من الإعلان يتألفوالذي  من أجزاء المزيج التسويقي لى أنه جزءع 

 .المباشر والتسويق البيع الشخصيو  ترويج المبيعاتو  العلاقات العامةو 

       

 :المزيج الترويجي العناصر المؤثرة على اختيار :   8-1-2

  ختيار المزيج الترويجي المناسبالق بعتتالتي  واملعة من العيتأثر المزيج الترويجي بمجمو 

 ة المنافسةعطبيه العوامل ذومن ه خرألى إومن منتج  خرى لأمن شركة وامل عه الذحيث تختلف ه

  ة السوق عطبيو  لترويجالمدرجة ل ميزانيةالمقدار و  دورة حياة المنتجو  ة المنتجعطبيو  المستهلك عنو و 

 .لهالنطاق الجغرافي و  درجة التركز في السوق و 

 

 ناصر المزيج الترويجي :ع :   9-1-2

عناصر اللى إسيتم التطرق نه إشارة سابقا  الى أهمية عناصر المزيج الترويجي فكما تمت الإ 

 الدعاية  ،Personal Selling))البيع الشخصي ، ((Advertisingالإعلان ب بداية التالية

(Publicity)،  المبيعات  تنشيط(Sales Promotion) ،العلاقات العامةPubic Relation) )، 

 .( (E – Promotionالترويج الالكترونيب ة  نهايفي الو   (Direct  Marketing)المباشر التسويق
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 ( : Advertisingالإعلان )  1-9-1-2

غير شخصية لتقديم الأفكار أو السلع أو الخدمات  الإعلان وهو وسيلة  يرى الباحث أن 

ويمثل الإعلان جهدا  من جانب المعلن لإقناع ، مدفوع ومقابل أجرمتخصصة بواسطة جهة 

، هتجاهات محددة تتفق وأهدافافي السوق وتوجيه هذا السلوك في  والتأثير على سلوكه المستهلك

 تقدمها التي الخدماتسلع أو المن  ةكبير إلى تحقيق مبيعات  يأساس بشكلويهدف الإعلان 

هم الوسائل الترويجية التي أ لان من عن الإأوكما ، رغبات المستهلكين لإشباعلى السوق إالمنظمة 

لان يمثل عن الإأ (2009)سمرة، ويشير  ،بعملية الشراءه عقناإو  المشتري تجاه اتساهم في تغيير 

ددة للأطراف المشتركة عوهو يخدم أهدافا  مت، في المنشآت الحديثة ةنشطة التسويقية الهامحد الأأ

لى إ (2012)عرفة، يشير و  .المستهلك بها عقناإوالخدمات وترويجها و  عملية التسويقية للسلعفي ال

الجماهير لدى يجاد حالة من الرضى والقبول النفسي لإ الأجر مدفوعة   وسيلة  لان هو عأن الإ

أو بموافقة الجمهور على قبول فكرة أو توجيه جهة ، على بيع سلعة أو خدمة ةلغرض المساعد

  .بذاتها

ة عطبي، الجمهورة عطبي من حيث عنوا أدة على إ ينقسم لانعالإأن   (2009)سمرة،  يرى 

ن الهدف الرئيسي إ (2003)الغالبي و العسكري، يرى و  ،المرجوة منهاهداف لأا، لنعالم عونو 

وضح أوبشكل  ،تجاهات وسلوك المستهلكين المحتملينالا ساسي للإعلان هو تغيير الميول والإو 

 لتغيير سلوك المستهلكين المحتملين حتى يتصرفوا بطريقة أكثر قبولا   كوسيلة لان يستخدمعن الإإف

لى تغيير الرغبات ومن خلال تغيير عمل عومن خلال ال ،لوماتعة من خلال توفير المعللسل

  .تفضيل المستهلك للماركات المختلفة
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ن عيميزه  فنا  له ما عتبري  دوية الأن علان عبأن الإ (2003)الغالبي و العسكري، ويضيف 

لانية جيدة عإ الخطوات التالية لتصميم حملة  عتباان يتم أويوصي ب ،خرى لانات الأعغيره من الإ

 للأدوية وهي :

ن غيره من عنه و علن علامة التجارية للدواء المعلى الفروق القائمة بين العالتركيز  .1

 .لامات التجارية المنافسةعال

، لومات جديدة ) دواء جديدعخبار ومألى عن يحتوي أدوية يجب ن الأعلان الجيد عالإ .2

 جديد للدواء الحالي( ستخدام ا

 .دويةن الأعلان عالجدية في الإ .3

لان بالرسمية عن يتصف الإإلاقة الطبيب بالمرضى و على إشارة إلان عن يحمل الإأيجب  .4

 .ن هيئة أو مؤسسات طبيةعوكأنه صادر 

 .ا الدواءذالجه هعلى وصف للمرض الذي يع ي ن يحتو أن الدواء يجب علان عالإ .5

 .ن الدواءع للإعلانضافات غير مبررة إمن أي  ذرالح .6

 .ن الشكلياتعد عبللمي و جديد واعلى ما هو عالتركيز  .7

 .د التجربةعد الصادق بعطاء الو عإ ضرورة  .8

واثقا  من لان عن يكون الإأولذلك لابد  ،طباءلى الأإلانات الدواء موجهة عإ ادة ما تكون ع .9

 .لامة التجاريةعنجاح الإلمية لغرض عالصفة الدوائية ال

شروط يحدد ، 3المادة ، الصحة العامةقانون  2004 لسنة 20رقم  شارة هنا لوجود قانون وتجدر الإ

ولما  بهدف حماية المواطن من أي تجاوزات قد تحدث من قبل الشركات ممارسة الاعلام الدوائي

 : ونصه مايلي، الأدوية من خطورة على حياة الأشخاص علان فيع الإيحتويه موضو 
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أن يمارس الترويج والإعلام الدوائي و ، يكون المستحضر المراد الإعلام عنه مسجلا  لدى الوزارة أن"

صيدلي مرخص وتلقى التدريب العلمي الكافي الذي يمكنه من إعطاء المعلومات العلمية الدقيقة 

أن تكون المعلومات الواردة في وسيلة الإعلام مكتوبة و ، بالدعاية لهوالتقنية عن أي مستحضر يقوم 

أن و  ،بشكل واضح وتتطابق مع ما هو وارد في ملخص مواصفات الدواء الواردة في ملفات التسجيل

 .يكون لدى الشركة الصانعة أو الوكيل مكتب علمي أو مندوب إعلام دوائي

http://www.moh.ps  4/4/2017 

 ية للمنتجات الدوائية الإعلانأنواع الوسائل  :  1-1-9-1-2 

التي قد تستخدم في الترويج لها  الإعلانيةن الوسائل إنظرا   لخصوصية المنتجات الدوائية ف

، يةعالمجلات والصحف اليومية والأسبو ومن تلك الوسائل ، ن غيرها من المنتجاتعقد تختلف 

بالإضافة ، ينات المجانيةعال عوتوزي، والتسويق بواسطة الهاتف، الشخصي عوالبي، والبريد المباشر

 .إلى وسائل تكنولوجية أخرى 

 :(Personal Selling) : البيع الشخصي    2-9-1-2

شفهي من خلال المحادثة مع واحد أو التصال ملية الإعنه ألى ع لبيع الشخصييقصد با

لبيع الرئيسية ل مهمةالتعتبر و ، المحتملين من أجل إقناعهم بعملية الشراء المشترينأكثر من 

تمام إمن أجل  المشترين المستهدفينع و الخدمات مأ سلعالالتوفيق بين تحقيق  الشخصي هي

، فاعلية وأكثرها تكلفة في نفس الوقتويعتبر البيع الشخصي من أكثر طرق الترويج  ،ملية الشراءع

تصال بشخص واحد في لحظة واحدة وبالتالي صياغة الرسالة الإعلانية لإاعلى  هعتمادوذلك لإ

 الشركة. فاهدأ حتياجات هذا الشخص وتحقق الكي تلائم 

http://www.moh.ps/index/ArticleView/ArticleId/62/Language/ar
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 تصالالإعبارة عن عملية هو أن البيع الشخصي   (Kotler & Keller, 2015)يرى و 

جل إتمام عملية أالشخصي والتفاوضي بين رجل البيع وبين زبون أو أكثر من الزبائن المرتقبين من 

 . التعامل

جراء مقابلة بين إنه نشاط شخصي يتضمن لى أعالبيع الشخصي  (2012)عرفة، رف عوي

قناعه إالبيع وبين المشتري النهائي وجها  لوجه بغية تعريفه بالسلعة أو الخدمة ومحاولة  رجل

الشخصي حيث  عملية البيعفي  عالدور المهم لرجال البيلى ع  (2004)علي،  فيما يؤكد، بشرائها

مليات عالقيام ب في عرجال البيجهود ولا تقتصر ، الشخصي عساسي لنجاح البينصر الأعال همنأ

والرد  ستفساراتالإلى عجابة الإو توضيح مزايا المنتج مثل  ،لتشمل جهود أخرى  عالتبادل وإنما تتفر 

ملية عد عرضاء المستهلك بإالتأكد من مليات الترويج لحظة الشراء و عتنفيذ و عتراضات لى الإع

لى عالشخصي  عمبادئ البي (2005)سمارة، يوضح و  ،عد البيعة خدمة ما بعالشراء من خلال متاب

ملاء جدد على إلى هدف واحد يتمثل في الوصول عنها تندرج ضمن خطوات متسلسلة تركز أ

  .لى طلبيات جديدة منهمعوالحصول 

ناصر المزيج عالشخصي ضمن  عبه البيعدارة أن تحدد الدور الذي سيلويجب على الإ

دة أهداف عالشخصي يهدف إلى تحقيق  عإلى أن البي (2012)عرفة، ويشير ، الأخرى الترويجي 

 عادة بيعإ لى عملاء عض العدة بعملاء جدد ومساعن عتبدأ بخدمة المستهلكين الحاليين والبحث 

ين عحتفاظ بمستوى مالإتنتهي بو  على السلعن التغيرات التي تطرأ عملاء عبلاغ الإالمشتراة و  عالسل

هو  المزيج الترويجي ن غيره من عناصرعإن ما يميز البيع الشخصي في النهاية ، اتعمن المبي

بما يتناسب المشترين  لومات التي يتم تبادلها ما بين رجال البيع وعية المعلى التحكم بنو عالقدرة 

 .ةيعملية البيعسير ال عم
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  ( :Sales Promotion: تنشيط المبيعات )3-9-1-2  

ترويج المبيعات هو عبارة عن أنشطة  أيضا  حيان تنشيط المبيعات ويطلق عليه في بعض الأ

لى تشجيع المستهلكين على زيادة مشترياتهم لمنتجات معينة خلال فترة زمنية إ ترويجية تهدف

نها ألى عات عتنشيط المبي (2005)سمارة،  رفويع، (2016)خنفر، الزامل، و الغرابات، محددة 

المشترين لزيادة  عجل تشجيألك من ذلى المدى القصير و عتستخدم  ة  بيعي ن محفزات  عبارة ع

أن تنشيط أو ترويج المبيعات هو وسيلة  (2012)عرفة، ويرى  .و خدمةأة عمشترياتهم من سل

 ، ينين في فترة زمنية محددةعرض خاص موجه لزبائن مع عات تستوجب وضعاش وحث المبيعلإن

و قيمة ألى تقديم حافز عمل علك النشاط الذي يذنه ألى ع أيضا  ات عرف تنشيط المبيعكما ي

ة عستجابة سريإلى عبهدف الحصول  علرجل البيلو أ للوسيطو أة سواء للمستهلك عضافية للسلإ

 .وقوية

ها ستخدامادة وسائل وطرق يمكن عن هناك أات عديد من المختصين في مجال المبيعيرى ال

ية عات وفقا  لنو عدوات تنشيط المبيأديد من الشركات عويستخدم ال، اتعملية تنشيط المبيعللقيام ب

ارض علماوالكوبونات والمسابقات و ينات المجانية عار والعسلى الأعمنها الخصومات السوق 

 .لى الهداياعوالمهرجانات الترويجية والسحوبات 

 

 ( : (Pubic Relation: العلاقات العامة   4-9-1-2

حيث ، يشمل نشاط العلاقات العامة علاقات الشركة بمختلف الشرائح في المجتمع والسوق 

تعرف على مشاكل المستهلكين المختلفة الوالوسطاء  يتضمن بجانب الزبائن والمشترين الصناعيين
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كما يشمل ذلك تعريف الجمهور بسياسات الشركة وأهدافها  ،ونظرتهم للشركة ومدى الولاء لمنتجاتها

)خنفر، الزامل، لى بناء ودعم ثقة الجمهور للشركة و زيادة الفهم المتبادل بين الطرفين إالتي تهدف 

ذات  دارية  إ لى أنها وظيفة  عرفتها الجمعية الدولية للعلاقات العامة عوقد  ، (2016و الغرابات، 

اطف على كسب تإوالخاصة  امةعلهيئات الاوتهدف من خلالها المنظمات و ، مخطط ومستمر عطاب

ام المتعلق بها من أجل عتقييم الرأي ال ن طريقع، لى ثقتهمعين تهتم بهم والحفاظ ذوتأييد أولئك ال

ومن أجل مقابلة ، أكثر ومن أجل تحقيق تعاون مثمر، مكانالإ جراءاتها قدرإربط سياستها و 

  .(2012)عرفة،  .عن طريق تخطيط المعلومات ونشرها المصالح العامة بدرجة أكثر كفاءة  

تعنى ببناء علاقات جيدة بين الشركة  داة  أنها أالعلاقات العامة على  (2005)سمارة، يعرف 

وبناء صورة ذهنية جيدة عن الشركة ومعالجة أي ، ةللحصول على سمعة جيد المتنوعوجمهورها 

عملية مستمرة تسعى الإدارة من  على أنها العلاقات العامةوتعرف  ،شاعات سلبية تتعرض لهاإ

  .والجمهور بشكل عام بشكل خاص والثقة بين المتعاملين معهاتعزيز الفهم لخلالها 

دماج وخلق تجسير الفجوة بين الأفراد والجماعات وتحقيق الإلى إتهدف العلاقات العامة 

، السعي للتعريف بجهود المؤسسات وخدماتهاو تجاهات والقناعات المعرفة والفهم لتوحيد الإ من ةحال

خلال مد زرع الثقة بين المؤسسات والأفراد من و ، التعاون والتنسيقأفراد المجتمع والطلب من 

هتمامات الناس ورغباتهم  ا ومسايرة  ،يجابي مع الأحداثالتفاعل الإلى إكما تهدف ، جسور التواصل

التأثير  إلىأيضا  كما تهدف ، نظمة والقوانين السائدة التي تنظم الحياة العامةلأبما لا يتعارض مع ا

 ستفادة من البياناتوالإ ،المحافظة على وجود رأي عام مرغوب فيه تجاه المؤسسةو العام على الرأي 

ستشارية التي تقديم المهمات الإدارية والخدمات الإلى إوتهدف  ،بعد تحليلها في ترشيد القرارات
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 .تساعد المؤسسة على تنفيذ برامجها والتخطيط لمشاريعها وفق تصور كاف ودراسة متأنية

 (2005)عبدالمحسن، 

لترويج شكال اأمن  ن العلاقات العامة تعد شكلا  أ (2009)عزام، حسونة، و الشيخ، يرى و 

، داة الترويجية بشكل فعاله الأذفي معظم المؤسسات لا يتم رعاية هف ، ما يتم تجاهلها التى عادة  

ضمن مسؤولية قسم التسويق مما قد يعيق الجهود لا تعتبر ن وظيفة العلاقات العامة أحيث 

لى أن بعض الناس يخلط بين مفهوم العلاقات إ (2015)كافي، ويشير  ،ا المجالذالمنظمة في ه

لأجل ، فكرة محددة أو، معيني أي العام بر ألإقناع الر  محاولة هي الدعايةإلا أن   ،العامة والدعاية

، معينا   جعلها تسلك مسلكا   أو، فئة السيطرة على عقول الجماهير تحاولحيث ، خدمة مصالح ذاتية

 .الجهة القائمة بالدعاية أهدافيخدم 

 

  ( : (Direct Marketingالمباشر  التسويق:    5-9-1-2

 ستخدام ا يضمن، التسويقلي في مجال عنظام الإتصال التفاالمباشر  لتسويقا يعتبر

 (2012)عرفة، .ستجابة ملموسة بأقل جهد ممكناة من الوسائل غير التقليدية والتي تحقق عمجمو 

فئات محددة  ت المباشرة معتصالاالإمجموعة  هعلى أن  (Kotler & Keller, 2015) هرفعيفيما 

والبقاء على  المنتج أويهم لشراء الخدمة أوالتأثير على ر ، ستجابةالزبائن لتحقيق درجة من الإمن 

للتسويق المباشر  ددة  عمت أن هناك أشكالا   (Kotler & Keller, 2015)يوضحو ، تواصل دائم معهم

التسويق بواسطة ، الإلكترونيالتسويق بواسطة البريد ، عن بعد التسويق، الإلكترونية الأكشاك :وهي

الإعلان عبر الأجهزة ، التسويق بواسطة البريد الصوتي، التسويق بواسطة الفاكس، البريد المباشر

 .النقالة
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ما ت  لى إ (2012)عرفة، ويشير  دون لمباشر مارس المنظمة أنشطتها في التسويق اأنه غالبا  

مدخل متكامل  ستخداماليه لا بد من عو ، فيما بينها التنسيق من التكامل و يا  كاف ا  أن يكون هناك قدر 

 .نسبة الإستجابةرفع  د فيعمن أنشطة التسويق المباشر والذي يمكن أن يسا

 

 : (  ( E - Promotion: الترويج الالكتروني   6-9-1-2

وهي الوظيفة الأكثر لكتروني هي الوظيفة الأكثر وضوحا  ورؤية، ن وظيفة الترويج الإإ 

تأكيدا  لثقافة المنظمة من بين وظائف التسويق الأخرى، ففي الوظائف الأخرى تتصل المنظمة 

بالسوق بهدوء دون ترك نفس الآثار التي تتركها وظيفة الترويج، ففي الوظيفة الترويجية تنهض 

لخارجية "المحلية و الدولية" رغبة في أن تكون مسموعة ومرئية من الشركة وتسمع صوتها للبيئة ا

 ن تستخدمها الشركاتأ هناك عدة خدمات يمكنو  .(2014)عقابنة،  قبل الأخرين "أفراد و شركات"

لكتروني وواجهات العرض البريد الإ مثل (نترنتالأ)شبكة  نكبوتية عال شبكةالترويج منتجاتها على ل

أهم من و ، والمواقع والصفحات الرئيسية للشركات خبارية والمناقشاتلمجموعات الإلكترونية واالإ

وصف للشركة ومنتجاتها فحات الخاصة في واجهة العرض الصأن تتضمنها  التي يمكنالمعلومات 

