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       الإهداء                                 
  
 ـ ينتمتلـئ الـذاكرة بـالكثير     و عقلـي  الأسماء فـي     زدحمتَ  ـ، يـستحق هـذا الإهـداء     ن مم               ن مِ
 تنير لي طريقي، ورأَيتُ بعيونهم  مـا لـم            الذين كانوا قبل مماتهم الشمعة التي        ،الأمواتولأحياء  ا

  :هدي هذا البحث المتواضع إلىأُ.............. أَراه بأَعيني
 إجـلالا   تحـت قدميـهِ    ركـع أَقبلهـا و  أُ الوالد رحمة االله الذي كنت أتمنى أن أكون بين يديهِ          روح  

  .حترامااو
الوالدة أمدها ورضاها النور الذي ينير لي الطريقؤ كان دعاذيها المرِ االله في ع.  

 من أوراق هنا ثرعِبلي أجواء الدراسة وكانت رغم ما أُالزوجة التي كانت دائما تشجعني وتوفر 
  .ها ليلا نهارا اللهم أعنه على تكملة رسالتهؤوهناك صابرة على عملي ودعا

  .،عبد اللطيف،ومحمد،وأحمدءإلى أبنائي الأعزا
 بأرواحهم الطاهرة رخيصة في سـبيل      اإلى من ضحو  ،إلى أراوح الشهداء الذين هم أكرم منا جميعا         

  . نستلم منهم الراية على أمل العودة،أن نبقى ونعيش
إلى أطفـال غَـزةَ     ..عن كرامة هذه الأمة     ...المدافعون... المقاومون... إلى أبطال غَزة الصامدون   

  .الذين  أُستشهدوا قي معركة الفرقان  وهم يقولون لن نركع لن نركع... ا ونسائها وشيوخه
  .إلى أخي جبر قطيش الذي يقبع أسيرا في زنازين الاحتلال ليس لذنبٍ سوى انه قال ربنا االله

  .ساتذتي الأعزاء الذين كان لهم الفضل في إتمام دراستيإلى أَ
    طوال فترة الدراسة، بجانبياووقفو،ممن شجعوني  وهم كثيرون ،إلى أصدقائي المخلصين

هدي هذا الجهد المتواضع لهم جميعا عرفانا بدورهم وإقرارا بمساعدتهم لي وأتذكر وإيـاهم قـول                أُ
  :الشاعر

  
             فلا تقنعن بما دون النجومشأن مروومٍإذا غامرت في 

عظيمأمرٍ في  الموتِطعمِ           كَ حقيرٍ في أمرٍ الموتِفطعم   
  

                                                           نعيم عبد اللطيف اقطيش
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 :إقرار
  

اقر أنا مقدم الرسالة أنها قدمت إلى جامعة القدس لنيل درجة الماجستير وأنهـا نتيجـة             
و أي جزء منها    أبحاثي الخاصة باستثناء ما تم الإشارة له حيثما ورد وان هذه الرسالة أ            

  .لم يقدم لنيل أية درجة عليا لأي جامعة أو معهد آخر
  
  
  

  
  إقطيشنعيم عبد اللطيف :الاسم

  2009-3-28:التاريخ
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  الشكر والعرفان    
  

  
الذي كان لـه الـدور     ، الدكتور محمود الجعفري     تاذيسلص الشكر والتقدير والعرفان من أُ     أتقدم بخا 

، حيث كان لمتابعته وملاحظاته الأثر الكبير في انجاز         وسالة على هذا النح   الأكبر في إخراج هذه الر    
 ،محتويات الرسالة، أتقدم منه بهذا الإهداء الخاص المتواضع داعيا االله العلي القدير أن يمد في عمره               

وان يجعل االله كل أعمالة في ميزان حسناته ، متمنيا له الصحة والعافية، كما أتقدم بخالص الـشكر                  
 من الأساتذة الأفاضل أعضاء لجنة المناقشة الدكتور رفيق قرمان والدكتور ذياب            لتقدير والامتنان وا

كما أتقـدم بخـالص     جرار على ما قدموه من ملاحظات قيمة واقتراحات مهمة أًثْرتْ هذه الرسالة،             
 المحبـة   منـي كـل    فلهم    قام بتوزيع الإستبانه واسترجاعها،    الشكر والتقدير إلى فريق البحث الذي     

 في عملهم،كما أتقدم بخالص الشكر والعرفان إلى الإخوة الأطباء           والتوفيق  متمنيا لهم التقدم   ،والتقدير
 في الإجابة علـى الاسـتبانة بموضـوعية         ا والذين لم يترددو   ،والصيادلة الذين شملتهم عينة البحث    

قتراحات،وأتقـدم بخـالص    وأمانه وكان لملاحظاتهم المهمة الأثر الكبير في تقديم التوصـيات والا          
 عليـاء الـذي زودنـي     أبـو  بالسيد عـوض ة إلى اتحاد الصناعات الدوائية الفلسطينية ممثل    يشكر

بالمعلومات التي كنت احتاج ،كما أتقدم بشكري إلى السادة شركات الأدوية الفلسطينية ممثلة بمـدراء   
    لوخِالتسويق والإنتاج الذين ما ب ـستفـسارات التـي َ     في تقديم المعلومات والا     علي  ها لمـادة   منتُض

 ةالبحث،وأتقدم بخالص شكري وتقديري إلى نقابة الأطباء ونقابة أطباء الأسنان ونقابة الصيادلة ممثل            
خذت مـنهم   بنقبائهم أو من كان ينوب عنهم الذين زودوني بأسماء منتسيبي نقاباتهم وأعدادهم الذين أُ             

 الأصدقاء الذين وقفوا  بجانبي أثناء إعـداد هـذه           لر لك الشكبخالص  العينة العشوائية، وأخيرا أتقدم     
  ,لصيدلانية منار أبو اشـخيدم     والأخت الدكتورة ا   إقطيشمحمد  .أمنهم أخي    وأَخُص بِالذِكِرِ    الرسالة  
عبد القادر الدراويش ، كما أتقدم بخالص الشكر والتقدير إلـى           .إبراهيم ماجد ملحم،والأخ أ   .و الأخ أ  

إلى كل هؤلاء أتقدم مـرة أخـرى   يوسف أبو ريده الذي قام بتنقيح هذا البحث،       .ية ا أستاذ اللغة العرب  
  .بشكري وتقديري وعرفاني متمنيا لهم جميعا الصحة والعافية ووفقهم االله إلى ما يحب ويرضى
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  الملخص

على مقدرة الشركات الدوائية الفلسطينية علـى       عة الدوائية في فلسطين     ستقبل الصنا  م يعتمد
 ، الصناعة الدوائية الحديثة   تما يتناسب مع متطلبا   بتطوير نفسها   و ،مواكبة التطور الإنتاجي العالمي   

،وتسويق وترويج الأدوية الفلسطينية باستخدام الوسائل التـسويقية الحديثـة          متطلبات التصنيع الجيد  و
 ـ    " ،من خلال تطبيق مزيج تـسويقي كامـل ابتـداء بـالجودة وانتهـاء              ا بتحقيـق رغبـات ورض

  ).المريض(العميل
 ـ        كما يعتمد تسويق الأدوية على قرار الطبيب          نالذي يحدد نوعية وكمية وتركيبة وشركة الدواء م

 في مشكلة الدراسة التـي       وجهة نظرهم  ،لذا تم أخذُ    كذلك، الصيدلانيخلال الوصفة الطبية، وعلى     
يـة الفلـسطينية فـي الـضفة         الدوائ تحليل  وقياس الكفاءة التسويقية في قطاع الصناعات       تتعرض ل 

الـسياسة  والدعاية الطبية،والسعر،والجودة،  (: المجالات الآتية فيالغربية،  وقد أُخذتِ وجهة نَظرهم     
بيع الأدوية من قبل الـصيدلاني    والتوزيع  و،  ةكتابة الوصفة الطبي  والسياسة الترويجية، ،    والإنتاجية،  

لشركات الدوائية  الفلسطينية وعددها خمـس        أداء ا   الدراسة  شملت وقد، ،)OTC(بدون وصفه طبية  
  .شركات 

تأتي أهمية هذه الدراسة من أهمية قطاع الصناعات الدوائية نفسه ودوره فـي الاقتـصاد               و
 تتحديد أيـن وصـلت الـصناعا   ،لالوطني ومساهمته الرئيسية في استقطاب وتوظيف القوى العاملة   

قية وكيفية  مساهمتها فـي تقليـل عـدد وتـسعير             والتسوي ةالدوائية الفلسطينية في مقدرتها الإنتاجي    
  .المستوردات وزيادة الحصة السوقية

 عينة  صميمتم تَ   د، فق ولكي تكون عينة الدراسة ممثلة لمجتمع الدراسة تمثيلا صادقا وشاملا             
غطي كافة محافظات الضفة الغربية بما يتناسب مع عدد الأطبـاء فـي              تُ ،طبقية نسبية غير منتظمة   

 ،  و تم توزيع أفراد العينـة     ، المدن والقرى والمخيمات الفلسطينية    نوزعة ما بي  م، محافظة   داخل كل 
  .بطريقة عشوائية غير منتظمة

 أداء الـشركات     كفـاءة و   ظر الأطباء والصيادلة فـي    أن وجهة نَ    إلى الدراسة لقد أظهرت 
نظـر الطبيـب ايجابيـة     بحيث كانت وجهة    ،الدوائية الفلسطينية الإنتاجي والتسويقي الحالي مختلف     

  أن  رس الة ال شركات الدوائی ة الفل سطینیة           ،  وبينـت الدراسـة     وكانت وجهة نظر الصيدلاني سـلبية     
، وتَبين ذلك من خلال وجود فروق في وجهة         التسويقية الموجهة للطبيب والصيدلاني ليست واحدة         

يقي ،السياسات الترويجية ،الوسيلة    تطبيق التوجه التسو   (:الآتيةالمجالات   في    والصيادلة ء الأطبا نطر
وتبين  كـذلك أن  والتي كانت جميعها لصالح الأطباء ،،) ،تقييم المادة الفعالة،السياسة السعرية الدعائية

 تنـافس  هـا  كما أن، غارقة في إنتاج المنتجات الدوائية التقليدية     الشركات الدوائية الفلسطينية ما زالت    



د  

وزاد من الفجوة     على حصتها السوقية   أَثَرمما  ابهة، المتش لدوائيةنتجات ا لمابعضها في إنتاج وتسويق     
  .ة بين المنتج  الدوائي الفلسطيني والمستوردمئالقا

 الاقتصادية الشاملة لكل فلسطين تتطلـب إنـشاء هيئـه           ةوقد استنتجت الدراسة أن المصلح    
 فـي القطـاعين     ذات شخصيه اعتباريه تضم ممثلين للقطاعات الـصحية المختلفـة          علميه مستقلة 

الحكومي والخاص،  وتكون مهمتها الرئيسية  إنشاء مراكز علمية متقدمة ومؤهله للاهتمام بعمليـة               
البحث والتطوير، ودعم الأبحاث والدراسات العلمية الفردية منهـا والجماعيـة، وتـوفير الحـوافز            

 ومتابعة إنتـاج الـشركات      للباحثين لخلق البيئة المناسبة للبحث الطبي  والتطور الفني والمعلوماتي،         
الدوائية، ومراقبة مستوى الأسعار، وحث الشركات  الدوائية على المنافسة على أسـاس الجـودة ،                

وبهذه الطريقـة مـن المتوقـع أن تُحـصِن          )المريض  (وتطوير العلاقة مع مستهلك السلعة الدوائية     
التسويقية والإنتاجية وتنطلـق فـي      الشركات الدوائية الفلسطينية أسواقها المحلية وترفع من كفاءتها         

 الـشركات  عـزز  تلكـي و برامج إنتاجية وتسويقية تُنافس من خلالها في السوق  الدوائي الخارجي،        
فقـد أوصـت   الخـارجي  أو  المحلـي   سواءية التنافس في السوق الدوائيانتها مك الفلسطينيةالدوائية  
  : الدراسة

 إنتاج المنتجـات   خلالن مركات الدوائية الفلسطينيةبمنتجات  الشتعزيز ثقة الطبيب والصيدلاني   . 1
  .توفير منتجات دوائية آمنه وفعالة ونقيةالحيوية والمميزة، و

شركات  الكفاءة الإنتاجية  والتسويقية لل     التوجه برسالة تسويقية للصيدلاني لتغير وجهة نظره في        .2 
  .الدوائية الفلسطينية 

الإعلان، المجلات العلمية،   ( استخدام  ليع الوسائل الدعائية مث    تنظيم  النشاطات الترويجية ، وتنو      .3
 وعدم اقتصار النشاط الترويجي على استخدام العينة الطبية         .)، الانترنت الوسائل المسموعة والمرئية  

  .وبإتباع الأساليب التسويقية الحديثة فقط
لدوائي الفلسطيني من اجـل   عمل الأبحاث التسويقية مع الأطباء والصيادلة لمعرفة حاجة السوق ا     .4

  . والاستهلاكالتنسيق بين الإنتاج
  . الحاليجإتباع إستراتيجية علمية في تسعير المنتجات الدوائية والعمل على تخفيض سعر المنت.5
 ،الأساسية للمنتجات التـي يبيعونهـا     العلمية  توظيف رجال البيع الدارسين وتزويدهم بالمعلومات       .6

  . الدوائية الفلسطينيةقناع الصيدلاني بشراء منتجات الشركةحتى يكونوا قادرين على إ
 والـشركات الدوائيـة   الجامعات الفلـسطينية  ما بين  ن إقامة مركز أبحاث علمي مشترك بالتعاو      . 7

           .الفلسطينية لعمل دراسات الثبات والتكافؤ الحيوي
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      Descriptive analysis and measurement of marketing efficiency of 
Palestinian pharmaceutical industries in the West Bank from the perspective 
of physicians and pharmacists. 
 
Prepared By: Naim Abdelateef Qutaish. 
Supervisor: Professor Mahmoud AlJafari. 
 

Abstract 
The future of the pharmaceutical industry in Palestine depends on the ability of 

local pharmaceutical companies to keep abreast of the productive development worldwide, 
and develop themselves in line with the requirements of the modern pharmaceutical 
industry, requirements of good manufacturing, marketing and promotion of the Palestinian 
medicines using means of modern marketing through applying of the full marketing mix, 
beginning with the quality and ending by achievement of the wishes and consent of the 
consumer (patient). 

 
 

Marketing medicine also depends on the physician's decision, as well as the pharmacist, 
who determines the quality, quantity and composition of the medicine and even the 
pharmaceutical company through a  prescription, and pharmacist as well. Therefore, I 
solicited their views in the subject of the study to analyze and measure the productivity and 
marketing efficiency in the Palestinian pharmaceutical sector in the West Bank. I solicited 
their views in the following issues: (quality, price, medical advertising and production 
policy, promotion policy, writing the prescription, distribution and sale of pharmaceutical 
drugs by the pharmacist without a prescription (OTC), the study included the performance 
of the Palestinian pharmaceutical companies which are five companies. 
 
This study is highly considered for the importance of the pharmaceutical sector itself and 
the role it has in the national economy and its major contribution to the recruitment and 
employment of manpower to determine the level that the Palestinian pharmaceutical 
industries has reached to in the productive capacity and marketing and the way they can 
contribute to reduce the number of imports and price them as well as increase market 
share. 

  
In order for the study sample to be sincere and comprehensive in representing the 
community, a relatively stratified and irregular sample was designed, covering all the 
provinces of the West Bank in line with the number of physicians within each province 
distributed among all the cities, villages, and the Palestinian camps.  The sample was 
distributed randomly among respondents within each city, village and camp. 

 
The study showed that the views of physicians and pharmacists about the efficiency and 
performance of the Palestinian pharmaceutical companies current production and 
marketing is different. The physician's point of view was positive and the pharmacist's was 
negative. Also, the study revealed that the message of the Palestinian pharmaceutical 
companies to the physician  and the pharmacist is not the same; it was intended for the 
doctors more than the pharmacist according to the different points of views of the doctors 
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and the pharmacists in the following issues: ( the application of the marketing guidance, 
promotional policies, the means of propaganda, price policy, to assess the active 
substance), which were all for the benefit of physicians, and also showed that the 
Palestinian pharmaceutical companies are still mired in the production of traditional 
medicinal products. It is also competing in the production and marketing of similar 
pharmaceutical products, which impact on market share and increased the gap between the 
Palestinian product and the imported medicines, the study has concluded that the overall 
economic interest of all of Palestine requires the establishment of an independent scientific 
body with legal personality, comprising representatives of various health sectors in public 
and private sectors, whose main task will be to establish centers of advanced education and 
qualify for the attention of the research and development, support research and scientific 
studies of individuals and groups, and to provide incentives for researchers to create an 
enabling environment for medical research and technical development and information, 
and follow-up to the production of pharmaceutical companies, control of price level, and 
urged pharmaceutical companies to compete on the basis of quality, and develop a 
relationship with the consumer of pharmaceutical product (the patient), and in this way is 
expected pharmaceutical companies to be holed up and the local Palestinian markets 
increase efficiency, productivity and marketing programs based on production and 
marketing of the competition in the market in which the external drug and pharmaceutical 
companies in order to strengthen the Palestinian position in the market Pharmaceutical 
competitive, both domestic and external study recommended the following: 
 
1 - Strengthen the confidence of the physicians and pharmacist in the products of 
Palestinian pharmaceutical companies through the production of the vital and distinctive 
products and providing safe, effective and accurate pharmaceutical products. 
  
2 – Giving a marketing message to pharmacist to change their negative attitude towards the 
efficiency of production and marketing of Palestinian pharmaceutical companies. 
  
3 - Organization of promotional activities, and diversify the means of propaganda such as 
the use of (promotions, the scientific journals, audio-visual means and the internet). The 
promotional activity is not limited to the use of medical sample only. Using of modern 
marketing methods and tools.  
 
 
4 - Making marketing researches with physicians and pharmacists to determine the 
Palestinian drugs  market need with coordination between production and consumption.  
 
5 – Using a scientific strategy in the pricing of pharmaceutical products and to reduce the 
price of current products. 
  
6 - Recruiting of skilled educated salesmen and providing them with basic scientific 
information of the products they sell in order to be able to convince the pharmacist to buy 
the Palestinian  pharmaceutical products.  
 
7 - Establishment of a joint research center in cooperation between Palestinian universities 
and Palestinian pharmaceutical companies for the work of consistency and vital equality 
studies. 
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  الفصل الأول
  مدخل إلى الدراسة

  
  خلفية الدراسة 1- 1
  

شهد العقد الأخير من القرن الماضي الكثير من التغيرات التي طالت كل الصعد الاقتصادية              
 وصاحب هذا التغير انفتاح العالم أمام الشركات العملاقة التي لا           ،والاجتماعية والتكنولوجية والعلمية  

 وأصبح العالم بفعل العولمة قرية صغيرة ،ووجدت القـوانين والاتفاقيـات            ،القيودتعرف الحدود و    
 ،الدولية التي تحمي تلك الشركات التي تسحق في طريقها الشركات الصغيرة ورأس المـال القليـل               

 الخاصة بحماية حقوق الملكية الفكريـة   Tripsحيث عقدت اتفاقيات منظمة التجارة العالمية واتفاقية
  .رتب عليها إلغاء القيود الجمركية وعدم حماية المنتج المحلي بعدم الاستيراد من الخارج التي يت

 ، وزيـادة حـدة المنافـسة      ،وقد أدت هذه التداعيات إلى اتسام بيئة الأعمال بالتغيير السريع         
وأصبح من الصعب على الشركات الصمود والتحدي إذا لم تستطع تنظـيم إنتاجهـا وتميـزه بكـل      

 الحديثة التـي تكفـل للـشركات البقـاء     ةباستخدام الوسائل التسويقي"  وانتهاء ةداء بالجود خواصه ابت 
  .والمنافسة

والدواء مادة مهمة في حياة الإنسان فهو يمثل حاجة فعلية لأفـراد المجتمـع ويلعـب دورا             
 الـدواء  إنأساسيا في الحفاظ على صحة الإنسان ورفع مستوى الصحة العامة في المجتمـع، كمـا      

 ولا يتحدد الطلب عليها بمستوى سعر       هدخليلعة ضرورية لا يرتبط استهلاكها بمرونات سعريه أو         س
 بل هو طلب غير قابل للإرجاء أو التريث فالمريض يريد الدواء بجرعات محـددة وفاعليـة                 ،معين

 الصيدلانية أو تنوعت ومهما اختلف مصدر المـادة الفعالـة أو مـصدر              أشكالهثابتة مهما اختلفت    
  .]20081الكيلاني،[لإنتاجا
 يتطلـب  إنتاجهـا  لذا فان  ، وحساسيتها في أهميتها تختلف السلعة الدوائية عن السلع الأخرى          

مهارات خاصة و دراسة تحليلية للسوق المستهدف و إلى مواكبـة التطـور اليـومي فـي قطـاع                   
يقية مطلعة علـى أهـم      ويحتاج إلى إدارة تسو   ،الصناعات الدوائية والتكنولوجيا الحديثة المستخدمة      

  .الوسائل والطرق الترويجية التي تساعد في تثبيت الصورة الذهنية عن هذا المنتج الحيوي
إن دراسة آلية المنافسة في قطاع الصناعات الدوائية تختلف عن غيرهـا مـن الـصناعات      

وهـو سـلاح    ) المـريض (الأخرى لا سيما أن صاحب القرار الشرائي هو الطبيب وليس المستهلك          

                                                
 الأسماء داخل الأقواس المعكوفة تشیر إلى المراجع المبینة بالتفصیل في قائمة المراجع 1
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 عن طريق خلق نوع من الـولاء لمنتجهـا لـدى            اتستخدمه الشركات العالمية في الترويج لمنتجاته     
  .الأطباء

 الشركات المحلية الفلـسطينية فـي وجـود إدارة إنتاجيـة            موقد أصبحت الحاجة ملحة أما    
وتسويقية  تتصف بكفاءة عالية تمكنها من وضع الخطط الإستراتيجية من اجل النهوض والـصمود               

 أمام العالم حيث لا يعتبر وضع القطاع الصناعي في فلسطين  بعيدا             حل هذه التحديات والانفتا   في ظ 
عن مخاطر هذه المواجهة المباشرة وغير المباشرة والمنافسة سواء في السوق المحلي أو في أسواق               

  .التصدير الخارجية العربية منها أو الأجنبية 
 الخارجيـة سـواء     ة القطاعات المتأثرة بالمنافـس    ويعتبر قطاع الصناعات الدوائية من أهم        

الأجنبية أو الإسرائيلية حيث لا يوجد أي حماية للمنتج المحلي من خلال فرض أي قيود جمركية أو                 
الذي لا يكتفي بعـدم     ) الإسرائيلي( عكسية تأتي من  خلال الجانب        "ااستيرادية بل تجد أن هناك قيود     

  ).العربية(منع من تسويقها داخل القدسيسواق الإسرائيلية بل تسويق المنتجات الفلسطينية  في الأ
يعيش قطاع الصناعات الدوائية الفلسطينية بيئة معقدة تسودها مختلف الظروف الاقتصادية           و

 أو على الأقل تطورها واستمرارية منافستها الأمر الذي يثير          ءها السياسية التي تهدد بقا    ووالتسويقية  
  -:ل هذه الصناعة الحيوية ومنهاالعديد من التساؤلات حو

 في طرح منتجاتهـا     الفلسطينيةما هي السياسات التسويقية التي تستند إليها شركات إنتاج الأدوية           . 1
  .وإيجاد مكان لها في السوق المحلي أو الخارجي

اجيـة  ما هي الاستراتيجيات التي تستخدمها الشركات الدوائية الفلسطينية للتأثير على الكفاءة الإنت           . 2
   .والتسويقية

ما هي الوسائل الترويجية التي تستخدمها  الشركات الدوائية الفلسطينية لإقناع واصـفي الـدواء               . 3
   .بمنتجاتها

  .ي التسويقالقرارهل هناك وجود للمزيج التسويقي في أذهان متخذي .4
مخاطر التي تواجهها   ما هي الوسائل والآليات والطرق التي يمكن الاعتماد عليها في التقليل من ال            .5

الصناعات الدوائية الفلسطينية  واستثمار الفرص المتاحة أمامها وتجنب التهديدات التـي تواجههـا              
  .والعمل على تقوية نقاط القوة لديها
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  مشكلة الدراسة 2- 1
  

 من التحديات والصعوبات التي تستدعي البحـث        رتواجه الصناعات الدوائية الفلسطينية الكثي    
 هذا القطاع في الصمود والمنافسة والاستمرار في تقديم المنتجات الدوائية للسوق            ةساعدعن حلول لم  

  تطورا كبيرا  في آلية إنتاجها        العالمية  فقد شهدت صناعة الأدوية     بكفاءة وفاعلية،  الدوائي الفلسطيني 
ئل التـسويقية     الوسـا   مانطلاقا من جودة المنتج  وانتهاء باستخدا      ا  يتم الترويج له  و وطريقة تسويقها 

المنتجـات  تـسويق  و إنتـاج  أهم التحديات التي تواجه الشركات الدوائية الفلـسطينية   لعل و ،الحديثة
 بلغـت الحـصة الـسوقية       إذ  الدوائية الفلسطينية في السوق الدوائي الفلسطيني بشكل سليم وكفء،        

) لأجنبية والإسـرائيلية  ا(  للمنتجات الأخرى % 53مقابل  % 47الحالية للشركات الدوائية الفلسطينية     
. [ DAI,2007] 

خـلال الثمـاني     الحصة السوقية  للشركات الدوائية الفلسطينية المحلية         وبالرغم من زيادة   
 38.2(إلا أننا نجد أنها استمرت محدودة وثابتة عند هذا المـستوى          ) 2007-1999(سنوات الماضية 
الحصة الـسوقية للـشركات      مع   نة   مقار 2006حتى نهاية عام    ) مليون دولار  90 نمليون دولار م  