المعلومات و مصور يصف المنتجات ومزاياها ومدى توفرها وأسعارها بشكل نص مكتوب أو  سواء  

   الشركة. عالتواصل ممكانية إ أيضا  و  ،الفنية عن المنتج

من  ،هبالنسبة للشركات المعلنفي وقتنا الحاضر من الوسائل المهمة لكتروني الإ د الترويجعي

 ،الترويج التقليديارنة مع نخفاض التكاليف مقإ من حيث أيضا  و  ،سرعة تعديل العروضحيث 

 الترويج هم ما يميزأ ن وم، على آرائهمتصال معهم والتعرف التفاعل مع المستهلكين والإ وسهولة

، وفي أي مكانطلب شراء المنتج خلال أي وقت  مكانيةإهو لكتروني بالنسبة للمستهلك الإ
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أن يحصل عليها دون أن يغادر  للمستهلك يمكن حيث ،فر المعلومات بشكل هائلتو لى إضافة بالإ

يكفل للمستهلك  لكترونيالترويج الإكما أن ، الجودة والسعر والشكل ويمكن له أن يقارن ، مكانه

ه ستخدامامكانية إ هوأيضا   لكتروني ومن ميزات الترويج الإ ،في الشراء دون ضغوط كاملة   حرية  

لان مقارنة مع عمساحة الإ دون قيود في كبيرة والصغيرة على حد سواءمن جانب الشركات ال

كما  ،والتعامل معها بشكل سريع جدا   تلوصول للمعلوماالقدرة ل لىإضافة بالإ، علام أخرى إ وسائل 

 ، ومن تلك الوسائل:مقارنة بوسائل الإعلام الأخرى تامة وتكاليف منخفضة خصوصية بأيضا   يمتاز

 .نترنتالأ ىمواقع الإعلانات المجانية عل .1

 المنتديات العامة والمتخصصة. .2

 أدلة وفهارس مواقع الانترنت. .3

 صفحات الموقع. .4

 المواقع الاجتماعية. .5

 الفيديوهات. مواقع .6

 محركات البحث. .7

 الإعلان بالنقرات بالمواقع الاجتماعية. .8

 .حملات البريد الالكتروني .9

 بالبنرات عن طريق مواقع الإعلانات المدفوعة. .10

 عن طريق المدونات. .11

 .المجلات والصحف .12

https://ar.wikipedia.org/wiki/4/4/2017   

https://ar.wikipedia.org/wiki/
https://ar.wikipedia.org/wiki/
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 نشأتها و تطورها : الصناعات الدوائية الفلسطينية  المبحث الثاني   2-2

قتصادي تعد صناعة الأدوية في فلسطين من الصناعات التحويلية الواعدة رغم الدور الإ

ما قورنت بغيرها من الصناعات التحويلية في فلسطين من حيث  إذا الهامشي الذي تلعبه حالي ا

حتياجات الأساسية من وتلعب هذه الصناعة دور ا أساسي ا في تأمين الإ، والتصدير الإنتاج والتوظيف

ستهلاكه محلي ا إن النسبة العظمى من الإنتاج المحلي يتم أإذ ، الأدوية للسوق المحلي الفلسطيني

 .في سوق الضفة الغربية وقطاع غزة

ستثمارات إن أذ إ، ملحوظ ا في العقدين الأخيرين وقد حقق قطاع الأدوية الفلسطيني تقدما  

بهدف زيادة  مليون دولار ضخت في هذا القطاع في السنوات السبع الأخيرة 50عن  تزيد مالية

وفي العقد الأخير ، العالمية المواصفات خطوط الإنتاج وتطوير الجودة للوصول إلى مستويات

تابعة لها وبناء مصانع  عبر عقد شراكات سعت الشركات الفلسطينية إلى التوسع في الخارج

والقدس لصناعة الأدوية التابع لشركة القدس ، فارم التابع لشركة بيرزيت للأدوية كمصنع بترا

" في شركة  " القدس للمستحضرات الطبية" ودخول ، وكلاهما في الجزائر  للمستحضرات الطبية

 )وكالة وفا(.لصناعة الأدوية في المملكة الأردنية الهاشمية " نهر الأردن

http://www.wafainfo.ps/atemplate.aspx?id=3101   7/9/2016 

الناشطة  "سختيان"كما دخلت شركة بيت جالا للصناعات الكيماوية في شراكة مع مجموعة  

وتمكنت ، لدار الشفاء في مالطالى المصنع التابع إضافة إوالسعودية الأردن في الدواء  في صناعة

إذ تصنع ، شركتان من التعاقد لتصنيع أدوية لشركات متعددة الجنسيات في مصنعيهما في فلسطين

فيما تستعد شركة بيرزيت لبدء تصنيع ، دار الشفاء إحدى الأدوية الشهيرة لشركة غروننثال الألمانية

ا يشكل  ستمرار نجاح هذاإإن  .أدوية لإحدى الشركات الأميركية القطاع الذي يشهد نمو ا مطرد 

http://www.wafainfo.ps/atemplate.aspx?id=3101
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الأمر الذي حدا بالاحتلال الإسرائيلي ، مصدر إزعاج للإسرائيليين خاصة بعد نجاحات التصدير

 ةت التصنيع اللازمة لشركات الأدويلفرض معيقات تبدأ بحظر دخول بعض المواد الخام ومعدا

         .حتلال في الضفة وغزةيمارسه الإوهو أمر ، لياتالمزدوج لهذه المواد والأ ستخدامبحجة الأ

 .)2016مرو، ع)

حتلال الإسرائيلي كنتيجة لفصل الإ 1967بدأت صناعة الأدوية في فلسطين بعد حرب 

ستيراد المنتجات الطبية )الأدوية( من احيث أغلقت الحدود ومنع ، الضفة الغربية عن العالم العربي

وأصبحت المنتجات الوحيدة المتوفرة هي ، الأردن لمستوردين فياالشركات الأجنبية عن طريق 

 1969التصنيع الفعلي للأدوية بدأ عام  نإ، ستوردتها إسرائيلإمنتجات  لية أومنتجات إسرائي

وفي منتصف  ،بقدرات إنتاجية متواضعة من حيث التكنولوجيا والمهارات الإنتاجية وبكميات قليلة و

رتفاع المردود المالي إ و بسبب تزايد الطلب على الأدويةزداد عدد الشركات إلى تسعة االسبعينات 

 .ستثمارللإ

وقد شجع هذا التوسع سهولة الدخول لهذه الصناعة من حيث الحصول على التراخيص  

عام  صنفا   691رتفع عدد الأدوية المسجلة إلى أونتيجة لذلك ، اللازمة وإجراءات تسجيل الأدوية

بدأت السلطات الصحية التابعة   1982ومنذ عام  ،1995صنف عام  800ووصل إلى   1983

، للإدارة المدنية بإجراء الفحوصات المخبرية الفلسطينية من خلال معهد المواصفات الإسرائيلي

كما بدأ مختبر جامعة بيرزيت بإجراء  ،بريةخصنف في هذه الفحوصات الم 115حيث فشل حوالي 

% من العينات لم تجت ز هذه  40أن  وتبين 1982فحوصات مخبرية للأدوية المحلية عام 

بدأت السلطات الصحية بإعداد متطلبات أساليب التصنيع الجيد  1986وفي عام ، الفحوصات

 . التوجه وقد تجاوبت هذه الشركات مع هذا، وعرضها على شركات الأدوية المحلية
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فقد تم ، ل الأدوية المحليةبدأت وزارة الصحة بإعادة تسجي  وبعد قيام السلطة الوطنية الفلسطينية

إن نسب نجاح الأدوية في الفحوصات ، 1999للشركات المحلية حتى نيسان  ا  فصن 765تسجيل 

%  98 التي تجريها وزارة الصحة تجاوزت ما نسبته الـ 2010والتحاليل المخبرية  حتى نهاية عام 

 )وكالة وفا(تنافس المنتجات الدوائية المستوردة. جدا   من الأصناف المفحوصة وهي نسبة عالية  

http://www.wafainfo.ps/atemplate.aspx?id=3101   7/9/2016 
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 دوية البشرية الفلسطينية  شركات الأ   1-2-2

بشكل رئيسي في  تركزت صناعة الأدويةن ألى إفي الفصل الأول  قا  شارة سابتمت الإكما 

زيت وشركة القدس وشركة دار ر شركة بيمثل البيرة حيث تعمل أكبر الشركات و محافظة رام الله 

شركة بيت جالا  وهي فتوجد شركة وحيدة في مدينة بيت جالا  الضفة الغربية جنوبالشفاء أما في 

شركة معامل الشرق الأوسط لصناعة الأدوية ومستحضرات فتتواجد قطاع غزة  في ماأ، دويةللأ

 .(التجميل )ميجافارم

 شركة بيرزيت للأدوية     1-1-2-2

كم عن  10في قرية بيرزيت التي تبعد مسافة  1974تأسست شركة بيرزيت للأدوية عام 

كرأسمال دولار أمريكي 150000 استثمار  من خلالكشركة مساهمة خاصة ، مدينة رام الله

 نصفأصبحت شركة بيرزيت للأدوية شركة مساهمة عامة برأسمال قدره  1979ي عام فو  ،إجمالي

اندمجت الشركة مع شركة فلسطين الطبية التي تعد ثالث  1992في عام و ، مليون دولار أمريكي

للعناية بالبشرة والتي  MEDIXبتأسيس شركة  أيضا  كما قامت ، أكبر شركة أدوية في فلسطين

 .تمثل عدد من الشركات العالمية مثل مايبيلين  وفيشي وإندولا

وفي عام ، 2001في عام  9001وقد حصلت شركة بيرزيت للأدوية على شهادة الايزو 

         على وحصلت ،% من الشركة الكيميائية الشرقية 73الشركة أسهم بقيمة اشترت 2002

وفي  14001عام حصلت على شهادة الايزو وفي نفس ال، 2004ام المتبقية منها في ع 27%

حيث أن ، في سوق فلسطين للأوراق المالية أصبحت شركة بيرزيت للأدوية مدرجة 2005عام 

 لمعاييروفقا   GMPقاد شركة بيرزيت للأدوية للحصول على شهادة  الاستثمار المستمر في الجودة

ضاعفت شركة بيرزيت للأدوية حصة التصدير السوقية  2010وفي عام ، منظمة الصحة العالمية
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تعمل شركة بيرزيت للأدوية بشكل متواصل على و  م،2010مما انعكس على إيراداتها خلال عام 

 .إعادة تقييم أعمالها في صناعة الأدوية في فلسطين 

وتنتج الشركة ، شركة بيرزيت للأدوية هي شركة فلسطينية رائدة في مجال التصنيع الدوائي

، اج تغطي مختلف المجالات العلاجيةيتم توزيعها على عشرة خطوط إنت ا  صنف 300ما يقارب 

وتستهدف الشركة جميع أنواع العملاء في السوق الفلسطيني المحلي بما في ذلك وزارة الصحة 

يات ومنظمات وبرامج الرعاية الصحية المحلية والعالمية إضافة للمستهلكين من خلال الصيدل

ولا يقتصر سوق الشركة على الأراضي الفلسطينية  فهي تقوم بالتصدير للأسواق العالمية  ،والأطباء

 .ستمرار لفتح أسواق جديدةاوبشكل رئيسي لأوروبا الشرقية والجزائر وتسعى ب

http://bpc.ps7/9/2016       

 شركة القدس للمستحضرات الطبية     2-1-2-2

تعمل و ، 1969شركة القدس للمستحضرات الطبية هي شركة مساهمه عامه تأسست عام 

الشركة في مجالات تطوير وتصنيع وتسويق الأدوية البشرية ومنتجات العناية الشخصية والمنزلية 

بمختلف الأشكال  ا  دوائي ا  مستحضر  200تنتج الشركة أكثر من  .والمنتجات البيطرية والزراعية

للشركة مصانع في و  ،من المنتجات الأخرى  مستحضرا   150أكثر من  بالإضافة إلى، الصيدلانية

من أصحاب الكفاءات العالية  ا  موظف 350ويعمل فيها أكثر من ، الأردن والجزائرو  فلسطين

  GMPلجيد والتخصصات العلمية المختلفة. الشركة حاصلة على شهادة التصنيع الدوائي ا

 . ISO14001و  ISO9001وشهادات الجودة 

http://www.jepharm.ps   7/9/2016  

http://bpc.ps/
http://bpc.ps/
http://www.jepharm.ps/
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 شركة دار الشفاء لصناعة الادوية     3-1-2-2

حيث تتضمن نشاطاتها حسبما ، 1968تأسست شركة دار الشفاء لصناعة الأدوية عام 

 2008 في، ةالكيماويات والمواد البيطري صناعة وبيع وتوزيع وتصدير ورد في عقد تأسيسها

، موظفا   285 الشركة في ويعمل  GMP  الأوروبية الجيد التصنيع شهادة على الشركة حصلت

 العام في أوروبا في للأدوية ا  فلسطيني مصنعا   تفتح لها فلسطينية أدوية شركة أول الشفاء دار وتعد

 )بريميوم فارماكير (سمأ تحت مالطا فيوتحديدا     2008

http://www.sahem-inv.com/ar   7/9/2016 

 

 شركة بيت جالا للأدوية      4-1-2-2

 تقع  (ي)سابقا المختبر الكيميائي الاردن1969( عام BJPتأسست شركة بيت جالا الدوائية )

منة آ المستمر لمنتجات بالتطوير ستمرت الشركةإ ،الشركة في بيت جالا بالقرب من بيت لحم

أنها حاصلة  بالإضافة ،(GMPلممارسات التصنيع الجيدة ) وتقوم عمليات الشركة وفقا  ، وفعالة

 .ISO 14001: 2004و  ISO 9001: 2008 على شهادات

نها لا تقوم بترويج أهي خرى الشركات الأن ما يميز شركة بيت جالا للأدوية عن بقية إ

، عن طريق شراكتها مع شركة سختيان لى السوق المحلي والخارجي وإنماإوتسويق وبيع منتجاتها 

 .حيث تقوم الثانية بأعمال التسويق والترويج والبيع من خلال موظفيها 

http://www.beitjalapharma.com   7/9/2016 

 

http://www.sahem-inv.com/ar/listing.php?company=57
http://www.beitjalapharma.com/index.php/en-gb
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 ( فارم شركة معامل الشرق الأوسط لصناعة الأدوية ومستحضرات التجميل )ميجا   5-1-2-2

شركة معامل الشرق الأوسط )ميجا فارم( لصناعة الأدوية ومستحضرات التجميل م.ع.م 

نشاءها إعلى يد نخبة من الصيادلة وبعض رجال الأعمال وبدأ العمل في  وإنشائهافكرتها جاءت 

على يد مهندس متخصص في بناء مصانع الأدوية ومعه نخبة من المهندسين  1994بداية العام 

ول مصنع في فلسطين تم تصميمه أبل هو  وهو المصنع الأول في قطاع غزة، المتخصصين

وقد تم تجهيز المصنع بأحدث الأجهزة ، (GMPيع الجيد )وبنائه حسب المواصفات العالمية للتصن

تلائم مع يوالمعدات اللازمة بما يتلائم مع الصناعة العالمية من حيث الإنتاج والتطور بما 

 .و وبرأس مال أربعة ملاين دولار أمريكي التطورات العالمية في مجال الصناعات الدوائية الجيدة

تحاد الصناعات الفلسطينية او ، الدوائية الفلسطينيةتحاد الصناعات االشركة عضو في  

عضو في مركز تحاد الصناعات الكيماوية و او ، تحاد العربي لمنتجي الأدوية والمستلزمات الطبيةوالا

في بعض الدول العربية مثل الجزائر  أصنافهاالشركة سجلت و  ،(Pal Trade) التجارة الفلسطيني

( Iso-9001،Iso-14000حصلت الشركة على شهادة )ولكن الحصار منعها من التصدير وقد 

 60 ، حيث اجتازت الشركة أكثر من( العالميةGMPما أنها في طريقها للحصول على شهادة )ك

والعائق في طريق ، ختبارات اللازمة للحصول على هذه الشهادة التي تمنح بإشراف دوليالإ % من

نتاجها عام إالشركة باكورة  بدأتو  ،إكمال الحصول عليها هو ظروف الحصار على قطاع غزة

ثم تلاها خط لإنتاج المراهم  بإنتاج ستة اصناف دوائية بخط السوائل كخطوة أولى و 1999

ستطاعت اثم  الجافة هوالكريمات ثم خط إنتاج الأقراص وخط إنتاج الكبسولات ثم خط الأشرب

 .ا  يدوائ ا  حد الآن ثلاثة وتسعون صنف إلىصنافها المنتجة التي وصلت أن تزيد من عدد أالشركة 

http://www.megapharm-palestine.com/arabic/index.php 7/9/2016 

http://www.megapharm-palestine.com/arabic/index.php
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 الدراسات السابقة      2-3

  الدراسات العربية     1-3-2

" هدفت  بيئة الأعمال لصناعة الأدوية في فلسطينتحليل ( بعنوان " 2016 ,دراسة )عمرو -1

 الدراسة الى تحليل بيئة الأعمال لصناعة الأدوية في فلسطين، واستخدم المنهج الوصفي وقد

  (( 40  عددهم والبالغ المجتمعأفراد  على توزيعها تم حيث للدراسة، كأداة  الإستبانه ستخدمتا

 وتفسير تحليل في  (SPSS )الاجتماعية للعلوم الإحصائية الرزم برنامج استخدم وقد ،ا  مبحوث

 الأول الربع في تقع الشركات أن أبرزها النتائج من مجموعة الدراسة أظهرت ، وقدةراسالد نتائج

 نقاط لديها أن حيث الهجوم هي لها الأنسب الإستراتيجية نأ، و  (SWOT)سوات مصفوفة حسب

 حيث الأهمية من كبيرة درجة على الداخلية البيئة عوامل خلال حصول من الداخلية بيئتها في قوة

 المعلومات ظمنو ، والتطوير والبحث ،والعمليات ،الإنتاج، و الماليةو  ،التسويق الأهمية حسب جاءت

 .البشرية المواردو  التنظيمية الثقافةو   الإدارةو  التنظيمي الهيكل، و الإدارية

 

"التسويق الدوائي الفلسطيني: المشكلات ( بعنوان 2015 ,الغنيمات, زنيد دراسة )ابو -2

الباحثان على واقع التسويق الدوائي في فلسطين، واستخدم  هدفت الدراسة إلى التعرف والتوصيات"

استخدمت المقابلة كأداة للدراسة، وتكون مجتمع الدراسة من جميع شركات  كما ،المنهج الوصفي

تصنيع الأدوية العاملة في الضفة الغربية وعددها أربع شركات هي شركة بيرزيت وشركة دار 