-%55("الم تتغيـر كثيـر    الإنتاجية والتسويقيةالفجوة أن ويظهر لنا ، الأجنبية والإسرائيلية الدوائية  
 الفلسطينية واتساع السوق الدوائي      الدوائية  عدد المنتجات  ازديادبالرغم من    خلال تلك الفترة  %) 62

 ولكن تنمـو معهـا الحـصة الـسوقية للأدويـة      ينية الفلسط الحصة السوقية حيث تنمو ،بالفلسطيني  
 بشكل تنافسي، فيظهر أن هناك سببا قويا يقف عائقا أمام زيادة  الحصة السوقية للشركات                المستوردة

لم يتم التعـرض لهـا      ) الإنتاج والتسويق (  وتقليل الفجوة، وبسب أن هذه المشكلة       ةالدوائية الفلسطيني 
تحتاج إلـى  لذا  ، ولم تتغير مع الزمن   قائمة والنقدية ما زالت     تاجيةالإن الفجوة   بالدراسة من قبل وان   

  .ءهامزيد من البحث لمعرفة محدداتها والعوامل التي تقف ورا
 مما يـوحي أن لا      ،الشركات الدوائية الفلسطينية تحقق نموا سنويا في المبيعات        أن    ونرى  

 في صـعوبة المحافظـة علـى         أولا نكممشكلة في هذه الصناعة بيد أن المشكلة الحقيقية قائمة و ت          
قـد واجهـت   و ضمان تطورها في ظل الظروف الحالية الاقتصادية والسياسية        ثانياالوضع الحالي و  

ثـر علـى    أ و ةثر على مقدرة الشركات التنافـسي     أالصناعات الدوائية الفلسطينية تحديا مهما وكبيرا       
لكم الهائل من الأدوية المتبرع بهـا مـن          بالإضافة إلى ا   ،حصتها السوقية وهو تلك الأدوية المهربة     

 للكثير من المنتجات المحلية ونجد أن الكثير من تلك الأدويـة            والتي تعتبر بديلاً  ،دول العالم المختلفة  
 الدوائيـة الفلـسطينية  تقوم الحكومة بتوزيعه على المراكز الصحية والمستشفيات مما حرم الشركات   

  .2]2006 أبوعلياء،[ .من هذه الحصة

                                                
2006حزیران ،-18مقابلة مع الدكتور الصیدلاني عوض ابو علیاء مدیر اتحاد الصناعات الدوائیة الفلسطیني ،رام االله، 2  
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 الجودة والفاعلية والإبداع    ى التنافسية لمنتجات الأدوية في الأسواق العالمية عل       ةعتمد القدر تو
أكثر من السعر ونظرا لتشابه منتجات الشركات الدوائية الفلسطينية فان المنافـسة اعتمـدت علـى                

أن عند الصيدلاني،وأغفلت الـشركات الدوائيـة الفلـسطينية           )نظام البونص ( البيع تالسعر ومغريا 
بل تحقق رضا المستهلك مـن خـلال   " خبراء التسويق يؤكدون أن مؤسسات الأعمال لا تبيع سلعا        ("

عرض أصناف وتشكيلات من المنتجات،تشبع هذه الرغبات وتحقق الرضا المطلوب،وهذا يتطلـب             
من الشركة الدوائية أن تعرض منتجات مكملة مع كامل خدمات ما بعـد البيـع،وان نجـاح هـذه                   

كما يعتمد علـى    )المريض(جية يعتمد على قدرة الشركة الدوائية في فهم متطلبات المستهلك         الإستراتي
خدمة السوق من خلال بيع منتجات مختلفة موجهه إلى قطاعات سوقية مختلفة من خـلال توظيـف     

  ..]2007العلاق،[)"مزيج من استراتيجيات المنتج،والسعر،والترويج،والتوزيع
 للشركات الدوائيـة     والتسويقي الحالي  الإنتاجيحليلية للواقع   جاءت هذه الدراسة كدراسة ت    و
 المنـتج  كفاءة في  هيأ هذه  الفجوة     أسباب تكمن   أين لمعرفةالضوء هذه الصناعة و   لإلقاء   الفلسطينية

  . الاثنين معاتطرحه الشركات الدوائية الفلسطينية أم في الكفاءة التسويقية أمالذي 
شركات الدوائية  الفلسطينية من المشكلات التالية التـي تـؤثر علـى             بالإضافة إلى ما تقدم تعاني ال     

  :الجانب الإنتاجي والتسويقي وهي 
  .مشكلات العمالة وتكلفتها -1

 ـ ,  من عوامل الإنتاج الهامة في الصناعة الدوائية        يعد العنصر البشري واحداً    سن ويشكل ح
وتحتل تكلفـة العمـل     ، تحقيق أهـدافها    والاستفادة منه الركن الأساسي لنجاح الشركة في       ستخدامها

مـن تكلفـة   % 26حيـث تبلـغ    (المرتبة الثانية بعد تكلفة المـواد الأوليـة مـن حيـث الأهميـة             
  ].1999,مكحول)[الإنتاج

 لذا فان الشركات الصناعية تولي اهتماما  خاصا لرقابة اليد العاملة وتدريبها بهـدف رفـع        
إلى تحـسين الوضـع التنافـسي للـشركة فـي            لتاليمما يؤدي با  , كفاءتها وخفض تكاليف الإنتاج   

  ].1998,كحالة[الأسواق
  . مشكلات التمويل والمواد الخام-2

 يعتبر الحصول على المواد الخام وتوفرها عند الطلب من أهم المشكلات التي تؤثر حاليـا               
  إنتاجية حيـث  على الشركات الدوائية الفلسطينية لأنها العنصر الرئيس الذي تقوم عليه العملية  الإن            

 مما يسبب ارتفاع التكلفة ويضعف من فـرص تـسويق    ، إلى تأخير الإنتاج   نقصها يؤدي إلى خلل و    
  .هذه المنتجات

  . مشكلات تخليص المواد الخام-3
 إن  مرور المواد الخام عبر الموانئ والمطارات الإسرائيلية يعيق تسليمها للـشركات الدوائيـة          

يترتـب عليـة تكلفـة    و على المنافسة من شأنه الحد من قدرتها هذا  و،الفلسطينية في الوقت المناسب   
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 حيث يتم دفـع غرامـات تـأخير ودفـع بـدل      ،إنتاجية وتأخير الإنتاج وتأخير طرحه في الأسواق 
) الجانب الإسـرائيلي  (دفع قيمة الفحوصات الأمنية التي يقوم بها        و والمطارات   ئأرضيات في الموان  

 التنافـسية   ة الإنتاجية ويؤثر سلبا على مقدرة الشركات الدوائية       لتكلفنه أن يزيد من ا    أوكل ذلك من ش   
  -:ويترتب على ذلك

  .نتاجيةالإ حسب الخطط  الدوائيةتأخير إنتاج المستحضرات •
 إلـى تـوفير البـدائل مـن     أتأخير تسليم الأدوية  إلى الصيدليات مما يجعل الصيدلاني يلج    •

  .الأدوية الاسرائيليه والمستوردة
 التي تكون معدة ضمن متطلبات السوق وهـذا يعيـق مـن مقـدرة               نتاجيةالإط  تغير الخط  •

  .منها" الشركات على المنافسة السعرية ويؤدي ذلك إلى إحلال منتجات أخرى بدلا
  .الإنتاجيةومشكلات تتعلق بالإنتاج  -4

لب ترتكز في إنتاجها على الأدوية التي لا تتط       من الملاحظ أن الشركات الدوائية الفلسطينية       
مما يسهل إنتاجها وبالتالي إنتاج أصناف متشابهه مما أدى إلى ارتفاع حدة المنافسة             ,تكنولوجيا معقدة 

  من تحقيق متطلبات التصنيع الجيـد       الدوائية إضافة إلى عدم تمكن الشركات    . بين الشركات المحلية  
  .تضيق المنافذ التسويقية الخارجيةمما ساهم في ، )GMP(العالمية 

  مـا يعـرف باتفاقيـة         الدوائيـة   التحديات والصعوبات التي تواجهه الشركات     وتكمن أهم   
)Trips (        تعني أصلا بحقوق الملكيـة الفكريـة وتتـيح          وهيالمنبثقة عن  منظمة التجارة العالمية 

حيـث تـصل الحمايـة      . للأعضاء مرونة تهدف إلى تحسين إمكانية الوصول إلى الأدوية الرئيسية         
 سنه مما يفرض على الشركات التوقف عن إنتاج  أدوية           20ية  المحمية إلى     لبعض المنتجات الدوائ  

لزم الدول النامية لمطابقة منتجاتها من الأدوية للمواصفات العالمية كشرط لـدخول            تتمتع بالحماية وتُ  
   . المنافسةلزم هذه الاتفاقية عدم حماية الإنتاج المحلي منهذه الأدوية إلى السوق كما تُ

 :كلفة البحث العلميمشكلة ت -5
 دراسة علمية ويحتاج إلى خبرات كبيـرة فـي     يتطلب مستحضر دوائي جديد   إن إنتاج أي  

 تنفـق  ولا طويلة، وهذا مكلـف ماديـا        لسنواتهذا المجال ويحتاج إلى عملية البحث العلمي سنويا         
ــوير  ــث والتط ــى البح ــة عل ــشركات الدوائي ــنويا0.9 إلا ال ــون دولار س ــغ  ملي ــو مبل  وه

  .]2005غوشة،[ضعمتوا
وهـذا    جاهزا   ي الدوائ  الدوائية الفلسطينية تقوم بشراء ملف المستحضر      الشركاتيجعل  مما     

 المنتج المحلي حيث نجد أن الإنتاج المحلي يأتي بعد سنوات من            لىيعطي أفضلية للمنتج الأجنبي ع    
  . وجود المنتج الأجنبي في الأسواق العالمية والمحلية

 بإنتـاج بعـض      الدوائيـة الفلـسطينية    تقـوم الـشركات   : قنية التكنولوجيـة  مشكلة تتعلق بالت  -6
  .ةاللازم الإنتاج الخارج لعدم توفر خطوط فيالمستحضرات 
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  :الدراسةمبررات  3- 1
  

تعاني الصناعات الدوائية الفلسطينية من مشكلات هيكليـة تحـد مـن قـدرتها الإنتاجيـة                
لقطاع الصناعة الدوائية من ناحية حيـث لا تـزال    والتنافسية وذلك لقدم الهيكل الإنتاجي      لتسويقيةاو

 الصناعة الدوائية تحتاج إلى تطوير وتحديث،وعدم وجود إدارات تسويقية متخصـصة مـن              منشات
  .ناحية أخرى
 الفلسطينية قليلة ولم تغطي كافة      سات في موضوع الصناعات الدوائية       والدرا الأبحاثن  ولأ

الـصناعة الدوائيـة مـن     ]99[ تناولت دراسة مكحول إذالجوانب فيها ولم تتعرض لكافة المشاكل،
 تـأثير تطبيـق الجـودة    ]   2005 [زاوية تحليلية عن واقعها ومستقبلها وتناولت دراسة البرغوثي

 العلاقـة بـين تحـسين الجـودة        ]2005 [الشاملة على الصناعة الدوائية وتناولت دراسة أبو الرب       
 العلاقة بين الخيـار  ]2004 [ وتناولت دراسة جرارةفسيوالتكاليف ومدى علاقة تحسن الجودة والتنا   

 كدراسة تحليلية في مصانع الأدوية الفلـسطينية، ولـم تغطـي هـذه           ةالاستراتيجي والميزة التنافسي  
الدراسات كافة الجوانب المتعلقة بهذه الصناعة المهمة والحيوية خاصـة الإنتـاج والتـسويق  لـذا         

ول الصناعات الدوائية المحلية الفلسطينية لما لهذه الصناعة مـن          استوجب القيام بدراسات حديثة تتنا    
 2003عـام   % 4.8أهمية علاجية  وأهمية اقتصادية حيث بلغت نسبة مساهمتها في القيمة المضافة             

 ءمركـز الإحـصا  %.[1.5كما بلغـت حـصتها مـن التـشغيل         , إلى إجمالي الصناعات التحويلية   
  ].2004الفلسطيني،

 الدواء الفلسطينية منافسة شديدة في السوق المحلـي مـع الـشركات             تواجهه شركات إنتاج  
الدوائية الأجنبية عبر وكلائها ومستودعات الأدوية التي تمثلها  فبعد أن كان عدد الشركات  الدوائية                

 شركات ، وبعد قدوم الـسلطة الوطنيـة فقـد ارتفـع عـدد         5 شركات أصبحت الآن     8الفلسطينية  
  بعـد  ]2006 غوشة،[ مستودع50دوية الأجنبية والإسرائيلية لتصل إلى      المستودعات المستوردة للأ  

 الفلـسطينية وازداد عـدد وكـلاء الـشركات           الوطنية أن كانت ست مستودعات  قبل قدوم السلطة       
علـى  "  على السوق المحلي المحدود ويشكل عبئا     "  إضافيا"  ليشكل ذلك ضغطا    بشكل كبير  الأجنبية

 الفلسطينية تتعرض للعديد من      الدوائية  وأخذت الشركات  لترويج منتجاتها شركات الأدوية الفلسطينية    
  .المتاعب والتحديات التي تهدد مستقبلها

 السوق الدوائي الفلسطيني مفتوحا أمام أي منتج  إسرائيلي بغض النظـر عـن                لأن ونظراً
 ـ   تعيش أولاً  الدوائية الفلسطينية وجود البديل المحلي  فقد أصبحت المنتجات         راع دائـم مـع      في ص

  منتجات أجنبية مدعمة بأسماء تجارية عالمية وسمعة قوية تمكنها من منافسة الأدوية المحلية بسهولة 
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حيث تشكل عناصر الجودة والأداء نقاط قوة لدى هذه الشركات وتعيش ثانيا  صراعا مـع                
 قطـاع    تتنافس مع بعضها نحو إنتاج وتسويق منتجات متـشابهه ولـذا فـان دراسـة               انفسها لأنه 

  .الصناعات الدوائية باستمرار له مبرراته وأهميته الإنتاجية والتسويقية
  

  :أهمية الدراسة 4- 1
  

تأتي أهمية هذه الدراسة من أهمية قطاع الصناعات الدوائية نفـسه ودوره فـي الاقتـصاد                
 وتأتي أهمية هذه الدراسة من حيث     ،الوطني ومساهمته الرئيسية في استقطاب وتوظيف القوى العاملة       

المهمـة   للصناعة الدوائية الفلـسطينية   ةتناولها الإنتاجية والتسويق وتأثير ذلك على المقدرة التنافسي   
فهي تسهم فـي    " لها دورا اجتماعيا هاما    و, دور أساسي في تغطية السوق المحلي من الدواء       التي لها   

كبيـر فـي الاقتـصاد       إلى دورها ال   ةبالإضاف,وفي الصحة العامة للمواطنين     , تحقيق الأمن الدوائي  
  .الوطني من حيث الإنتاج والتشغيل والتصدير

وتأتي أهمية هذه الدراسة لمواكبة التطورات الحديثة التي افرزها عصر العولمة ولما  لذلك              
  .من أهمية للتقليل من حجم المنافسة العالمية  والإقليمية

دات ومستويات التكلفـة     أظهرت دراسات عديدة أن المنافسة ألأجنبية من خلال المستور         قدو
 تكتسب هذه الدراسـة أهميتهـا فـي     لذاذات تأثير سلبي على المقدرة التنافسية لأي صناعة محلية            

  . الإنتاجية والتسويقية للصناعة الدوائية الفلسطينيةةمحاولة لتحديد العوامل المؤثرة في الكفاء
ا المتواضع في بداية الـسبعينيات  الفلسطينية التي بدأ إنتاجه لحداثة الصناعة الدوائية" ونظرا

 عدد من المستحضرات الدوائية لتلبية حاجة السوق المحليـة      رمن القرن العشرين بمحاولة توفير أكب     
 ـ              لهـذا   ةتجد أن الشركات الفلسطينية لم تلبي كافة الاحتياجات الإنتاجية والفنية والتـسويقية اللازم

تمر نتيجـة لـسرعة الأبحـاث العالميـة والتقـدم            يتسم بالتغير المس   يالقطاع المهم والحيوي والذ   
 الهائل، مما يستدعي تقديم الاقتراحات والتوصيات  لمـساعدة صـانعي القـرار فـي                يالتكنولوج

الشركات الدوائية الفلسطينية لتعزيز المقدرة التنافسية من خلال رفع الكفاءة الإنتاجيـة والتـسويقية              
تحديد أين  لتأتي أهمية هذه الدراسة     و ،دوائية الفلسطينية ومواجهه المخاطر التي تواجهها الشركات ال     

 والتسويقية وكيفية  مساهمتها في تقليـل        ة الدوائية الفلسطينية في مقدرتها الإنتاجي     توصلت الصناعا 
عدد وتسعير المستوردات وإلقاء الضوء على بعض العوامل الإستراتيجية والاستراتيجيات التنافسية            

  .لميزة التنافسية وزيادة الحصة السوقيةالتي من شانها تعزيز ا
تي تؤدي إلى   إن فهم القائمين على الصناعة الدوائية للمفاهيم والوسائل والعناصر والإجراءات ال            

ساهم في تطوير هذه الصناعة الحيوية ويـساهم  من المتوقع أن ي،التسويقية تحسين الكفاءة الإنتاجية و  
ية، وبالتالي من المتوقع زيادة عوائدها المادية والمعنوية سـواء          في زيادة قدراتها الإنتاجية والتسويق    
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 وقد تسفر هـذه   ،للصناعة نفسها أو للقطاع الصناعي بشكل  عام، وللمجتمع والاقتصاد الوطني ككل           
الدراسة عن نتائج وجوانب تستحق الدراسة و التحليل من خلال استثارة أبحاث ودراسات مـستقبلية               

  مما يثري البحث العلمي حول هذا الموضوع الهام، خاصة وان الدراسـات   تتناول متغيرات أخرى،  
  . حوله قليلة على حد علم الباحث

مهما لهذه الصناعة الحيويـة   وأن التعرف على الأداء التسويقي للشركات الدوائية الفلسطينية      
نافسة والصمود في   التي يشكل فيها آلية التسويق عنصرا مهما وحيويا لتستطيع هذه الصناعة من الم            

ظل انفتاح العالم على الأساليب التسويقية الحديثة التي أصبحت تغزو كل عقل وبيت، كما أن معرفة                
الفلسطيني في المنتج الـذي تطرحـه الـشركات         ) الطبيب، الصيدلاني (وجهات نظر واصفو الدواء   

التـي تـشكل    ) ، التوزيـع  الجودة،السعر،الدعاية(الفلسطينية مهما للوقوف على أبعاد المنتج الأربعة      
 ـ     كالضمان الوحيد لاستمرار أي صناعة أو تراجعها وذل          ة لتحليل أساليب التسويق للشركات الدوائي

الفلسطينية الحالية وتحليل سياسة الإنتاج الحالية بهدف الوصول إلى نتائج عملية، حيـث يعتقـد أن                
  . المناسبة لهذه الصناعةذلك سيساعد في تقديم التوصيات 

  
  :أهداف الدراسة1-5
  

تهدف هذه الدراسة إلى دراسة الكفاءة الإنتاجية والتسويقية كدراسة تحليلية للواقع الإنتـاجي             
والتسويقي الحالي من وجهة نظر الأطباء والصيادلة في الضفة الغربية ولتحقيق هذا الهـدف فـان                

  :.الدراسة تسعى إلى تحقيق الأهداف التالية
الإنتاجية للصناعة الدوائية في الضفة الغربية مـن خـلال مؤشـرات                دراسة وتحليل الكفاءة    .1   

والتعرف إلى تأثير كلٍ من هذه المحددات علـى         )  السياسة الإنتاجية  ،)الخام( الفعالة دالموا(الإنتاجية  
  . الدواءيالكفاءة الإنتاجية للصناعة الدوائية الفلسطينية من وجهة نظر واصف

تسويقية للصناعة الدوائية الفلسطينية من خلال التعرف إلى مدى طبقـت     دراسة وتحليل الكفاءة ال   ..2
 .مفهوم التوجه التسويقي الحديث

دراسة وتحليل مدى فاعلية تطبيق الشركات الدوائية الفلـسطينية لعناصـر المـزيج التـسويقي               . 3
ها فـي وجهـة     ومدى تأثير " وفاعلية السياسات والأدوات الترويجية والتوزيعية التي تستخدمها حاليا       

 الدواء وذلك من خلال قياس هذا التأثير بمجموعة الأسئلة  الواردة فـي أداة الدراسـة       ينظر واصف 
  .الخاصة بكل مجموعة

جل وضـع بعـض الحلـول       أتقديم الاستنتاجات والتوصيات للشركات  الدوائية الفلسطينية من         . 4
 -:اللازمة للنهوض بالصناعة الدوائية الفلسطينية لتحقيق

 .ادة القدرة التنافسية زي •



 9

 .تزيادة المبيعا •

 .زيادة الصادرات •

 .زيادة الحصة السوقية •

 .التوسع في استخدام القوى العاملة •
 
  : أسئلة الدراسة1-6
  

 الكفـاءة الإنتاجيـة    قيـاس حـول تحليـل و   :  السؤال الرئيس  نهذا البحث الإجابة ع   يسعى  
ية من خلال دراسة العوامل المستقلة التـي        والتسويقية في قطاع الصناعات الدوائية في الضفة الغرب       

تؤثر في هذه الصناعة  من الناحيتين الإنتاجية والتسويقية وواقع هذه الكفـاءة الحـالي  مـستهدفين              
 الدواء  وما يؤثر في قرارهم مقابل الصناعات الدوائية الأجنبية والاسرائيليه وسيتم الإجابـة       يواصف

  :لة الفرعية التاليةعن السؤال من خلال الإجابة عن الأسئ
ما هي أهم العوامل المحددة في الكفاءة الإنتاجية لقطاع الصناعات الدوائيـة الفلـسطينية، مـن          . 1 

  ؟ وجهة نظر واصفي الدواء
يشكل هذا السؤال الإطار العام للكفاءة الإنتاجية، وسيتم قياسه من خلال قيـاس المكونـات               

  : نستطيع قياسها من خلال الأسئلة الفرعية التاليةالرئيسية للكفاءة الإنتاجية الأساسية التي
هل  هناك تأثير لنوعية وجودة المواد الفعالة المستوردة على الكفاءة الإنتاجية لقطاع الـصناعات               .1

 الدواء وسيتم قياس هذا الـسؤال مـن خـلال الأسـئلة             يالدوائية الفلسطينية من وجهة نظر واصف     
 .المخصصة لهذه الفقرة

على الكفاءة الإنتاجية لقطاع الصناعات الدوائية الفلـسطينية        ) الإنتاجيةالسياسة  (دارةهل تؤثر الإ  .2
من خلال دراسة سياسة الإنتاج الحالية المتبعة في شركات الأدوية الفلسطينية وسـيتم قيـاس هـذا              

  .السؤال من خلال الأسئلة المخصصة لهذه الفقرة
تطبيق مبـادئ وأسـاليب التـصنيع الجيـد          على   ية   الدوائية الفلسطين  تهل يؤثر التزام الشركا   . 3
)GMP (وال- ISO على الكفاءة الإنتاجية لقطاع الصناعات الدوائيـة  ) الخاص بالصناعة الدوائية

  الفلسطينية؟ 
ما هي أهم العوامل المحددة في  الكفاءة التسويقية لقطاع الصناعات الدوائية الفلسطينية، من              . 2

كيف يرون وجود تطبيـق التوجـه التـسويقي فـي الـشركات             ؟و)واصفو الدواء (وجهة نظر   
  . الفلسطينية

  -: ويتفرع عن هذا السؤال الرئيس الأسئلة الفرعية التالية
 ؟هل تقوم الشركات الدوائية الفلسطينية بتطوير وإنتاج أدوية بمواصفات عالمية.1
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  .عملاءهل تطبق الشركات الدوائية الفلسطينية سياسات ترويجية مؤثرة على ال. 2
 ؟) الأطباء والصيادلة   ( 

  ؟ فعالةسعريههل تطبق الشركات الدوائية الفلسطينية سياسات .3
 هل تطبق الشركات الدوائية الفلسطينية سياسات توزيعية فعالة؟.4

 الخاصـة بإنتـاج     ةما هي أهم العوامل والمتغيرات المستقلة التي من شانها بناء الميزة التنافـسي            .5
 ورفع الكفاءة الإنتاجيـة     ةائية الفلسطينية والعوامل التسويقية لبناء الميزة التنافسي      المستحضرات الدو 

  ؟والتسويقية
  ؟ما هي أهم الاعتبارات التي يوليها الطبيب عند كتابة الوصفة الطبيبة.6
  ؟).(OTCما هي أهم الاعتبارات التي يوليها الصيدلاني في بيع الأدوية .7

 .لال الفقرات الموجودة في أداة الدراسة قياس هذه الأسئلة من خموستت

ما هي أهم العقبات والصعوبات التي تواجه الصناعة الدوائية الفلسطينية من وجهة نظـر عينـة           . 3
  الدراسة؟ 

  ما هي أهم المقترحات للنهوض بالصناعة الدوائية الفلسطينية من وجهة نظر عينة الدراسة؟ . 4
لأبحاث والدراسات التي تناولت الصناعة الدوائيـة سـواء         إلى ا " وتأتي هذه الأسئلة استنادا       

 والطرق التـسويقية التـي   ةأهم الاستراتيجيات التنافسيعلى جل الوقوف  أكانت عالمية أم محلية من      
 لخلق ميزة تنافسية تؤدي إلـى زيـادة  كفـاءة            ،يمكن إتباعها من قبل الشركات الدوائية الفلسطينية      

 ،جل زيادة مبيعات الـشركات الدوائيـة الفلـسطينية        أة والتسويقية من    الشركات من الناحية الإنتاجي   
 الفلسطينية وتأثير ذلك على خلق فـرص   الدوائية تأثير ذلك  على زيادة الطلب على المنتجات     ىومد

  .عمل مستقبلية من خلال زيادة الإنتاج 
  
  :محددات الدراسة1-7
  
  -:تمثلت محددات الدراسة في  
 .,حول الصناعة الدوائية الفلسطينيةقلة الدراسات المحلية  •

 توفر  معدم تطرق المجلات العلمية الصيدلانية في الضفة الغربية لإنتاجية الشركات  المحلية وعد             •
 .قاعدة بيانات علمية مشتركة لقطاع الصناعات الدوائية الفلسطينية

 .هاعدم وجود نشرات توضيحية لدى شركات الأدوية الفلسطينية والتي تتعلق بمشكلات •
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  :مجال الدراسة1-7
  

 5يتكون مجتمع الدراسة من كافة مصانع الأدوية المحلية فـي الـضفة الغربيـة وعـددها        
من أطباء وصـيادلة   غير منتظمة   واخذ عينة عشوائية     ،مصانع موزعة على المحافظات الفلسطينية    

ة الأدويـة   وستقتصر الدراسة علـى صـناع     . الضفة الغربية حسب تقسيمات المحافظات الفلسطينية     
  ISIC 2431البشرية والتي تحمل رقم  

  
  : الدراسةةمنهجي1-8
  

  : على الجوانب التاليةةفي ضوء أهداف الدراسة تعتمد المنهجي
الأبحاث والمراجع العلمية المنشورة والتي تناولت الإنتاج والتسويق في قطـاع الـصناعات         •

 .الشركات الدوائية الفلسطينية في كما سيتم إجراء مقابلات مع مدراء التسويق. الدوائية

الجودة،الـسعر، الدعايـة    (في هذه الدراسة سيتم فحص تأثير العوامـل المـستقلة وتـشمل            •
في وجهة نظر الأطبـاء والـصيادلة       ) الطبيبة،التوزيع،السياسة الإنتاجية، السياسة الترويجية   

 .اتجاه المنتج الدوائي الفلسطيني

ستبانة من خلال استخدام كل مـن الوسـط الحـسابي        سيتم تحليل البيانات التي ستوفرها الا      •
 للفـروق  t، كما سيتم استخدام اختبار one sample T-Testوالانحراف المعياري ،اختبار

 لتحديد لصالح من هذه الفروق وبناء التوصـيات علـى           ،بين وجهة نظر الأطباء والصيادلة    
 .اثر ذلك

 one-Way analysis for varianceسيتم اسـتخدام اختبـار تحليـل التبـاين الأحـادي      •

ANOVA   جل تحديد فيما إذا كانت هناك فروق من خلال حساب قيمة          أ منF وإذا كانت   ؛ 
 .جل تحديد أين تقع هذه الفروقأمن ) Tukey( استخدام اختبار توكيمتيالفروق معنوية س
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  : فرضيات الدراسة 1-9
  

ها ، فانه يمكن صياغة الفرضيات على النحو        بالاعتماد على مشكلة الدراسة وأهدافها وأهميت     
  : التالي

  الفرضية الأولى*****
  
 الأطبـاء   مـن وجهـة نظـر      )α≤0.05(لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى             

والصيادلة في الضفة الغربية للعوامل والسياسات المؤثرة في الكفاءة التسويقية تعـزى للمتغيـرات              
  )هل تتعامل مع شركات التأمين، دوية التي تكتبهانوعية الأ، الجنس:التالية

 
 

  الفرضية الثانية  *****
  

 الأطبـاء   مـن وجهـة نظـر      )α≤0.05(لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية عند مستوى         
والصيادلة في الضفة الغربيـة للعوامـل والـسياسات المـؤثرة فـي الكفـاءة التـسويقية تعـزى                

، منطقـة العمـل  ، نوعية العمل،  طبيعة العمل ،  نوات الخبرة س،  مكان دراسة البكالوريوس  :للمتغيرات
  .المحافظة
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  الفصل الثاني
  

  واقع الصناعات الدوائية في فلسطين
  

للتعرف على أوضاع صناعة الأدوية البشرية في  "ا مختصر"ايتناول هذا الفصل عرض
 إلى تقسيمات ة ، بالإضاففلسطينية الشركات الدوائية ال الإنتاج والتسويق فيع وواقالضفة الغربية

  .المنتجات الدوائية الفلسطينية
 

  : المقدمة2-1
  

 الصادرة عن الاتحاد العربي لمنتجي الأدوية والمـستلزمات الطبيـة أن         الدوائية تفيد النشرة 
  ويشكل هذا    2007لسنه  ) بليون دولار  سنوياً     905 ( ألقيمة الاستهلاك العالمي من الدواء تتجاوز       

من الدواء، فـي حـين      % 80من حجم التجارة العالمية، وتستهلك الدول الصناعية نحو         % 3قم    الر
 بليـون دولار    12259 العالمي أي ما يعادل      ك من قيمة الاستهلا   %1.4يبلغ استهلاك الدول العربية   

من هذه القيمة، ويبلغ متوسـط حـصة        %  50سنويا تغطي فيه الصناعة الوطنية في الدول العربية         
 في أسعار الأدوية وفي مستوى المعيشة بين دولة         ت ورغم الفرو قا   34.2د سنويا مقدرة بالدولار   الفر

 الدواء سنويا له دلالة كبيـرة مرتبطـة بمـستوى الـدخل             نوأخرى  فان متوسط استهلاك الفرد م      
  ." . بليون دولار سنويا5.5 سوق الأدوية العربية برهذا ويقد،]2008نشرة الاتحاد العربي،[.للفرد

 والصناعة الدوائية الفلسطينية هي جزء من الصناعة العالمية المتطورة ينطبق عليهـا مـا              
وعلى أي دواء يستهلكه الإنسان في أرجـاء المعمـورة ولا تـستطيع             ،ينطبق على هذه الصناعات     

 خاصة في ظل العولمة وانفتـاح   ، نفسها عن الصناعة العالمية    عزل الفلسطينية أن ت   الدوائيةالشركات  
 بحيث أصبح العـالم كأنـه قريـة         ،لأسواق  والاتفاقيات  الدولية الخاصة بتحرير التجارة العالمية          ا

 مـن المفتـرض أن    ومنافـسة  وحتى تبقى  الصناعة الدوائية  الفلسطينية مستمرة ومتقدمة       ،صغيرة
قـدراتها   ومن المفترض أن تطور من       ،تواكب الشركات الدوائية الفلسطينية التقدم العلمي  في العالم        

الصناعية والإنتاجية  والتسويقية حتى تستطيع المنافسة والبقاء فعـالم اليـوم عـالم  الابتكـارات                  
  .والاختراعات

       وللصناعة الدوائية في فلسطين دوراقتصادي  الـدواء  مـريض  فهي توفر لل هام، واجتماعي
  دوائية مردود اقتصادي هام   ويتحقق من خلال هذه الصناعة ال، بأسعار معتدلة وبجودة جيدةماللاز
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وكبير وهي توفر أيضاً فرصاً للعمل من خـلال توظيـف المئـات مـن الخـريجين فـي جميـع             
 عامل من مختلف التخصصات والدرجات      900بلغ عدد العاملين في هذه الصناعة       (" حيث.المجالات

  .]2006غوشة،[)"العلمية ومن كلا الجنسيين
دوراً أساسياً في تغطية احتياجات الـسوق المحلـي مـن            تلعب صناعة الأدوية الفلسطينية         

  .]2008الاتحاد العربي لمنتجي الأدوية،[من حجم السوق الدوائي  % 47الدواء إذ أنها تغطي 
نمت صناعة الأدوية الفلسطينية المحلية وحققت أرباحاً مجدية خلال العقود الثلاث الماضية               

  : اها الاقتصادية وعوائدها المستقبلية  نتيجةإلا أن هناك تحديات واجهتها  حدت من جدو
 . حدة المنافسة مع منتجات الأدوية المستوردةزديادا .1

 .الصحي تجاه نوعية وفاعلية الدواء الوعي زديادا. 2

 . الرقابة النوعيةلأهمية إدراك المؤسسات العامة. 3

لمواصفات العالمية فـي     مما خلق ضغوطاً متزايدة على شركات الأدوية الفلسطينية لتبني ا            
  . ]1999مكحول، [الإنتاج خاصة أساليب التصنيع الجديد

علـى   الفلـسطينية  الدوائية  يعتمد مستقبل الصناعة الدوائية الفلسطينية على قدرة الشركات      
ومـن ناحيـة   ،  العالمية في التصنيع من ناحية   ت من خلال تطبيق المواصفا    ،مواجهة هذه التحديات    

والاهتمام بـالجودة وتقـديم منتجـات       ،وزيادة الإنتاجية   ، تقليل مصاريف الإنتاج     ىالعمل عل أخرى  
مـن حيـث    لتتمكن من المنافسة     وتطوير الوسائل التسويقية والإنتاجية      ، المستوردة   للأدويةمنافسة  

 مستقبل الصناعة الدوائية الفلسطينية على كيفية تسويق منتجاتهـا داخليـا            د ويعتم ،الجودة والأسعار 
 أن  ر الحديثـة والأخـذ بالاعتبـا      ةارجيا في الأسواق العربية والأجنبية وبإتباع الوسائل التسويقي       وخ

جـل  أالمنافسة الخارجية تحتاج إلى وسائل ترويجية حديثة ويحتاج إلى رصد ميزانيات عالية مـن               
ــاورة    ــواق المج ــى الأس ــاذ إل ــزيج    ،النف ــر الم ــق عناص ــلال تطبي ــن خ ــك م وذل

 وإلا سـتتعرض  ،والحصول على حـصة سـوقية جيـدة        )  التوزيع,السعر,يةالدعا,المنتج(التسويقي
الصناعة الدوائية الفلسطينية إلى هزات عنيفة خاصة في ظل انفتاح الأسواق الفلسطينية للمستوردات             

  . الخارجية 
لا  تتوفر معطيات إحصائية حول طبيعة وحجم الأضرار التـي نتجـت             ونستذكر هنا انه    

ة عن تسويق وتداول المستحضرات الصيدلانية المهربة، غير المـسجلة أو           خلال السنوات الماضي  
تلك التي لم تخضع للرقابة الجدية من قبل وزارة الصحة أو مديريات الـصحة فـي المحافظـات                  
الفلسطينية بكلمات أخرى، لا تتوفر معطيات إحصائية عن تبعات تعاطي أو تنـاول أدويـة غيـر           

ولكن هناك ما يعزز الافتـراض  ). الجسدية منها والنفسية(لصحة صالحة أو غير فعالة أو ضارة با   
خاصة المهربة وغير   ( لغياب الرقابة الفعالة والجدية على صلاحية أو فعالية أو جودة الأدوية             بأنه
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مركـز  . .[آثار غير حميدة على صـحة المـواطن الفلـسطيني         ) المسجلة وتلك المقدمة كتبرعات   
  ].2004, المعلومات الوطني الفلسطيني

ارتفعـت  مليون دولار   ) 90( ب ")سنويا( الحالي  الفلسطيني  الدوائي يقدر حجم السوق  هذا و 
 مليون  38.1 إلى   9919 مليون دولار عام     20.8 من  فيه  الفلسطينية  الدوائية الشركاتمبيعات  

 مليون دولار علـى شـكل       3.4 بما فيه  2006]اتحاد الصناعات الدوائية  [ 2005دولار عام   
  . لخارجيةصادرات للسوق ا

ويبن الجدول التالي حجم مبيعات الشركات الفلسطينية في السوق الدوائي الفلسطيني خـلال             
  :سبع سنوات ماضية 

  )دولار(المبلغ  السنة
1999 20.8 
2000  22.1  
2001  20.3  
2002  23.8  
2003  32.2  
2004  34.9  
2005  38.1  
2006  39.8  

] DAI2007.[  
 
 
  .ني الفلسطي الدواءإنتاج 2-2
  

وقد أنشئ أول مصنعين فـي      . 1969بدأ إنتاج المستحضرات الصيدلانية في فلسطين عام        
المصنع الكيماوي الأردني بمدينة بيـت جـالا، ومـصنع          : ، وهما 1968الضفة الغربية في العام     
 مع مصنع بيرزيت، وأصـبح يعـرف        1993في العام   )واندمج  ( ،1973فلسطين الذي أنشئ عام     

وبيع المصانع لبعضها  البعض، حتى وصل عـددها         ) اندماج(ثم توالى   . ينبشركة بيرزيت فلسط  
  :في هذه الآونة إلى خمسة مصانع ، كما هو مبين في الجدول التالي
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 سنة الإنشاء البلدة/ المدينة اسم المصنع

 1968 بيت جالا الكيماوي الأردني

ــضرات  ــدس للمستحـ القـ
 ),بلسم(الطبية

 1969 البيرة

ــسطين  ــت فل ــركة بيرزي ش
 الشرقية

 1973 بيرزيت

 1973 رام االله شركة جاما الكيماوية

 1986 رام االله شركة دار الشفاء

، ويتم لفلسطين من حجم الاستهلاك المحلي %47  نسبتهي ماالدوائي الفلسطين الإنتاج ويغطي
 ـ  تغطية الطلب المتبقي من       اتحـاد الـصناعات     [ الأدويـة المـستوردة والإسـرائيلية      ن الأدوية م

$  مليـون  8.8يبلغ استثمار مصانع الأدوية الفلسطينية في مجال إنتاج  الادوية، و ]2008.العربية
   ]2006غوشه،[

من خلال شراء المادة ) المقلد (وهو الدواء  ) Generic name(إنتاج المستحضر العلاجي يتم 
لـدة لإنتـاج   ق بين الـشركات الم سافيتم التن، و من إحدى الدول  المنتجة  Raw Materialالفعالة

  :كما يلي .3 ]2007[إنتاج  الدواء الفلسطيني حسب ما أفاد الحروبويتم المستحضر الأصلي 
:  مـن خـلال     عن المستحضر المـراد إنتاجـه       في السوق الدوائي   عمل دراسة استقصائية   . 1

 -:دائرة التسويق".أولا

 ويتم بسرية تامـة     ،سطة هذه الدائرة    يتم جمع المعلومات لإنتاج المستحضرات العلاجية بوا      
  -:ويتم جمع المعلومات من خلال

 الدعاية والمبيعات في الشركة  الذين يقـدمون  ي وذلك بواسطة مندوب   -:المصادر الداخلية للشركة   .أ
  : أهمهاالذي يقوم بدوره بدراسة هذا المستحضر من عدة نواحٍوتقريرهم إلى مدير التسويق 

  . في الفعاليةه لهعدد المنتجات المشاب وسوقتداول المنتج في ال. 1
  .الإقبال على استخدام المنتجكيفية . 2
  .سعر المنتج في السوق. 3

  
                                                

   20073-آذار-8ید عبد الفتاح الحروب مدیر دائرة مراقبة الجودة في شركة بیت جالا للصناعات الدوائیة بتاریخلقاء مع الس 
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 :   المصادر الخارجية .ب

 المعلومات العلمية التـي     شراء الفلسطينية ل   الدوائية  إليها الشركات  أوهي المصادر التي تلج      
أو أن تقوم الشركة الدوائيـة بـشراء ملـف          لمناسبة   ا ) فورميلا(ةتركيبيالتساهم في الحصول على     

 معلومات حول إنتاج هذا المستحضر أو مـن خـلال شـراء              من   المنتج الدوائي كاملا بما يحتوي    
 بالتعـاون  ة الفلسطيني الدوائيةمثلما تقوم به بعض الشركات       ) Bulk(المستحضر جاهزا على شكل     

  . مع الشركات الأوروبية

 ث والتطويردائرة البح..: ثانيا

هـل الإمكانيـات   وتقوم هذه الدائرة بدراسة إمكانية تطوير هذا المنتج في مختبرات الشركة         
 تقوم الشركة بـشرائه   أن العلمية والتكنولوجية الموجودة في الشركة تسمح بإنتاج هذا المستحضر أو         

  .Bulkجاهزا من مصدره على شكل مستحضر جاهز

 .الدائرة المالية: ثالثاً  

ُتكاليف إنتاج المستحضر وسعر البيع لذلك وإذا ما كان تقييم الدائرة الماليـة           هذه الدائرة  متقي 
  .ايجابيا تبدأ الشركة بالخطوات العملية لإنتاج هذا المستحضر

  
  : الدوائيحجم وقيمة الإنتاج 2-3
  

  1070  الدوائية الفلسطينية  يبلغ عدد المستحضرات الدوائية التي تنتجها وتسوقها الشركات       
 .]2007 قوائم الشركات الدوائية الفلسطينية،[ ،"امستحضر

 .لدوائي الفلسطيني مستحضر يتم تداولها في السوق ا4000-3500من أصل 

 التي ساهمت في التأثير علـى الكفـاءة         ،ومع ذلك فان هذه المنتجات واجهت التحديات التالية       
  -:افسي مع الأدوية المستوردة ومنهاالإنتاجية والتسويقية  لهذه الشركات وأضعفت موقفها التن

غياب التخصص في خطـوط الإنتـاج بـين         2 المحلية بالتشابه الكبير   المنشآتيتصف إنتاج   1
غياب التخصص في الإشكال الدوائية إلى حد كبير ونتيجة لـذلك لا يوجـد تمييـز                3المنشات

تتـصف خطـوط    .المنافسة العالية بين منتجات المنشات المحلية     4سلعي بين الأصناف المنتجة   
 . بشكل عام يالإنتاج المستخدمة في هذه المنشات بتواضع مستواها التكنولوج
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 المواد الفعالة ومـواد     د يتم استيرا  6. إسرائيليا  في اغلب الأحيان     صيانة الآلات تتم عملية   . 5 
وما زالت هذه التحديات قائمة حتى يومنا هذا        .]1999,مكحول: [ المصدر .التغليف من الخارج  

  .]20074[صرح به الصيفيكما 
  

  : تكلفة الإنتاج في الصناعات الدوائية2-4
  

تكلفـة  %26,تكلفـة المـواد الخـام     %49تتوزع تكلفة الإنتـاج حـسب النـسب التاليـة           
وتتوزع النسبة المتبقية من التكلفة بين الماء والمحروقـات         , تكلفة مواد التعبئة والتغليف   %16,العمل

  ] 2005,البرغوثي[الإنتاجوالكهرباء وصافي الرسوم وضريبة 
  -:ويتصف إنتاج الأدوية في فلسطين بارتفاع تكلفة الإنتاج وذلك للأسباب التالية

 . المحلية من وفرات الإنتاج بحجم كبير المنشآت الإنتاج مما يحرممصغر حج . 1

 . هذا القطاع لشراء معدات صغيرةمنشآتارتفاع تكلفة المعدات نتيجة لتوجه  . 2

,  المواد الأولية مما يضعف الموقف التفاوضي للمنشات مع المورد         صغر حجم الطلبيات من    . 3
 . المنتجة من التكلفة الثابتة ةوهذا يزيد من نصيب الوحد

 العمــل والخــدمات فــي فلــسطين ممــا يــؤثر علــى ارتفــاع تكلفــة ةارتفــاع تكلفــ . 4
  .]1999مكحول،[الإنتاج

  .لدوائيةالضفة الغربية وواقع تسويق المنتجات اصناعة الأدوية في  2-5

  
الاقتـصاد    الصناعات التي تقوم بدور حيوي ومهم فـي دعـم  أهم من الأدوية صناعة تعتبر      

 في ظل وجود الأدويـة المـستوردة        بشكل خاص الفلسطيني   الدوائي للسوق    الأمنالوطني وتحقيق   
التـي   صنافالأ الصناعة تعتني بالمنتجات التي لا تتعارض مع هذه كانت إذا سيما ،لا .والإسرائيلية

عـن    ، بل ستكون مكملة لها وتمكن من الاستعاضـة  مع بعضها البعضتصنعها المصانع المحلية
  . المستوردة من الشركات العالميةالأدوية

 يحقق مستوى عال من الكفاءة فـي صـناعة   أن يجب الإنتاج  هذا النوع منأنوالجدير بالذكر      
  صـناعات تأسيس إلى لا تزال بحاجة ماسة  فلسطيننأالصيدلانية ،علما ب  والمستحضراتالأدوية
 والتوجـه ،ن حقل الصناعات الدوائية واسـع  أ تلك الموجودة حاليا ، وإلى بالإضافةمتطورة دوائية 

                                                
2006-حزیران-18صیدلاني أدیب الصیفي مسئول التصدیر في شركة القدس للمستحضرات الدوائیة بتاریخ. مقابلة مع د 4 
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  المتعلقةالكيماوية المواد إنتاج إلى بالإضافة ، لا يزال ضرورياالأدويةمعينة من  أنواع صناعة إلى

  . يزداد يوما بعد يومى الأدوية الحيويةعل الطلب لأنبالصناعات الدوائية 

 قبـل  مـن  مباشر بشكل الفلسطيني الدوائي السوق في الفلسطينية الشركات أدوية  تسويق يتم

 للسوق تقسيمات هناك فان ،وعليه الأدوية لشركة وكلاء بواسطة أو نفسها للشركة التابع التسويق دائرة

 الدعايـة  يمنـدوب  بواسـطة  الأطباء عند منتجاتها ئيةالدوا  الشركات تروج حيث الفلسطيني الدوائي

  .المبيعات يمندوب بواسطة الصيدلاني عند منتجاتها تسويق ويتم  الطبيبة

 :في الضفة الغربية طبقا للجدول التالي الدوائية ويتم تسويق منتجات الشركات 

                     
البيـــع عـــن طريـــق   أسلوب التسويق  الشركة

  .الضفةالمستودعات في 
  نعم  مباشر  بير زيت

  نعم  مباشر  دار الشفاء
  نعم  مباشر  القدس

  نعم  مباشر  جاما
  نعم  وكيل  بيت جالا
  .]2007الباحث،[:المصدر

 
 في الحصول على الأدوية المتداولة على ثلاثة مصادر رئيسية          ة تعتمد السوق الفلسطيني أن  

  : هي المبينة في الجدول
  

ــاع     الجهة المزودة القطــــــ
 الحكومي&اصالخ

 %47 المصانع المحلية

 %27 الشركات الأجنبية

 %25 الشركات الإسرائيلية

  NGOS(  1%(أخرى
   [Medicines consumption and supply study-PED(USAID Project)DAI,2007] :المصدر
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.أهمية صناعة الأدوية في فلسطين 6 -2 

الجانـب  الأهميـة، فهنـاك     ية في   تكمن أهمية صناعة الأدوية في أي دولة في محورين غا         
 تحققه هذه الصناعة والذي يعني بإيجاد الاكتفاء الـذاتي فـي قطـاعي الأدويـة               الذيالاستراتيجي  

الذي يعني باستخدام أدوات    ،والمنتجات الضرورية ذات الاستخدام الدائم،والجانب الاقتصادي البحت      
ني لقطاع صـناعة الأدويـة الـذي     الاقتصاد الوطتوبتعزيز صادرا،استثمارية ذات مردود مجزي 

يدخل ضمن الصناعات التحويلية والذي يمثل في بعض الدول رافدا كبيـرا ورئيـسيا مـن حيـث                  
  .مساهمتها في إجمالي حجم صادرات الاقتصاد بشكل عام

ن من أهم المعوقات التي واجهت الصناعة الدوائية الفلسطينية التي أثرت علـى كفاءتهـا            إو
                                                              .ةالإنتاجية والتسويقي

.ضعف القاعدة التكنولوجية  -1 

.انخفاض مستويات البحث العلمي والتطوير ومحدودية المخصصات المالية للبحث العلمي-2  

بح  إنتاج أنواع بعينها ونسيان أخرى بهدف الرى، والتركيز عل المتشابهةتكرار إنتاج الأدوية -3
. الصناعة هذهالمادي السريع مما يؤدي إلى عدم تطور  

. من الخارج الاوليةمن المواد%90اعتماد صناعة الدواء في فلسطين على استيراد أكثر من -4  

  .واقع الإنتاج في الشركات المحلية الفلسطينية7  -2
 ـ               صحة يتم إنتاج المستحضرات الدوائية الفلسطينية من خلال تقـديم طلـب إلـى وزارة ال

 نفـس    إنتـاج  الفلسطينية التي تقوم بإعطاء الأذون للشركة مقدمة الطلب ، ومن الملاحظ من تكرار            
 دوائيـة  المنتجات أن وزارة الصحة الفلسطينية لا تقوم بمنع إنتاج أي مستحضر قامت به أي شركة      

هـذا    إنتـاج  عن نيـة شـركة أخـرى فـي      الدوائية  ولا تقوم بإبلاغ الشركات    ،فلسطينية قبل ذلك  
حيث لا تتوفر التشريعات والقوانين التي تمنع مـن إنتـاج           " المستحضر، بل الأمر يتعدى ذلك كثيرا     
لـى   ولا يوجد أي اتفاق داخلي بين الشركات الفلـسطينية ع  ،الأدوية المتشابهة في السوق الفلسطيني    

التـسويق  علـى إدارة    " مما شكل ضغطا على خطوط الإنتاج وضغطا      عدم إنتاج الأدوية المتشابهة     
 .]20075زابورة، ،[.لتسويق هذه المنتجات

                                                
2007-كانون ثاني-11بتاریخ  5 صیدلاني أنجیل زابورا مدیر عام شركة بیت جالا للصناعات الدوائیة. د  مقابلة غیر موجھھ مع   
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 تقـوم بإنتـاج    الفلـسطينية  مـا زالـت        الدوائية  أن الشركات  ]20076 أبو الرب،  [ قال و
كبيرا على تلك الشركات واثر الحصة الـسوقية،        " المستحضرات الدوائية المتشابهة مما شكل ضغطا     

 ينية إستراتيجية إنتاج الأدويـة المغطـاة مـن    الفلسط  الدوائية  على ضرورة أن تتبنى الشركات     وأكد
 ن الـشركات  ،وأمن حجم مبيعات الأدويـة الفلـسطينية        % 25 ة الإسرائيلية البالغ  الشركات الدوائية 

  . تميز نفسها بمنتجات مميزة تمكنها من المنافسة المستقبلية الفلسطينية لاالدوائية

والمنسق للشركات الدوائية الفلـسطينية  ولأن اتحاد الصناعات الدوائية الفلسطيني هو المنظم     
 تنظيم الإنتاج الدوائي الفلسطيني و يـستطيع  ة مسؤولي 7 ]2006[،كما تحدث الصيفي;ولذا فان عليه

 قبتعاون الشركات معا من تخفيف ضغط الأدوية المستوردة من خلال التزام أعضاء الاتحاد بتنـسي              
بحث والتطوير وأيضا وضع الخطـط المـشتركة         بين الشركات في مجال ال     نعملية الإنتاج والتعاو  

  . المنتجات الفلسطينية من خلال المؤتمرات الطبية المحليةجالتي تساهم بتروي

 ولا يـسمح للمستحـضر      العمليات الإنتاجية تخضع لرقابة دقيقـة      أن8 ]2007 [ زابورا     وأكدت
قابـة الجـودة حتـى       أن يمر من مرحلة إلى أخرى دون الحصول على موافقة مختبـر ر             الدوائي

الوصول إلى المستحضر النهائي الذي يخضع بدوره إلى فحوصات حسب دساتير الأدوية البريطانية             
 Shelf Lifeأو الأمريكية ، هذا وتتم مراقبة الأدوية طيلة فترة تواجدها في الأسواق أي ما يـسمى  

Testingينها  وحتى تاريخ نفاذ فاعليتها لضمان هذه الفعالية طيلة فترة تخز.  