لى مجموعة إالشفاء وشركة بيت جالا و شركة القدس للمستحضرات الطبية، وقد خلصت الدراسة 
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الأدوية حققت نجاحا  وتطورا  ملحوظا  على صعيد التسويق من خلال من النتائج منها أن شركات 

  .لى أسواق دولية بما ينسجم مع المعايير والمواصفات الدوليةإالوصول 

 
 

 شركة العلاقة بين الترويج و زيادة الحصة السوقية في"( بعنوان ,2015) الطاهر دراسة  3-

 الحصة وزيادة الترويج بين العلاقة على تعرفلى الإ الدراسة هدفت " للمنتجات الغذائية دال

 فرضياته و الدراسة نموذج بناء تم، المنهج الوصفي لدراسة الحالة ستخدمآو  ،الشركة في السوقية

وتكون مجتمع ، السابقة الدراسات بناء على الدراسة مقاييس وتطوير الدراسة  أدبيات على عتمادا  إ 

   (400)ددهم عفي شركة دال للمنتجات الغذائية و الدراسة من جميع العاملين في الوظائف 

لجمع  هستبانإ صممت، الطبقية العشوائية العينة على عتمادالإ تم الدراسة لطبيعة ونظرا  ، ا  موظف

 % 83 بنسبة للتحليل صالحة هستبانإ(  100 ) منها سترجعأ و هستبانإ (120) توزيع وتم البيانات

 نحدارالإ أسلوباستخدم و ، كرونباخ ختبارأ استخدم البيانات في عتماديةدرجة الإ من للتأكدو 

 العميل دخل بمستوى  هتمامالإ عدم إلى النتائج الهامة أظهرت , فرضيات الدراسة ختبارلإ المتعدد

 الذي الأمر واضحة وترويجية تسويقية ستراتيجيةا عدم وجود بسبب السوقية  الحصة زيادة في

  .المجال في الدراسات من المزيد إلى يدعو

 

، كيفية ترويج الادوية في الجزائر" دراسة حالة مجمع صيدال( بعنوان ", 2014دراسة ) قلال 4-

، للأطباء والصيادلة بصفتهم هم الفئة المستهدفة الأدوية ترويج كيفية توضيح إلى الدراسة تدفه

 يسمح الذي سةاللدر  الأنسب المنهج لأنه النظري  الجانب في والتحليلي الوصفي المنهج استخدم 

تم  فقد التطبيقي الجانب في أما، المعتمدة الأساليب ومختلف الأدوية ترويج كيفية بتشخيص
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ن أ همهاأ نتائج من  ةدعلى إخلصت الدراسة و ، على مجمع صيدال حالة سةار د منهج ستخداما

 مزايا أهم برازإ خلال من بمنتجاتها التعريف من دوائية مؤسسة تمكن التي الفعالة الأداة  هو الترويج

 من دعي   الترويجن ألى إ أيضا  كما خلصت ، عنه تنتج التي السلبية الآثار إلى التطرق  دون  المنتج

 في البقاء أجل من ا  ر كبي هتماما  إ  توليها والتي المؤسسة عليها تعتمد التي التسويقية الأنشطة أهم

 ستمرار فيه.الإو  السوق 

 

تصالات الترويج الالكتروني في شركات مجموعة الإ بعنوان "( , 2014دراسة )عقابنه 5-

التعرف على تطبيقات الترويج  ىلإالدراسة  تدفهو  نية و علاقتها بالصورة الذهنية "الفلسطي

المنهج  ستخدماتصالات الفلسطينية وعلاقتها بالصورة الذهنية وقد لشركات مجموعة الإلكتروني الإ

ستبانات تم توزيعها إكأداة للبحث قسمت على ثلاث  الإستبانه ستخداماه الدراسة وتم ذالوصفي له

ن تطبيقات الترويج الالكتروني مرتفع ألى إالدراسة  خلصتوقد ، لى الشركات الثلاثة محور البحثإ

نها ألى إخلصت الدراسة كما ، خرى ألى إخر ومن شركة ألى إت من محور توتفاو  عامجدا  بشكل 

لى إ%  32% من مجتمع الدراسة مقارنة نسبة  68يجابية بنسبة إنجحت في بناء صورة ذهنية 

لى وجود علاقة جوهرية بين إ أيضا  كما خلصت ، يجابيةإنها لم تنجح في عكس صورة ذهنية أ

لكتروني بين الشركات الثلاثة من جهة والصورة الذهنية المتكونة لدى زبائنها تطبيقات الترويج الإ

 .خرى أمن جهة 
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مؤسسة حالة  دراسة " الاعلان في ترويج المبيعات دور"( بعنوان , 2013بوخنون دراسة ) 6-

 مبيعات وزيادة المبيعات ترويج على الإعلان تأثير إبراز ىلإالدراسة  تدفوه، موبيليسالاتصالات 

 محل للمؤسسة المبيعات ترويج في الإعلان تأثير مدى معرفةلى إو  النقال للهاتف موبيليس مؤسسة

 الزبون  رتأث مدى معرفةو ، هفي والتأثير للزبون  المؤسسة إعلانات جذب مدى معرفةو  الدراسة

 استخدم و  ،خدماتالو  السلع قتناءإ إلى ودفعه الزبون  إقناع مدىو ، ةللمؤسس الإعلانية بالوسائل

 بتشخيص يسمح الذي سةاللدر  الأنسب المنهج هوو  النظري  الجانب في والتحليلي الوصفي المنهج

 سةار د منهج ستخداماتم فقد  التطبيقي الجانب في أما ،المبيعات ترويج في الإعلان تأثير مدى

، كأداة للبحث الإستبانه ستخداماتم ، للهاتف النقال موبيليستصالات على مؤسسة الإ حالةال

 ،لدراسةا لمقياس وفقا   مرتفع موبيليس لمؤسسة المبيعات ترويج مستوى  أنلى إوخلصت الدراسة 

 مجال في والابتكارات التطورات كل ومواكبة للريادة دائما   تسعى المؤسسة لكون  لكذ عويرج

 المنتجات وأحسن الخدمات أفضل لتقدم جاهدة   تعمل أنها كما، تصالاتالإ و المعلومات تكنولوجيا

 وخلال نقطاعإ ودون  زمان أي وفي مكان كل في لعملائها ستجابةوالإ تكلفة وبأقل جودة بأفضل

 والمحافظة السوق  في والتوسع ستمراريتهاا أجل من الشديدة المنافسة وجه في والوقوف، ساعة  24

 المختلفة بأبعاده الإعلان بين تأثيرية علاقة وجودلى إ أيضا  كما خلصت  ،السوقية حصتها على

 .% 26 نسبته ما موبيليس تصالاتالإ لمؤسسة المبيعات وترويج

 

 الشرائي للمستهلك القرار على المبيعات تنشيط " تأثير( بعنوان , 2012قراش ,زعراطدراسة ) 7-

الجزائر  تيليكوم لأوراسكوم النقال خدمات الهاتف مشتركي من عينة على ميدانية دراسةالنهائي " 

(OTA )" يمكن الّتي والتقنيات الأساليب كافة يحدد نظري  إطار تقديم لىإالدراسة  تدفه 
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 دور برازإالنهائي و  المستهلك سلوك على التعرف إلى بالإضافة المبيعات  لتنشيط هاستخداما

 الوصفي المنهج استخدمو  ،النهائي للمستهلك الشرائي القرار على التأثير في المبيعات تنشيط

 كيمشتر  في الدراسة وتمثل مجتمع، كأداة للبحث الإستبانه ستخداماتم ، دراسةال في والتحليلي

 الموجودة العلاقة لى تأكيدإوخلصت الدراسة  ،ةالبوير  ولاية مستوى  الجزائر على تيليكوم لأوراسكوم

 بشكل تؤثر المبيعات تنشيط ساليبتبين أن أ حيث، المستهلك النهائي وسلوك المبيعات تنشيط بين

 .الشرائي القرار على كبير

 

أثر الاعلان الدوائي المباشر للزبائن على قراراتهم " ( بعنوان , 2012الخطيبدراسة ) 8-

هدفت الدراسة للكشف عن ، تطبيقية على الزبائن في المملكة الاردنية الهاشمية الشرائية " دراسة 

الشرائية في المملكة الاردنية الهاشمية  أثر التسويق الصيدلاني المباشر للزبائن على قراراتهم 

 وتمثل مجتمع، كأداة للبحث الإستبانه ستخداماتم ، دراسةال في والتحليلي الوصفي المنهج ستخدماو 

وتم ، ا  شخص 484الدراسة من عينة من الزبائن في المملكة الاردنية الهاشمية وبلغ عددهم 

لى التأكيد على وجود أثر بين الوعي إوخلصت الدراسة ، ثناء زيارتهم الصيدلياتأستهدافهم ا

لمستوى المادي مقابل على اوجود أثر  لعدمكما خلصت ، الصحي بالإعلان المباشر لقرارات الزبون 

 .علان المباشر له على قرارات الزبون الإ

 

 قطاع في التأمين لشركات الترويجية الممارسات بعنوان " واقع( , 2011مرةعدراسة )ابو  9-

 المتعلقة الترويجية الممارسات واقع على للتعرف الدراسة هدفت العملاء " رضا على غزة وأثرها

 شركات في المباشر الترويج، المبيعات تنشيط، العامة العلاقات، البيع الشخصي الإعلان، بأنشطة
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، همرضا على الممارسات هذه أثر وقياس العملاء نظر وجهة من غزة قطاع العاملة في التأمين

 توزيع تم، كأداة للبحث الإستبانه ستخدام اتم ، الدراسة في التحليلي الوصفي المنهج ستخداماو 

 والشركات السائقين فئة على الدراسة شتملت عينةاو  94 % سترداد الا نسبة وكانت استبانه  270

 ممارسة في واضح قصور إلى وجود الدراسة خلصتو ، الدراسة محل التأمين شركات في المؤمنة

 الإعلان لأسلوب ممارسة هناك وكان، التأمين شركات جميع في عام بشكل الترويجية الأساليب

 بدرجة الشخصي البيع لأسلوب ستثمار وممارسةوالإ للتأمين الملتزم شركة في متوسطة بدرجة

 بدرجة رضا هناك كان العملاء رضا ما بالنسبة لمستوى أ، التأمين شركات جميع في متوسطة

 شركات باقي عملاء رضا مستوى  في وضعف والاستثمار الملتزم للتأمين شركة لعملاء متوسطة

 تحسين بهدف الترويجية الممارسات وتطوير تحسين بضرورة الباحث وأوصى، الأخرى  التامين

 .رضا العملاء مستوى 

 

الفندقية"  الخدماتعلى  الطلب في الترويجي المزيج أثر" ( بعنوان , 2010البرزنجيدراسة ) 10-

 الترويجي المزيج ختيارا سوء لى معالجة مشكلةإهدفت الدراسة ، بغداد فندق ميدانية دراسة

 عليها والطلب السياحية الخدمات داءأ كفاءة مستوى  عملية رفع يوائم الذي مثلوالأ المناسب

 من البيانات خذأ تم، الدراسة في التحليلي الوصفي المنهج استخدمو  ،مستقبلا   لها المخطط

 وإجراء الجاري  والنشاط الترويج الانفاق على يخص فيما بغداد لفندق الختامية الحسابات

المقابلة   ستخداماخرى كما تم أ رتباطاتانحدار و والا رتباطالإ استخدم حيث، المناسبة حصائياتالإ

 الترويج مجال في السياحة هيئة مع لى وجود ضعف في التنسيقإوخلصت الدراسة ، كأداة للبحث

 هناك وسائل نألى إ أيضا  كما خلصت ، المجال بهذا أي دعم الفندق لإدارة تقدم لم الهيئة نأو 
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 علاناتوالإ المطويات والبوسترات منها الضيوف لكسب الفندق قبل من تستخدم محدودة ترويجية

 الترويجية الوسائل ستخداماب نقص هناك نأ إلى أيضا   كما خلصت، العامة والعلاقات الشخصية

 .والمجلات الصحف أو المذياع وأ و الفضائياتأ الانترنت عبر الترويج مثل
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 الدراسات الاجنبية  2-3-2

 : بعنوان  ( ,Nour, Mohammed said, Freihat almahirah 2014 دراسة ) 1-

   " The Impact of Promotional Mix Elements on Consumers 

Purchasing Decisions"  " تـأثير عناصر المزيج الترويجي على قرارات الزبائن الشرائية " 

شركات الزجاج والسيراميك  فينشطة الترويجية الأ ممارسة تأثيرمدى رفة على مإهدفت الدراسة و 

 ستخدام اتم ، الدراسة في التحليلي الوصفي المنهجستخدام اتم ، المشترين  قرارات على  ردنيةالأ

شركتين من الشركات المسجلة في سوق عمان من  مجتمع الدراسة تكون ، كأداة للبحث الإستبانه

 ،في كلتا الشركتين من المدراء و الطاقم التسويقي ا  شخص 36 على الإستبانهوتم توزيع ، المالي

ترويج و تنشيط المبيعات  ن نسبة التأثير لعنصر الدعاية والبيع الشخصي وألى إوخلصت الدراسة 

التي تراوحت ما بين متوسطه  علانعالية مقارنة بعنصر العلاقات العامة والإعلى قرارات المشترين 

 .لى منخفضة التأثيرإ

 Factors affecting selection of " " بعنوان( ,Sheeja ,Franklin 2013دراسة ) 2-

promotional mix by small and medium scale industries in Coimbatore 

& palakkad   "   "و الصغيرة الصناعات قبل من المزيج الترويجي ختيارإفي  المؤثرة العوامل 

لى معرفة العوامل التي تؤثر على إهدفت الدراسة  " وبالاكاد كويمباتور في الحجم المتوسطة

ذلك لوجود مشكلة و ، ختيار المزيج الترويجي لهذه الصناعات في الشركات المتوسطة و الصغيرة ا

 في التحليلي الوصفي المنهج استخدمو  ،ه الشركاتذختيار عناصر المزيج الترويجي في هإفي 

ن معظم الشركات الصغيرة ألى إوخلصت الدراسة ، كأداة للبحث الإستبانه آستخدامتم و ، الدراسة

 % ويليه التسويق المباشر  بنسبة   41 ةوالمتوسطة يفضلون البيع الشخصي كأداة ترويجية بنسب
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خيرا   ترويج المبيعات أ% و  9%  ثم الإعلان بنسبة   14م العلاقات العامة بنسبة ث%   32

كما ، انفاق الشركات الصغيرة على ترويج منتجاتهإلى قلة إ أيضا  كما خلصت الدراسة ، % 4بنسبة 

 .عدم وجود علاقة بين المهارات التعليمية والترويج إلى أيضا  خلصت 

 Influence of promotion mix strategies "( بعنوان ,Kanina 2013دراسة ) 3 -

on  the growth of customers of pathologists lancet Kenya" "  تأثير

لى إ هدفت الدراسة"   في كينيا الشرعيعملاء الطب ستراتيجيات المزيج الترويجي على نمو إ

 فيلترويجي على نمو العملاء ستراتيجيات المزيج اا ختيارإعلى  تحديد ومعرفة الأثر المترتب

وشملت العينة ، كأداة للبحث الإستبانه ستخداماتم ، الدراسة في الوصفي المنهج ستخدماو ، الطب

الترويج )الدعاية وترويج المبيعات والعلاقات ستراتيجيات اوخلصت الدراسة إلى أن ، ا  شخص 40

 العامة والبيع الشخصي والتسويق المباشر( تؤثر بشكل إيجابي على نمو العملاء.

 Impact of Pharmaceutical Industry "( بعنوان ,Girish 2008دراسة ) 4-

Promotion Mix on Doctor’s Prescribing Behavior   " ثير المزيج الترويجي أت

لى تطوير إطار بسيط لمعرفة إهدفت الدراسة  "في شركات الادوية على السلوك الشرائي للأطباء 

تأثير الأنواع المختلفة من الأدوات الترويجية التي تقوم بها شركات صناعة الأدوية على سلوك 

كأداة  الإستبانه ستخدامام تو ، الدراسة في التحليلي الوصفي المنهج استخدمو ، وتصرفات  الأطباء

يفضلون البيع الشخصي  الأطباءن ألى إوخلصت الدراسة  ،ا  شخص 523وشملت العينة ، للبحث

دوات الترويجية التعليمية بنسبة %  تليها الأ  13.456%  ثم الرعايات بنسبة  14.636بنسبة 

باقي عناصر  لىطباء يفضلون البيع الشخصي عن الأأكدت الدراسة بأوعليها ، %  12.933

 .على سلوكهم الشخصي كبيرا   المزيج الترويجي وهذا العامل يترك تأثيرا  
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 Sales Promotion in a "( بعنوان Andersson, Hailemariam 2007دراسة ) 5-

B2B Setting  " " كبر أتقديم فهم لى إهدفت الدراسة " و  ترويج المبيعات بين الشركاتضبط

 الوصفي المنهج استخدمو  ، الشركات مع بعضها البعض نترويج المبيعات بي ستخداماحول كيفية 

المقابلة  كأداة للبحث  ستخدامانهج الدراسة النوعية من خلال  ستخداماتم و ، الدراسة في التحليلي

نه لا يتم ألى إوخلصت الدراسة  ،وليةصناعية بالسويد لجمع البيانات الأال من الشركاتلشركة 

 .ترويج المبيعات لزيادة وتعظيم المبيعات وإنما لتوطيد العلاقات بين الشركات ستخدام ا

 التعقيب على الدراسات السابقة   3-3-2

 أهمية يبين ما وهذا ،موضوع الدراسة للباحث حول تدور مواضيع السابقة الدراسات تناولت

بشكل مفصل لجميع العناصر  لم يتم التطرق ولكن ، الباحثين  هتماما  محل نهأو  المزيج الترويجي

 لدراسات على دراسة عنصر واحد فقط أو أكثر.ض اعب تقتصر احيث الترويجية 

دراسة واقع  علىمباشر تركز وبشكل  كونها الدراسات السابقة عن الدراسة هذه إن ما يميز

قطاع الدوائي الذي لاوالتي تتبع ، المزيج الترويجي في الشركات المصنعة للأدوية في فلسطين

لى حدود علم عنها و ألى إضافة إ، من الناحية البحثية والمهشمةالقطاعات المهمة حد أيعتبر من 

المزيج الترويجي في قطاع  تدرس عناصرالتي على مستوى الوطن  من الدراسات الوحيدةالباحث 

التالي بالإمكان تعميم المسح الشامل وب أسلوب بالأضافة الى استخدامهاالأدوية في فلسطين 

 ،(Sheeja, Franklin, 2013) التالية اتدراسال نتائج الدراسة مع نتائج اتفقتنتائجها، وقد 

(Girish, 2008)،  (2015 ,الغنيمات, )ابو زنيد و (2014 ,)قلال ،(2013 ,)بوخنون. 
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   -: همقدمال   1-3