   -: كما هي في السوق الفلسطيني الدوائية الفلسطينيةتقسيمات المنتجات
 الفلسطينية    الدوائية  وهي المنتجات المتشابهة الموجودة عند الشركات      -:المنتجات التقليدية    •

 من فرصـتها    ضعفمن مجموع المنتجات المحلية مما      ) منتج   400(وهي تشكل نسبة عالية   
ممـا جعـل   ) البـونص (عند الـصيدلاني بواسـطة     بعضا   بعضها   جعلها تنافس و ةالتنافسي

 .الصيدلاني يتحكم في أداء الشركات 

 وهي المنتجات التي تنفرد فيها كل شركة عن غيرها ولكن تبقـى هـذه         -:  المنتجات المميزة    •
 الأجنبيـة    الدوائيـة   محدودة مع الـشركات    ةالمنتجات محدودة للغاية مما جعل مقدرتها التنافسي      

 . رائيليةوالإس

  
  
  

                                                
  20086-أیار-8صیدلاني زیاد أبو الرب مدیر التسویق في شركة دار الشفاء بتاریخ.  لقاء مع د

   20067-حزیران-18صیدلاني أدیب الصیفي مسئول التصدیر في شركة القدس للمستحضرات الدوائیة بتاریخ. مقابلة مع د 
   8صیدلاني أنجیل زابورا مدیر عام شركة بیت جالا للصناعات الدوائیة. د  مقابلة غیر موجھھ مع 2007-كانون ثاني-11اریخ بت
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  .الخارجية  الأسواق في الفلسطينية الأدوية تسويق واقع 2-8

 ممـا  الدوائية الصناعة  في ما نوعا المتقدمة الشركات من الفلسطينية الدوائية الشركات تعتبر

 العربية الدول في منتجاتها بعض تسجيل من ذلك مع استطاعت علمية وكوادر صناعية تقنية من تملكه

 بعـض  وهنـاك  ]2007الدوائيـة،  الـصناعات  اتحاد[ والأردن والسودان الجزائر ثلم والأسيوية

 مثـال  الجزائر في لها مصنع ببناء قامت ]20079، [الصفدي قال كما الفلسطينية الدوائية الشركات

  مـصر  بعد العربية الأسواق أضخم من الجزائر سوق يعتبر حيث الأدوية لصناعة بيرزيت شركة ذلك

 العمـل  من طويلة سنوات مضي وبعد ISO-أل شهادة على الفلسطينية الدوائية كاتالشر حصلت وقد

 الفلـسطيني  GMP الـشفاء،القدس،على  زيت،دار بير جالا الفلسطينية،بيت الأدوية شركات حصلت

 والـذي  ]2008الدوائية، الصناعات اتحاد [ المجال هذا في متخصصة أمريكية شركة من وبفحص

  .المجاورة العربية للدول منتجاتها تصدير في الشركات على كذل ينعكس أن المفترض من

 الفلـسطينية  الدوائية  الشركات حصول يعني لا ]200710[سالم قال كما ذكره الجدير ومن

 تسجيل إلى تحتاج بل العربية الدول إلى بالتصدير المباشرة من يمكنها انه الحالي GMPآل شهادة على

 أو المتحدة الولايات إلى تصدر وحتى ،منتج بكل خاص ملف عمل ىإل وتحتاج الدول تلك في منتج كل

 وهـذا   منهما لكل الخاص GMPأل شهادة على تحصل أن الفلسطينية الدوائية الشركات فعلى أوروبا

 ]200711 [ الصفدي وأكد.الفلسطينية الدوائية الصناعات في والتطبيق العمل من المزيد إلى يحتاج

 نحـو  العملية الخطوات أولى وضع من يمكنها GMPأل شهادة على يةالفلسطين الشركات حصول أن

 الدوائيـة   الشركات يساعد و المجاورة الدول في منتجاتها وضع مامأ المجال ويفتح الخارجية الأسواق

 الدوائية  الشركات في الخرجين من للكثير عمل فرص بتوفير يسمح مما الإنتاج زيادة على الفلسطينية

   .الفلسطينية

  

  

  

  

  

                                                
  20089 -أیار-8مدیر التسویق في شركة بیرزیت للصناعات الدوائیة بتاریخ  نائب زیاد الصفدي.أمع السید لقاء 

  200810 أیار  29یة الطبیة في شركة بیت جالا للصناعات الدوائیة عبد الحمید سالم مدیر الدعا. لقاء مع السید أ
  200811 -أیار-8مدیر التسویق في شركة بیرزیت للصناعات الدوائیة بتاریخ  نائب زیاد الصفدي.أمع السید لقاء 
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  الفصل الثالث  

  
  الدراسات السابقة والإطار النظري

  :مقدمة3-1
  

لأهميتها،وتناولت الدراسات المحددات التـي     "زاد الاهتمام بدراسة الصناعات الدوائية نتيجة     
تؤثر على إنتاج وتسويق وبيع وتداول هذه السلعة المهمة،ولاقت هذه الدراسات إقبالا من العديد مـن     

،وفي هذا المبحث سيتم عرض عـدد مـن هـذه الدراسـات             ة بالصناعة الدوائي  الباحثين والمهتمين 
 تتشابه فـي خصائـصها الاجتماعيـة        عربية وأخرى   دراسات  محلية    والأبحاث والتي تم تقسيمها     

والديمغرافية مع المجتمع الفلسطيني،بالإضافة إلى دراسات عالمية يهدف الاطلاع عليهـا التعـرف             
ه السلعة والأساليب التي استخدمتها تلك الدول في العمل علـى زيـادة             على واقع إنتاج وتسويق هذ    

  .الحصة السوقية وتقليل المنافسة
، الإطـار النظـري للدراسـة   ، هذه الدراسة عن الدراسات السابقة،   ميزات   هذا الفصل    نيتضمكما  

ن هـذه   والذي يعبر عن العوامل والمتغيرات الداخلة في الدراسة وتحديدها وشـبكة العلاقـات بـي              
  . المتغيرات بأنواعها

  
  : الدراسات المحلية1.1.3:أولا

  
   2005البرغوثي، : دراسة. 1

هدفت الدراسة إلى بحث مفهوم إدارة الجودة الشاملة في الصناعات الدوائية الفلسطينية، وطبقـت              
الدراسة على عينات من مصانع الأدوية والأطباء والـصيادلة والمرضـى، واسـتخدمت الباحثـة               

مـن مـصانع الأدويـة    % 79.5 أن  الىبانة كأداة لجمع البيانات اللازمة،  وتوصلت  الدراسة الاست
  ). GMP(المحلية تطبق مفهوم الجودة الشاملة من اجل تحقيق أساليب التصنيع الجيد 

بينت الدراسة أن إتباع الطرق العلمية وتطبيق مفاهيم الجودة العالمية فـي صـناعة الأدويـة               •
  .ات المحلية على تغطية حصة اكبر من السوق المحلي يعزز مقدرة الشرك

إن الجودة الشاملة هي العنصر الأكثر أهمية والذي يوليه الطبيب والمستهلك الأهميـة بغـض         •
  . النظر عن مصدر الدواء محلياً كان أم أجنبياً
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ك ن هنا أو% 66.35كانت توجهات المستهلك المحلي نحو جودة الأدوية المحلية ايجابية بنسبة            •
نه يفضل الأدوية الأجنبية على المحلية لاعتقاده أنها أفـضل   أ من قبل المستهلك     "ا عام "اانطباع

   .في الجودة والنتائج
توصلت الدراسة إلى ضرورة تركيز المنشآت الدوائية على التعرف على توجهات المـستهلك              •

رامية لفتح أسـواق     الجهود ال  ميدعتطبيق عناصر الجودة الشاملة ُ    ،وان  المحلي وتحقيق رغباته  
  . خارجية وزيادة تصدير الأدوية الفلسطينية

  
  2005أبو الرب،: دراسة.2
  

التحقق من مدى التزام شركات الأدوية الفلـسطينية فـي تحـسين             إلى   هدفت هذه الدراسة    
 وهل يوجد علاقة بـين تحـسين الجـودة          ،الجودة، وهل يوجد علاقة بين تحسين الجودة والتكاليف       

 بالإضافة إلـى     المنشورة قد اعتمد الباحث على جمع البيانات من خلال البيانات الأولية         والتنافسية، و 
المقابلات التي تمت مع مدراء الشركات الفلسطينية، وقد اعتمد الباحـث علـى أسـلوب التحليـل                 

 ـ            مـن الـشركات    "االإحصائي لفحص فرضيات الدراسة، وقد أظهرت هذه الدراسة أن هناك التزام
 التنافس في الأسـواق     ىسطينية نحو تحسين الجودة لمواجهه المنافسة المحلية،وللقدرة عل       الدوائية الفل 

 وتوصلت الدراسة أن هناك   . العالمية في حال حصلت هذه الشركات على شهادة المواصفات العالمية         
 ،يةعلاقة بين تحسين الجودة وزيادة الميزة التنافس      هناك  علاقة بين تحسين الجودة وتقليل التكاليف ،و      

 ممـا يتـيح     GMPوقد أوصت الدراسة تحسين نوعية المنتجات الحالية،تطبيق المواصفات العالمية          
الفرصة أمام الشركات الفلسطينية للتصدير للخارج ، زيادة الاستثمار المالي فـي الأجهزة،المبـاني،      

مين، القوى البشرية، جلب الاستثمارات المالية من خلال سوق الأسـهم وتوسـيع قاعـدة المـساه               
التخصص في إنتاج الشركات الدوائية الفلسطينية وعدم تكرار المنتجات المتشابه وأوصى الباحـث              

  . وهم الأطباء، الصيادلة، المستهلكون)الزبائن(بالتركيز على 
  

  2004جرار ،:دراسة .3
  

 المتبعـة فـي قطـاع       سـتراتيجية الإ التعرف على  اثر الخيارات          إلى هدفت هذه الدراسة  
 والميزة التنافسية كدراسة تحليلية في مصانع الأدوية الفلـسطينية،بلغ          ،الدوائية الفلسطينية الصناعات  

 الشركات الدوائيـة التـي شـملتها الدراسـة     إدارة عضوا من أعضاء مجالس    36حجم عينة البحث  
 ـ  ا وتم الاعتماد على الاستبانة لجمع المعلومـات و        ،وعددها ست شركات    المـنهج   ثسـتخدم الباح

وقد توصلت الدراسة إلى وجود علاقة ارتباط طرديـة ايجابيـة بـين         في دراسته،  تحليليالوصفي ال 
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على النتـائج  "  التي تتمتع بها شركات الأدوية الفلسطينية، وبناء   ةالخيار الاستراتيجي والميزة التنافسي   
 ـ                ة الرئيسية للبحث فقد أورد الباحث التوصيات التالية، أن تعطي الـشركات اهتمامـا أكثـر للنوعي

 بتطبيـق قواعـد     م غير السعرية، الالتزا   ةوالابتكارية كمصدريين هامين من مصادر الميزة التنافسي      
 تحديث وتطوير تكنولوجيا الإنتاج، تصنيع منتجات دوائية بنوعية وفعاليـة  ،   GMPالتصنيع الجيد

  .جيدة وبأسعار معقولة حتى يتسنى لها المنافسة في الأسواق الخارجية
  

   1999 مكحول،:دراسة  . 5
  

التعرف على ظروف و أوضاع صناعة الأدوية البشرية في فلسطين من           إلى  هدفت هذه الدراسة    
خلال تناول العلاقة بين العرض والطلب على الأدوية الفلسطينية في السوق المحلـي، وتـم جمـع                 

ة التي قـام     ومن الزيارات الميداني    الفلسطينية  من خلال المقابلة مع مدراء الشركات الدوائية       تالبيانا
 التعرف على السياسات العامة تجاه الصناعة        أيضا إلى    ، وهدفت الدراسة   للسوق الدوائي  بها الباحث 

وحماية الملكية الفكرية علـى صـناعة الأدويـة     " الجات"الدوائية، والتأثيرات المحتملة لتنفيذ اتفاقية      
  : الفلسطينية، وتوصلت الدراسة إلى العديد من النتائج أهمها

تأثير الجات على صناعة الأدوية الفلسطينية في المدى البعيد يعتمد على قـدرة شـركات                  أن •
 وقدرتها  منتجاتها ، جودة وأسعار   ، وعلى    الإنتاج حسب المواصفات العالمية       الفلسطينية الأدوية

على بناء تحالفات مع شركات إقليمية وعالمية مما يعطيها فرصة الاطلاع ونقـل التكنولوجيـا               
  . ةالحديث

بينت الدراسة أن أهم التحديات التي تواجه الصناعة الدوائية الفلسطينية تتمثل في حدة المنافـسة                •
في السوق المحلي مع المنتجات المستوردة التي يعتمد التنافس فيهـا علـى الجـودة والفاعليـة          

تـاج  وأوصت الدراسة بتطبيق المواصفات العالميـة فـي الإن        ،والإبداع أكثر من السعر والتكلفة    
، اندماج الشركات المحلية للتقليل من تكاليف الإنتاج وزيادة القدرة          GMPوخاصة التصنيع الجيد  

 . على المنافسة مع الأدوية المستوردة

  
  :الدراسات العربية 2.1.3"ثانيا

  
  2005محافظة، : دراسة . 1

  
وائيـة  هدفت هذه الدراسة إلى التعرف على أثر اتفاقيات التجارة الحـرة علـى الـصناعات الد              

والغذائية في الأردن، من خلال دراسة الآثار المترتبة على انضمام الأردن لاتفاقيات التجارة الحـرة   
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وتأثيرها على قطاعي الدواء والغذاء في الأردن من خلال مقارنة القطاعين قبل الانـضمام وبعـد                
  : ت وتوصلت الدراسةالانضمام إلى هذه الاتفاقيات، وتم استخدام الاستبانة  للحصول على المعلوما

أن قلة رأس المال المستثمر في الصناعة الدوائية يقلل من فرص استثمارها في مجالات البحـث    •
 علـى البحـث     مـن إجمـالي مبيعاتهـا     % 2والتطوير حيث لا يتجاوز ما تنفقه هذه الشركات         

  .  نسبة غير كافية لقيام صناعة دوائية متطورةي وهوالتطوير
دي إلى تخفيض القيمـة  أ المواد الأولية المستوردة      شراء ئية الأردنية على   الصناعة الدوا  اعتماد   •

 .المضافة لصناعة الأدوية

 بـين   ةسـعري وجود منافـسة    و. عدم توفر الخبرات الفنية اللازمة للتصنيع والرقابة والاختيار        •
  .الشركات الأردنية في السوق المحلي

 الاهتمام بمقاييس وأنظمة ممارسـة التـصنيع        وأوصت الدراسة بالارتقاء في نوعية الإنتاج وزيادة      
  ) .GMP(الدوائي 

  
 2005دريباتي،: دراسة . 2

  
 وذلـك للتعـرف علـى       ،الصناعات الدوائية فـي سـوريه      هدفت هذه الدراسة إلى دراسة    

إبـراز أهميـة    "  الدراسة  وهدفت   ،المشكلات  والصعوبات التي تعترض الصناعة الدوائية السورية       
 لتصدير المنتجات الدوائية السورية إليها، كما سعت إلى توضـيح احـدث   دراسة الأسواق الخارجية 

 عليها،وتـأتي  الأساليب التسويقية التي يجب إتباعها من اجل تطوير هذه الصناعة وزيـادة الإقبـال          
 ـ المحلية بالمقارنة مع الـسوق    الدوائية  دراسة السوق  اتناولهل أهمية هذه الدراسة   الأجنبيـة   ةالدوائي

 الاستبانة  واستخدمتشملت الدراسة الشركات الدوائية السورية      و ،موقعها التنافسي على   ذلك   وتأثير
 أنالأطباء والصيادلة  وقد توصـلت الدراسـة          إلى    بالإضافة    الدوائية لجمع البيانات من الشركات   

قـسم خـاص لجمـع      ل تفتقر    و  من  نقص في مصادر المعلومات       السورية تعاني  ة الدوائي الشركات
تـرويج  لل مخصص ضـمن سـعر الـدواء          ربح  هامش ديوج،ولا   الإنتاجية والتسويقية  المعلومات
  لمـستقبل الـصناعة الدوائيـة،       للتخطيط الاستراتيجي   السورية إهمال الشركات الدوائية  ،ووالإعلان

ق بـين وظيفـة البيـع ووظيفـة          على معرفة الفر    الدوائية عدم قدرة القائمين في معظم الشركات     و
  .التسويق

 القيـام بـدورات تدريبـه      عند الشركات الدوائية و    إيجاد نظام معلومات تسويقي   ب :راسةوأوصت الد 
  على البحث العلمي    المعتمد ي ميزانية للبحث والابتكار الدوائ    صوتخصيمستمرة للكوادر التسويقية ،   

إيجاد قـسم   ،تشغيل إدارات تؤمن بأهمية البحث العلمي بشكل عام والبحوث التسويقية بشكل خاص           و
 . في الشركات الدوائيةلتسويقخاص ل
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  2005مكنجو، :دراسة.3
  

اعتبرت الدراسـة أن عمليـة   و ،هي دراسة تطبيقية ميدانية عن الصناعات الدوائية السورية   
التسعير ليست عملية حسابية فقط بل هي عملية تتفاعل معها مجموعة مـن المتغيـرات الداخليـة                 

من خلال توزيع الاسـتبانة علـى الـصيادلة          ي الدوائي السور  والخارجية، وشملت الدراسة السوق   
هدفت هـذه  و بالإضافة إلى دراسة المنتجات الدوائية الموجودة داخل الصيدليات السورية        ،والأطباء  

الدراسة إلى إظهار أهمية ودور التسعير كأحد عناصر المزيج التسويقي والتعرف على أهم العوامل              
  .و إلى  التعرف على أهم طرق التسعيرالمؤثرة في اختيار الإستراتيجية السعرية 

 كونها ستقف على أهمية التسعير الذي يشكل عنصرا هاما في            في وتأتي أهمية هذه الدراسة   
تسويق المنتجات الدوائية السورية للسوق المحلي والسوق الخـارجي فـي التـأثير علـى الكفـاءة              

  .المنتج الدوائي السوريالتسويقية كونه احد العناصر الأربعة المهمة في ترويج وتسويق 
  

  :وقد توصلت هذه الدراسة إلى مجموعة مهمة من النتائج وهي
  . في التسعير على أساس التكلفة الفعلية للدواء الدوائية السوريةلا تعتمد الشركات .1
  .انخفاض جودة المنتجات السورية بالمقارنة مع المنتجات الأجنبية .2
  .الدوائيةضعف مستوى الترويج لدى الشركات  .3
الدوائيـة  انخفاض مستوى الخدمات التوزيعية مما كان له تأثير سلبي على الإقبال على الشركات       .4

  .السورية
  -:وفي ضوء هذه النتائج فقد أوصت الدراسة بما يلي

التدقيق على مصدر المواد الأولية     ،وتصحيح مفهوم الجودة وتشديد الرقابة على المنتجات الدوائية        .1
  .التركيز على البحوث العلمية،وي المنتجات الدوائيةالداخلة ف

  .توسيع السوق وزيادة الإنتاج من الأدوية المهمة والغير متوفرة في السوق السوري .2
تشديد الرقابة على الصيادلة الذين يقومون باستبدال الوصفات الطبية بما يتفـق مـع مـصالحهم      .3

حالية وتسعير الأدوية على أسس علمية وبما يتفـق مـع           إعادة النظر في أسعار الأدوية ال     و.،المالية
  .تقديم منتج بجودة عالية ومقدرة تنافسية

 عملية الترويج الدوائي أهمية اكبر بإتباع الطرق العلمية والتسويقية الحديثة بالإضافة إلـى               ايلاء .4
  .اختيار قنوات توزيعية قادرة على توصيل الدواء والاهتمام بخدمات ما بعد البيع
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   2003الخطيب، :دراسة .4
  

هدفت هذه الدراسة إلى التعرف على مدى ممارسة التخطيط الاستراتيجي والأداء المؤسسي            
طبقـت علـى    في الشركات الدوائية في الأردن كدراسة تحليلية لقطاع صناعة الأدوية الأردنيـة، ُ            

سـتراتيجية علـى الأداء      للتعرف على تأثير تبنـي الخطـط الإ        ، المساهمة العامة   الدوائية الشركات
المؤسسي في النواحي الإنتاجية والتسويقية والإدارية وتم استخدام الاسـتبانة  فـي هـذه الدراسـة             

  : أهمها كان توصلت الدراسة إلى مجموعة من النتائج و
نه يحقق القـوة  أالتأكيد على أهمية التخطيط الاستراتيجي في أداء مؤسسات الصناعات الدوائية و     •

  . داخلياً وخارجياً، وزيادة كفاءة استغلال الموارد المتاحة وزيادة الحصة السوقيةوالتماسك 
من مدراء شركات صناعة الأدوية الأردنيـة لا يـدركون          % 52أظهرت الدراسة أن ما نسبته       •

  . المعنى العلمي الصحيح لمفهوم التخطيط الاستراتيجي
راتيجي وضرورة إشراك جميـع     وأوصت الدراسة بضرورة زيادة الاهتمام بالتخطيط الاست      

المستويات الإدارية في عملية التخطيط، إضافة إلى حث الجامعات ومراكز التدريب لعمـل دورات              
  . متخصصة في موضوع التخطيط الاستراتيجي

وأكدت هذه الدراسة أهمية تكامل جميع المستويات الإدارية وجميع الوحدات التنظيمية فـي             
ويقية مـن  اء القدرة التنافسية ولتحقيق الكفاءة الإنتاجية والكفاءة التـس  المؤسسة لتمكين الشركة من بن    

  .خلال الكفاءة الإدارية
  

   1990نصر، :دراسة.5
  

 رهدفت هذه الدراسة إلى التعرف على قطاع الصناعات الدوائية في الأردن والتعرف على مـصاد              
  : دراسة أنقوة الشركات الأجنبية في الأسواق الدوائية المحلية، حيث بينت ال

 الأجنبيـة    الدوائية  وان الشركات  ، هي أهم مصادر القوة للشركات الأجنبية       الحديثة التكنولوجيا •
وبينت من مبيعات الشركات المحلية     % 2 للبحث والتطوير مقابل     مبيعاتهامن  % 10تخصص  

  .ل عنصر الجودة، وعنصر التسويقتتميز في المنافسة من خلا الشركات الأجنبيةأن 
دراسة أن التسويق يعد ثاني مصدر من مصادر القـوة للـشركات الأجنبيـة، حيـث                بينت ال  •

استطاعت هذه الشركات من خلال مجهودات تسويقية خلق انطباع ايجـابي لـدى المـستهلك             
وان التسويق يلعب دوراً هاماً في نجاحهـا، وان سـوق الـصناعات             . والطبيب عن منتجاتها  

  . الدوائية يعتبر سوقاً تنافسياً حاداً
 . تها أهمية منافذ التوزيع كمصدر من مصادر قو الدراسة بينت •
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  2003جاسم، :دراسة  . 6
  

 النواحي الإنتاجية والتسويقية لـدى شـركات إنتـاج          هدفت هذه الدراسة إلى التعرف على     
وتسويق الأدوية في سوريا، وتسليط الضوء على عناصر المزيج التسويقي الدوائي والتعرف علـى              

   -:الآتيةية، حيث ركزت الدراسة على الأبعاد المشكلات التسويق
أهمية البحث العلمي والذي يعتبر من أكثر الأنشطة التي تركز عليها الشركات العالمية باعتبارها               .1

  .حصول الشركات على الحصة السوقيةمن أهم مقومات الصناعة الدوائية وتساهم بشكل أساسي في 
يـشكل نظـام    ة الأدوية إلى أنظمة توزيع ديناميكيـة و       أنظمة التوزيع حيث تحتاج صناع     أهمية   .2

  . التوزيع فيها جزءاً هاماً في استراتيجيات التسويق الدوائي
  : وتوصلت الدراسة إلى عدد من النتائج أهمها

  . استقلالية هذه الصناعة على ر أث مصدر محلي لتوفير المواد الأولية مماعدم وجود.3
خطراً على صناعة الأدوية السورية     ) المهرب(دواء غير النظامي    تشكل ظاهرة تهريب الأدوية ال    .4

وتفقدها أهميتها ومصداقيتها من خلال إصرار بعض الأطباء على وصف أدوية لا يتم إنتاجها محلياً               
  . مما يضطر المريض إلى محاولة الحصول عليها من السوق السوداء

إن موجهة من الـشركات المنتجـة للـدواء و        يتجاوب الكثير من الأطباء مع الإعلان والدعاية ال       . 5
اغلب الأطباء حديثي التخرج يميلون إلى صرف أدوية حديثة ومتطورة اطلعوا عليها مـن خـلال                

مـن الـدواء   % 30 بينت الدراسة أن هناك أكثر مـن      .6الجهود الترويجية المختلفة لصانعي الدواء    
 من الأطباء كما أن الصيدلاني       طبية فاتباع بقرار من الصيادلة وليس بوص      في الصيدليات  ي    المباع