التي قام بها الباحث والإجراءات  طريقة الدراسةلتناول هذا الفصل وصفا  كاملا  ومفصلا  

خصائص مجتمع  ،وعينة الدراسة، مجتمع الدراسة، وصف منهج الدراسة أيضا   شمليو  ها،لتنفيذ

 متغيرات الدراسة، ،إجراءات الدراسة، تاو ثبات الأد، اتو صدق الأد، الدراسة تاو أد الدراسة،

 ، ومفتاح التصحيح .الإحصائي التحليل

 

 : منهج الدراسة 2-3

وصف الظاهرة  الباحث في هذه الدراسة المنهج الوصفي الذي يعتمد على دراسة و استخدم

المتعلقة بالظاهرة  الإجابة على أسئلة الدراسةفي الوقت الحاضر وكما هي في الواقع من خلال 

 وهو المنهج المناسب والأفضل لمثل هذه الدراسات.، المدروسة

 

 :  مجتمع الدراسة 3-3

وقطاع غزه  الغربية الضفة في الأدوية البشرية مصانع كافة من الدراسة مجتمعيتكون 

 وعددها م 2016حتى نهاية عام  قتصاد الفلسطينيةوزارة التجارة والإ سجلات والمسجلة رسميا  في

مندوبي  عجمي وشمل الدراسة عالمسح الشامل لمجتم أسلوب ستخداماحيث تم ، شركات خمس

 (.4ددهم )عه الشركات والبالغ ذالمبيعات في ه ، ومدراء( 98ددهم )عات والبالغ عاية والمبيعالد
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  :  عينة الدراسة 4-3  

تعتبر عينة الدراسة هي نفسها مجتمع الدراسة حيث تم إجراء مسح شامل على جميع أفراد  

( من مندوبي المبيعات ومندوبي الدعاية في الشركات المصنعة 98مجتمع الدراسة والبالغ عددهم)

وبذلك  ستبانه،إ 86 استرداد, وقد تم عليهم جميعا   الإستبانهللأدوية في فلسطين, حيث تم توزيع 

 مدراء المبيعات في شركات مجتمع الدراسةكما تم مقابلة  ،%88 الكلي ستردادتكون نسبة الا

 .(4) والبالغ عددهم

 :   خصائص مجتمع الدراسة  5-3

 (3-1) جدول رقم

 خصائص المجتمع الديمغرافية 

 النسبة المئوية العدد الفئات المتغيرات

 77.9 67 ذكر الجنس

 
 22.1 19 أنثى

 100.0 86 المجموع

 24.4 21 30-20 العمر

 
31-40 42 48.8 

 
 26.7 23 40أكثر من 

 100.0 86 المجموع

 4.7 4 دبلوم المستوى التعليمي
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 84.9 73 بكالوريوس

 
 10.5 9 ماجستير فأعلى

 100.0 86 المجموع

 31.4 27 شمال الضفة مكان العمل

 
 31.4 27 وسط الضفة

 
 37.2 32 جنوب الضفة

 100.0 86 المجموع

 24.4 21 سنوات 3أقل من  سنوات العمل

 

 5سنوات إلى  3من 
 سنوات

25 29.1 

 
 46.5 40 سنوات 5أكثر من 

 100.0 86 المجموع

 30.2 26 مندوب مبيعات المسمى الوظيفي

 
 69.8 60 مندوب دعاية

 100.0 86 المجموع

 32.6 28 بيرزيت للأدويةشركة  اسم الشركة

 
 34.9 30 شركة دار الشفاء

 
 23.3 20 شركة بيت جالا
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 9.3 8 شركة سختيان

 100.0 86 المجموع

 

( ما نسبته أنه فيما يتعلق بمتغير الجنس فقد شكلت فئة )ذكر (1-3رقم )يلاحظ من الجدول 

فيما يتعلق بمتغير  .% من إجمالي حجم المجتمع 22.1وشكلت فئة )أنثى( ما نسبته  % 77.9

 % 48.8( ما نسبته 40-31وشكلت فئة )، % 24.4( ما نسبته 30-20العمر فقد شكلت فئة )

% من إجمالي حجم المجتمع. فيما يتعلق بمتغير  26.7( ما نسبته 40وشكلت فئة )أكثر من 

نسبته  وشكلت فئة )بكالوريوس( ما، % 4.7المستوى التعليمي فقد شكلت فئة )دبلوم( ما نسبته 

 % من إجمالي حجم المجتمع. 10.5وشكلت فئة )ماجستير فأعلى( ما نسبته ، % 84.9

وشكلت ، % 31.4فيما يتعلق بمتغير مكان العمل فقد شكلت فئة )شمال الضفة( ما نسبته  

% من  37.2وشكلت فئة )جنوب الضفة( ما نسبته ، % 31.4فئة )وسط الضفة( ما نسبته 

سنوات( ما  3ما يتعلق بمتغير سنوات العمل فقد شكلت فئة )أقل من إجمالي حجم المجتمع. في

وشكلت فئة ، % 29.1سنوات( ما نسبته  5سنوات إلى  3وشكلت فئة )من  % 24.4نسبته 

 % من إجمالي حجم المجتمع. 46.5سنوات( ما نسبته  5)أكثر من 

، % 30.2ا نسبته فيما يتعلق بمتغير المسمى الوظيفي فقد شكلت فئة )مندوب مبيعات( م 

سم إ% من إجمالي حجم المجتمع. فيما يتعلق بمتغير  69.8وشكلت فئة )مندوب دعاية( ما نسبته 

وشكلت فئة )شركة دار ، % 32.6الشركة فقد شكلت فئة )شركة بيرزيت للأدوية( ما نسبته 

ة وشكلت فئ، % 23.3وشكلت فئة )شركة بيت جالا( ما نسبته ، % 34.9الشفاء( ما نسبته 

 .المجتمع% من إجمالي حجم  9.3)شركة سختيان( ما نسبته 
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 :  الدراسة تاو أد  6-3 

 ثمانيةمن خلال مقابلة منتظمة مكونة من  المقابلة مع مدراء المبيعات الباحث استخدم

في الشركات المصنعة للأدوية في مع مندوبي الدعاية والمبيعات  الإستبانه استخدمكما  ،أسئلة

وتتدرج الإجابة على الفقرات من ، مجالات خمسفقرة مقسمة إلى  50تكونت من  حيثفلسطين 

 .(5 -1)  من الخماسي على مقياس ليكرتبشدة إلى موافق بشدة  غير موافق الإجابة

 

 :  الدراسة تاو أدصدق  7-3

وضعت من  التي ولضمان تحقيقها للأهداف المقابلةأسئلة و  الإستبانهأسئلة رتقاء بمستوى للإ

أجلها، تمت مراجعتها وتحكيمها من قبل عدد من الأكاديميين والمتخصصين في مجال الدراسة, 

عبارات كي تصبح أكثر وضوحا  من حيث الوفي ضوء ملاحظات المحكمين تم تعديل بعض 

 نتماءها للمحاور التي تندرج تحتها.االصياغة و 

 Factor) أسلوب التحليل العاملي ستخداماستخراج بتم حساب معاملات الإمن ناحية أخرى 

Analysisالمبني على طريقة المكونات الأساسية ) (Principal Components والتي توضح )

مع  حسب كل محور )الاستبانه( ستخراج لكل فقرة من فقرات محاور أداة الدراسةقيم معاملات الإ

بأنها تتمتع بدرجة صدق عالي  لاستبانه()ا وتعتبر أداة الدراسة ،الدرجة الكلية للمجال أو المحور

(, حيث تتبع هذه الطريقة أسلوب 0.5عن القيمة ) معاملات الاستخراجعندما تزيد جميع أو معظم 

ستخراج(, حيث أنه من نحدار)الإنحدار الفقرات على الدرجة الكلية لمجالها في حساب معاملات الإا

رتباط الفقرة بدرجة محورها إنحدار زادت قيمة بأنه كلما زادت قيمة معامل الإ المعروف إحصائيا  

  تساق أو التناسق الداخلي للفقرات داخل هذا المجال أو المحور.الكلية مما يدل على زيادة الإ
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فيما يتعلق بأداة الدراسة  (0.5)رتفاع معظم هذه القيم عن إ (3-2) من الجدول يتضحو 

وأن أداة الدراسة المستخدمة قادرة بدرجة  ،على تمتع أداة الدراسة بصدق عالي مما يدلالمستخدمة 

يوضح نتائج التحليل  (2-3رقم )مرتفعة على تحقيق الأهداف التي وضعت من أجلها, والجدول 

 العاملي.

 (3-2) جدول رقم

 لفقرات أداة الدراسة ستخراجمصفوفة قيم معاملات الإ

 ستخراجمعاملات الإ رقم الفقرة ستخراجمعاملات الإ رقم الفقرة ستخراجمعاملات الإ رقم الفقرة

1.  0.67 18.  0.75 35.  0.74 

2.  0.75 19.  0.71 36.  0.62 

3.  0.71 20.  0.73 37.  0.72 

4.  0.75 21.  0.61 38.  0.74 

5.  0.75 22.  0.72 39.  0.63 

6.  0.94 23.  0.70 40.  0.44 

7.  0.92 24.  0.77 41.  0.73 

8.  0.85 25.  0.71 42.  0.73 

9.  0.87 26.  0.63 43.  0.16 

10.  0.69 27.  0.72 44.  0.49 

11.  0.78 28.  0.46 45.  0.77 
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12.  0.75 29.  0.18 46.  0.76 

13.  0.73 30.  0.55 47.  0.83 

14.  0.59 31.  0.74 48.  0.80 

15.  0.21 32.  0.74 49.  0.72 

16.  0.68 33.  0.81 50.  0.32 

17.  0.68 34.  0.40   

 

 :  الدراسة تاو أدثبات 8-3  

نسجامها مع استقرار درجات أفراد العينة عبر فقراتها المختلفة و إيقصد بثبات الأداة مدى 

تساق الداخلي لمجالات أداة ثبات الإ قياسلقياس ثبات أداة الدراسة تم لذلك و  ،بعضها البعض

الثبات كرونباخ ألفا  تمعاملا ستخداماالدراسة بالإضافة إلى الدرجة الكلية للمجالات والفقرات ب

 وكانت النتائج على النحو التالي :

 (3-3) جدول رقم

 معاملات الثبات

 كرونباخمعامل الثبات ألفا  عدد الفقرات المجال

 0.93 10 واقع الإعلان

 0.85 10 واقع البيع الشخصي
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 0.85 10 واقع العلاقات العامة

 0.87 10 واقع ترويج المبيعات

 0.81 10 واقع التسويق المباشر

 0.85 50 الدرجة الكلية للمزيج الترويجي

 

 ( عنــــد0.93_0.81تراوحــــت قــــيم معــــاملات الثبــــات ) (3-3رقــــم)كمــــا يتضــــح مــــن الجــــدول 

(, ممــا يــدل علــى أن أداة الدراســة 0.85, كمــا بلغــت قيمــة معامــل الثبــات الكليــة ) مجــالات الدراســة

ها مرة ستخداما % من النتائج الحالية فيما لو تم إعادة القياس والبحث و85الحالية قادرة على إنتاج 

هــذه  وضــعتعتبــرت مناســبة لأغــراض الدراســة والأهــداف التــي إ أخــرى بــنفس الظــروف, وهــذه القــيم 

 لى ثبات آراء المحكمين.عتماد ع، فيما يخص ثبات المقابلة تم الاالمجالات وفقراتها من أجلها

 

 : خطوات تطبيق الدراسة  9-3

ن علومات أوليه على معلحصول تم في البداية اجراء مقابلات استكشافية غير مهيكلة ل .1

 الدراسة. عفي شركات مجتم وكيفية الترويج ات والتسويقعمل قسم المبيعة عطبي

أفراد على  ستبانهإ( 98الدراسة قام الباحث بطبع وتوزيع ) تاو بعد التأكد من صدق أد .2

 .مجتمع الدراسة

بما هو مطلوب منهم وبعد ذلك قام الباحث بجمعها منهم  الإستبانهقام المبحوثون بتعبئة  .3

 %.88استرداد بنسبة  ستبانهإ( 86) هالمسترجع ستباناتالإوقد بلغت 
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برنامج التحليل  ستخداماجهاز الحاسوب لتحليل النتائج ب في ستباناتالإقام الباحث بإدخال  .4

 .SPSS)) الإحصائي

   .في شركات مجتمع الدراسةمقابلات منتظمة مع مدراء المبيعات ( 4) قام الباحث بعمل .5

 

 :  متغيرات الدراسة  10-3

 المتغير التالي : لى عشتملت متغيرات الدراسة ا

الدرجة الكلية لواقع المزيج الترويجي في الشركات المصنعة للأدوية في  :)مجالات الدراسة .1

واقع ترويج  واقع العلاقات العامة, واقع البيع الشخصي, واقع الإعلانفلسطين ومجالاتها: 

 واقع التسويق المباشر(. ,المبيعات

 

 : المعالجة الإحصائية  11-3

الحاسوب وقد تم  فيلإدخالها  الباحث بمراجعتها تمهيدا  قام ، بعد جمع بيانات الدراسة 

حيث أعطيت  ،أي بتحويل الإجابات اللفظية إلى رقمية معينة   ا  حاسوب بإعطائها أرقامفي الإدخالها 

غير درجات، الإجابة  3محايد درجات، الإجابة  4موافق درجات، الإجابة  5موافق بشدة الإجابة 

فقد أعطيت درجة واحدة بحيث كلما زادت الدرجة  بشدة ير موافقغدرجتين، أما الإجابة  موافق

نحو واقع المزيج الترويجي في الشركات المصنعة  مجتمع الدراسةستجابات أفراد ازادت درجة 

 للأدوية في فلسطين.

ستخراج ابوالإجابة على أسئلة الدراسة  وقد تمت المعالجة الإحصائية اللازمة للبيانات

معادلة الثبات  ستخدامانحرافات المعيارية، وتم المئوية والمتوسطات الحسابية والاالأعداد والنسب 
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ستخراج بطريقة المكونات الأساسية بأسلوب الإكرونباخ ألفا لفحص ثبات أداة الدراسة ومعاملات 

برنامج الرزم  ستخدامابو الحاسوب  ستخدامالفحص صدق أداة الدراسة، وذلك ب التحليل العاملي

 .(SPSS)ة الإحصائي

 :مفتاح التصحيح    12-3

(، تم حساب فرق 5-1تجاهاتهم من )لإ تمثل أوزانا   تجاهات أفراد العينة أرقاما  ابعد إعطاء  

وهو ما يسمى المدى، ثم تم قسمة قيمة المدى على  4=  5من أعلى قيمة وهي  1أدنى قيمة وهي 

، وبالتالي 0.8=  5/4ليصبح الناتج =  5عدد المجالات المطلوبة في الحكم على النتائج وهو 

من أدنى قيمة وذلك لإعطاء الفترات الخاصة بتحديد الحالة أو  بتداءانستمر في زيادة هذه القيمة 

 ( يوضح ذلك :4-3عتماد على الوسط الحسابي، والجدول رقم )الاتجاه بالإ

 (3-4جدول رقم )

 مفتاح التصحيح 

 المستوى  الوسط الحسابي

 جدا منخفضة 1.8أقل من 

 منخفضة 2.6_ أقل من  1.8من 

 متوسطة 3.4_ أقل من  2.6من 

 مرتفعة 4.2_ أقل من  3.4من 

 جدا مرتفعة فأكثر 4.2من 
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 -:المقدمه 1-4   

شتملت اوالتي  ،أدوات الدراسةللبيانات التي تم تجميعها من خلال  ا الفصل تحليلا  ذيضم ه

لى إ، بالإضافة الأدوية في فلسطين تصنيعفي شركات  المبيعاتمدراء  التي تمت مع مقابلةاللى ع

تم تعبئتها من خلال مندوبي المبيعات والدعاية  التيستبانات الإالبيانات التي تجميعها من خلال 

  في هذه الشركات.    

 : المقابلات تحليل 2-4   

مدراء مبيعات لشركات صناعة الادوية في فلسطين وهم شركة بيرزيت  أربعمقابلة  تم

 ثمانيةتم طرح  للأدوية، وشركة دار الشفاء للأدوية، وشركة بيت جالا للأدوية، وشركة سختيان، و

جوبة وتحليلها بشكل يدوي من طرف تم تفريغ الأ تصفت بأنها مهيكله،إضمن مقابلة  ليهمعسئلة أ

 .الباحث

 : تحليل مقابلة شركة بيرزيت للأدوية1-2-4   

 (4-1جدول رقم )

 الاجابة السؤال

 هل هناك أهداف ترويجية ترغبون في تحقيقها ؟

 هي ؟ ما

 واضحةم يوجد أهداف ترويجية عن

 المبيعات و زيادة الحصة السوقيةزيادة 

 معن هل توجد أهداف مكتوبة ؟

ما هي عناصر المزيج الترويجي التي تستخدمونها ؟ 

 أي منها يستخدم بشكل كبير ؟

 

 البيع الشخصي
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لأي درجة ترى أن عناصر المزيج الترويجي التي 

 تستخدمونها فعالة ؟

 ضعيفة  -متوسطة     -كبيرة   

 

 درجة كبيرة

 درجة ترى أن الشركة تدعم الجهود الترويجيةلأي 

 ضعيفة  -متوسطة     -كبيرة   

 

 درجة كبيرة

عادة النظر في عناصر المزيج الترويجي إفي حال 

عادة إالتي تستخدمونها حاليا هل تتوقع بأنه سيتم 

 التركيز على عناصر أخرى ؟

 

 لا

 

 ما هي المعوقات التي تواجه عملية الترويج ؟

 السياسيالوضع  -

 تغير سياسات المنافسين -

 الدواء الأجنبي -

 

 ؟بالإمكان تطوير العملية الترويجية أنهعتقادك إكيف ب

 

متابعة ما هو جديد في مجال الترويج وزيادة 

 الخبرات و تدريب المندوبين

 

 تحليل مقابلة شركة دار الشفاء :   2-2-4

 (4-2جدول رقم )

 الاجابة السؤال

 م يوجد أهداف ترويجيةعن؟  تحقيقها ترويجية ترغبون فيهل هناك أهداف 
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 الوصول الى كافة القطاعات ماهي ؟

 و زيادة الحصة السوقية

 هل توجد أهداف مكتوبة ؟

 

 معن

 ما هي عناصر المزيج الترويجي التي تستخدمونها ؟ 

 أي منها يستخدم بشكل كبير ؟

 

 البيع الشخصي

الترويجي التي لأي درجة ترى أن عناصر المزيج 

 تستخدمونها فعالة ؟

 ضعيفة  -متوسطة    -كبيرة 

 

 درجة كبيرة

 لأي درجة ترى أن الشركة تدعم الجهود الترويجية

 ضعيفة  -متوسطة     -كبيرة   

 

 درجة كبيرة

عادة النظر في عناصر المزيج الترويجي إفي حال 

عادة إالتي تستخدمونها حاليا هل تتوقع بأنه سيتم 

 التركيز على عناصر أخرى ؟

 

الى حد ما و لكن يبقى التركيز على عنصر 

 البيع الشخصي

 

 ما هي المعوقات التي تواجه عملية الترويج ؟

 المنافسة غير الشريفة -

 سلوك الأطباء والصيادلة -

 الدواء الأجنبي -

 

بالإمكان تطوير العملية  أنه عتقادكإكيف ب

 ؟الترويجية

 

 و الدورات  تطوير الخبرات والندوات
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 تحليل مقابلة شركة بيت جالا :  3-2-4

 (4-3جدول رقم )

 الاجابة السؤال

  هل هناك أهداف ترويجية ترغبون في تحقيقها ؟ 

 ماهي ؟

 م يوجد أهداف ترويجيةعن

 زيادة الحصة السوقية

 هل توجد أهداف مكتوبة ؟

 

 معن

ما هي عناصر المزيج الترويجي التي تستخدمونها ؟ 

 منها يستخدم بشكل كبير ؟أي 

 

 البيع الشخصي

لأي درجة ترى أن عناصر المزيج الترويجي التي 

 تستخدمونها فعالة ؟

 ضعيفة  -متوسطة     -كبيرة   

 

 درجة كبيرة

 لأي درجة ترى أن الشركة تدعم الجهود الترويجية ؟

 ضعيفة  -متوسطة     -كبيرة   

 

 درجة كبيرة

عادة النظر في عناصر المزيج الترويجي إفي حال 

عادة إالتي تستخدمونها حاليا هل تتوقع بأنه سيتم 

 التركيز على عناصر أخرى ؟

 

الى حد ما و لكن يبقى التركيز على عنصر البيع 

 الشخصي

 

 ما هي المعوقات التي تواجه عملية الترويج؟

 المنافسة غير الشريفة -

 سلوك الأطباء والصيادلة -

 جنبيالدواء الأ -
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  بالإمكان تطوير العملية الترويجيةأنه  عتقادكإبكيف 

 

من خلال الدورات  تطوير الخبرات للمندوبين

 المستمرة

 

 : تحليل مقابلة شركة سختيان    4-2-4

 (4-4جدول رقم )  

 الاجابة السؤال

هل هناك أهداف ترويجية ترغبون في تحقيقها ؟ 

 ماهي ؟

 م يوجد أهداف ترويجية عن

 زيادة المبيعات وحقيق الارباح

 هل توجد أهداف مكتوبة ؟

 

 معن

ما هي عناصر المزيج الترويجي التي تستخدمونها ؟ 

 أي منها يستخدم بشكل كبير ؟

 

 البيع الشخصي

لأي درجة ترى أن عناصر المزيج الترويجي التي 

 تستخدمونها فعالة ؟

 ضعيفة  -متوسطة     -كبيرة   

 

 درجة كبيرة

درجة ترى أن الشركة تدعم الجهود لأي 

 الترويجية ؟

 ضعيفة  -متوسطة     -كبيرة   

 

 درجة متوسطة
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عادة النظر في عناصر المزيج الترويجي إفي حال 

ادة عإالتي تستخدمونها حاليا هل تتوقع بأنه سيتم 

 ؟التركيز على عناصر أخرى 

 

و لكن يبقى التركيز على عنصر  تعديل بسيط 

 البيع الشخصي

 الأسعار ؟ما هي المعوقات التي تواجه عملية الترويج

بالإمكان تطوير العملية  بأنه عتقادكبإكيف 

  ؟الترويجية

 توطيد العلاقات الشخصية مع الصيادلة

 

 خلاصة تحليل المقابلات5-2-4   

تبين  ،بشكل مفصل ةطلاع على الأجوبعد تحليل المقابلات يدويا  من طرف الباحث والإب

مكتوبة، ويعزو الباحث هذا الإجماع و وجود إجماع من جميع المدراء على وجود أهداف ترويجية 

 ي، كما أجمع الجميع على أن عنصر البيع الشخص في العملية البيعيةمن أهمية كبيرة لترويج لما ل

طبيعة العملية  إلى أيضا   ا ، وهذا يعزوه الباحثستخداماهو أكثر عناصر المزيج الترويجي 

لى التواصل المباشر بين المندوب من جهة  والطبيب والصيدلاني إالترويجية للأدوية والتي تحتاج 

المنتجات الأخرى، لأنها تحتاج إلى دور  ن باقيعمن جهة أخرى، والتي تختلف بشكل كبير 

 المندوب المهم في إقناع الطبيب والصيدلاني بالدواء وإعطائهم المعلومات والتفاصيل والمكونات

وطريقة الإستعمال للأدوية والتي يتميز بها عنصر البيع الشخصي عن باقي عناصر المزيج 

عناصر  ستخداماي، كما أجمع المدراء بأنه في حال كان هناك إعادة نظر في ترتيب الترويج

 ا .ستخداماو  المزيج الترويجي سيبقى البيع الشخصي أكثرهم أهمية  
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 :  الإستبانهتحليل 3-4  

( من مندوبي 98تم إجراء مسح شامل على جميع أفراد مجتمع الدراسة والبالغ عددهم)

 الإستبانهالمبيعات ومندوبي الدعاية في الشركات المصنعة للأدوية في فلسطين, حيث تم توزيع 

  تكونت من، وقد %88 ستردادوبذلك تكون نسبة الا ستبانهإ (86) استرداد, وقد تم عليهم جميعا  

سئلة الخمسة وقد ضم التحليل السؤال الرئيس للدراسة والأ ،مجالات خمسةفقرة مقسمة إلى  (50)

 .(SPSS)برنامج الرزم الإحصائية  ستخدام االحاسوب ب ستخداماب وقد حللت البياناتية، عالفر 

 

 : السؤال الرئيس –اسئلة الدراسة تحليل 1-3-4  

 في الشركات المصنعة للأدوية في فلسطين؟السؤال الرئيس: ما هو واقع المزيج الترويجي 

الكلي لواقع نحراف المعياري الاالنسب المئوية, الوسط الحسابي الكلي و يوضح  (4-5) رقمالجدول 

 :المزيج الترويجي في الشركات المصنعة للأدوية في فلسطين

 (4-5) الجدول رقم 

الكلي لواقع المزيج الترويجي في الانحراف المعياري النسب المئوية, الوسط الحسابي الكلي و )
 .(الشركات المصنعة للأدوية في فلسطين

 المجال
الوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري 

موافق 
 بشدة

 محايد موافق
غير 
 موافق

 غير موافق
 بشدة

المزيج الدرجة الكلية لواقع 
 الترويجي

3.91 0.30 38.0% 37.5% 8.0% 10.2% 6.3% 
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المزيج الترويجي الكلية مرتفعة بوسط واقع يتضح بأن درجة  (5-4رقم )من خلال الجدول 

 .%(75.5( بنسبة موافقة كلية)0.30( وانحراف معياري)3.91حسابي)

 

 : السؤال الفرعي الاول  –اسئلة الدراسة تحليل 2-3-4  

السؤال الأول: ما هو واقع الإعلان في عملية الترويج للأدوية في الشركات المصنعة للأدوية في 

 فلسطين؟

للفقرات التي  ةالمعياري اتالانحرافالأوساط الحسابية, و  النسب المئوية, يوضح (4-6) رقم الجدول

 واقع الإعلان في عملية الترويج للأدوية في الشركات المصنعة للأدوية في فلسطين:تقيس 

 

 (4-6) الجدول رقم

واقع الإعلان في للفقرات التي تقيس  ةالمعياري اتالانحرافالأوساط الحسابية, و  النسب المئوية,)
 (عملية الترويج للأدوية في الشركات المصنعة للأدوية في فلسطين

 

 الرقم
الإعلان في عملية واقع 

الترويج للأدوية في الشركات 
 المصنعة للأدوية في فلسطين

الوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري 

موافق 
 بشدة

 محايد موافق
غير 
 موافق

 غير موافق
 بشدة

لي فرصة الإطلاع  أتيحت  .1
على الحملات الإعلانية عن 

 الشركة التي تروجها الأدوية
3.13 1.48 20.9% 32.6% 4.7% 22.1% 19.8% 
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عن  هناك حملات إعلانية  .2
 الشركة التي تروجها الأدوية

2.65 1.36 9.3% 27.9% 5.8% 32.6% 24.4% 

 والتغيير بالتجديد الشركة تقوم  .3
 دوري إعلاناتها بشكل  في

2.49 1.21 7.0% 16.3% 17.4% 37.2% 22.1% 

 الإعلانية البوسترات توجد  .4
 فيالأدوية للشركة و أصناف 

 عرض واضحة أماكن
2.48 1.17 5.8% 16.3% 18.6% 38.4% 20.9% 

 الإعلانية البوسترات توجد  .5
 فيالأدوية للشركة و أصناف 

 مختلفة جغرافية أماكن
2.45 1.13 4.7% 16.3% 19.8% 38.4% 20.9% 

عن  الشركة للترويجستخدم ت  .6
وسائل  التي تروجها الأدوية

حديثة و متطورة  الإعلان
مثل وسائل التواصل 

 الاجتماعي

2.38 1.21 7.0% 15.1% 11.6% 41.9% 24.4% 

 في الشركة إعلانات تظهر  .7
 مختلفة متخصصة مجلات

2.35 1.03 2.3% 10.5% 30.2% 33.7% 23.3% 

 الإعلانميز وسائل تت  .8
المستخدمة للإعلان عن 

الشركة  التي تروجها الأدوية
 بالشمولية والجاذبية

2.19 1.14 5.8% 8.1% 16.3% 38.4% 31.4% 

وسائل  في الشركة إعلانات  .9
 وقت تأخذ المختلفة الإعلان
 الإعلان لعرض كافي

2.12 1.00 2.3% 8.1% 17.4% 43.0% 29.1% 
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المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لكل فقرة من فقرات أداة  (6-4)يوضح الجدول 

لتي تقيس واقع الإعلان في عملية الترويج للأدوية في الشركات المصنعة للأدوية في االدراسة 

حسب درجات الوسط الحسابي، وتشير الدرجة الكلية الواردة في الجدول  تنازليا   فلسطين مرتبة ترتيبا  

( 2.42لمبحوثين كانت منخفضة، حيث بلغ المتوسط الحسابي للدرجة الكلية)أن اتجاهات ا

درجة مما يدل على أن %( 22.4بنسبة موافقة بلغت)( 0.95والانحراف المعياري الكلي مقداره)

 .ةواقع الإعلان في عملية الترويج للأدوية في الشركات المصنعة للأدوية في فلسطين منخفض

حسب درجات الأوساط الحسابية، وقد جاء في مقدمة هذه  تنازليا   ا  ورتبت فقرات الأداة ترتيب

الفقرة )أتيحت لي فرصة الإطلاع على الحملات الإعلانية عن الأدوية التي تروجها  :الفقرات

(, الفقرة )هناك حملات 1.48( وانحراف معياري مقداره )3.13الشركة( بمتوسط حسابي مقداره )

( وانحراف معياري مقداره 2.65جها الشركة( بمتوسط حسابي مقداره ) إعلانية عن الأدوية التي ترو 

 (, الفقرة )تقوم الشركة بالتجديد والتغيير في إعلاناتها بشكل دوري( بمتوسط حسابي مقداره 1.36)

الحملات الشركة ستخدم ت  .10
 الأدوية للترويج عنالإعلانية 
، المختلفة الإعلانوسائل 

، الصحف، كالإذاعة
، المعارض، المجلات

وسائل ، الانترنت، التلفزيون 
التواصل الاجتماعي 

 ....وغيرها

1.94 0.91 0.0% 8.1% 14.0% 41.9% 36.0% 

 %25.2 %36.7 %15.6 %15.9 %6.5 0.95 2.42 الدرجة الكلية
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(, الفقرة )توجد البوسترات الإعلانية للشركة وأصناف 1.21( وانحراف معياري مقداره )2.49)

( وانحراف معياري مقداره 2.48ض واضحة ( بمتوسط حسابي مقداره )الأدوية في أماكن عر 

(1.17.) 

في حين كانت أدنى الفقرات: الفقرة )تستخدم الشركة الحملات الإعلانية للترويج عن الأدوية 

وسائل الإعلان المختلفة، كالإذاعة، الصحف، المجلات، المعارض، التلفزيون، الانترنت، وسائل 

( وانحراف معياري مقداره 1.94...( بمتوسط حسابي مقداره ).وغيرهاالتواصل الاجتماعي 

(, الفقرة )إعلانات الشركة في وسائل الإعلان المختلفة تأخذ وقت كافي لعرض الإعلان( 0.91)

(, الفقرة )تتميز وسائل الإعلان 1( وانحراف معياري مقداره )2.12بمتوسط حسابي مقداره )

التي تروجها الشركة بالشمولية والجاذبية( بمتوسط حسابي مقداره  المستخدمة للإعلان عن الأدوية

(, الفقرة )تظهر إعلانات الشركة في مجلات مختلفة 1.14( وانحراف معياري مقداره )2.19)

 (.1.03( وانحراف معياري مقداره )2.35متخصصة( بمتوسط حسابي مقداره )

الفقرات التالية وهي خفضة, تم رفض ومن خلال آراء المبحوثين واتجاهاتهم المعارضة والمن

بالتجديد والتغيير في إعلاناتها بشكل دوري، توجد البوسترات الإعلانية للشركة  تقوم الشركةان 

وأصناف الأدوية في أماكن عرض واضحة، توجد البوسترات الإعلانية للشركة وأصناف الأدوية في 

دوية التي تروجها وسائل الإعلان حديثة و أماكن جغرافية مختلفة، تستخدم الشركة للترويج عن الأ

متطورة مثل وسائل التواصل الاجتماعي، تظهر إعلانات الشركة في مجلات مختلفة متخصصة، 

تتميز وسائل الإعلان المستخدمة للإعلان عن الأدوية التي تروجها الشركة بالشمولية والجاذبية، 

قت كافي لعرض الإعلان، تستخدم الشركة إعلانات الشركة في وسائل الإعلان المختلفة تأخذ و 
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الحملات الإعلانية للترويج عن الأدوية وسائل الإعلان المختلفة، كالإذاعة، الصحف، المجلات، 

 المعارض، التلفزيون، الانترنت، وسائل التواصل الاجتماعي وغيرها.

 

 : السؤال الفرعي الثاني  –اسئلة الدراسة تحليل 3-3-4  

هو واقع البيع الشخصي في عملية الترويج للأدوية في الشركات المصنعة  السؤال الثاني: ما

 للأدوية في فلسطين؟

للفقرات التي  ةالمعياري اتالانحرافالأوساط الحسابية, و  النسب المئوية, يوضح (4-7رقم )الجدول 

 فلسطين:واقع البيع الشخصي في عملية الترويج للأدوية في الشركات المصنعة للأدوية في تقيس 

 (4-7) الجدول رقم

واقع البيع للفقرات التي تقيس  ةالمعياري اتالانحرافالأوساط الحسابية, و  النسب المئوية,)
 (الشخصي في عملية الترويج للأدوية في الشركات المصنعة للأدوية في فلسطين

 

 الرقم
البيع الشخصي في عملية واقع 

الترويج للأدوية في الشركات 
 للأدوية في فلسطينالمصنعة 

الوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري 

موافق 
 بشدة

 محايد موافق
غير 
 موافق

 غير موافق
 بشدة

 على الشركة فيالمندوبون   .11
 كاملة بالمنتجات دراية

4.70 0.46 69.8% 30.2% 0.0% 0.0% 0.0% 

إمكانية بالمندوبون يتمتع   .12
التأثير على الآخرين وإقامة 

 علاقات جيدة معهم
4.70 0.46 69.8% 30.2% 0.0% 0.0% 0.0% 
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المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لكل فقرة من فقرات  (7-4رقم )يوضح الجدول 

لتي تقيس واقع البيع الشخصي في عملية الترويج للأدوية في الشركات المصنعة اأداة الدراسة 

حسب درجات الوسط الحسابي، وتشير الدرجة الكلية الواردة  تنازليا   للأدوية في فلسطين مرتبة ترتيبا  

( 4.5في الجدول أن اتجاهات المبحوثين كانت مرتفعة، حيث بلغ المتوسط الحسابي للدرجة الكلية)

بالخبرة المندوبون متع تي  .13
 اللازمة في مجال عملهم

4.69 0.49 69.8% 29.1% 1.2% 0.0% 0.0% 

 بأسلوب يتعاملون المندوبون   .14
 لبق

4.67 0.47 67.4% 32.6% 0.0% 0.0% 0.0% 

 على قدرة لديهمالمندوبون   .15
 الإقناع

4.62 0.51 62.8% 36.0% 1.2% 0.0% 0.0% 

و  جيد مظهر لديهمالمندوبون   .16
 لائق

4.62 0.54 64.0% 33.7% 2.3% 0.0% 0.0% 

 بالإلمامالمندوبون  يتمتع  .17
 العامة والثقافة بالمعلومات

4.55 0.55 57.0% 40.7% 2.3% 0.0% 0.0% 

 بالمنتجات علم علىالمندوبون   .18
 وأسعارها السوق  في المنافسة

4.52 0.70 60.5% 33.7% 4.7% 0.0% 1.2% 

المندوبون  من كافي يوجد عدد  .19
 في الشركة

4.48 0.71 58.1% 33.7% 5.8% 2.3% 0.0% 

 رسميه ملابس لديهمالمندوبون   .20
 موحدة

3.47 1.44 34.9% 19.8% 14.0% 19.8% 11.6% 

 %1.3 %2.2 %3.1 %32.0 %61.4 0.45 4.50 الدرجة الكلية
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درجة مما يدل على أن %( 93.4بنسبة موافقة بلغت)( 0.45والانحراف المعياري الكلي مقداره)

 .ةيج للأدوية في الشركات المصنعة للأدوية في فلسطين مرتفعواقع البيع الشخصي في عملية الترو 

حسب درجات الأوساط الحسابية، وقد جاء في مقدمة هذه  تنازليا   ورتبت فقرات الأداة ترتيبا  

( 4.7الفقرات الفقرة )المندوبون في الشركة على دراية كاملة بالمنتجات( بمتوسط حسابي مقداره )

(, الفقرة )يتمتع المندوبون بإمكانية التأثير على الآخرين وإقامة 0.46وانحراف معياري مقداره )

(, الفقرة )يتمتع 0.46( وانحراف معياري مقداره )4.7علاقات جيدة معهم( بمتوسط حسابي مقداره )

( وانحراف معياري 4.69المندوبون بالخبرة اللازمة في مجال عملهم ( بمتوسط حسابي مقداره ) 

( وانحراف 4.67رة )المندوبون يتعاملون بأسلوب لبق( بمتوسط حسابي مقداره )(, الفق0.49مقداره )

 (.0.47معياري مقداره )

في حين كانت أدنى الفقرات: الفقرة )المندوبون لديهم ملابس رسميه موحدة( بمتوسط حسابي 

(, الفقرة )يوجد عدد كافي من المندوبون في 1.44( وانحراف معياري مقداره )3.47مقداره )

(, الفقرة )المندوبون على 0.71( وانحراف معياري مقداره )4.48الشركة( بمتوسط حسابي مقداره )

( وانحراف معياري 4.52علم بالمنتجات المنافسة في السوق وأسعارها( بمتوسط حسابي مقداره )

بي مقداره (, الفقرة )يتمتع المندوبون بالإلمام بالمعلومات والثقافة العامة( بمتوسط حسا0.7مقداره )

 (.0.55( وانحراف معياري مقداره )4.55)

التالية  بالنتائجومن خلال آراء المبحوثين واتجاهاتهم العالية والموافقة, يمكن تلخيص ما سبق 

تمثل ي: واقع البيع الشخصي في عملية الترويج للأدوية في الشركات المصنعة للأدوية في فلسطين 

ية كاملة بالمنتجات، يتمتع المندوبون بإمكانية التأثير على على درا الشركاتن في يبأن المندوب

الآخرين وإقامة علاقات جيدة معهم، يتمتع المندوبون بالخبرة اللازمة في مجال عملهم، المندوبون 
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يتعاملون بأسلوب لبق، المندوبون لديهم قدرة على الإقناع، المندوبون لديهم مظهر جيد و لائق، 

مام بالمعلومات والثقافة العامة، المندوبون على علم بالمنتجات المنافسة في يتمتع المندوبون بالإل

، المندوبون لديهم ملابس رسميه الشركاتالسوق وأسعارها، يوجد عدد كافي من المندوبون في 

 موحدة.