  . كثيراً ما يقوم باستبدال الدواء المكتوب في الوصفة الطبية
  

   2003عثمان، :دراسة  . 7
  

هدفت الدراسة إلى التعرف على أثر العوامل الإستراتيجية واستراتيجيات المنافسة في خلق            
يري الشركات، وهدفت كذلك إلـى  ميزة تنافسية لشركات صناعة الأدوية الأردنية من وجهة نظر مد     

طبيعـة  علـى  عوقاتـه، والتعـرف   هم مأالتعرف على خصائص قطاع الصناعة الدوائية الأردنية و 
العلاقة بين الاستراتيجيات التنافسية والميزة التنافسية لشركات إنتاج الـدواء الأردنيـة، وتوصـلت              

  : الآتية إلى النتائج الدراسةُ
سة بين شركات إنتاج الأدوية الأردنية والشركات الأجنبيـة التـي            حدة المناف   في زديادا هناك   •

   .تقوم بطرح منتجاتها في السوق المحلي
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تعاني شركات إنتاج الأدوية المحلية الأردنية من نقص شديد في رأس المال المـستثمر ممـا                 •
ق ينعكس سلباً على قدرتها في تطوير منتجات جديدة، وهذا يضعف موقفها التنافسي في الـسو       

  . المحلية والخارجية
بينت الدراسة أن أهم الاستراتيجيات التنافسية المستخدمة من وجهـة نظـر المـديرين هـي                 •

إستراتيجية التمايز على المنافسين أثناء تغطية كامل السوق وإسـتراتيجية خفـض التكـاليف              
  ). قيادة التكاليف(

زيـادة الاهتمـام   ،و وائيـة  في الـصناعات الد  زيادة رأس المال المستثمر    وأوصت الدراسة ب   •
 . والتطويربعمليات البحث

  

  2003جابر، :دراسة  . 8
   

على تنافسية الصناعات    بين الشركات الدوائية     تناولت هذه الدراسة موضوع تأثير الاندماج       
 وهدفت هذه الدراسة إلى إلقاء نظرة عامة على وضع صـناعة       مع الأدوية الأجنبية   الدوائية الأردنية 
إضـافة إلـى تحليـل المزايـا        ,دن والتعرف على مساهمتها في الاقتصاد الأردني        الأدوية في الأر  

 بين شركتين أو أكثر من الشركات العاملـة         جودراسة الأثر المتوقع للاندما   , التنافسية التي تتمتع بها   
  .في هذا القطاع على وضعها التنافسي

 المال المستثمر وبالزيادة في عدد      وقد تمت دراسة اثر الاندماج ممثلا بالزيادة التي تطرأ على رأس          
العاملين فيها نتيجة الاندماج على كمية إنتاج الشركة ثم دراسة اثر التغير في الكمية المنتجـة علـى    

 على أسعار الوحدات المنتجة والتي تعكس بدورها التغير         يمتوسط تكلفة إنتاج الوحدة الواحدة وبالتال     
  .في المقدرة التنافسية السعرية للشركة

  -:الآتيةوفي ضوء التحليل خلصت الدراسة إلى النتائج 
و زيادة قدرتها علـى     ,  الدوائية  في زيادة الحصة السوقية للشركة     ثرأيتوقع أن يكون للاندماج      •

إضافة إلـى تحـسين قـدرة    , وتحسين جودة المنتجات،الإنفاق على  البحث العلمي والتطوير     
رفع كفاءة الإنتاج للعاملين من خـلال تـدريبهم     الشركة على توظيف تكنولوجيا إنتاج حديثة و      

 .وتطوير قدراتهم
للاستثمارات الأجنبية سواء من خلال عقود الائتلاف أو مـن          " يتوقع أن يكون الاندماج حافزا     •

خلال الإنتاج لحساب الشركة الأجنبية مما يؤدي إلـى حـصول الـشركات الأردنيـة علـى         
 .اج إضافة إلى الدعم المالي وتوسيع الأسواقالتكنولوجيا الحديثة وعلى الترخيص بالإنت

تتمتع صناعة الدواء الأردنية بميزة تنافسية يمكن تطويرها من خلال الاندماج كوسيلة سريعة              •
يؤثر الاندماج ممثلا بزيادة رأس المال المستثمر وعدد العاملين ايجابيـا علـى حجـم               ،وللنمو

  .الإنتاج
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  :الدراسة بما يليوفي ضوء هذه الاستنتاجات فقد أوصت هذه 
 لتفعيـل   متنشيط مراكز البحث العلمي والتطوير وتـوفير التمويـل طويـل الأجـل الـلاز               •

دورها،توفير الحوافز الكافية للشركات العاملة في القطاع الدوائي لتوجيهها نحو الاندماج كأداة            
 ـ            اج فـي   من أدوات التوسع والتطور،تحرير أسعار الأدوية أو على الأقل دراسة تكاليف الإنت

 .شركات صناعة الأدوية الأردنية وأخذها بعين الاعتبار في سياسة تسعير الأدوية المتبعة

ضرورة تفعيل بنود قانون الشركات المتعلق بمخصصات البحث العلمي،ونظام صندوق دعـم             •
البحث العلمي في الصناعة المنبثق عنه،لتوفير التمويـل الـلازم لمراكـز البحـث العلمـي                

 . القاعدة المعرفية اللازمة للنهوض بصناعة الدواء الأردنيةوالتطوير،وبناء

  
   2002شحالتوغ، :دراسة.9
  

هدفت هذه الدراسة التعرف على العوامل التي تساعد في رفع قيمـة الـصادرات الدوائيـة              
 في الخارج مما سيكون له تأثير على هذه الشركات وعلـى الاقتـصاد              ة الأردني  الدوائية للشركات  

   .الوطني
سياسـة  : تؤثر على التصدير هـي     يأهم العوامل  الداخلية الت     أن   د خلصت الدراسة إلى     قو

ومن أهم العوامل الخارجية التي تؤثر علـى التـصدير هـي            ،التصدير وطرق الترويج التصديري     
 للتصدير والتـشريعات الخاصـة بتـسجيل الأدويـة فـي الأسـواق           ةالإجراءات الحكومية اللازم  

أي الدخول إلى اكبر    (باع سياسة الانتشار السوقي لدى شركات الأدوية الأردنية       إت كما أن    ..الخارجية
 ايلاء  ،ضرورة يساعد على رفع قيمة الصادرات الدوائية الأردنية         عدد ممكن من الأسواق الخارجية    

اكبر من قبل شركات الأدوية الأردنية من حيث الإعلان في المجـلات            " الترويج التصديري اهتماما  
 . المشاركة في المؤتمرات الطبية المتخصصة في دول التصديرالطبية أو

 بهـدف اكتـشاف     ة الأردني  الدوائية التخطيط والتنفيذ لسياسات البحث والتطوير لدى الشركات         •
 المهتمةخطوات تصنيع  جديدة تحصل على براءة اختراع وبالتالي تبادلها مع الشركات الكبرى              

 .الموضوعب

 ليج العربي ودول إفريقيا   لزيادة حجم سوق التصدير إنشاء مصانع أدوية في الخ •
الاهتمام بدوائر البحث والتطوير في شركات الأدوية الأردنية من قبل إدارتها والعمل على رفع                •

 .مستواها خاصة في محاولة اكتشاف أدوية جديدة
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   2001العبادي، :دراسة . 10
  

 التي تنتهجهـا الـشركات الدوائيـة        التعرف على سياسات التسعير    إلى   هدفت هذه الدراسة  
الأردنية وكذلك دراسة أثر بعض العوامل الداخلية والخارجية على سياسات التـسعير ومـن أهـم                

 .النتائج والتوصيات التي توصلت إليها هذه الدراسة
 بينت الدراسة أن عامل السعر يؤثر بشكل مباشر على الميزة التنافسية لشركات الدواء •

 الـشركة   التسعير يتم بالنظر إلى أسعار المنافسين الحالين والمحتملين حتى تتمكن تخاذ قرار إ أن   و 
وجه شركات الأدوية الأردنيـة نحـو التكامـل        ضرورة تَ ،.من الحفاظ على موقفها التنافسي    الدوائية  

  .وليس التنافس وذلك من خلال تخصص كل منها بخطوط إنتاج تختلف عن بعضها البعض
 :أتي بما يوأوصت الدراسة

 ـ           أن ترتبط . 1  ة سياسة تسعير الدواء بالتخطيط الاستراتيجي للتسويق في السوق المحلـي كمرحل
 .ومن ثم الانطلاق للأسواق الخارجية, أولى

فـي   الضرورية لحماية المنتج الأردني وضـرورة إعطائـه أولويـة             الرسمية يجاد الوسائل إ. 2
 .التسويق في العطاءات الحكومية

 المواطن الأردني لشراء المنتج المحلي وتوعيته بالاعتزاز بالنوعية الجيـدة       العمل على تشجيع   .3
 world ofذكر المصطلح التـسويقي وللأدوية الأردنية من قبل دوائر الترويج بالمصانع الأردنية 

the mouth    الذي يشكل وسيلة ترويجية جيدة عندما يبدأ المستهلكين بتداول اسـم الـدواء بعـد 
  .عليتهتجربته واثبات فا

ايلاء عملية البحث والتطوير أهمية كبيره وزيادة الإنفاق والصرف عليها حيث ما زالت دوائر              . 4
 تفتقر هذه الصناعة إلى مركز أبحـاث واحـد   و) (Imiatorsالبحث والتطوير تقوم بعملية التقليد      

  .مستحضر ) (Createيسعى إلى إيجاد وتخليق 
 
  : الدراسات الأجنبية 3.1.3ثالثا

  
  : Shahram,A,2007دراسة.1

 التعرف على طبيعة الأطباء،شخصياتهم،أسلوبهم العملي،مراجعهم العلمية        إلى هدفت الدراسة 
،كما ركزت على معرفة تأثير التسويق الطبـي علـى أداء الأطبـاء وتـأثير الأدوات التـسويقية                  

هدفت هـذه الدراسـة      من قبل الشركات الدوائية في استمالة الأطباء لصالحهم ، وقد است           ةالمستخدم
  كـذلك   الأسئلة المختلفة،وهـدفت الدراسـة     بتوجيهقطاعات متنوعة من الأطباء باستخدام الاستبانة       
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  ،  المقدمة من الشركات الدوائيـة     التعرف على سلوك الأطباء ومدى تأثرهم بالهدايا والعينات الطبية        
  . الولايات المتحدة الأمريكيةيجريت هذه الدراسة فأُوقد 

  :الآتيةالدراسة إلى الاستنتاجات توصلت و
 والأطباء الـذين    ، الذين يهتمون بالمعلومات العلمية     الأطباء  فهناك :ينقسم الأطباء إلى مجموعات    .1

 والأطبـاء الـذين   ،والأطباء الذين يتأثرون بصداقة مندوب الدعاية الطبيـة       ،يهتمون بالعينة الطبيبة    
تعتمـد علـى معلومـاتهم      َ وهناك مجموعة من الأطباء   ،  العلمية والتجارب العملية   بالحقائقيتأثرون  

  ,ثر بالمندوب الطبيتأتلاَ والشخصية في وصف العلاج 
  . الدواء الذي يروجه المندوبعلى" ايجابيا والطبيب تنعكس  الطبيالعلاقة الايجابية بين المندوب .2
  .لتكملة العلاج بعدها في تكرار شرائها ون للمرضى ويستمر مهمة العينة الطبية تُعتبر.3
من الأطباء يعتقدون أن المعلومات التي يتلقونها من منـدوب الدعايـة            %72نأتوصلت الدراسة    .6

  .ة دقيقغيرأنها % 14واعتبرها" دقيقة جدا% 9ما في حين اعتبرها " الطبية دقيقة نوعا
  Dominick, P.,, 2007. :دراسة . 2

  شـملت  وقدالمشاهدين الشرائي للأدوية    على سلوك   بحثت الدراسة تأثير مشاهدة التلفزيون      
 وقد وجدت الدراسـة أن هنـاك   ، مجموعات مختلفة من الأدوية لمجموعات مختلفة للمرض  الدراسة
وبالرغم من أنها ساعدت علـى التـأثير      ،التي تصل للمريض عن طريق الإعلانات     للمعلومات  تأثير  

ة هامة أن الإعلانات عن الأدوية قد       عليهم لشراء بعض الأدوية إلا أن الدراسة قد خلصت إلى نتيج          
وشراء أدويـة   .وتؤدي بالمستهلك إلى شراء أدوية غير مناسبة      ،لا توافق إمكانيات المريض التعليمية    

  .الدور نفسه في الهدف والفاعليةأغلى من بدائل تؤدي 
 
  Huskamp, H,2006  . :دراسة. 3
   

يـة فـي الولايـات المتحـدة      هدفت هذه الدراسة إلى التعرف على تطور الـصناعة الدوائ         
 أسـباب ارتفـاع أسـعار     على، إضافة إلى التعرف  )2002-1995(الأمريكية خلال الفترة الزمنية     

، ) شـركة  500( على بيانات أولية من الشركات الأمريكية المصنعة للدواء           الدراسة الدواء واعتمدت 
حـصائية الحكوميـة ونـشرات    وتم الحصول على البيانات الثانوية من خلال النشرات والتقارير الإ         

إنتاج الأدويـة خـلال الفتـرة المـذكورة         : أهمها،المستهلكين، وتوصلت الدراسة إلى نتائج عديدة       
تضاعف ثلاث مرات وصاحب ذلك ارتفاع سعر الدواء وارتفاع معدلات الاستهلاك، والتي وصـلت    

  . إلى ضعف ما كانت عليه سابقاً
 ،لى التطور في مجال إنتاج الأدوية ذات البدائل المختلفـة تعزى إن أسباب ارتفاع أسعار الدواء ُ إ •

  . ن زيادة الإنتاج ساهمت في زيادة الحصة السوقية للشركات المصنعةإو
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 المنافسة إلا من خلال إنتاج أدوية مطابقـة للمواصـفات العالميـة       الدوائية لا تستطيع الشركات   •
)GMP(،          ويـؤثر علـى التـسويق      ،ربح وأن وجود أدوية بديلة يؤدي إلى انخفاض هـامش ال

أسهم ذلـك    وإن ارتفاع هامش الربح للشركات من أهم أسباب ارتفاع أسعار الدواء و            ،والترويج
  . أدى إلى تحسين وتطوير فاعلية الدواء الدوائية ن التنافس بين الشركات إ وفي تطور الصناعة

بـاح حيـث وصـلت     الأرتوصلت الدراسة إلى أن وجود بدائل للدواء يؤدي إلى انخفاض نسبة          •
  %.38نسبة الانخفاض إلى 

ن عملية البحث والتطوير التي تقوم بها الشركات تسعى إلى إطالة مدة الاستفادة مـن الـدواء                 إ •
وإن عمليات البحث والتطوير تسعى إلى تقليـل الآثـار           زيادة متوسط عمر الدواء على الرف     و

 ) . Side Effect(الجانبية للدواء 

  
   James, M,2006. :دراسة  . 3
  

 في عدد من  المستشفيات الأمريكيـة لمعرفـة تـأثير            العاملينستهدف هذا البحث الأطباء     ا  
 والاجتماعـات رات الطبية   نشل ا : مثل ،التسويق الصيدلاني عليهم  باستخدام أدوات التسويق المختلفة       

 ـ       . والرحلات   المصغرة ة ، تناول الباحث بعض المتغيرات المستقلة في هـذه الدراسـة مثـل الدعاي
الطبية، ووسائل ترويج الأدوية وكتابة الوصفة الطبية وبحث أثرها على حجم بيع الشركات الدوائية              

  -:الآتيةوالمختلفة وقد خلص البحث إلى النتائج 
الترويج الصيدلاني له قيمة علمية وعملية لأنه يعتمد على المعلومات والتكنولوجيا العالية ويؤدي .1

  .إلى تحسين صحة المريض
تمد الترويج الصيدلاني على المعلومات حول فائدة العلاج الجديد وأيضا يشجع الأطباء على يع.3

  .ئهكتابة الأدوية الجديدة التي تسد حاجة المريض ورغباته وتساعد في شفا
 وهذا يؤدي إلى زيادة الحوافز من اجل ،نجاح التسويق الصيدلاني يزيد من عملية البحث والتطوير.4

 ..المستهلكتوفير احتياجات 

 نفسه والعـرض     الدوائي المنتج: الدراسة إلى أن قرار شراء المستهلك يعتمد على ما يلي          استنتجتو
  .المنافسةالمقدم عليه مقارنة بغيره من المنتجات 

  
   Shaw, G,2005. :دراسة  .5
  

 بحث العلاقة بين فعالية الدواء والربح في الـصناعات الدوائيـة والجـدل           إلى هدفت الدراسة 
الخلاف بين الـشركات الأمريكيـة حيـث تـم دراسـة بعـض الـشركات الدوائيـة العالميـة                    و
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للتعرف على فعاليـة وسـلامة       ) Astrazeneca,Glaxo,Roche,Merek,Pfizer,Abbett(مثل،
الدواء من ناحية ومعدل الربح المستهدف من ناحية أخرى، وتوصلت الدراسة إلـى نتـائج عديـدة                 

  : أهمها
  . لإنتاجية تزداد تكلفتها عندما تقوم الشركات بإنتاج أدوية جديدةبينت الدراسة أن ا •
بينت الدراسة أن هناك جدل قائم حول فعالية سلامة الدواء من ناحية ومعدلات الأرباح التـي                 •

على الشركات تحقيقها من ناحية أخرى، وان الأسعار تتـأثر بمـصاريف الـشركة وأجـرة                
ء تصنيع الأدوية والباحثين، فكلما قلت هذه المصاريف        العاملين وخاصة كبار المهندسين وعلما    

 . لشركة فرصة أفضل للمنافسةا

  
  Lauri, V, 2004.  :دراسة .6
  

ارة عن مسح شامل لتأثير الدعايـة الطبيـة علـى طـلاب الطـب فـي الـسنة                   بكانت ع      
 الأمريكيـة  الأطفـال   إحـدى المستـشفيات     النهائية وشملت الدراسـة الأطبـاء المقيمـون فـي           

  -:الآتية النتائج وتوصلت الدراسة إلى 
  . عن الأدوية والعلاجات مهمة للأطباء الجددةإن المعلومات الصيدلاني •
 أكثر من   من الدعاية الطبية    الدعائية تواللقاءا ثر الطلاب الذين حضروا  المعارض الطبية        تأَ •

  .زملائهم الذين لم يحضروا تلك المعارض
والأقلام والسماعات والملابس الطبية في تشجيع الأطبـاء علـى          هناك تأثير للهدايا     تبين أَن    •

  .كتابة ووصف أدوية الشركات التي عملت الدعاية الطبية ضعفين عن تلك التي لم تعمل ذلك
 متكررة مع الشركات كانوا أكثر تأثرا بكتابة بعض الأدوية لهـذه            مالأطباء الذين كانت لقائلته    •

 .الشركة أكثر من غيرهم

 :بما يأتياسة وأوصت الدر

 .تبنى الدعاية الطبية للطلاب في كلية الطب على أساس علميأنُ  •

 . عليهاعترسل الإعلانات الطبية إلى الأطباء عن طريق البريد للإطلاأنُ  •

 . الدعاية الطبية في أقسام المستشفى المختلفةوعمل محاضرات طبية يلقيها مندوب •

  .لها نتائج ايجابية على الشركة الدوائيةالخ ...طبية تقديم الهدايا مثل الأقلام والسماعات الأن  •
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   DTC Prescription Drug, 2002: دراسة. 7
  

 علـى اسـتهلالك      المباشـر  تأثير التسويق الصيدلاني  هدفت هذه الدراسة إلى التعرف على       
 ـ               رت الأدوية من قبل المستهلكين حيث تم توزيع استبانه على مجموعات مختلفة من الأعمار  واعتب

الدراسة أن التسويق الصيدلاني عن طريق تقديم العينات الطبية للطبيـب أو عـن طريـق الهـدايا           
ؤثر فـي سـلوك المـريض هـي     الخ هي طريقة قديمة وان الطريقة الحديثة التي تُ    ....والمعارض  

  . DTCطريق
جل تسهيل صـرف الـدواء   أهي وسيلة اتصال بمساعدة المؤسسة الصيدلانية من :   DTCتعريف

جمـال  إوالتي يمكـن    .....  بمساعدة وسائل مختلفة مثل التلفزيون ،الراديو      كالموصوف إلى المستهل  
  : بما يأتي نتائج هذه الدراسةبفوائدها حس

  .ارتفاع مستوى الاطلاع عند المريض اتجاه أنماط العلاج المختلفة •
  .رفهاعراض المرضية التي من المهم ان يعلأيأخذ المستهلك  بعين الاعتبار بعض ا •
 ئهساعد فـي شـفا    والتي تُ  ،زود هذه الطريقة المريض بالمعلومات الطبية التي لا يعرفها من قبل          تُ •

وهذه الطريقة  لها تـأثير ايجـابي فـي          ، مناقشة طبيبه حول وضعه الصحي     لىوتساعد المريض ع  
اض  تشجيع معظم الأطباء ولكن هناك اعتر DTCولاقت هذه الطريقة .التزام المريض بنظام دوائه

 . سلبية"أثارامن قبل مجموعة أخرى لأنهم يعتقدوا أن لها 
 
  Pettta, A,2002. :دراسة .8
  

 إلى التعرف إلى أسباب ارتفاع تكاليف الإنتاج فـي صـناعة الأدويـة               هذه الدراسة  هدفت
الأمريكية وأسباب ارتفاع تكلفة الدواء على المستهلك، حيث طبقت الدراسة على عينـة مجموعـات      

 لتوزيع وجمـع الاسـتبانات،      "اطاقم) 86(لفة وضمن فئات عمرية مختلفة وشارك فيها        مرضية مخت 
الرجوع إلى قاعدة بيانات المستشفيات المتعلقة بـأمراض        بوكذلك  ،إضافة إلى هيئة من المستشارين      

-40(سـنة،   ) 39-19(سنة،  ) 18-0(الكلى والقلب والضغط والسكري والايدز، والفئات العمرية        
  : ، وتوصلت الدراسة إلى نتائج عديدة أهمها)كبار السن( سنة 65 سنة، فوق) 64
  . ن تكلفة الدواء المرتفع تتأثر بالسعرإتتأثر وصفات الأطباء بتكلفة العلاج و* 
 يدفع ثمنـاً مرتفعـاً      عليه أن بينت الدراسة أن المريض الذي يحتاج إلى نوعية مميزة من العلاج            *

 . لذلك
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الأمريكية المصنعة للأدوية تصرف مبالغ طائلـة لاكتـشاف أدويـة         بينت الدراسة أن الشركات     *
      يـنعكس مما  ؤثر على التكاليف المباشرة وغير المباشرة للدواء        جديدة وفعالة، وهذا من شأنه أن ي 

  . على سعر الدواء للمستهلكالتي تُؤثرعلى سعر الوحدة الإنتاجية 
  

   Cohen, W,2000 :دراسة .9
  

حث العلاقة بين عمليات البحث والتطـوير وبـين تكلفـة إنتـاج              إلى ب  ةهدفت هذه الدراس  
أمريكيـة فـي الـصناعة    )  شـركة 500( من قبـل   "ا دوائي "امنتج) 221(الأدوية، وقد طبقت على     

  :  ما يأتي توصلت الدراسة إلىوقدالدوائية،
 ـ    • ات هناك علاقة بين عمليات البحث والتطوير وبين تكلفة إنتاج الأدوية بحيث كلما زادت عملي

البحث كلما أدى ذلك إلى اكتشاف طرق إنتاجية جديدة تقلل من التكلفـة وتزيـد مـن عمـر                   
  . استخدام الدواء

إن تقليل الوقت المستخدم في الإنتاج يؤدي إلى تقليل التكلفة للوحدة الواحدة مما يـؤدي إلـى                  •
 .كبرأ زيادة عدد الوحدات المنتجة، ويمكن الشركة من المنافسة والحصول على حصة سوقية

  
   Fabrizio, T,2000 :دراسة .10
  

عتبر من اكبر الدول المـصنعة      تناولت هذه الدراسة واقع الصناعة الدوائية في ايطاليا التي تُ         
للأدوية في أوروبا، وهدفت الدراسة إلى التعرف إلى التكاليف غيـر المباشـرة لـصناعة الأدويـة         

 "ا شخص30من خلال اخذ عينة من ) Focus group(استخدمت هذه الدراسة طريقة وقد يطالية، الإ
، وكان الهدف المباشر لهذه     ) الآخرين من الفيزيائيين والصيادلة    15 منهم خبراء في الاقتصاد و       15(

العينة اكتشاف الفروق في النظرة التقيمية بين الفئتين حول التكاليف غير المباشرة لصناعة الأدوية،              
وتوصـلت  . ين الإنتاج الضائع وتأثير ذلك على استهلاك الدواء       كما تناولت الدراسة طرق تقييم وتثم     

  :  ما يأتيالدراسة إلى
 تكلفة الإنتاج مما يؤثر لاحقاً على الإنتاجيـة         ى عل مباشرن وقت العمل الضائع كان له تأثير        إ •

على و يؤثر على قدرة الشركة على التنافس        ممامن خلال تقليل عدد الوحدات المنتجة ، وهذا         
   .الأسعار

 التنافسية وقد يؤدي إلى      الدوائية له تأثير سلبي على مقدرة الشركة     ) التالف(ن الإنتاج الضائع    إ •
  . خسارة مالية للشركة تؤثر على جوانب مختلفة فيها
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عاملين مؤهلين، آلات متطورة، ظروف العمـل،       ( تحسين بيئة العمل     وتوصلت الدراسة أن  
  .نوية للعاملين، وبالتالي زيادة إنتاجيتهم أو تقليلها،كلها عوامل تؤثر على الروح المع) المشاركة

  
  : جنبية، وعلاقتها بالدراسة الحاليةالمحلية، العربية، الأ(التعقيب على الدراسات السابقة2.3

  
المحليـة،  )  الدوائية، الإنتاجية، والتسويقية  (من خلال استعراض الدراسات السابقة بأنواعها       