 : السؤال الفرعي الثالث  –اسئلة الدراسة تحليل 4-3-4  

في عملية الترويج للأدوية في الشركات المصنعة  السؤال الثالث: ما هو واقع العلاقات العامة

 للأدوية في فلسطين؟

للفقرات التي  ةالمعياري اتالانحرافالأوساط الحسابية, و  النسب المئوية, يوضح (8-4رقم )الجدول 

 واقع العلاقات العامة في عملية الترويج للأدوية في الشركات المصنعة للأدوية في فلسطين:تقيس 

 (4-8الجدول رقم)

واقع العلاقات للفقرات التي تقيس  ةالمعياري اتالانحرافالأوساط الحسابية, و  النسب المئوية, (
 ( العامة في عملية الترويج للأدوية في الشركات المصنعة للأدوية في فلسطين

 

 الرقم

العلاقات العامة في واقع 
عملية الترويج للأدوية في 
الشركات المصنعة للأدوية 

 في فلسطين

الوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري 

موافق 
 بشدة

 محايد موافق
غير 
 موافق

 غير موافق
 بشدة

إلى إقامة  الشركةسعى ت  .21
من  علاقات طيبة مع الزبائن

 خلال الاجتماع الدوري معهم
4.50 0.55 52.3% 45.3% 2.3% 0.0% 0.0% 
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على حل  تحرص الشركة  .22
 تواجههمالمشاكل التي 

4.49 0.53 50.0% 48.8% 1.2% 0.0% 0.0% 

 بياناتها بتحديث الشركة تهتم  .23
 جديد هو ما وكل زبائنها عن

 بهم و خاص
4.40 0.58 44.2% 51.2% 4.7% 0.0% 0.0% 

إلى التعرف  تسعى الشركة  .24
 و على متطلبات الزبائن
 العمل على توفيرها

4.40 0.64 45.3% 51.2% 1.2% 2.3% 0.0% 

 بالاتصال الشركة تقوم  .25
 متقاربة و فترات على بزبائنها

 مستمرة
4.27 0.79 45.3% 38.4% 14.0% 2.3% 0.0% 

 الشركة بعض ترعى  .26
 حداثوالأ المناسبات

 دورها لتوضيح الاجتماعية
 المجتمع في خدمة

4.26 0.78 41.9% 46.5% 7.0% 4.7% 0.0% 

 بالاتصال الشركة تقوم  .27
 هو ما عن وإخبارهم بزبائنها
 وضع الشركة عن جديد

 وخدماتها

4.24 0.84 45.3% 37.2% 15.1% 1.2% 1.2% 

 عملية بدعم الشركة تقوم  .28
 دعم خلال من التعليم

المؤسسات  أو الطلاب
 التعليمية

4.20 0.67 32.6% 55.8% 10.5% 1.2% 0.0% 

 نشرات بإصدار الشركة تقوم  .29
 الجمهور لإمداد وكتيبات

4.19 0.85 38.4% 47.7% 10.5% 1.2% 2.3% 
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المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لكل فقرة من فقرات  (8-4رقم )يوضح الجدول 

لتي تقيس واقع العلاقات العامة في عملية الترويج للأدوية في الشركات المصنعة اأداة الدراسة 

حسب درجات الوسط الحسابي، وتشير الدرجة الكلية الواردة  تنازليا   للأدوية في فلسطين مرتبة ترتيبا  

 تجاهات المبحوثين كانت مرتفعة، حيث بلغ المتوسط الحسابي للدرجة الكليةفي الجدول أن ا

مما يدل على أن %( 85.3بنسبة موافقة بلغت)( 0.5( والانحراف المعياري الكلي مقداره)4.18)

واقع العلاقات العامة في عملية الترويج للأدوية في الشركات المصنعة للأدوية في فلسطين درجة 

 .ةمرتفع

حسب درجات الأوساط الحسابية، وقد جاء في مقدمة هذه  تنازليا   رات الأداة ترتيبا  ورتبت فق

الفقرة )تسعى الشركة إلى إقامة علاقات طيبة مع الزبائن من خلال الاجتماع الدوري  :الفقرات

(, الفقرة )تحرص الشركة 0.55( وانحراف معياري مقداره )4.5معهم( بمتوسط حسابي مقداره )

( وانحراف معياري مقداره 4.49اكل التي تواجههم( بمتوسط حسابي مقداره ) على حل المش

(, الفقرة )تهتم الشركة بتحديث بياناتها عن زبائنها وكل ما هو جديد و خاص بهم( بمتوسط 0.53)

 عن الشركة بالمعلومات
 ونشاطها

 من انجازاتها الشركة تعرض  .30
 مثل الاتصال وسائل خلال

مواقع  أوأو الراديو  التلفزيون 
الانترنت أو التواصل 

 وغيرها الاجتماعي

2.87 1.19 7.0% 29.1% 22.1% 27.9% 14.0% 

 %1.7 %4.1 %8.8 %45.1 %40.2 0.50 4.18 الدرجة الكلية
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(, الفقرة )تسعى الشركة إلى التعرف على 0.58( وانحراف معياري مقداره )4.4حسابي مقداره ) 

( وانحراف معياري مقداره 4.4و العمل على توفيرها( بمتوسط حسابي مقداره )  متطلبات الزبائن

(0.64.) 

في حين كانت أدنى الفقرات : الفقرة )تعرض الشركة انجازاتها من خلال وسائل الاتصال 

مثل التلفزيون أو الراديو أو مواقع الانترنت أو التواصل الاجتماعي وغيرها( بمتوسط حسابي مقداره 

(, الفقرة )تقوم الشركة بإصدار نشرات وكتيبات لإمداد 1.19وانحراف معياري مقداره ) (2.87)

( وانحراف معياري 4.19الجمهور بالمعلومات عن الشركة ونشاطها( بمتوسط حسابي مقداره )

(, الفقرة )تقوم الشركة بدعم عملية التعليم من خلال دعم الطلاب أو المؤسسات 0.85مقداره )

(, الفقرة )تقوم الشركة 0.67( وانحراف معياري مقداره )4.2بمتوسط حسابي مقداره )التعليمية ( 

بالاتصال بزبائنها وإخبارهم عن ما هو جديد عن وضع الشركة وخدماتها( بمتوسط حسابي مقداره 

 (.0.84( وانحراف معياري مقداره )4.24)

التالية  بالنتائجتلخيص ما سبق  ومن خلال آراء المبحوثين واتجاهاتهم العالية والموافقة, يمكن

: واقع العلاقات العامة في عملية الترويج للأدوية في الشركات المصنعة للأدوية في فلسطين 

تسعى إلى إقامة علاقات طيبة مع الزبائن من خلال الاجتماع الدوري معهم،  الشركاتتمثل بأن ي

بتحديث بياناتها عن زبائنها وكل  على حل المشاكل التي تواجههم، تهتم الشركات الشركاتتحرص 

ما هو جديد و خاص بهم، تسعى الشركات إلى التعرف على متطلبات الزبائن و العمل على 

توفيرها، تقوم الشركات بالاتصال بزبائنها على فترات متقاربة و مستمرة، ترعى الشركات بعض 

قوم الشركات بالاتصال المناسبات والأحداث الاجتماعية لتوضيح دورها في خدمة المجتمع، ت

بزبائنها وإخبارهم عن ما هو جديد عن وضع الشركات وخدماتها، تقوم الشركات بدعم عملية التعليم 
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من خلال دعم الطلاب أو المؤسسات التعليمية، تقوم الشركات بإصدار نشرات وكتيبات لإمداد 

 الجمهور بالمعلومات عن الشركات ونشاطها.

 

 :  الرابعالسؤال الفرعي  –اسئلة الدراسة تحليل 5-3-4  

السؤال الرابع: ما هو واقع ترويج المبيعات في عملية الترويج للأدوية في الشركات المصنعة 

 للأدوية في فلسطين؟

للفقرات التي  ةالمعياري اتالانحرافالأوساط الحسابية, و  النسب المئوية, يوضح (9-4رقم )الجدول 

 المبيعات في عملية الترويج للأدوية في الشركات المصنعة للأدوية في فلسطين:واقع ترويج تقيس 

 (4-9) الجدول رقم

واقع ترويج المبيعات للفقرات التي تقيس  ةالمعياري اتالانحرافالأوساط الحسابية, و  النسب المئوية, )
 (في عملية الترويج للأدوية في الشركات المصنعة للأدوية في فلسطين

 

 الرقم

ترويج المبيعات في واقع 
عملية الترويج للأدوية في 
الشركات المصنعة للأدوية 

 في فلسطين

الوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري 

موافق 
 بشدة

 محايد موافق
غير 
 موافق

 غير موافق
 بشدة

ن ضمن خطة و يسير المندوب  .31
 معدة مسبقا

4.63 0.49 62.8% 37.2% 0.0% 0.0% 0.0% 

كفاءة عالية ن و يمتلك المندوب  .32
 في مجال ترويج المبيعات

4.58 0.54 60.5% 37.2% 2.3% 0.0% 0.0% 
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الشركة بعمل خطة  تقوم  .33
 شهرية لزيادة الترويج

4.55 0.57 58.1% 38.4% 3.5% 0.0% 0.0% 

الشركة بعمل دورات  تقوم  .34
في مجال  تدريبية للمندوبين

ترويج المبيعات لزيادة 
 كفاءتهم

4.52 0.53 53.5% 45.3% 1.2% 0.0% 0.0% 

يقوم مدراء المبيعات بمساندة   .35
 في عملية الترويج المندوبين

4.50 0.68 57.0% 38.4% 3.5% 0.0% 1.2% 

بتقديم عروض  الشركة تقوم  .36
 دائمة للزبائن

4.31 0.71 40.7% 53.5% 3.5% 1.2% 1.2% 

 تشجيعية جوائز الشركة تقدم  .37
 منتجاتها شراء مقابل للزبائن

4.30 0.83 45.3% 46.5% 2.3% 4.7% 1.2% 

 في بتخفيض الشركة تقوم  .38
 زمنية لفترة منتجاتها أسعار

 محدودة
4.26 0.90 44.2% 46.5% 2.3% 4.7% 2.3% 

 أنشطة برعاية الشركة تقوم  .39
 مثل ترفيهية للزبائن

 فيها جوائز وتقدم المسابقات
4.22 0.90 44.2% 40.7% 10.5% 2.3% 2.3% 

 تذكاريةهدايا  الشركة تقدم  .40
 بدون مقابل للزبائن

4.20 0.93 41.9% 45.3% 7.0% 2.3% 3.5% 

 %1.2 %1.5 %3.6 %42.9 %50.8 0.49 4.41 الدرجة الكلية
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المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لكل فقرة من فقرات  (9-4رقم )يوضح الجدول 

الترويج للأدوية في الشركات المصنعة عات في عملية يج المبيأداة الدراسة لتي تقيس واقع ترو 

حسب درجات الوسط الحسابي، وتشير الدرجة الكلية الواردة  تنازليا   للأدوية في فلسطين مرتبة ترتيبا  

اتجاهات المبحوثين كانت مرتفعة، حيث بلغ المتوسط الحسابي للدرجة  في الجدول أن

مما يدل %( 93.7) بنسبة موافقة بلغت( 0.49) ( والانحراف المعياري الكلي مقداره4.41الكلية)

واقع ترويج المبيعات في عملية الترويج للأدوية في الشركات المصنعة للأدوية في درجة على أن 

 .ةفلسطين مرتفع

حسب درجات الأوساط الحسابية، وقد جاء في مقدمة هذه  تنازليا   ورتبت فقرات الأداة ترتيبا  

( وانحراف 4.63خطة معدة مسبقا( بمتوسط حسابي مقداره ) الفقرات  الفقرة )يسير المندوبون ضمن

(, الفقرة )يمتلك المندوبون كفاءة عالية في مجال ترويج المبيعات( بمتوسط 0.49معياري مقداره )

(, الفقرة )تقوم الشركة بعمل خطة شهرية 0.54( وانحراف معياري مقداره )4.58حسابي مقداره )

(, الفقرة )تقوم 0.57( وانحراف معياري مقداره )4.55قداره )لزيادة الترويج( بمتوسط حسابي م

الشركة بعمل دورات تدريبية للمندوبين في مجال ترويج المبيعات لزيادة كفاءتهم( بمتوسط حسابي 

 (.0.53( وانحراف معياري مقداره )4.52مقداره ) 

ن بدون مقابل( في حين كانت أدنى الفقرات : الفقرة )تقدم الشركة هدايا تذكارية للزبائ

(, الفقرة )تقوم الشركة برعاية أنشطة 0.93( وانحراف معياري مقداره )4.2بمتوسط حسابي مقداره )

( وانحراف معياري 4.22ترفيهية للزبائن مثل المسابقات وتقدم جوائز فيها( بمتوسط حسابي مقداره )

ة زمنية محدودة( بمتوسط (, الفقرة )تقوم الشركة بتخفيض في أسعار منتجاتها لفتر 0.9مقداره )
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(, الفقرة )تقدم الشركة جوائز تشجيعية للزبائن 0.9( وانحراف معياري مقداره )4.26حسابي مقداره )

 (.0.83( وانحراف معياري مقداره )4.3مقابل شراء منتجاتها( بمتوسط حسابي مقداره )

التالية  بالنتائجما سبق ومن خلال آراء المبحوثين واتجاهاتهم العالية والموافقة, يمكن تلخيص 

: واقع ترويج المبيعات في عملية الترويج للأدوية في الشركات المصنعة للأدوية في فلسطين 

يسير المندوبون ضمن خطة معدة مسبقا، يمتلك المندوبون كفاءة عالية في مجال ترويج  هتمثل بأني

لشركات بعمل دورات تدريبية المبيعات، تقوم الشركات بعمل خطة شهرية لزيادة الترويج، تقوم ا

للمندوبين في مجال ترويج المبيعات لزيادة كفاءتهم، يقوم مدراء المبيعات بمساندة المندوبين في 

عملية الترويج، تقوم الشركات بتقديم عروض دائمة للزبائن، تقدم الشركات جوائز تشجيعية للزبائن 

منتجاتها لفترة زمنية محدودة، تقوم مقابل شراء منتجاتها، تقوم الشركات بتخفيض في أسعار 

الشركات برعاية أنشطة ترفيهية للزبائن مثل المسابقات وتقدم جوائز فيها، تقدم الشركات هدايا 

 تذكارية للزبائن بدون مقابل.
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 : السؤال الفرعي الخامس  –اسئلة الدراسة تحليل 6-3-4  

عملية الترويج للأدوية في الشركات المصنعة السؤال الخامس: ما هو واقع التسويق المباشر في 

 للأدوية في فلسطين؟

للفقرات  ةالمعياري اتالانحرافالأوساط الحسابية, و  النسب المئوية, يوضح (10-4رقم )الجدول 

واقع التسويق المباشر في عملية الترويج للأدوية في الشركات المصنعة للأدوية في التي تقيس 

 فلسطين:

 (4-10الجدول رقم)

واقع التسويق للفقرات التي تقيس  ةالمعياري اتالانحرافالأوساط الحسابية, و  النسب المئوية,)
 (المباشر في عملية الترويج للأدوية في الشركات المصنعة للأدوية في فلسطين

 

 الرقم

التسويق المباشر في واقع 
عملية الترويج للأدوية في 
الشركات المصنعة للأدوية 

 في فلسطين

 الوسط
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري 

موافق 
 بشدة

 محايد موافق
غير 
 موافق

 غير موافق
 بشدة

ن بالرد على و يقوم المندوب  .41
 استفسارات الزبائن

4.47 0.52 47.7% 51.2% 1.2% 0.0% 0.0% 

ن بمناقشة و المندوبيقوم   .42
 مع الزبائن الأسعار

4.42 0.54 44.2% 53.5% 2.3% 0.0% 0.0% 

بإقناع الزبائن  يقوم المندوب  .43
 و تغيير وجهة نظرهم

4.41 0.52 41.9% 57.0% 1.2% 0.0% 0.0% 
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المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية لكل فقرة من فقرات  (10-4رقم )يوضح الجدول 

أداة الدراسة لتي تقيس واقع التسويق المباشر في عملية الترويج للأدوية في الشركات المصنعة 