 والتـي   بالتحليـل  القضايا التي تناولتها هذه الدراسات         أهم إلى الاشاره    فانه يمكن  العربية والأجنبية 
تتفق في كثير من الجوانب والأبعاد مع الدراسة الحالية سواء بعلاقة مباشرة أو غير مباشرة، ممـا                  

  . هذه الدراسةإثراءيساهم في 
  : نتائج الدراسات السابقة1.2.3 

  
 تناول موضوع الـصناعات الدوائيـة       السابقة، فمنها م  تنوعت الموضوعات التي بحثتها الدراسات ا     

 والتـي  ]2005[بشكل عام من مختلف جوانبها الإدارية والإنتاجية والتسويقية، كدراسـة محافظـة        
التـي  ]2003[بحثت أثر اتفاقيات التجارة الحرة على الصناعة الدوائية في الأردن، ودراسة الخطيب   

 والأداء المؤسسي للصناعة الدوائية في الأردن، ودراسة        بحثت مدى ممارسة التخطيط الاستراتيجي    
 التي تناولت ظروف وأوضاع الصناعة الدوائية الفلسطينية والعلاقة بين العـرض            ]1999[مكحول  

 التي هدفت إلى التعرف على مدى تطور الصناعة الدوائيـة  ]Hudden  ] 2006والطلب، ودراسة 
التي بحثت العلاقة   ]Ginashow ]2005، ودراسة   )2002-1995(في أمريكيا خلال الفترة الزمنية      

بين فعالية الدواء والربح في الصناعات الدوائية والجدل القائم بين الشركات الأمريكية والأوروبيـة،            
  : حيث خرجت هذه الدراسات بنتائج عديدة تركزت في عدد من الأمور منها

عات الحيوية التي تسهم في تحقيق      أهمية الصناعة الدوائية لأي مجتمع واعتبارها من الصنا        •
 . الصحي/الأمن الدوائي

 .أهمية حجم رأس المال المستثمر في الصناعة الدوائية •

 . أهمية المواد الأولية للصناعة الدوائية •

 . أهمية العمالة الماهرة والتكنولوجيا الحديثة •

 . الإجماع على أهمية البحث والتطوير في الصناعات الدوائية •

 . أهمية التخطيط الاستراتيجي لتحقيق القوة والتماسك داخلياً وخارجياًالتأكيد على  •

 . أهمية الكفاءة في استغلال الموارد المتاحة •

 أهمية بناء القدرة التنافسية خاصة في خبرة الصناعة •

 . وجود تأثيرات متباينة للاتفاقيات التجارية مثل الجات •
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 . في الصناعة الدوائية) GMP(أهمية الالتزام بتطبيق أساليب التصنيع الجيد  •

التـي بحثـت    ]2005[وأما الدراسات التي تناولت الإنتاج والكفاءة الإنتاجية كدراسة البرغوثي           . 2
التي هدفت  ]1990[مفهوم إدارة الجودة الشاملة في الصناعة الدوائية الفلسطينية، ودراسة نصر           

 ـ     رف إلـى مـصادر قـوة    إلى التعرف على قطاع الصناعات الدوائية الأردني من خـلال التع
الشركات الأجنبية في الأسواق الدوائية وأهمية التكنولوجيا والبحث والتطوير ومنافـذ التوزيـع،    

التي بحثت أسباب ارتفاع تكلفة الرعاية الصحية في أمريكـا بـسبب            ]James ]2006ودراسة  
التـي بحثـت   ]Pettta, A ]2002.استخدام التكنولوجيا المتطورة وتعدد البدائل للدواء ودراسة 

 :أسباب ارتفاع تكاليف الإنتاج في صناعة الأدوية الأمريكية وارتفاع الدواء للمستهلك، ودراسة

Fabrizio ]2000[               التي بحثت واقع الصناعات الدوائية في ايطاليا من خـلال التعـرف إلـى 
حـول  مباشرة في الإنتاج، وبشكل عام فقد خرجت هذه الدراسات بنتائج تـدور             الالتكاليف غير   

   :الآتيةالأبعاد 
ن إتباع الطرق العلمية وتطبيق مفاهيم الجود الشاملة في صناعة الأدويـة يعـزز مقـدرة                أَ •

الشركات في تغطية الأسواق المحلية والتصدير للخارج، وان الجودة الشاملة هي العنـصر             
  . الأكثر أهمية التي يوليها الطبيب والصيدلاني والمستهلك أهمية بالغة

الدراسات على زيادة اهتمام الشركات بتوجهات المـستهلك المحلـي وتحقيـق            حثت معظم    •
  . رغباته

حثت هذه الدراسات على التركيز على الدراسات والأبحاث لاكتشاف وإنتاج عقاقير وأدويـة     •
  . جديدة

  . تؤثر الكفاءة الإدارية على الإنتاجية والكفاءة الإنتاجية •
حجـم المؤسـسة، والحـصة      والعمالة الماهرة،   وور،تتأثر الإنتاجية بكلٍ من الرواتب والأج      •

  . السوقية
  . يؤثر تنظيم العمل ونوعية العمل وتكلفة العمل على الإنتاجية في الصناعة الدوائية •
  .أهمية البحث والتطوير في الصناعة الدوائية وأهمية حجم المخصصات للبحث والتطوير •
  . أهمية تشغيل طاقات بشرية مؤهلة ومدربة وكفؤة •
  . ية تقليل التالف في الإنتاجأهم •
  . أهمية المعلومات بشكل عام والمعلومات التصديرية بشكل خاص •

وأما الدراسات التي تناولت التسويق والكفاءة التسويقية في الصناعة الدوائية، كدراسة جاسم            
 فـي    التي هدفت إلى التعرف على النواحي الإنتاجية والتسويقية لدى شركات إنتاج الأدوية            ]2003[

، )المنـتج، الـسعر، التوزيـع، والتـرويج       (سوريا، وتسليط الضوء على عناصر المزيج التسويقي        
هدفت إلى التعرف على أثر العوامـل الإسـتراتيجية واسـتراتيجيات           التي   ]2003[ودراسة عثمان   
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 هدفت إلـى إظهـار أهميـة ودور         التي ]2005[التسويق في بناء القدرة التنافسية، ودراسة مكنجو      
سعير كأحد عناصر المزيج التسويقي والتعرف على أهم العوامل المؤثرة في اختيار الإستراتيجية             الت

" هدفت   التي   ]2005[ودراسة ديرباتي . السعرية وهدفت أيضا إلى  التعرف على أهم طرق التسعير         
دفت إلـى  إلى إبراز أهمية دراسة الأسواق الخارجية لتصدير المنتجات الدوائية السورية إليها، كما ه     

حدث الأساليب التسويقية التي يجب إتباعها من اجل تطوير هذه الصناعة وزيـادة الإقبـال        أتوضيح  
التي بحثت أثر الاندماج على القـدرة التنافـسية للـشركات الدوائيـة      ]2003[عليها، ودراسة جابر    

ري لـصناعة    والتي بحثت العوامل المؤثرة على الأداء التصدي       ]2002[الأردنية، ودراسة شحالتوغ  
التي بحثت العوامل المـؤثرة علـى سياسـات التـسعير     ]2001[الأدوية الأردنية، ودراسة العبادي    

التي بحثت تأثير التسويق الصيدلاني علـى كتابـة   ]James, M ]2006.للأدوية الأردنية، ودراسة 
لـى  التي بحثت التسويق الصيدلاني وأثـره ع ]Huskamp, H ]2006  .الوصفة الطبية، ودراسة 

المريض، إلى غير ذلك من الدراسات التي بحثت مواضيع ومتغيرات عديدة ومتعددة، ويمكن إجمال              
  : يلينتائج هذه الدراسات كما 

 . أهمية البحث العلمي والتطوير في بناء القدرة التنافسية •

 . تحتاج صناعة الأدوية إلى أنظمة توزيع ديناميكة •

الطلب على السلع الأخرى والقرار فيه للطبيـب        الطلب على الأدوية له خصوصية مميزة عن         •
 . الصيدلاني

 . تأثير الدعاية والإعلان الموجه على الأطباء والصيادلة ووصفهم للعلاج •

 . حجم رأس المال المستثمر في القدرة التسويقية والقدرة التنافسية يؤثر •

 .  تغطية السوق إستراتيجية تقليل التكاليف وإستراتيجية:أهم الاستراتيجيات التنافسية •

 . السعر، الجودة، المرونة، هي من العوامل المؤثرة في التسويق والكفاءة التسويقية •

 . التكاليف، والتوزيع والترويج كلها عوامل مؤثرة في القدرة التسويقية والتنافسية  •

 .لكثير من الدراسات على الاندماج حثت الهذا و،يؤثر حجم الشركات على القدرة التنافسية •

 . ورة التكامل بين شركات الأدوية المحلية بدلاً من التنافسضر •

أهمية عناصر المزيج التسويقي وعناصر المزيج الترويجي في الكفـاءة التـسويقية والقـدرة               •
 .التنافسية 

وبنظرة شمولية للأبعاد والمتغيرات التي بحثتها الدراسات السابقة نجد أنها تتفق فـي كثيـر             
الدراسة الحالية سواء بعلاقة مباشرة أو غير مباشرة، مما يساهم في إثراء            من الجوانب والأبعاد مع     

ويمكن الاستفادة من الدراسات السابقة فـي       .الدراسة وإمكانية المقارنة بين النتائج وربطها وتفسيرها      
تنمية الإطار النظري والتعرف إلى شبكة العلاقات بين المتغيرات الداخلة في مشكلة الدراسة، وبناء              

ويمكـن  . موذج توضيحي يمكن القارئ من تخيل المشكلة ومتغيراتها وشبكة العلاقات فيمـا بينهـا     ن
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الاستفادة من المنهجية المستخدمة في الدراسات السابقة خاصة وان معظمها دراسات ميدانية أجريت             
  . على عينة من الشركات أو الصيادلة أو الأطباء أو مدراء المصانع والشركات

  :بعاد والمتغيرات التي تتفق فيها الدراسة الحالية مع الدراسات السابقة  ومن أهم الأ
  . الموضوع الذي تناولته بالبحث والتحليل ألا وهو الصناعة الدوائية •
الإنتاج والكفاءة الإنتاجية للصناعة الدوائية من خلال العوامل المؤثرة في الكفـاءة الإنتاجيـة               •

  :  ومنها
  .  على الكفاءة الإنتاجية للصناعة الدوائيةأثر نوعية المواد ومصدرها  §
 .أثر البيئة وأساليب التصنيع الجيد في الصناعة الدوائية  §

   أثر نشاطات البحث والتطوير والأموال المخصصة لها على الكفاءة الإنتاجية §
   المـؤثرة فـي الكفـاءة     التسويق والكفاءة التسويقية للصناعة الدوائية من خلال العوامل           §

  ية للصناعة الدوائية ومنهاالتسويق
  . التسويق الداخلي أهمية  §
   .ة على المقدرة التنافسيأثر بحوث التسويق وبحوث التطوير §
   . وتأثيرها على الحصة السوقيةالالتزام بالجودة والمواصفات العالمية §
  ) المنتج، السعر، التوزيع، والترويج(عناصر المزيج التسويقي  أهمية  §
الإعلام، الدعاية، تنشيط المبيعات، البيـع الشخـصي،        ( الترويجي   عناصر المزيج  أهمية   §

 ). العلاقات العامة

  
  .ميز هذه الدراسة عن غيرها من الدراسات السابقة المحلية الفلسطينيةما ي2.2.3   

  
تناول عدد من الباحثين  الصناعات الدوائية الفلسطينية وقد تناولـت دراسـاتهم المختلفـة               

  :الجوانب التالية
  . واقع إدارة الجودة الشاملة من وجهة نظر المديرين  والمستهلك النهائي.1
مدى التزام شركات الأدوية الفلسطينية في تحسين الجودة، وهل يوجد علاقـة بـين تحـسين                . . 2

   وهل يوجد علاقة بين تحسين الجودة والتنافسية،،الجودة والتكاليف
قطاع الصناعات الدوائية الفلسطينية والميزة التنافـسية        المتبعة في    الإستراتيجيةاثر الخيارات     . . 3

  .كدراسة تحليلية في مصانع الأدوية الفلسطينية
 إلى إحصائيات عن تقـسيمات  ةواقع الصناعة الفلسطينية من وجهة نظر المصانع نفسها بالإضاف .4

  الأدوية الفلسطينية ومجموعاتها،
  : ة في أنها ستغطي الجوانب التاليةوتتميز  الدراسة الحالية  عن الدراسات السابق
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 الـذي لـم بـتم       الإنتاج والتسويق في الشركات الدوائية الفلسطينية      جانب   ستغطي هذه الدراسة    . 1
  .التطرق له في الدراسات الفلسطينية السابقة

  دراسة تحليلية  لمدى وجود الكفاءة الإنتاجية والتسويقية في قطاع الصناعات الدوائية الفلسطينية             2 
  .ل استقصاء رأي الأطباء والصيادلة وهذا ما لم تناوله الدراسات السابقةمن خلا

الجودة،السعر،التوزيع،الدعاية الطبية، الـسياسات    ( هذه الدراسة    المتغيرات والعوامل التي تبحثها   . 3
) OTCالإنتاجية،السياسات الترويجية،الوسائل الدعائية،كتابة الوصفة الطبية، بيع الأدويـة بطريقـة         

  .والتي لم تُبحث في الدراسات السابقة
  . التي تجري فيها هذه الدراسةاختلاف الظروف السياسية والاقتصادية. 5
عن الدراسات السابقة في زمانها، حيث تجري هذه الدراسة فـي الأعـوام              هذه الدراسة    تختلف  . 6

2008/2009 .  
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  . الإطار النظري3.3

                        

 ةيتناول هذا الفصل بالشرح والتحليل أهمية وتطور مفهوم مؤشر الكفاءة الإنتاجيـة والكفـاء    
التسويقية، بهدف التعرف على القوى المؤثرة في حقل الـصناعات الدوائيـة الفلـسطينية، بهـدف                
الاطلاع على أهم  المعـايير والأسـس التـي تـؤدي إلـى إنتـاج وتـسويق الـسلعة الدوائيـة                      

،واستعراض الخطوات الأساسية المتعلقـة بالتـسويق الـدوائي  بهـدف تحليـل ومعالجـة                بكفاءة
 النتـائج منهـا،من خـلال       صالبيانات،والاعتبارات الرئيسية المتعلقة بعرضها وتلخيصها واستخلا     

  .استقصاء آراء المبحوثين المشمولين بالدراسة
  : تقوم هذه الدراسة على محورين رئيسيين هما

المحـددة  (ة الإنتاجية للصناعة الدوائية الفلسطينية والعوامل والمتغيرات المؤثرة فيهـا           الكفاء: الأول
  . من خلال قياس الكفاءة التسويقيةإليها،التي سيتم الوصول )لها

الكفاءة التسويقية للصناعة الدوائية الفلسطينية والعوامل والمتغيرات المؤثرة فيها والمحـددة           : الثاني
  . لها

من هذين المحورين بشيء من التفصيل من خلال تحديـد ووصـف            " اسة كلا وستناول الدر 
  .المتغيرات لكل محور منهما وتحديد العلاقات بين المتغيرات بأنواعها

للوصول إلى مفهوم الكفاءة الإنتاجية والتسويقية في الصناعة الدوائية سأستعرض مـدخلا            و
معاييرها وشروط صـناعتها المتعـارف     لذلك من خلال  توضيح ماهية هذه الصناعة للتعرف على           

عليه، للوقوف لاحقا على تطبيقاتها في الصناعة الدوائية الفلسطينية ومقارنتها بما يجري حاليا مـن               
  .خلال رأي واصفي الدواء

الدواء سلعة لها أهمية كبيرة في حياة الناس،فمن خـلال هـذه   أن ] 2007[العلاق،يرى 
كافة أفراد المجتمع،وبما أن أثمن شيء لدى الإنسان هـو حياتـه،   السلعة يتم تقديم الرعاية الصحية ل     

سليما من الأمراض،وهنا فان الـسلعة الدوائيـة تمثـل      " نه يحاول الإبقاء على صحته معافى     إلذلك ف 
حاجة فعلية لأفراد المجتمع، ولا يمكن لأي إنسان مهما كان وضعه الاجتماعي أو سـنه الاسـتغناء              

وإذا كانت السلع والخدمات تمثل أهمية كبيرة في حياتنـا ،           . بحاجة إليها  عن هذه السلعة عندما يكون    
إلا أن السلعة الدوائية قد تختلف عن بقية أنواع السلع من حيث طبيعة الحاجة إليها أو مـن حيـث                    

  .أهميتها 
  
  
  



 44

  إنتاج و صناعة الأدوية العالمية 1.3.3  
  

لية معقدة تحتاج إلى الاعتماد على      تنطوي عملية إنتاج الأدوية على أهمية خاصة وعلى عم        
والالتزام بها حتى تتمكن الشركة المنتجة للأدوية من تسويق         " المفاهيم الأساسية المتفق عليها عالميا    

وذلك لان إنتـاج الأدويـة      ،كان ذلك للتسويق الداخلي أو التصدير للخارج        أ سواء   ،إنتاجها فيما بعد  
ولا يمكن التساهل في ذلك حيث اشترطت الدول فيما بينهـا           عملية متكاملة لها علاقة بحياة الإنسان       

لمريض أن يقوم باستهلاك هذا المستحضر      يستطيع ا على الالتزام بالمعايير العالمية التي من خلالها        
  .من خلال  الطبيب أو من خلال الصيدلاني وهو مطمئن على أن هذا الدواء يتميز بالآمن والفاعلية

جميع مـا يتعلـق بهـذه      صناعة تخضع لقوانين تنظم وتوصفتتميز صناعة الدواء بأنها
من ذلك كلـه توثيـق تلـك     م الدواء، وأهواستخدامالصناعة من ممارسات وأساليب تصنيع وتحليل 

  وتعتبر قواعد أسس ممارسة التصنيع الجيدة, الأساليب والممارسات
 Good Manufacturing Practice     روح الأنظمة التي تخـضع لهـا صـناعة

شاملة لكل ما يتعلق بصناعة الـدواء   GMP ممارسة التصنيع الجيد فأصبحت أنظمة أسس, دواءال
ــاني   ــصميم مب ــن ت ــدءاََ م ــصنيع وطر   ب ــرق الت ــى ط ــاج إل ــتخدام الإنت ــة الاس  يق

  .[www.spimaco.com].والحفظ
ينظر إليه اليوم فـي عالمنـا   ] 5200 [وأصبح مفهوم  تطبيق الجودة من وجهة نظر علوان

وبيئة الأعمال التنافسية نظرة اشمل وأعمق من كونها وظيفة من وظـائف إدارة الإنتـاج               المعاصر  
والعمليات، وأصبحت الجودة إستراتيجية تنافسية وأساس لفلسفة إدارية شاملة،ولقد تجسدت الجـودة            
في نظامي الجودة الشاملة والايزو التي تتضمن العديد من التطبيقات الواسعة في جميـع الـشركات             

 اختلاف أنواعها وأنشطتها،وذلك لتلبية رغبات المـستهلكين ونيـل رضـاهم وبأقـل الكلـف                على
مما يعزز من مقدرة وكفاءة الشركة في الإنتاج والتسويق ويجعلهـا قـادرة علـى تقـديم                 .المطلوبة

ولا يمكن لأي شـركة     ،الأعمال الصحيحة بطريقة صحيحة   منتجاتها بكل كفاءة وفاعلية حيث تؤدي       
تحقيق الكفاءة الإنتاجية  والتسويقية إلا من خلال الالتزام بهذه الـنظم والقوانين،حيـث           أن تنجح في    

  .من المفترض أن يؤثر ذلك على مدخلات العملية الإنتاجية وبالتالي التأثير على مخرجاتها 
وفيما يلي شرحا لتلك النظم والقوانين العالمية المتصلة بالصناعة الدوائية والتي تسعى كـل              وفيما يلي شرحا لتلك النظم والقوانين العالمية المتصلة بالصناعة الدوائية والتي تسعى كـل              

ات الدوائية للالتزام بها حيث من المفترض أن التزام الشركات بها من شانه أن يـؤثر علـى                  ات الدوائية للالتزام بها حيث من المفترض أن التزام الشركات بها من شانه أن يـؤثر علـى                  الشركالشرك
  ..منتجاتها وتسويقهامنتجاتها وتسويقها

  
  
  

http://www.spimaco.com
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  :  GMPمقدمة لأساليب التصنيع الجيد  2.3.3
 

أساليب التصنيع الجيد هي مجموعة من الـنظم التـي تتبناهـا وزارة الـصحة والجهـات             
ؤهلهـا   مـستوى ي علىبـأ وات دوائية ذات جودة عالية  المشرعة الأولى من أجل ضمان إنتاج منتج      

  .لتحقيق الغرض العلاجي المنشود وبأعلى درجات  الأمان
إن نظم ومواصفات أساليب التصنيع الجيد موجهة في الأساس لتقليل المخـاطر التـي قـد                

  .فقطتحدث خلال العملية التصنيعية، التي لا يمكن منعها من خلال القيام بفحص المنتج النهائي 
نظم التصنيع الجيد تؤدي بالتأكيد إلى جعل المصنعين يبنون جودة عالية فـي منتجـاتهم            إن  

 ـ  ما من أجل توفير الحماية والفائدة القصوى للمستهلكين، بكلمات أخرى، فإن التصنيع الجيد             و إلا  ه
  -:الآتيةالمنشأة من أجل تحقيق الأهداف يجب إتباعه في داخل " أسلوب حياة"عبارة عن 

  .لإنتاجية العاليةا
  )." وأمانا"فعالية(الجودة العالية للمنتج 

 .صحة وسلامة الموظفين

  .وهذا ما يحقق شطري الكفاءة الإنتاجية من ناحية الكم والكيف
 الفاعليـة    لتحقيـق   الشركات بشكل عام تم إحداث واعتماد أساليب التصنيع الجيد لتكون دليلا يقود          و

  .الاختلافاتمهما كانت  تصنعهاجميع المنتجات التي  لثابتة جودة والكفاءة من خلال اعتماد
  

  . الخاص بالصناعة الدوائیة العالمیةGMPالمبادئ العشرة لأسالیب التصنیع الجید
  

 أداءنموذج يتبع لتحقيق    جراءات عملية ذات خطوات تفصيلية تؤدي إلى توفير         إكتابة   :1 المبدأ رقم 
  .ائية في الصناعة الدومنتظم و، متناسقثابت

 الدقيق للإجراءات المكتوبة من أجل منـع الأخطـاء، الخلـط بـين المـواد                عتبا الأ :2المبدأ رقم   
 -:وذلك.والتلوث

  .لأنها المفتاح للتوافق مع نظم التصنيع الجيد . 1
  . لتحقيق منتجات ذات جودة عاليةالفضلىلأنها الوسيلة  . 2
  .لية وثابتة في أي وقت منتجات ذات جودة عاإنتاجلأنها الوسيلة التي تساعدنا على  . 3

جـل  أ التوافق مع النظم ومن  تحقيقالتوثيق الفوري والدقيق لجميع الأعمال، من أجل     :3المبدأ رقم   
قبل أن تتم إجازة أي منتج لكي يخرج من المصنع في طريقه إلى الأسـواق، فـإن                  التتبع والمتابعة 

  .نيععملية فحص شاملة تتم على جميع الوثائق التي استخدمت في التص
 من أن الأنظمة تقوم بما هي مصممة من أجل القيـام بـه              تتأكد الشركة الدوائية  أن    :4لمبدأ رقم   ا

 عن إعداد    ةليؤوتعتبر الشركة الدوائية مس   في عملية صناعة الأدوية،     تثبت  وذلك من خلال القيام بال    
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كـل  لقيام بعملية التثبت  خلال ال أي منتج  ينبعث من  وكفاءة جودةإن الدليل على    . أدوية آمنة وفاعلة  
لتأكد من أن كل شيء يتم تنفيذه بالطريقة المعـدة لـه وبـدون              لخطوة من خطوات التصنيع وذلك      

   .لذلك، فإن التوثيق والتثبت هما وسيلتان مهمتان جدا لتحقيق منتجات ذات جـودة عاليـة   . انحرافات
                                                                .  