ن لديهم القدرة على و المندوب  .44
مواجهة المنتجات المنافسة 

 المعروضة على الزبائن
4.37 0.61 43.0% 52.3% 3.5% 1.2% 0.0% 

يقوم المندوب بحث الزبائن   .45
 على الشراء

4.34 0.52 36.0% 61.6% 2.3% 0.0% 0.0% 

 نشرات بإصدار الشركة تقوم  .46
 فيها تفصل كتيبات أو

 أسعارهامنتجاتها و 
3.99 0.73 20.9% 61.6% 12.8% 4.7% 0.0% 

 في الهاتف ن و المندوب يستخدم  .47
 عملية الترويج

3.91 0.82 19.8% 60.5% 10.5% 9.3% 0.0% 

 ايميل أوفاكس  الشركة ترسل  .48
 عن معلومات على يحتوي 

 للزبائن وأسعارها المنتجات
3.88 1.11 31.4% 44.2% 11.6% 7.0% 5.8% 

 التي الهاتفية المكالمة زمن  .49
 لعرض كافي المندوب يجريها

 عن المنتج اللازمة المعلومات
3.70 1.01 19.8% 47.7% 17.4% 12.8% 2.3% 

وسائل  ن و المندوب يستخدم  .50
 التواصل الاجتماعي الحديثة

 في عملية الترويج
2.85 1.19 8.1% 25.6% 23.3% 29.1% 14.0% 

 %2.2 %6.4 %8.6 %51.5 %31.3 0.48 4.03 الدرجة الكلية
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حسب درجات الوسط الحسابي، وتشير الدرجة الكلية الواردة  تنازليا   فلسطين مرتبة ترتيبا  للأدوية في 

في الجدول أن اتجاهات المبحوثين كانت مرتفعة، حيث بلغ المتوسط الحسابي للدرجة 

مما يدل %( 82.8بنسبة موافقة بلغت)( 0.48( والانحراف المعياري الكلي مقداره)4.03الكلية)

واقع التسويق المباشر في عملية الترويج للأدوية في الشركات المصنعة للأدوية في درجة على أن 

 .ةفلسطين مرتفع

حسب درجات الأوساط الحسابية، وقد جاء في مقدمة هذه  تنازليا   ورتبت فقرات الأداة ترتيبا  

( 4.47) الفقرات  الفقرة )يقوم المندوبون بالرد على استفسارات الزبائن( بمتوسط حسابي مقداره

(, الفقرة )يقوم المندوبون بمناقشة الأسعار مع الزبائن( بمتوسط 0.52وانحراف معياري مقداره )

(, الفقرة )يقوم المندوب بإقناع الزبائن و 0.54( وانحراف معياري مقداره )4.42حسابي مقداره ) 

(, الفقرة 0.52( وانحراف معياري مقداره )4.41تغيير وجهة نظرهم( بمتوسط حسابي مقداره ) 

)المندوبون لديهم القدرة على مواجهة المنتجات المنافسة المعروضة على الزبائن( بمتوسط حسابي 

 (.0.61( وانحراف معياري مقداره )4.37مقداره ) 

في حين كانت أدنى الفقرات : الفقرة )يستخدم المندوبون وسائل التواصل الاجتماعي 

(, 1.19( وانحراف معياري مقداره )2.85حسابي مقداره )الحديثة في عملية الترويج( بمتوسط 

الفقرة )زمن المكالمة الهاتفية التي يجريها المندوب كافي لعرض المعلومات اللازمة عن المنتج( 

(, الفقرة )ترسل الشركة فاكس أو 1.01( وانحراف معياري مقداره )3.7بمتوسط حسابي مقداره )

( 3.88ات وأسعارها للزبائن( بمتوسط حسابي مقداره )ايميل يحتوي على معلومات عن المنتج

(, الفقرة )يستخدم المندوبون الهاتف في عملية الترويج( بمتوسط 1.11وانحراف معياري مقداره )

 (.0.82( وانحراف معياري مقداره )3.91حسابي مقداره )
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 بالنتائج ومن خلال آراء المبحوثين واتجاهاتهم العالية والموافقة, يمكن تلخيص ما سبق

التالية : واقع التسويق المباشر في عملية الترويج للأدوية في الشركات المصنعة للأدوية في 

يقوم المندوبون بالرد على استفسارات الزبائن، يقوم المندوبون بمناقشة الأسعار  هتمثل بأنيفلسطين 

ون لديهم القدرة على مواجهة مع الزبائن، يقوم المندوب بإقناع الزبائن و تغيير وجهة نظرهم، المندوب

المنتجات المنافسة المعروضة على الزبائن، يقوم المندوب بحث الزبائن على الشراء، تقوم الشركة 

بإصدار نشرات أو كتيبات تفصل فيها منتجاتها و أسعارها، يستخدم المندوبون الهاتف في عملية 

ن المنتجات وأسعارها للزبائن، زمن الترويج، ترسل الشركة فاكس أو ايميل يحتوي على معلومات ع

 .المكالمة الهاتفية التي يجريها المندوب كافي لعرض المعلومات اللازمة عن المنتج
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الكلية  ةالمعياري اتالانحرافالنسب المئوية, الأوساط الحسابية الكلية و يوضح  (11-4رقم )الجدول 

 :لمجالات الدراسة

 (4-11الجدول رقم)

 (الكلية لمجالات الدراسة ةالمعياري اتالانحرافالنسب المئوية, الأوساط الحسابية الكلية و )

 

البيع واقع يتضح بأن أعلى الدرجات كانت درجة  (11-4رقم )من خلال الجدول 

( يليها واقع 4.18ثم واقع العلاقات العامة) (4.41ترويج المبيعات)واقع يليها ( 4.50)الشخصي

 (.2.42( وأخيرا واقع الإعلان)4.03التسويق المباشر)

 

 

 المجال
الوسط 
 الحسابي

الانحراف 
 المعياري 

موافق 
 بشدة

 محايد موافق
غير 
 موافق

 غير موافق
 بشدة

 %25.2 %36.7 %15.6 %15.9 %6.5 0.95 2.42 الإعلانواقع 

 %1.3 %2.2 %3.1 %32.0 %61.4 0.45 4.50 واقع البيع الشخصي

 %1.7 %4.1 %8.8 %45.1 %40.2 0.50 4.18 واقع العلاقات العامة

 %1.2 %1.5 %3.6 %42.9 %50.8 0.49 4.41 واقع ترويج المبيعات

 %2.2 %6.4 %8.6 %51.5 %31.3 0.48 4.03 واقع التسويق المباشر

المزيج الدرجة الكلية لواقع 
 الترويجي

3.91 0.30 38.0% 37.5% 8.0% 10.2% 6.3% 
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 -:المقدمه   1-5

بينهما ومدى التطابق  ،ستباناتالإلمقابلات و ا لنتائج ا  ملخص ا  عرض لفصلا اذيضم ه

 بالتفصيل .ومناقشتها 

 نتائج المقابلات   2-5

 :الباحث من خلال تحليل المقابلة إليهامن أهم النتائج التي توصل 

د من أهم عأن الترويج يو ية عملية البيعلى أهمية الترويج في العالمدراء أكدوا  عأن جمي -1

  ناصر التسويقية .عال

 عنصر البيعلى عالدراسة  عفي كل شركات مجتم المدراء قبل منأن درجة التركيز  -2

لقة عمل الخاصة والمتعة العزوه الباحث لطبيعا يذوه ،كبيرة جدا   الشخصي هي درجة

 اية في شركات الأدوية . عات والدعالمبيبوظيفة مندوب 

 لى ضرورة تدريب وتطوير قدرات ومهارات المندوبين والمدارءعالمدراء  عأكد جمي -3

دهم علك سيساذلأن دارية التخصصات الإ في فهمعنظرا  لض ا المجالذاملين في هعال

المدراء هي في  عأن مؤهلات جمي تبين للباحث ملية الترويجية، حيثعلى تطوير الع

ات كما تتطلبه عمال أو التسويق أو المبيعدارة الأإوليس في مجال  مجال الصيدلية

رفة المدراء عزوه الباحث لضرورة معا يذوه ،ات أخرى عمناصب مثيله في قطا

ا ذوه ،ستخدامهالميائية للأدوية وخصائصها وطرق يلومات الطبية والمركبات الكعبالم

وليس في  الصيدليةمياء أو يلاقة بتخصص الكعله  المديرأن يكون مؤهل  يتطلب

  لوم الأدارية.عمجالات ال
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جابات المندوبين في أغلب محاور الدراسة إجابات المدراء و إتبين وجود توافق تام بين  -4

 في ترويج الأدوية.الشخصي  عنصر البيعلى عتماد علق بالإعخص فيما يتو بالأ

 

 الإستبانه نتائج   3-5

  :يةعبتداءا  بالسؤال الرئيس ثم الأسئلة الفر إ لى نتائج التحليل لكل أسئلة الدراسةإسيتم التطرق 

 السؤال الرئيس –سئلة الدراسة أتحليل  نتائج   1-3-5

 السؤال الرئيسي: ما هو واقع المزيج الترويجي في الشركات المصنعة للأدوية في فلسطين؟

 . الترويجي الكلية مرتفعةالمزيج واقع تبين بأن درجة 

 السؤال الفرعي الأول –سئلة الدراسة أتحليل  نتائج   2-3-5

السؤال الأول: ما هو واقع الإعلان في عملية الترويج للأدوية في الشركات المصنعة للأدوية في 

 فلسطين؟

في واقع الإعلان في عملية الترويج للأدوية في الشركات المصنعة للأدوية تبين بأن درجة  .1

 يمنعنخفاض لوجود قانون من وزارة الصحة الباحث سبب الإ ويفسر،  ةفلسطين منخفض

على  سلبا   لكذثر أعليه ، وفي كافة وسائل الإعلام عن الأدوية بهدف الترويج الإعلان

 .واقع الإعلان 
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 التكنولوجيا الحديثة مثل وسائل ستخدامالا يفضلون  مندوبي الشركة ظمعم بأنتبين  .2

 الباحث هزو عيا ذوه ،هالأطباء والصيادل عم لكترونيأو البريد الإ يعجتماالإالتواصل 

  تبارها هي الطريق الأنسب للتواصل.عابطريقة الترويج التقليدية وجها  لوجه ب هميمانلإ

 

 السؤال الفرعي الثاني  –سئلة الدراسة أتحليل  نتائج   3-3-5

في في عملية الترويج للأدوية في الشركات المصنعة للأدوية  البيع الشخصيما هو واقع : السؤال الثاني

 فلسطين؟

واقع البيع الشخصي في عملية الترويج للأدوية في الشركات المصنعة تبين بأن درجة  .1

 .ةللأدوية في فلسطين مرتفع

إمكانية التأثير على بون يتمتعو لى دراية كاملة بالمنتجات، ع مندوبي الشركة كما تبين بأن .2

يتعاملون و الخبرة اللازمة في مجال عملهم، و يملكون الآخرين وإقامة علاقات جيدة معهم، 

بالإلمام  ون يتمتعو لديهم مظهر جيد ولائق، و  لديهم قدرة على الإقناع،و بأسلوب لبق، 

يوجد و على علم بالمنتجات المنافسة في السوق وأسعارها، و بالمعلومات والثقافة العامة، 

  موحدة. ةلديهم ملابس رسمي و ،منهمعدد كافي 

 

في الشركات ملية ترويج الأدوية عالشخصي في  عالبي عدرجة واق عرتفاإ الباحث ويفسر

ملية الترويج عتمدها الشركات في عتبارها الطريقة الأساسية التي تعلا سطينالمصنعة للأدوية في فل

اية في عات والدعلقة بوظيفة مندوب المبيعالخاصة والمتمل عة العطبيلى إضافة بالإ نشأتها، ذمن

 .رزماتيةاالتي تتطلب شخصية ك شركات الأدوية
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 السؤال الفرعي الثالث  –سئلة الدراسة أتحليل  نتائج   4-3-5

السؤال الثالث: ما هو واقع العلاقات العامة في عملية الترويج للأدوية في الشركات المصنعة 

 للأدوية في فلسطين؟

واقع العلاقات العامة في عملية الترويج للأدوية في الشركات المصنعة تبين بأن درجة  .1

 .ةللأدوية في فلسطين مرتفع

تسعى إلى إقامة علاقات طيبة مع الزبائن من خلال الاجتماع  الشركاتبأن  كما تبين  .2

عن  متهتم بتحديث بياناتهو تحرص على حل المشاكل التي تواجههم، و الدوري معهم، 

تسعى إلى التعرف على متطلبات الزبائن والعمل و وكل ما هو جديد و خاص بهم،  مزبائنه

ترعى بعض و على فترات متقاربة ومستمرة،  متصال بزبائنهتقوم بالاو على توفيرها، 

تقوم بالاتصال و في خدمة المجتمع،  مالمناسبات والأحداث الاجتماعية لتوضيح دوره

تقوم بدعم عملية التعليم و جديد عن وضع الشركات وخدماتها، وإخبارهم عما هو  مبزبائنه

تقوم بإصدار نشرات وكتيبات لإمداد و من خلال دعم الطلاب أو المؤسسات التعليمية، 

 الجمهور بالمعلومات عن الشركات ونشاطها.

في الشركات ملية ترويج الأدوية عفي العلاقات العامة  عدرجة واق عرتفاإالباحث  ويفسر

 زبائنها علاقاتها معزيز عوت ثبات وجودهاإلى ع من حرص الشركات سطينالمصنعة للأدوية في فل

   بين شركاته. ز بمنافسة شديدةتايم عفي قطا
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 السؤال الفرعي الرابع   –سئلة الدراسة أتحليل  نتائج   5-3-5

الشركات المصنعة للأدوية في السؤال الرابع: واقع ترويج المبيعات في عملية الترويج للأدوية في 

 فلسطين؟

واقع ترويج المبيعات في عملية الترويج للأدوية في الشركات المصنعة تبين بأن درجة  .1

  .ةللأدوية في فلسطين مرتفع

كفاءة عالية في  ون يمتلكو ضمن خطة معدة مسبقا،  ون يسير  مندوبي الشركة أنكما تبين  .2

تقوم بعمل و تقوم الشركات بعمل خطة شهرية لزيادة الترويج، و مجال ترويج المبيعات، 

يقوم مدراء المبيعات و دورات تدريبية للمندوبين في مجال ترويج المبيعات لزيادة كفاءتهم، 

تقدم و تقوم الشركات بتقديم عروض دائمة للزبائن، و بمساندة المندوبين في عملية الترويج، 

تقوم بتخفيض في أسعار منتجاتها لفترة و نتجاتها، جوائز تشجيعية للزبائن مقابل شراء م

تقوم برعاية أنشطة ترفيهية للزبائن مثل المسابقات وتقدم جوائز فيها، تقدم و زمنية محدودة، 

 هدايا تذكارية للزبائن بدون مقابل.

في الشركات ملية ترويج الأدوية عفي واقع ترويج المبيعات درجة  عويفسر الباحث إرتفا

حدة المنافسة الموجودة بين الشركات ب ي يمتازذة السوق العطبي سطين منللأدوية في فلالمصنعة 

 لى.على تحقيق حصة سوقية أ ع الشركاته ذحرص هو ة عالمصن
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 السؤال الفرعي الخامس  –اسئلة الدراسة تحليل  نتائج   6-3-5

للأدوية في الشركات المصنعة السؤال الخامس: ما هو واقع التسويق المباشر في عملية الترويج 

 للأدوية في فلسطين؟

واقع التسويق المباشر في عملية الترويج للأدوية في الشركات المصنعة تبين بأن درجة  .1

 .ةللأدوية في فلسطين مرتفع

بمناقشة  ويقومو بالرد على استفسارات الزبائن،  ن يقومو  مندوبي الشركةن بأكما تبين  .2

لديهم القدرة على مواجهة و بإقناع الزبائن و تغيير وجهة نظرهم،  ن و يقومو ، همالأسعار مع

تقوم و بحث الزبائن على الشراء،  ويقومو المنتجات المنافسة المعروضة على الزبائن، 

يستخدم المندوبون و الشركة بإصدار نشرات أو كتيبات تفصل فيها منتجاتها و أسعارها، 

يحتوي على معلومات عن  أو ايميلا   ا  كسترسل الشركة فاو الهاتف في عملية الترويج، 

زمن المكالمة الهاتفية التي يجريها المندوب كافي لعرض و المنتجات وأسعارها للزبائن، 

 المعلومات اللازمة عن المنتج.

في الشركات المصنعة ملية ترويج الأدوية عفي واقع ترويج المبيعات درجة  عويفسر الباحث إرتفا

ناصر عالية في تطبيق على درجات الفعلى تحقيق أ عص الشركات من حر  سطينللأدوية في فل

الأطباء  على اداء المندوبين في التواصل الدائم معة الدائمة من المدراء عات والمتابعترويج المبي

 طرق الترويج. عوالصيادليه بجمي
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 التوصيات    4-5

 وهي :من التوصيات ة عمجمو توصل الباحث إلى  الدراسةلى نتائج ع بناء  

  في فلسطين  شركات تصنيع الأدويةخاصة بلاتوصيات ال  1-4-5

لمزيج ا ناصرعلى تطبيق عأن تحافظ  ة الأدوية في فلسطينعصنا لى شركاتع .1

 ة.عوبدرجة مرتف الترويجي في ترويج الأدوية

قد على عمل عالة الأدوية في فلسطين عشركات صنالى إدارة الشؤون الإدارية في ع .2

 بشكل خاص التسويق والترويج مجالات فيام و عالإدارية بشكل  لاتامجالدورات في 

لى تواصل دائم علهم عات وبشكل مستمر، وجعاية و مندوبي المبيعللمدراء ومندوبي الد

 ا المجال.ذبكل جديد في ه

ستفادة الإلى عمل عة الأدوية في فلسطين العشركات صنا في لى إدارة البحث والتطويرع .3

 الهواتفلى عدخال أساليب تكنولوجية جديدة مثل تطبيقات إمن التطور التكنولوجي في 

حيث  للأطباء والصيادلة يعجتماالتواصل الإ على مواقع اتعمجمو مل ع أو كيةذال

 ملية الترويجية.عد في تطوير العساسي

 عتحليل دائم لواق لىع ملعالة الأدوية في فلسطين عفي شركات صناات عإدارة المبيلى ع .4

ف عناصر الضعالجة عناصره بشكل كامل ومحاولة معالمزيج الترويجي ودراسة 

 وتحسينها .  

المي في نقل الخبرات عها العالإستفادة من توسة الأدوية في فلسطين عشركات صنالى ع .5

 .المختلفة من الخارج الى الداخل
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 وزارة الصحة الفلسطينية خاصة بلاتوصيات ال   2-4-5

قد عالدوائي من خلال  عفي تطوير القطا الية  عأكثر ف ا  لها دور لى وزارة الصحة أن يكون ع .1

كس عو  الدوائي بتطوير القطاعلقة عمل المتعورشات ال ات والندوات والمؤتمرات وعالإجتما

 المية والإستفادة منها .عالتجارب ال

   ليها في القانون عايير والمواد المنصوص علان الدوائي ضمن المعلى مراقبة الاعمل عال .2

 الي المستوى لضمان حماية المواطن.عنظام رقابي ضمن و ذلك 

 

 ات الفلسطينيةعو الجام اليعال عليمالتوزارة الخاصة بتوصيات ال   3-4-5 

على وزارة التعليم العالي والجامعات الفلسطينية أن تعدل الخطط الدراسية لتخصصات 

مال والتسويق نظرا  لأعتبار خريجها مياء لتشمل مساقات تتعلق بإدارة الأعيوالك الصيدلية والطب

ملهم بحاجة الى مهارات ادارية و عة عوطبي لى رأس المستهدفين في التوظيف للشركات القطاعع

 تسويقية.