 المنتج وسلامة الموظف هي الأساس خلال عملية التصميم والإنـشاء         الإنتاجية وجودة  :5المبدأ رقم   
  .للمباني والمعدات
 ،وذلك من أجل حماية العمليات الإنتاجيـة        والمعدات  الصيانة الصحيحة للمباني   :6المبدأ رقم   

  المعـدات   عدم صيانة  لمنتجات، بينما المباني التي لا تتم صيانتها جيدا قد تؤدي إلى حصول تلوث ل           
  . المنتجات حسب المواصفات العالميةإنتاجؤدي إلى الفشل في  ي قدبصورة جيدة
  .القيام بتعريف، تطوير وعرض الكفاءات المطلوبة في العمل وبوضوح :7المبدأ رقم 
  .حماية المنتجات من التلوث من خلال جعل النظافة عادة يومية :8المبدأ ر قم 

بناء الجودة في المنتجات الدوائية من خلال ضبط المواد والعمليات الإنتاجية المتعـددة     :9أ رقم   المبد
  . التصنيع، التعبئة، التغليف، الفحص، التوزيع والتسويق-:مثل

  ..تنفيذ عمليات مخطط لها للتدقيق: 10المبدأ رقم 
 ـ     .]2007, وزارة الصحة الفلسطينية   [: المصدر ت جـالا لـصناعة   مأخوذ من وثائق شـركة بي

  .الأدوية
عبر شبكة العلاقـات     رفان تعزيز الكفاءة  الإنتاجية  والتسويقية تم       ) 1-3(وكما يتضح من المخطط رقم    

  :الآتية
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 الكف اءة الإنتاجی ة   ىلت ي ت ؤدي إل     االعمل بأسالیب الت صنیع الجی د  حلقة التفاعل الناتجة عن    )1-3(مخطط
  )لأدويةاالمصدر شركة بيت جالا لصناعة .( ةوالفاعلی

           

  

  

  

                                                                                                                              

 العائد من الاستثمار بحوث التسویق

، الإنتاجالاستمراریة في 
توسیع الأسواق، توفیر 

 وظائف أكثر

  
 زیادة الأرباح

خفض كمیة المخلفات، 
الأخطاء، التلوث أو 

المطالبة بإعادة العمل أو 
 الإنتاج

  
 خفض التكالیف

  
 الإنتاجیةزیادة 

  
حسین الأنظمة ت

 والإجراءات

توفیر منتجات 
عالیة الجودة 
 والقیمة

  
تحقیق بل تجاوز 
 توقعات المستھلكین

  
عملیة إنتاجیة 

 ناجحة
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   و متطلباته9000 مقدمة لنظام الأيزو 4.3.3
  

 للجودة يرتكز على المعايير والمقاييس ذاتها وهذا هو         إن التجارة العالمية تتطلب وجود نظام     
كنتيجة لذلك، قامت المنظمة الدولية للمقاييس بتطوير سلـسلة         . أحد متطلبات السوق العالمي المفتوح    

  .9000من المعايير المتعارف عليها دوليا و المسماة الأيزو 
واحدة للمعايير التي تتعارف عليهـا      إن ذلك يؤدي إلى تسهيل التجارة الدولية من خلال توفير قاعدة            

  .وتحترمها جميع الدول
  

   و التوثيق في الصناعة الدوائية 9000الأيزو 5.3.3
  

إن ضبط و    ،  كوسيلة ممتازة للتوثيق   9000 في الصناعة الدوائية، نظام الجودة أيزو        يستخدم
أن عملية تصنيع الدواء   حفظ الوثائق متطلب قانوني في الصناعة الدوائية لأنة يساعد على التأكد من             

بالإضافة إلى ذلك، إن التوثيق يساعد على تتبع تاريخ أي          . تتم بشكل ثابت و حسب المعايير القياسية      
  . منتج دوائي بدءا بعملية التصميم و انتهاء بعملية التسويق و التوزيع

  من شأنها للجودة "ا و خطط"ا نظام الدوائية تتطلب أن توثق  الشركة9000إن مواصفة الأيزو 
المـسماة الأيـزو   و عليها دوليـا   فمتعار  تأكيد استمرار العملية التصنيعية بطريقة ثابتة و مستمرة       

9000.  
  .]2007 وزارة الصحة الفلسطينية ،[.

 الدوائيـة   لتمكين الـشركة امهم  والقوانين ئ المباد أن الالتزام بهذه  ]2000 [طشطوش وبين 
  لإقناع  العالمية ،وذلك  ةللأنظم" تهلك من أنها تصنع منتجاتها طبقا     إقناع الأطباء والصيادلة والمس    من

  . أفضل من المنتج المحلي ليسالمستهلك من أن المنتج الأجنبي
يفتح الباب أمام الـشركات الدوائيـة           أن الالتزام التام بتلك المعايير      ] 2001[, الطراونة   بين   كما

 ـ       لتصدير منتجاتها لأوروبا والولايات المتحدة        ةكما إلى الدول المجاورة، مما يمكن الشركات الدوائي
من رفع حصتها السوقية ومنافسة المنتجات المستوردة حتى أنها تستطيع المنافـسة خارجيـا فـي                

  .الأسواق الأجنبية
  
  

  . الفلسطينية الدوائية وانعكاساته على الشركاتGMP,ISOتحليل حول  6.3.3
  

ية من خلال التزام الشركة الدوائية الفلـسطينية بهـذه المعـايير            يأتي انعكاساته على الكفاءة الإنتاج     •
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وتطبيقها على منتجاتها ،ويعني ذلك ستكون مدخلات العملية الإنتاجية من المواد الخام قد تَحقَقَ فيها               
 والوزن والتحليل والتصنيع دون حدوث فاقد أو خلل في العملية الإنتاجية مما يعنـي               ةشروط النقاو 

هذه العملية ستكون كفؤة من حيث عدد الوحدات المنتجة ومن حيث جودتها وبالتـالي              أن مخرجات   
 .الإنتاجيةتحقيق شرطي الكفاءة 

 يضمن للشركات الدوائية الفلسطينية بـان المنـتج الـذي           بأنه على الكفاءة التسويقية     هيأتي انعكاسات  •
 إقناع الطبيب والصيدلاني بهـذا      ذو جودة عالية،مما يعني أن باستطاعتها     ) المريض(تُقدمه للمستهلك 

المنتج ضمن خططها التسويقية وتستطيع تتبع أي منتج في السوق حال وجود أي شكوى حوله وأين                
 .كان مصدر الخلل إذا وجد

  :مفهوم الكفاءة الإنتاجية والتسويقية 4.3

 علـى    الكفاءة الإنتاجية من الأمور الهامة التي استرعت اهتمام دول العالم عامةً           مؤشريعد  
ولقد استحوذ هذا الموضـوع علـى   . اعتبار أنها مؤشراً للربحية وكفاءة الأداء في منظمات الأعمال       

اهتمام الباحثين في الدول المتقدمة صناعياً ومن مديري المنظمات فيها أيضاً وعلى الأخص في ظل               
وية ويعود السبب في ذلك     التكنولوجيا الحديثة واعتمادها على العمالة الماهرة واستبعادها للعمالة اليد        

       عبـر عـن    ديريها يتم بواسطة الإنتاجية التي هـي تُ       إلى أن المعيار الأساسي في تقييم المنظمات وم
  .سي في تقرير مستوى عال من الربحية الربحية فالإنتاجية المرتفعة عامل رئي

لمعيـشي   علاقتها المباشرة والوطيدة مع المـستوى ا       ة الإنتاجي ومما يزيد من أهمية  مؤشر     
املين فيها وعلـى المجتمـع      للفرد وللمجتمع عامة فالإنتاجية المرتفعة تعود بالنفع على المنظمة والع         

 التي لها علاقة بترويج المنـتج     الإنتاجيةتوصيف محددات الكفاءة     الدراسةبشكل عام،وسيتم في هذه     
 لأهميتـه التسويقية نظـرا    من خلال التركيز على مؤشر الكفاءة       ) الإنتاجيةالسياسة  ،الجودة(الدوائي

  . في تسويق المنتجات الدوائية ومن  خلال مكونات ومحددات الكفاءة التسويقيةالمباشرةوعلاقته 

  . الكفاءة الإنتاجية تعريف

العلاقة بين مدخلات العملية الإنتاجيـة مـن جهـة      ب الكفاءة الإنتاجية  ]2005[بابكر،يعرف  
 ن جهة أخرى حيث ترتفع الكفاءة الناتجة كلمـا ارتفعـت        وبين المخرجات الناتجة عن هذه العملية م      

لذلك فـان    . بالإدارةوترتبط الكفاءة   , وترتبط الفعالية بالقيادة      الموارد مننسبة الناتج إلى المستخدم     
الفعالية تتحقق عندما يكون هناك رؤيا واضحة وأهداف محددة واستراتيجيات ومبادئ وقيم وتنميـة              

  .أداء الأعمال بطريقة صحيحة : بأنهاوتعرف الكفاءة ت القيادة وتطوير وغير ذلك من سما
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في الكفاءة الإنتاجية تحقيق الفاعلية الإنتاجية، أي بمعنى آخر         .]2007 [ويشترط القحطاني، 
لا يمكن للشركة أن تكون على مستوى من جودة الكفاءة إذا لم تحقق الهدف من إنـشائها، وتكـون                   

كبيرة عندما تكون المنافسة حامية بين الشركات في السوق، خاصة فـي  الكفاءة الإنتاجية ذات أهمية     
لـذلك  "الأسواق العالمية،وكلما زادت الكفاءة الإنتاجية للدول والشركات فان قوتها التنافسية تزيد تبعا      

 .بل وتحظى بحصة اكبر بين المنافسين

  -:ة من خلالها رفع كفاءتها الإنتاجيةأالطرق التي  يمكن للمنش 1.4.3

 .زيادة قيمة المنتج النهائي مع تخفيض قيمة الموارد المستخدمة .1

 .بقاء قيمة المنتج النهائي ثابتة وتخفيض الموارد المستخدمة .2

 .تخفيض قيمة المنتج النهائي مع تخفيض قيمة الموارد المستخدمة بنسبة أعلى .3

 .زيادة قيمة المنتج النهائي مع زيادة الموارد المستخدمة بنسبة اقل .4

  
 الكفـاءة     وتحديد العوامل الهامة ذات الصلة  بمشكلة البحـث المحـددة فـي             توصيف   2.4.3
  . الإنتاجية

  
بناء على توصيف العلاقات المحددة للإنتاجية فإننا نستطيع أن نتوقع أن هناك علاقة ايجابية              

الفجوة نظـرا   ستكون بين تحقيق  الشركات الدوائية الفلسطينية للكفاءة الإنتاجية والتسويقية وتقليص            
 العوامل المحددة التالية ذات علاقة      أنلان الدراسات السابقة أشارت إلى هذا الاتجاه،حيث تبين لدينا          

  :بالإنتاجية
  الخام نوعية المواد .1.

إلى أن المواد الخام عامل مهـم مـن         ]2005[ الوارد في علوان     Barthwall]1998[يشير
، وان تدني نوعية المواد الأولية تـؤدي إلـى انخفـاض      العوامل الخارجية التي تؤثر على الإنتاجية     

  . الإنتاجية
أن الصناعة الدوائية تعتمد على عدد كبير من الخامات وبالتـالي           ]2003[و قد أشار جاسم     

فإن توفرها وعدم توفرها يؤثر على الإنتاجية كماً وكيفياً، كما أن عدم توفر المواد الخام يؤثر علـى           
  . ائيةاستقلالية الصناعة الدو

 إلى أن صناعة الأدوية الأردنية تستورد كافة المواد الأساسية مـن  ]2000[وبين طشطوش   
الأسواق العالمية، وتتحمل هذه الشركات مسؤولية نقاء المواد الأوليـة الدوائيـة المـستوردة قبـل                

   .استعمالها
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دنيـة هـي     إلى أن أهم الصعوبات التي تواجه الصناعة الدوائية الأر         ]2005[وبين محافظة 
  . اعتمادها على المواد الأولية المستوردة مما يؤدي إلى تخفيض القيمة المضافة في الصناعة

 ، أن صناعة الأدوية الفلسطينية تعاني من صـعوبات وعوائـق            ]200712[ الصيفي   وأشار
منها صعوبة الحصول على المواد الخام، والمماطلة في إعطائها واحتجازها مـن قبـل الـسلطات                

  . يلية، إضافة إلى منع استيراد بعض المواد الخام الضرورية بدعاوي ومبررات أمنيةالإسرائ
  
  ) الإنتاجيةالسياسات (الإدارة الإنتاجية.2

،أن الإدارة الحديثة هي المسؤولة عـن الاسـتخدام الفعـال لجميـع            ]1997[يشير عبيدات، 
ء التخطـيط وتنظـيم الإنتـاج       الموارد المتاحة، والإدارة هي الجهة الأساسية التي يقع عليها عـب          

  . ومراقبته من حيث الجودة والنوعية واتخاذ القرارات اللازمة بشأنه
 إلى ضرورة استعانة الصناعة الدوائية الأردنية بخبـراء دوليـين           ]2001[وأشار العبادي   

لتحسين نوعية الأداء والتسويق والإدارة المخططة لكي تتمكن الشركات الأردنية من الـدخول إلـى        
  . لأسواق العالميةا

 على أهمية التخطيط الاستراتيجي والأداء المؤسـسي فـي قطـاع            ]2003[وأكد الخطيب   
الصناعة الدوائية حيث أن التخطيط الاستراتيجي هو بمثابة خطة طويلة الأجل تتخذها الشركة قاعدة              

 مـع وظائفهـا     لاتخاذ القرارات من واقع تحديد أهدافها المرحلية والمستقبلية، من خـلال التوافـق            
  .الإدارية المختلفة والأنشطة المختلفة التي تمارسها بما يحقق التماسك الداخلي والخارجي

   
  ): GMP(الالتزام بأساليب التصنيع الجيد  .4
  

 انه تم إحداث واعتماد أساليب التصنيع الجيد لتكـون دلـيلاً يقـود              ]Philip ]2006يؤكد  
  . ل اعتماد الجودةالشركات لتحقيق الفاعلية والكفاءة من خلا

 مهمـاً لتـتمكن   GMP إلى أن الالتزام بالمبادئ والقـوانين العالميـة    ]2000[ طشطوش   أشار كما  
شركات الصناعة الدوائية من إقناع الأطباء والصيادلة والمستهلك من أنها تـصنع منتجاتهـا طبقـاً            

ليس أفـضل مـن المنـتج       للأنظمة العالمية، وذلك لإقناع المستهلك المحلي من أن المنتج الأجنبي           
  . المحلي

                                                
   200612-زیرانح-18صیدلاني أدیب الصیفي مسئول التصدیر في شركة القدس للمستحضرات الدوائیة بتاریخ. مقابلة مع د 12
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 إلى أن الالتزام بتلك المعايير يفتح الباب أمام الشركات الدوائيـة            ]2001[ويشير الطراونة   
لتصدير منتجاتها لأوروبا والولايات المتحدة والدول المجاورة، مما يمكن الـشركات الدوائيـة مـن         

  . ستوردة داخلياً وخارجياًزيادة إنتاجيتها ورفع حصتها السوقية ومنافسة المنتجات الم
) 9000الايـزو   ( إلى أن الالتزام بنظام الجـودة        ]2007[وتشير وزارة الصحة الفلسطينية     

  . يؤدي إلى تسهيل التجارة الدولية و توفير قاعدة واحدة للمعايير تتعارف عليها وتحترمها الدول
  

     -:الكفاءة التسويقية5.3
  

وجود الخطط التسويقية والترويجية لأنـشطة       لتسويقيةالكفاءة ا  ب يقصد] 2005[يقول بابكر، 
المنظمة ومشروعاتها، مع وجود برنامج فعال لتكريس العلاقـات الإنـسانية وتنـشيط العلاقـات               
الخارجية، ووجود شبكة متينة من العلاقات المؤسسية، والتركيز على احتياجات الفئات المستهدفة،            

لآخرين، ووجود قاعدة بيانات شاملة عن العملاء وسـائر  وتقديم أفضل الخدمات للجمهور مقارنة با 
المستهدفين، مع المعرفة الشاملة بالمنافسين والمؤثرين على أنشطة المنظمة، ومعرفة وافيـة عـن          
طبيعة ونوعية خدماتهم وتميزهم حسب الأهمية، ومعرفة البيئة الحكومية والاجتماعية المؤثرة على            

  .الجمهور للخدمات المقدمة من المنظمةأداء المنظمة، ومعرفة مدى تقبل 
  

 :والإدارية المتعلقة بالكفاءة التسويقيةتسويقية  الصعوباتال1.5.3 

   
تواجه المؤسسات الصناعية ، وتختلـف    الصعوبات التيأهمتعتبر الصعوبات التسويقية من 

وبات التـي   وتتمثل أهم الصع،المنشأة وطبيعة النشاط الذي تمارسه  هذه الصعوبات باختلاف نوع
ــذه  ــا ه ــسات تواجهه  :                             المؤس

المؤسسات مما يؤدي إلى ضعف الكفاءة التسويقية نتيجة لعـدم    المالية لهذهالإمكانيات انخفاض -أ 
السوق المحلي والخارجي وأذواق المستهلكين بالإضافة إلـى مـشاكل    قدرتها لتوفير معلومات عن

تأخر العملاء في تسديد قيمة المبيعات وعدم دعم المنتج الـوطني بالدرجـة   و ارتفاع تكاليف النقل
ــة  .                               الكافيـ

وخدمات هذه   عدم وجود منافذ تسويقية منتظمة لتعريف المستهلك المحلي والخارجي بمنتجات-ب
الحديث في مجـال   مي الأسلوب العلإتباعالمؤسسات فضلاً عن ضيق نطاق السوق المحلي ، وعدم 

التسويقية خاصـة فـي مجـال     التسويق ونقص الكفاءات التسويقية وعدم الاهتمام بإجراء البحوث
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الأمـر  . الـخ  .... وأذواق المستهلكين  دراسة الأسواق وأساليب النقل والتوزيع والتعبئة والتغليف
  .منتجاتها الذي يحد من قدرة هذه المؤسسات على تسويق

   .]2006الإدارية والمحاسبية، مركز الخبرات [

  -:يحدث نتيجة الصناعية المنشاةفي  انخفاض الكفاءة التسويقيةكما أن 

 .عدم تطبيق المفهوم الحديث للتسويق •

 .مشاكل عدم تخطيط التسويق •

 .انخفاض كفاءة التنظيم التسويقي •

 .عدم توافر الكفاءات التسويقية •

 .عدم العناية بخدمات ما بعد البيع •

 .المعلوماتعدم توافر  •

  .. التسويقيةةإهمال المتابعة والرقاب •

  ذات أهمية كبيرة للـشركات الدوائيـة وان          ةالكفاءة التسويقي  أن   ] 2007 [العلاق،ويشير     
 نجاحها يـ  تعرف هذه الشركات على حاجا    تَ في أن تَ   كمن   لان الـسوق  ة ورغبـات الـسوق الدوائي

 (Nonpurchaser،وهي أن غيـر المـشتري     الدوائية تنفرد وتتميز عن غيرها في خاصية مهمـة        
ؤثر على عادات شراء المشتري النهائييستطيع أن يUltimate Consumer)  ( وبحكم قوة النقض

التي يتمتع بها الطبيب بخصوص قبول الدواء المصروف بوصفة طبية ،فان الضرورة تقتـضي أن               
 .نصنف الأطباء تماما كما نصنف المرضى

   -:التي قسمت الأطباء إلى]Shahram  ] 2007وقد أيد ذلك دراسة
الطبيب العلمي الذي يريد حقائق علمية وتجارب علمية حيث يجب التعامل معه من منطلـق             •

 .علمي وعن طريق النشرات العلمية

الطبيب الصديق لمندوب الدعاية الطبية حيث يحتاج هذا النوع من الأطباء إلـى منـدوبين                •
 . واستغلالها في كتابة الوصفة الطبيةممن يتمتعون بالقدرة على خلق صداقة

الطبيب الذي يفضل العينات الطبية وهذا النوع من الأطباء يتعامل مع شركة الأدويـة مـن                •
 .خلال مبدأ التبادلية في الأرباح حيث ينظر للموضوع من منطلق ربحي

  .الطبيب الذي يرفض مقابلة المندوب حيث يحتاج الأمر إلى تدخل مدير التسويق •
 أن الأدوية التي تصرف بوصفة      ]2007[الوارد في العلاق    )  Gosselin(لينوسعرف غ و

بعبارات أخرى أن مبيعات الأدوية التي تصرف بوصـفة         ".طبية بالقول أنها سلع استهلاكية موجهة     
بمعنى أن مبيعات مثل هذه الأدوية لا تعتمـد  ) Derived Demand(طبية تنتج من الطلب المشتق
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نهائي وإنما على الطبيب وهو الشخص الذي يحدد نوعية وكميـة وتركيبـة             على خيار المستهلك ال   
إلا الانـصياع لتعليمـات     ) المستهلك النهـائي  (وما على المريض  ..)اسمه وعلامته التجارية  (الدواء

لهذا النوع من الأدوية وهناك عوامـل       " يشكل سوقا " ولهذا السبب فان الطبيب أيضا    .الطبيب المعالج 
يب عند كتابة الوصفة الطبية وصرفها ومن ابرز هـذه العوامـل كمـا فـي                تؤثر على سلوك الطب   

  .]2007 [العلاق
 Primary Specialityالأولي/التخصص الأساسي . 1

 Type of Practice&Placeنوع الممارسة ومكانتها . 2

 Geographic Location)الموقع الجغرافي(المنطقة الجغرافية . 3

 Type of Activityنوع النشاط . 4

 Place of Medical Educationمكان التخرج . 5

 Demographic Factors..)العمر، الجنس(العوامل الديموغرافية . 6

  .و ستكون العوامل السابقة مجال اختبار في فرضيات الدراسة
إن اتخاذ قرار صرف أو تحديد دواء للمريض من قبل الطبيب تحكمها عوامل ومتغيـرات                  

صه، توقعاتـه، اجتهاداتـه، خبرتـه، والهيكـل         متنوعة،قسم منها يتعلق ببيئة عمل الطبيب، خصائ      
التنظيمي الذي يعمل في إطاره،وأيضا هناك العوامـل التـي تتعلـق بـالمريض نفـسه، طلباتـه،                  

البيئـة  (خصائصه، توقعاته، حالته الصحية والنفسية،وهناك العوامل التي تتعلق بـالمجتمع الأكبـر             
أثير التي تمارسها على عملية اتخـاذ القـرار         المتمثلة بشركات تصنيع الأدوية ووسائل الت     )الخارجية
   ل شكHemminki    إلى القوانين والتشريعات والتعليمات السارية، ويبين نموذج ةبالإضاف

  .  طبيعة هذه العلاقة]2007[الوارد في العلاق )3-3(
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                الوصفة الطبية                         
  
  
  

  المنتج             إشكال علاجية أخرى                                        
  ]2007[الوارد في العلاق) 3-3شكل(Hemminki   رسم توضيحي لنموذج 

  

طلبات وتوقعات مجموعات 
 الضغط والمجتمع بشكل عام

  المجلات الطبیة والصحیة
  سالتعلم قبل مرحلة البكالوریو
  سالتعلم بعد مرحلة البكالوریو

                   

  ت طلبات وتوقعات      خصائص وممیزا
                            المریض الشخصیة

خصائص  المریض               
  وممیزات
الطبیب 

  الشخصیة
  

ظروف عمل 
الأطباء، 
والفرص 

  العلاجیة المتاحة
والإمكانیات 
 المتوفرة لھم

زملاء 
 الطبیب

التعلیمات والتوجیھات 
الرقابیة الصادرة عن 

السلطات الصحیة ونظم 
التامین الصحي 

 وشركات التامین

مؤسسات البحوث 
 وشركات الأدویة

 الإعلان
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طلب أكثـر مـن عمليـة    تَن دراسة حجم وطبيعة وشكل السوق تَ     أ]2004[ ، ويرى ماكلنيين 
فالبيانات الديموغرافية الضرورية لتقييم سوق مستهلك الأدوية التي تصرف بوصفة           حساب عشوائي 

القومي،ودخـل   عن الجنس، والعمر،والدخل     "ت ومعلومات وأرقاما  طبيبة ينبغي أن تتضمن إحصائيا    
 للتـأثير   )المنتج،السعر،الترويج،التوزيع( توظيف عناصر المزيج التسويقي    ونلمسوقا الفرد ويستطيع 

 الشراء لدى العميل ويمكن لمسوق شركة الأدوية الاضطلاع بعدد من الأنشطة لمحاولـة              على قرار 
التأثير على اختيار الأطباء للوصفات الخارجية يتراوح ما بين الإعلانات المطبوعة والمذاعة عبـر              
وسائل الإعلام، واتصالات المبيعات المباشرة، وعرض عينات من المنـتج ورعايـة المـؤتمرات              

من تلك الأنشطة التسويقية، أمـا التفاصـيل        " كبيرا" غير ذلك ،ومن الواضح أن هناك عددا      الطبية و 
مـزيجهم  "فتختلف حسب الشركة والمجال والمهم هو أن يحدد المسوقون الأنشطة التـي يحتويهـا               

  .وينسقوها لتحقيق أقصى النتائج" التسويقي
  
  :التسويقية للصناعة الدوائية تحديد ووصف المتغيرات والعلاقات لمحددات الكفاءة  2.5.3

  
 أن عملية مراجعة التسويق عملية دورية شـاملة ومنظمـة ومـستقلة             ]2004[يرى كوتلر، 

لاختبار البيئة التسويقية للشركة أو وحداتها كبيئة التسويق والأهداف والاسـتراتيجيات والنـشاطات             
اء الشركة التسويقي، كما    بغرض تحديد أماكن المشكلات والفرص، والتوصية بخطة عمل لتطوير أد         

تعتبر عناصر المزيج التسويقي أيضا من العناصر المهمة المؤثرة في الكفاءة التسويقية للمنشاة نأتي              
على ذكرها باختصار حيث تعتبر من العوامل المستقلة التي سيتم دراستها في هذه الدراسة ومراقبـة    

    .مدى تأثيرها على واصف الدواء

  المنتج .1

 انـه سـلعة،وخدمة،وفكرة،     PRODUCTالمنـتج   ]2007[ي وآخـرون    يعرف الطائ 
 ـال ومنظمة، وأفراد أو جماعات أو آماكن تقدم حزمة من الخـواص       أو غيـر  Tangibleةملموس

 ذات طابع مادي أو اجتماعي في السوق بقصد إشباع رغبات المـستفيد              Intangible ةملموسال
  .أو المستهلك النهائي وحاجاته

ما يخفـف     يشتري في الواقع   المريض لا يشتري أدوية إنما     أن ]2006[ليدستون ويرى  
أو يزيل عنه الألم، ويمنحه حياة أطول أو يزيل الضيق عنه،والمريض عندما يذهب إلى الطبيب فلا                
يذهب لكي يحصل على دواء،وإنما ذهابه إلى الطبيب ينطلق من إدراكه بأنه سـوف يجـد الـشفاء                  

  . لا يبيع أدوية فحسب بل يبيع الأمل والشفاء والراحة والاطمئنانمراضه، والصيدلانيأ من ماللاز
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 إلى أن الشركات الدوائية لا تستطيع المنافسة إلا مـن خـلال             ]Huskamp ]2006وأشار
  . وذات الجودة العالية`,إنتاج الأدوية المطابقة للمواصفات العالمية

 والسلامة وان لا يكون له تأثيرات يحب أن يتصف إنتاج الدواء بالفعالية] اShaw ]2005 وأشارت
  ..سلبية على المريض

  إلى أن شركات الأدوية لا تستطيع المنافسة إلا إذا كانت جـودة              ]2002[وأشار الطراونة   
  .منتجاتها عالية