 

 الخاصة بالدراسات المستقبلية توصيات ال  4-4-5 

 خلصت الدراسة الى مجموعة من التوصيات هي :

بإجراء المزيد من الدراسات الميدانية التي تتعلق بالمزيج الترويجي في الباحث  ييوص .1

 الدوائي. القطاع
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دراسات تطبيقية على شركات تصنيع الأدوية يتم من خلالها  بإجراء الباحث يوصي .2

 تحاكي التطور التكنولوجي الحالي.جديدة تكنولوجية تطبيق أساليب 

 واقع المزيج الترويجي في شركات تصنيع الأدوية جراء دراسة عنإبيوصي الباحث   .3

 .في فلسطين البيطرية

جراء دراسة عن واقع المزيج الترويجي في شركات تصنيع الأدوية في إيوصي الباحث ب .4

 .همن وجهة نظر الأطباء والصيادل فلسطين
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 ائمة المراجع والمصادرق

 القرآن الكريم 

 .(11) سورة المجادلة، آية -

  : المراجع العربية أولا
  الكتب   - أ

 ،عمان التوزيع،، دار أسامة للنشر و ادارة الاعلان التجاري ، (2009)ابو سمرة، محمد،  .1

 الاردن.

و المؤسسة الجامعية للدراسات النشر  ،التسويق في خدمة المشروع، (2008)جواد، نبيل،  .2

 التوزيع، بيروت، لبنان.

، دار الطبعة الثانية ،مبادئ التسويق ،(2016) ،رائد ،، الغراباتأحمد ،الزامل، اياد ،خنفر .3

 .الاردن ،عمان ،وائل للنشر

النمادج الاطر النظرية و استراتيجيات الدعاية والاعلان  ،(2008) ، أشرف فهمي،خوخه .4

 ، الاسكندرية، مصر.دار المعرفة الجامعية ،التطبيقية

عمادة البحث العلمي، جامعة ، مبادئ التسويق مدخل مفاهيمي، (2005)سمارة، عبدالله،  .5

 .نابلس، فلسطين  النجاح الوطنية،

لفكر ا دار ،التسويق وتحديات التجارة الالكترونية ،(2005) ،توفيق محمد ،عبدالمحسن .6

 ، مصر.القاهرةالعربي، 
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دار وائل للنشر  ،التسويق الصحي و الدوائي ،(2015) جميل، ،دبابنه ، محمد،عبيدات .7

 الاردن. ،عمان ،والتوزيع

، الطبعة الثانية، دار ومكتبة الحامد للنشر التسويق المصرفي، (2014)عجارمة، تيسير،  .8

 الاردن. ،عمان، والتوزيع

 ،عمانالتوزيع، الراية للنشر و  ، دارالاتصالات التسويقية، (2012)عرفة، سيد سالم،  .9

 .الاردن

، مبادئ التسويق الحديث، (2009)حسونة، عبدالباسط، الشيخ، مصطفى،  عزام، زكريا، .10

 .للنشر والتوزيع والطباعة، عمان، الاردن  دار الميسرة

ثرها على تصميم أ اتجاهات المستهلكين نحو دولة المنشأ و ،(2004) ،فؤاد هعلي، هب .11

 المنظمة العربية للتنمية الادارية، القاهرة، مصر. ،المزيج التسويقي

ق و دار الفار  ،الشركات الدوائية القراءة الذكية لسوق  ،(2009) ،خالد ،العمري  .21

 .القاهرة، مصر، قافيةثالللاستثمارات 

ق و الفار  دار ،فن تنظيم الاجنحة في المعارض التجارية ،(2008)العمري، خالد،  .21

 .القاهرة، مصر، قافيةثللاستثمارات ال

عمان، ، دار اليازوري، الترويج و الاعلان ،(1998) ،ربابعة، علي، بشير ،العملاق .14

 .الاردن
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دراسة عملية مع التطبيق على  أساسيات ادارة التسويق الحديث، (1999) ،غنيم، احمد .15

، دار القلم للنشر والتوزيع، دبي، الامارات العربية دولة الامارات العربية المتحدة و الخليج

 .المتحدة

دار ، الاعلان مدخل تطبيقي، (2003)الغالبي، طاهر محسن، العسكري، أحمد شاكر،  .21

 .الاردن ،عمان ،للنشروائل 

القاهرة،  ،دار النهضة العربية ،اقتصاديات و ادارة الاعلان ،(2009) ،عصام الدين ،فرج .17

 .مصر

المؤسسة الجامعية للدراسات ، ترجمة وردية واشد ،التسويق ،(2008) ،كاترين ،فيو .18

 النشر، بيروت، لبنان.و 

 ،عمانالتوزيع، دار ومكتبة الحامد للنشر و  ،العلاقات العامة ،(2015) ،مصطفى ،كافي .21

 .الاردن

 ،عمانالتوزيع، دار الثقافة للنشر و  ،مبادئ التسويق ،(2008) ،محمد صالح ،المؤذن .12

 .الاردن

   
 الرسائل العلمية    - ب

(، "التسويق الدوائي الفلسطيني: المشكلات 2015عبدالله، )ابو زنيد، سمير، الغنيمات،  -1

عة القدس المفتوحة للابحاث والدراسات الادارية و مجلة جام، بحث محكم والتوصيات"

 .2016الاقتصادية، المجلد الثاني، تاريخ النشر حزيران
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علاقة بين الترويج وزيادة الحصة السوقية في شركة دال (، "ال2015)الطاهر، احمد،  -7

عة السودان للعلوم و التكنولوجيا، ، كلية الدراسات التجارية، جامللمنتجات الغذائية "

 السودان.

عة الاتصالات (، "الترويج الالكتروني في شركات مجمو 2014قابنه، محمد،)ع -8

 رسالة ماجستير، جامعة الخليل، فلسطين.   الفلسطينية وعلاقتها بالصورة الذهنية"،
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  ماجستير، جامعة الخليل، فلسطين.

كلية  (، "كيفية ترويج الادوية في الجزائر"، رسالة ماجستير،2014) ،قلال، مريم -10

 التسيير، جامعة محمد بوقره، الجزائر.علوم الاقتصادية والتجارية وعلوم ال
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 (1ملحق رقم )

 

 ة الخليلعجام

 كلية الدراسات العليا

 ماجستير ادارة الاعمال 

 الإستبانه

 

 

 ... وبعد طيبة تحية

 

 

 : بعنوان دراسة الباحث يجري

 

 

 "واقع المزيج الترويجي في الشركات المصنعة للأدوية في فلسطين "  

 

 يرجك  لكاا ، الأعاكا  إدارة فك  الااجسككير درجكة علك  الحصكو  لاكطلبكا  اسككمااا وذلك 

 علاكا ,الدارسكة أهكدا  تحقيك  أجك  مك  الإسككباه  فقكرا  عك  بالإجابكة الكمكر  مك  حركرتم 

 لأغكرا  وتوظيفهكا الكامكة بالسكرية معهكا الكعامك  يكك  بهكا سكو  سككدل  الكك  الاعلومكا  أن

 .  فقط العلا  البحث

 

 

 تعاوهم  حس  لم  شاكراً 

 

 

 طهبوب"محاد شوكت" عز    : الباحث                       زهيد أبو ساير : الدككور إشرا 
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    أولا: المعلومات العامة:

 الاجابة  عند (     ه )  علام ارجو وضع

 القياس المتغير الرقم

  ذكر □ الجنس  .1
  أنثى □

  العمر  .2
 □ (20 –30 )  

□  (31-40) 
 40أكثر من  □   

 دبلوم                  □ المستوى التعليمي  .3
 بكالوريوس □     

 ماجستير فأعلى □                                    
 وسط الضفة □      شمال الضفة □  العملمكان   .4

 قطاع غزة □    جنوب الضفة    □
  العملمدة سنوات   .5

 (سنوات  3من سنه الى )  □        
 (سنوات   5سنوات الى  3من )  □                

 (سنوات فأكثر   5)  □          
 

 مندوب مبيعات  □ المسمى الوظيفي  .6
 مندوب دعاية  □

 
   بيرزيت للادوية شركة  □        اسم الشركة   .7

 شركة القدس  □                       
     شركة دار الشفاء     □ 

 شركة بيت جالا □                             

 شركة سختيان       □            
 شركة معامل الشرق الأوسط الأدوية □                    
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 الإعلان محور
موافق 
 بشدة

 غير موافق غير موافق محايد موافق
 بشدة

حت لي فرصة الإطلاع على الحملات الإعلانية عن يات 2

  الادوية التي ترويجها الشركة

     

1  

 الادوية التي ترويجها الشركةعن  هناك حملات إعلانية

 

     

1  

الادوية  للترويج عن الحملات الإعلانية الشركة ستخدم ت

وسائل الإعلان المختلفة ، كالإذاعة ، الصحف ، المجلات ، 

الانترنت ، وسائل التواصل  المعارض ، التلفزيون ، 

 .... وغيرهاالاجتماعي 

 

     

الادوية التي ميز وسائل الإعلان المستخدمة للإعلان عن تت 4
 بالشمولية والجاذبيةالشركة  ترويجها

 

     

 وقت تأخذ وسائل الاعلان المختلفة   في الشركة  إعلانات 5

 الإعلان لعرض كافي

     

 في للشركة و اصناف الادوية  الإعلانية البوسترات توجد 1

 مختلفة جغرافية أماكن

     

 في للشركة و اصناف الادوية  الإعلانية البوسترات توجد 7

 رض واضحة ع أماكن

     

 متخصصة مختلفة مجلات في الشركة  إعلانات تظهر 8

 

     

 بشكل دوري إعلاناتها في والتغيير بالتجديد الشركة تقوم 1

 

     

وسائل الادوية التي ترويجها عن  الشركة للترويجستخدم ت 22
 حديثة و متطورة مثل وسائل التواصل الاجتماعي  الإعلان

     

 

موافق  الشخصيالبيع محور 
 بشدة

غير موافق  غير موافق محايد موافق
 بشدة

 بالمنتجاتكاملة  دراية على الشركة  في المندوبين  22
 

     

  لبق بأسلوب يتعاملون  المندوبين   21

 

     

 في الشركة  المندوبين  من كافي يوجد عدد 21

 

     

 لائق و جيد مظهر لديهم المندوبين  24
 

     

 موحدة رسميه ملابس لديهم المندوبين  25

 

     

 السوق في المنافسة بالمنتجات علم على المندوبين  21
 وأسعارها

 

     

 العامة والثقافة بالمعلومات بالإلمام المندوبين  يتمتع 27

 

     

 الإقناع على قدرة لديهم المندوبين  28

 

     

      بالخبرة اللازمة في مجال عملهم  المندوبين متع تي 12

12  
إمكانية التأثير على الآخرين وإقامة علاقات ب المندوبين يتمتع 

 جيدة معهم
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موافق  العامة العلاقاتمحور 
 بشدة

غير موافق  غير موافق محايد موافق
 بشدة

من   إلى إقامة علاقات طيبة مع الزبائن الشركة سعى ت 12

 خلال الاجتماع الدوري معهم 

 

     

 تواجههم على حل المشاكل التي  تحرص الشركة  11
 

     

 و   إلى التعرف على متطلبات الزبائن تسعى الشركة   11

 العمل على توفيرها
     

 عن جديد هو ما عن وإخبارهم بزبائنها بالاتصال الشركة تقوم 14
 وخدماتها الشركة وضع

 

     

 و متقاربة فترات على بزبائنها بالاتصال الشركة تقوم 15

 مستمرة

 

     

    جديد هو ما وكل زبائنها عن بياناتها بتحديث الشركة تهتم 11
 بهم خاصو 
 

     

 الجمهور لإمداد وكتيبات نشرات بإصدار الشركة  تقوم 17

 ونشاطها الشركة  عن بالمعلومات

 

     

 الاجتماعية والإحداث المناسبات عضالشركة ب ترعى 18

 المجتمع خدمة في دورها لتوضيح

     

 مثل الاتصال وسائل خلال من انجازاتها الشركة تعرض 11
 او مواقع الانترنت او التواصل الاجتماعي الراديو أو التلفزيون

 وغيرها
 

     

 أو الطلاب دعم خلال من التعليم عملية بدعم الشركة  تقوم 12
  التعليمية المؤسسات

 

     

 

موافق  المبيعات ترويجمحور 
 بشدة

غير  محايد موافق
 موافق

 غير موافق
 بشدة

 زمنية لفترة منتجاتها أسعار في بتخفيض الشركة  تقوم 12

 محدودة

     

 منتجاتها شراء مقابل للزبائن تشجيعية جوائز الشركة تقدم 11
 

     

 مثل  للزبائنترفيهية  أنشطة برعاية الشركة  تقوم 11
 فيها جوائز وتقدم المسابقات

 

     

 للزبائن بتقديم عروض دائمة  الشركة  تقوم 14
  

     

 مقابلبدون  للزبائن هدايا تذكارية  الشركة تقدم 15
  

     

الشركة بعمل دورات تدريبية للمندوبين  في مجال  موتق 11
 ترويج المبيعات لزيادة كفاءتهم 

 

     

 الشركة بعمل خطة شهرية لزيادة الترويج  موتق 17

 

     

 يسير المندوبين ضمن خطة معدة مسبقا  18

 

     

يقوم مدراء المبيعات بمساندة المندوبين  في عملية  11
 الترويج 

 

     

 يمتلك المندوبين كفاءة عالية في مجال ترويج المبيعات 42
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موافق  محور التسويق المباشر
 بشدة

غير  محايد موافق
 موافق

 غير موافق
 بشدة

42  
 عملية الترويج  في الهاتف المندوبين يستخدم

 

     

41  
 لعرض كافي المندوب  يجريها التي الهاتفية المكالمة زمن

 عن المنتج  المعلومات  اللازمة
 

     

41  
وسائل التواصل الاجتماعي الحديثة    المندوبين يستخدم

 في عملية الترويج 
 

     

  فيها تفصيل كتيبات أو نشرات بإصدار الشركة تقوم 44
 ارها عمنتجاتها و اس

 

     

45  
 يقوم المندوب بحث الزبائن على الشراء

 

     

41  
 يقوم المندوب  بإقناع الزبائن و تغيير وجهة نظرهم 

 

     

47  
المندوبين لديهم القدرة على مواجهة المنتجات المنافسة 

 المعروضة على الزبائن 
 

     

48  
 يقوم المندوبين بمناقشة الاسعار مع الزبائن 

 

     

41  
 يقوم المندوبين بالرد على استفسارات الزبائن

 

     

52  
 عن معلومات على يحتوي او ايميل فاكس الشركة  ترسل

 للزبائن وأسعارها المنتجات
 

     

 

 : هانب في اضافته  و لم يذكر في الاستب.  هل هناك ما ترغ  52

...........................................................................................................................................

...........................................................................................................................................

............................................................................................................................... 

 

 و شكرا لحسن تعاونكم 

 

 

 على الايميل التالي : انهارجو اعادة ارسال الاستب 

Mohammad.tahboub@jawwal.ps  

 الباحث : "محمد شوكت" عزت  طهبوب 

 

mailto:Mohammad.tahboub@jawwal.ps
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 (2ملحق رقم )

 مدراء المبيعات في الشركات المصنعة للادوية طرحها على سئلة المقابلة التي تمأ

 

 السؤال الرقم

 ترغبون في تحقيقها  ؟ ماهي ؟ ههداف ترويجيأ هل هناك   1

 مكتوبه ؟   نعم / لاهداف أ هل توجد  2

 

3 

 ماهي عناصر المزيج الترويجي التي تستخدمونها  ؟ 

 ها بشكل كبير ؟آستخدام ي العناصر يتم أ

 

4 

 لأي درجة ترى ان عناصر المزيج الترويجي التي تستخدمونها فعالة ؟

 كبيرة / متوسطة  / ضعيفة 

 

5 

 ي درجة ترى ان الشركة تدعم الجهود الترويجية ؟لأ

 كبيرة / متوسطة  / ضعيفة   

 

6 

ها حاليا هل آستخدام في حال تم اعادة النظر في عناصر المزيج الترويجي التي يتم 

 تتوقع  بأنه سيتم اعادة التركيز على عناصر اخرى ؟

 ماهي المعوقات التي تواجه عملية الترويج ؟ 7

 بالامكان تطوير العملية الترويجية ؟ أنه كيف باعتقادك  8
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 (3ملحق رقم )

 

 المحكمين بأسماء قائمة 

 مكان العمل    المؤهلات الاسم الرقم

 

1 

 

 

 غريس خوري د. 

  ستاذ مشاركأ

 أعمال ادارة  دكتوراه

 الأعمال والاقتصادادارة كلية  عميد

 

 جامعة بيرزيت

 جامعة بوليتكنك فلسطين أعمالادارة  دكتوراه د. ديانا حسونة 2

 جامعة الخليل تسويقال ستاذماجستير ، أ أ. محمود الطرده 3

 

 

 

 

 

 

 

 

 

http://old.birzeit.edu/ar/node/108648
http://old.birzeit.edu/ar/node/108648
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 (4ملحق رقم )

 

 ين تمت مقابلتهم ذمدراء المبيعات ال قائمة بأسماء

 الشركة المسمى الوظيفي الاسم الرقم

 للأدوية شركة بيرزيت مدير قوى البيع رامي عرفات السيد   1

 للأدوية شركة دار الشفاء مدير التسويق السيد  عادل حرامي 2

 للأدوية شركة بيت جالا مدير الترويج السيد  عبد الحميد سالم 3

 شركة سختيان مدير مبيعات الجنوب السيد وليد المحتسب 4
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 (5ملحق رقم )

  زيت للادويةر بيلشركة  ب تسهيل مهمة الباحث صادر عن جامعة الخليلاكت
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 (6ملحق رقم )

  للادوية دار الشفاءلشركة  ب تسهيل مهمة الباحث صادر عن جامعة الخليلاكت
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 (7ملحق رقم )

  امل الشرق الاوسطعملشركة  ب تسهيل مهمة الباحث صادر عن جامعة الخليلاتك

 

 



 
 

122 
 

 (8ملحق رقم )

  للادوية جالا بيتلشركة  ب تسهيل مهمة الباحث صادر عن جامعة الخليلاكت
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 (9ملحق رقم )

  للمستحضرات الطبيةالقدس لشركة  ب تسهيل مهمة الباحث صادر عن جامعة الخليلاكت
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 (10ملحق رقم )

  سختيانلشركة  ب تسهيل مهمة الباحث صادر عن جامعة الخليلاكت

 