 تطبيق  ى إلى ضرورة تركيز الصناعات الدوائية الفلسطينية عل       ]2005[وأشارت البرغوثي   
 أن تدعم جهود الشركات لفتح أسواق من الخارج وتزيد من تـصدير  الجودة الشاملة والتي من شأنها  

  .الأدوية للأسواق الخارجية
   

     :Priceالسعر .2
  
 أن السعر يختلف عن عناصر المزيج التسويقي الأخرى حيـث انـه             ]2004[يلاحظ كوتلر    

 ـ  و،وحيث أن السعر ه   "الوحيد بين العناصر الأربعة الذي يدر عائدا        الواضـح أن    ،فمند المدر للعائ
المسوقين يريدون اختياره على نحو مناسب، لما له من أهمية وتأثير على مقدرة الـشركات علـى                  

  .تسويق منتجاتها
، أن عملية تحديد السعر من أكثر المشكلات التسويقية صعوبة وذلـك            ]2004[ويرى بويت 

ي البيع علـى أساسـها      بسبب كثرة المتغيرات التي تؤثر في عملية تحديد الأسعار الفضلى التي ينبغ           
لذلك فان فحص  متغير السعر مهم لرصد تأثيره على الكفاءة التسويقية لشركات الأدويـة كـون أن            

  .السعر يعكس حالة الطلب على المنتج
 إلى وجود علاقة ذات دلالة إحصائية بـين جـودة المنـتج             ]2000[ وقد أشار طشطوش       

: وامل المؤثرة على تسعير الأدوية الأردنيـة هـي         إلى أن أهم الع    ]2001[وسعره، وأشار العبادي    
تكاليف الإنتاج، البحث والتطوير، جودة المنتج، درجة صعوبة تصنيع المنتج، إضافة إلى الضرائب             
والتشريعات والقوانين وبين أيضا أن عامل السعر يؤثر وبشكل مباشـر علـى الميـزة التنافـسية                 

  . لشركات الدواء
 أهمية أن تكون الأسعار المحلية منافسة للأسعار الـسائدة، وتوضـح             على ]2002[و أكد الطراونة    

  . هذه المؤشرات وجود أثر للتسعير وسياسات تسعير الأدوية على الكفاءة التسويقية
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  : Distributionالتوزيع .3
  

 أن التوزيع يمثل مرحلة وسطية وجوهرية بين وظيفة الإنتاج ووظيفـة      ]2007[يرى الطائي 
مـن لحظـة دخـول    "  الانتفاع،فالتوزيع يعتبر مجموع النشاطات التي تتم أو تبدأ فعليا      أو كالاستهلا

) المريض(المنتج بشكله الإستعمالي إلى المستودع أو الصيدلية أو المخازن،إلى لحظة قيام المستهلك           
  .باستلامه والانتفاع به

يـة ، بحيـث  يـتم    أهمية نشاط التوزيع للشركات الدوائ   ]2002[وقد بينت دراسة الطراونة        
توزيع الأدوية من خلال قنوات توزيع مناسبة وجيدة، وتشير هذه المعطيات إلى أن عنصر التوزيـع       

  . بمختلف نشاطه ومكوناته يؤثر على الكفاءة التسويقية للصناعة الدوائية وعلى الحصة السوقية
  

  : Promotionالترويج .4
 

لهـا  Promotionق يقوم  بدور التـرويج     السلعة الدوائية كأي سلعة أخرى تحتاج إلى مسو       
 من خلال دوره في     همن عناصر التسويق الفاعلة والمؤثرة، حيث تبرز أهميت       " ويعتبر الترويج واحدا  

 ـ          ة، ف والـسوق المـستهد  اتحقيق الاتصال الإقناعي بين كل من الشركة الدوائية ونشاطاتها ومنتجاته
) Legend Drugs( بأنه حتى الأدويـة الأسـطورية  وتكمن قيمة الترويج في الحقيقة الميدانية القائلة

تحتاج إلى جهود مضنية للتعريف بها،وإثارة الاهتمام والرغبة في اقتنائها،وتنفق شـركات الأدويـة              
  .مبالغ طائلة على الترويج لمنتجاتها،وتدفع مبالغ كبيرة لمندوبها

يقي الفاعلـة          التـرويج يعتبـر واحـد مـن عناصـر المـزيج التـسو              أن]2007[ويذكر العلاق، 
قنـاعي بـين كـل مـن الـشركة          والمؤثرة،و تبرز أهميته من خلال دوره في تحقيق الاتصال الإ         

ونشاطاتها ومنتجاتها، والسوق المستهدفة، ويمكن القول انه لا غنى عن الترويج كي يتََـضافر مـع                
تـسويقية والمتعلقـة    بقية عناصر المزيج التسويقي الأخرى لتحقيق الأهداف المنشودة للأنـشطة ال          

  . بإيصال السلع الدوائية إلى أمكان تواجد المستهلكين أو المنتفعين
 أن الترويج التصديري يعد من أهم العوامل المؤثرة علـى الأداء            ]2002[ويرى شحالتوغ   

التصديري لصناعة الأدوية ، وحث على ضرورة ايلاء الترويج اهتماماً اكبر لدى الشركات الدوائية              
الإعلان في المجلات الطبية والمشاركة في المؤتمرات الطبية المتخصصة، إضافة إلى أن            حيث أن   

الإعلان بالراديو والتلفزيون كلها عوامل تساهم في زيادة مستوى الأداء التصديري لصناعة الأدوية             
  .الأردنية

 إلى أن وجود خطط ترويجية مناسبة يساهم فـي زيـادة القـدرة              ]2002[ وأشار الطراونة 
   .لتنافسيةا
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 أن وجود مزيج تسويقي متجانس،وبحوث تسويقية راقيـة،وحرص   ]2007[وأضاف العلاق
رجال التسويق الدوائي التعرف على احتياجات المستهلكين للأدوية وتشخيصها ومحاولـة إشـباعها             

 The قبكفاءة وفاعلية أدى إلى تطوير مفهوم في صناعة الـدواء يطلـق عليـه مفهـوم التـسوي     

Marketing Concept  ـ   الدوائيـة  اوالذي يعني انه أيسر على الشركة الدوائية أن تغيـر منتجاته
وتعدل نشاطاتها لتلبية متطلبات السوق،من أن تحاول إقناع السوق الدوائية بأكملها باستخدام منتجاتها             

  .وخدماتها
أهمية العنصر البشري في التأثير على الإنتاجية حيث انـه          ] Shaw.G[2005 وأكدت

 كان بالإمكان استقطاب واستقدام الأشخاص المهندسين والخبراء والعلماء المـؤهلين القـادرين             كلما
   أدى ذلك رفع الكفاءة اقل كلماعلى الإنتاج والاختراع في معامل البحث والتطوير وبتكاليف 

  .الإنتاجية ومنح الشركة القدرة على المنافسة 
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  
  

ملخص محـددات   :الباحث  : المصدر( في الكفاءة الإنتاجية والتسويقية    ةدد المح العوامل) 4-3(شكل  
  ). والتسويقية السابقةالإنتاجيةالكفاءة 

       

   الإنتاجیةفي الكفاءة لمحددة العوامل ا
  
  

 
 نوعیة المواد  •
 السیاسة الإنتاجیة •
تصنیع الجید الالتزام بأسالیب ال •

)GMP ( 
  
  
  
  
  

  على الكفاءةلمحددةالعوامل ا
  التسویقیة

  
  
  
v  المزیج التسویقي 

 المنتج  •
 السعر  •
 التوزیع  •
 الترویج  •

  
 للصناعة الإنتاجیةالكفاءة 
  .ئیةالدوا

  
  
  
  

الكفاءة التسویقیة للصناعة 
 .الدوائیة 

 المتغیرات التابعة 
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 ويتمتع إنتاجاها   ولكي تتمكن الشركة الدوائية من اجتذاب اكبر عدد من المستهلكين النهائيين          
  -:مين على هذه الصناعة من وجهة نظر القائوتسويقها بالكفاءة عليها أن تلتزم بالمبادئ التالية

ترتكز رسالة الشركة على مجموعة من القيم التي تعكس اهتمـام الـشركة       يجب أن    -:القيم . 1
 تـسويقية  وعمليـات     إنتاجيـة  الدائم بكافة الجوانب المتعلقة بالصناعة الدوائية من مدخلات       

 . استهلاكيةومخرجات

ها تجاه المرضـى وتقـدر      بمسئوليت تؤمن   يجب على الشركة الدوائية أن       :خدمة المريض   . 2
تلتزم بأن تعمل بشكل مكثف على تلبيـة احتياجـات المرضـى             عليها أن    لذا  , احتياجاتهم  

 .وتوفير الدواء المناسب في الوقت المناسب

عليهـا    لذا   ؛ وتهتم بتحقيق رغباتهم     ءهاتقدر عملا على الشركة الدوائية أن     :إرضاء العملاء  . 3
وتلتـزم  , ف على رغباتهم ومتطلبـاتهم واحتياجـاتهم   العمل مع العملاء بشكل مباشر للتعر    

  .بتقديم منتجات ذات جودة عالية كفيلة بتلبية احتياجاتهم وتحقيق رغباتهم وكسب ولائهم

 وان بمسئوليتها تجاه المجتمع الذي تعمل فيـه          أن تؤمن   الدوائية الشركة على:خدمة المجتمع  . 4
 ملتزمة   يجب أن تكون     وطنيةال الدوائية   شركةالإن   .تلتزم بأن تساهم بشكل فاعل في خدمته      

 على جميع المتغيراتِ التي     الإستراتيجية في سياساتها وأولوياتها     دتعتمن  أوبخدمة مجتمعها،   
 الحفاظِ على البيئةأ في ذلك الإطار مبد  على المجتمعِ المحيطِ بها، ويدخلأتطر

داء لتتمكن من تحقيـق أهـدافها   تدرك أهمية تحسين كفاءة الأ     على الشركة أن     :الأداءكفاءة   . 5
 فـي التقنيـة   الاسـتثمار  بأن تعمل بشكل مستمر على       أن تلتزم  عليها    لذا ,ممكنةبأقل تكلفة   

  وتبني أحدث الأساليب والممارسات الإدارية
العاملين ودورهم في تحقيق    ب على الشركة الدوائية أن الاهتمام    :تمكين وتطوير أداء العاملين    . 6

 باسـتقطاب وتوظيـف الأفـراد ذوي         أن تلتزم   الشركة لذا على    ,أهداف الشركة ونموها    
 ، وتلتزم بتحفيزهم وتدريبهم لتطوير معارفهم ومهـاراتهم         يهموالمحافظة عل  الكفاءات العالية 

الشركة منهم درجـة  حيث تتوقع , وقدراتهم وتمكينهم من خدمة عملاء الشركة بشكل متميز  
ــاء     ــل بكف ــة و العم ــن الأداء والمهني ــة م ــولاء   عالي ــة وال ــة عالي ة وفاعلي

 ،[www.araboh.com]للشركة

 الدوائية بمسئوليتها تجاه المرضى ومقدمي الرعايـة   الشركة  تؤمن:التحسين المستمر للجودة   . 7
الصحية والمجتمع الذي تعمل فيه، لذا تلتزم الشركة بأن تطبق أفضل معايير الجودة علـى               

 .زين والتسويقمنتجاتها في جميع مراحل التطوير والتصنيع والتخ

http://www.araboh.com
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 الدوائية أهمية العمل الجمـاعي لنمـو الـشركة          تدرك الشركة :العمل بروح الفريق الواحد    . 8
 بتشجيع العمـل الجمـاعي لتطـوير         أن تلتزم   الشركة على لذا   ,أهدافهاونجاحها في تحقيق    
  .com].spimaco. [wwwالأداء بشكل مستمر

  .لدوائية الفلسطينية الدوائية المؤثرة في الصناعة اأنواع الأسواق 3.5.3
  

فيما يلي استعراض للسوق الدوائي وللأشخاص والمؤسسات التي تلعـب دورا مهمـا فـي               
التأثير على استهلاك المنتجات الدوائية، حيث سنقف على هذه التقسيمات ونقارنهـا لاحقـا بواقـع                

 ـ            ى الأدويـة   تقسيمات السوق الفلسطيني ومدى وجود وتأثير هذه القطاعات المختلفة على الطلب عل
  .الفلسطينية والتي سنقيسها من خلال أداة الدراسة لاحقا

  :وهمااثنتين سوق المستهلك العادي وهذه عادة تتمثل ".أولا
 . يمارس الأعمال الطبيةثواصف الوصفة الطبية وهو الطبيب في معظم الأحيان حي . 1

ة إما أن يـدفع  وهو المريض الذي يراجع العيادات الخاصة وهو عاد    ) الفرد العادي (المريض . 2
 :من حسابه الخاص أو من خلال شركات التامين ويتصف هؤلاء المرضى بما يلي

 .يستهلكون السلعة الدوائية بناء على وصفة الطبيب •

  .يشترون السلع فقط للاستهلاك وليس للربح •
 

  :إلىسوق المنظمات وتقسم . ثانياً
ة بيعها من أجل الربح وتَتَشكل مـن        سوق المنظمات التي تقوم بشراء كميات كبيرة وهدفها إعاد        . 1

 . الصحية الخاصةز، المراكتالمنظمات الخاصة كالمستشفيات الخاصة، الصيدليا

سوق المنظمات التي تقوم بشراء كميات كبيرة من السلع الدوائية وصرفها للمرضى لـيس مـن           . 2
، ة الحكوميـة   الصحي ز، المراك أجل الربح وهي منظمات غير ربحية مثل مستشفيات وزارة الصحة         

 .  مراكز طبية خاصة بهايتبعها من الشعبية وما ت، الهيئا الخيريةتالجمعيا

سوق الموزعين وهو سوق يتم فيه شراء الأدوية بكميات كبيرة وإعادة بيعه من اجل الربح مثل                . 3
 . الأدويةتالصيدليات، مستودعاسوق 

  :وبشكل عام فان السوق الدوائي وجد لتحقيق هدفين هما . 1
جل الاستعمال كما هو حاصل بالمستشفيات عند إقامة المريض فيها ومن ثـم تـشتري            من ا  . 1

 .الأدوية وتُصنفها وتَصرفها إلى هؤلاء المرضى وتستهلك داخلها

 .من اجل إعادة البيع مثل الموزعين والوكلاء . 2
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لى شكل  والجدير ذكره هنا أن السوق الفلسطيني يتدفق إليه كمْ كبير من الأدوية الأجنبية تأتي ع              
تبرعات ومساعدات ويتم توزيعها مجاناً على المرضى من خلال المراكـز الطبيـة المختلفـة               

  .وأحياناً من قبل الأطباء في عياداتهم
  

  الدوائي الفلسطينيواصفو الدواء في السوق  4.5.3 
  

فيما يلي استعراض لتقسيمات الأشخاص المؤثرين في تسويق واسـتخدام الأدويـة حيـث              
  . المستهدفة في هذه الدراسةتن الفئاسيكونون ضم

ستخدام واسـتهلاك هـذا      ا من أجل )المريض(التأثير على المستهلك     الأدوية تسويق  يقصد ب 
لإقناعـه   )المـريض (الأشخاص المؤثرين في سلوك المـستهلك       يتم من خلال التأثير على      الدواء و 

  . يمتلك قوة تأثير أكثر من غيره أو ذاك،وفيما يلي تقسيماتهم وإن كان بعضهمهذا الدواءباستخدام 
  

  الطبيب: أولاً
 إنما  كفي واقع الأمر تعتبر الأدوية سلع استهلاكية موجهة،وهي لا تعتمد على خيار المستهل            

الذي يحـدد نوعيـة وكميـة       ). العام،طبيب الأسنان  الطبيب الإخصائي،الطبيب (تعتمد على الطبيب    
يكتبها،وتمـارس شـركات    التي  )  Prescription(الوصفة الطبية  خلال   نوتركيبة وشركة الدواء م   

الأدوية الوسائل الدعائية المختلفة للتأثير على قرار الطبيب؛ حيث يعتبر وجود حـافز الـربح عنـد       
  .شركات الأدوية، يشجعها على بذل الجهد والترويج لمنتجاتها الدوائية

عاية الطبية يـستطيع مـن   التي اعتبرت أن مندوب الد] Shahram  2007 [وهذا ما أكدته دراسة 
 الأطبـاء  استمالةخلال ما يمتلك من معلومات علمية وأسلوب تسويقي وتدريب على عملية البيع من          

  .ه مما يمكنه من زيادة حجم مبيعات شركته شركتالحعليهم وجذبهم لصالتأثير و
   الصيدلانيد، مساعالصيدلاني-"ثانيا

دمات الدوائية للمرضى،وتعتبر عملية صرف     يتحمل الصيدلاني مسؤولية كبيرة في تقديم الخ      
 لأنه لا يمتلك المعلومـات       ؛ بنفسه الدواءلا يمتلك المريض  قرار شراء       و. الدواء عملية علمية دقيقة   

  من خلال الصيدلاني ولذا لا يوجد خيارات كثيرة أمام المريض سوى الالتزام             ه فيأخذ ،اللازمة لذلك 
  . من تعليماتالصيدلانيبما يصدر عن 

من الدواء تباع  بقرار من الـصيدلاني  % 30أن هناك أكثر من    ] 2003  [ جاسم   و قد بين  
 ـوليس بوصفة طبية كما أن الصيدلاني في كثير من الأحيان يقوم باستبدال الـدواء المكتـوب                  ي ف

   .لطبيةاالوصفة 
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ت ومن أجل التأثير على قرار الصيدلاني تمارس شركات الأدوية أو وكلاؤها كافة النـشاطا   
التي تتوقع أن لها أهمية عند الصيدلاني،حيث تعتبر من العوامل التي يمكن أن تؤثر علـى الكفـاءة            

  -:التسويقية عند الشركات ولأهمية هذه الحوافز نوردها بشكل مختصر
  . ذلكعلىوتتنافس الشركات ) بيعةكمية مجانية تعطى على الكمية الم(البونص  •
بإعطاء الصيدلاني كميات فوق العادة على دوائية  التقوم الشركات )   offers(العروض •

 .منتجاتها في المواسم المختلفة وهي بالتالي تحصل على حصة سوقية أفضل

المبيعـة   نسبة مئوية من قـيم الفـاتورة          الدوائية الشركات خصمت -:الخصومات النقدية  •
 . النقدي وأيضا على الشراء من الشركةع على الدف الصيدلانيلتشجيع

 تقوم الشركات باستقطاب الصيدلاني عـن طريـق         -:لأدوية منتهية الصلاحية   ا إرجاع •
 .إرجاع ما لا يتم بيعه عنده وتنتهي صلاحيته

الهدايا الخاصة ومشاركة الصيادلة بالاجتماعات الدورية والمساهمة فـي دفـع نفقـات              •
  .الاجتماعات ودفع الإقامة في الفنادق في بعض الرحلات

   ]2007لميداني أثناء الدراسة عند الصيدليات،المصدر،البحث ا        [
.  

  مساعد الطبيب،التمريض: ثالثاً
 التي حصل عليها هؤلاء من ممرضين وممرضات وقـابلات ومـن خـلال              ةونتيجة الخبر 

 أم  أكـانوا يستـشيرونهم    يمارسون تأثيراتهم علـى المرضـى سـواء          امرافقتهم للأطباء، فأصبحو  
 الخطـط    الوصول إلى هؤلاء المؤثرين مـن خـلال عمـل         وتسعى شركات الأدوية      .يراجعونهم

  .التسويقية والترويجية وتقديم أفضل الخدمات للجمهور مقارنة بالآخرين
  

  )المريض( تدفق السلعة الدوائية من الشركة المنتجة إلى المستهلك النهائي4.5.3
  

الطبيب، ( واصف الدواء  تتدفق السلعة الدوائية من المنتج إلى المستهلك عبر قنوات مختلفة وبواسطة          
وهناك حلقة الوصل ما بين المنتج وواصف الدواء وهم مندوبو الشركات الذين يقومون             ) الصيدلاني

  ) 5-3(بدور الترويج لهذه الأدوية كما هو نموذج رقم
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   قنوات توزيع الأدوية وإيصال الدواء من المنتج إلى المستهلك عبر المؤسسات
 سويقية الصيدلانية والدوائية                    الت

  

                                                  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  
  

 المنتج الأجنبي
 

 المنتج الإسرائیلي
 

 المنتج الفلسطیني
 

 مسوقوا الأدویة
  وكلاء الشركات

 
 

 موزعو الأدویة 
  و مندوبو الشركات

 
 

 مستودعات الأدویة 
 الكبیره

 

 مندوب 
  المبیعات

 
 

 مندوب الدعایة 
  الطبیة

 
 

 طبیب المستشفى
 
 

 طبیب خاص
 
 

 وصفة طبیة
 

 وصفة طبیة
 

 OTCبدون وصفة 
 

 صیدلیة المستشفى
 

 صیدلیة خاصة
 

 إذا لم یتوفر العلاج
 

 
 )المریض(المستھلك النھائي 

  المنظمات غیر الربحیة
جمعیات،مراكز 

  الكبیرة طبیة،مؤسسات

 ممرض طبیب
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  . العالميةبرز خواص الصناعات الدوائية أ5.5.3

 intensive(كثيفة التكنولوجيا" ،وأيضا)Capital-intensive(أنها صناعة كثيفة رأس المال . 1

-Technology-( ـ      وعليه فا   تلـك التـي تحتكـر       ين الشركات الـصيدلانية العملاقـة ه
 .ولديها رأس مال ضخم...)من خلال الابتكارات والاختراعات وحقوق الامتياز(االتكنولوجي

، والمهـارات الراقيـة والخبـرات       )(Specializationأنها صناعة تعتمد عل التخـصص      . 2
 .المتراكمة

ربحة تثير رغبة الآخرين بالدخول إلـى        م أنها صناعة تشتد فيها المنافسة باعتبارها صناعة       . 3
 .أسواقها

لا " ويشكل نظام التوزيع جـزءا .  أنظمة توزيع ديناميكيةأوتتمتع الصناعة الصيدلانية بنظام    . 4
  .]2007العلاق،[.يتجزأ من استراتيجيات التسويق الصيدلاني

 R&Dتطوير منتجات جديدة والبحث والتطويرمفهوم 6.5.3

  
 منتجات دوائية جديدة ومبتكرة يعتمد بالدرجة الأساس على درجـة           إن نجاح عملية تطوير   

فالاكتشافات الطبيبة والدوائية لا قيمة لها      ،التفاعل بين جهود البحث والتطوير وبين الجهود التسويقية       
       فعمليـة  .وق وتباع للمستفيد النهائي،بهدف إشباع حاجاتـه      ما لم تتجسد على شكل منتجات دوائية تس

  ).عقار( تتضمن تحويل المحتوى الكيميائي إلى منتجتطوير عقار ما
إن نجاح الشركة الصيدلانية لا يعتمد فقط على مهاراتها وكفاءتها في جهود البحث 

التي تجريها في مختبراتها،فنتائج البحث والتطوير ما هي إلا مجرد معلومات ) (R&Dوالتطوير
إلى منتجات وعقاقير وتسويقها وبيعها في  إلى تحويلها رهصساسية وحيوية لا قيمة لها ما لم يأ

 التي الأنشطة أكثرعتبر من  البحث العلمي الذي يأهمية] 2003[ جاسم وقد بينالسوق الدوائي،
 التي الصناعة الدوائية مقومات أهموالتي تعتبر من  يجري التركيز عليها من الشركات العالمية

  .سوقية على الحصة الالشركات ي حصولفأساسي تساهم بشكل 
 ضرورة ايلاء البحث والتطوير أهمية إذ ينعكس أداء الـشركات   ]2005[ مكنجو أشارتكما  

  .على وجود هذه الأقسام وتَطورها وعلى الأشخاص العاملين فيه 
الأجنبيـة فـي الأسـواق الدوائيـة         أن أهم مصادر القوة للـشركات     ]2000[نصرد بين   وق

 لتعتمد على البحث والتطـوير بـشك        الصناعات الدوائية   إن  هي التكنولوجيا حيث   )العربية(المحلية
ــراع    الشركات الدوائية في الدول المتقدمة يتم صرفه على تمن قيمة مبيعا%10مكثف وان  اخت

  . مليون دولار أمريكي200المنتجات الجديدة وقد تم تقدير كلفة اختراع الدواء الجديد بما يعادل 
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للتفرقـة بـين    "  عـاملا  11 المملكة المتحدة تم تحديد      الذي اجري في  Cooper's(11)وفي مشروع   
  :أتي ياوهي مرتبة حسب أهميتها النسبية كم,المنتجات الناجحة والفاشلة 

 .تقديم منتجات ذات جودة عالية إلى السوق . 1

 .توافر المعلومات الكافية عن السوق . 2

 .وجود طاقة إنتاجية كافية لإنتاج السلع والخدمات . 3

 .رات التي تحدث في السوق أثناء تقديم منتج جديدتفادي التقلبات والتغي . 4

 .الرغبة في النمو والاستمرار . 5

 .تجنب فرض أسعار مرتفعة على المنتجات والتي لا تؤدي إلى وجود مميزات اقتصادية . 6

 . المادية والإداريةتوافر الإمكانات . 7

 .تجنب الأسواق ذات المنافسة الحادة . 8

 .تآتجنب المنتجات التي لا تبدو جديدة للمنش . 9

 .وجود حلقة جيدة من الاتصالات.10

  .وجود فكرة جيدة عن السوق.11
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  الرابعالفصل 
  

  منهجية الدراسة والتحليل الإحصائي
  
  

يتناول هذا الفصل بالتحليل عرضا لمنهجية الدراسة،ومجتمع الدراسة،وأداة الدراسة،وصدق وثبـات           
 كما يتناول هذا الفصل عرض وتحليل النتـائج المتعلقـة           ، الأداة،وإجراءات الدراسة،وعينة الدراسة  

تم استخدام المنهج الوصفي التحليلي لأنه بلائـم طبيعـة الدراسـة        وقد. بأسئلة وفرضيات الدراسة    
ويشمل كذلك وجهة نظر الباحث الشخصية في تحليـل الكفـاءة الإنتاجيـة والتـسويقية                وأهدافها،

من النتـائج الإحـصائية،تحت عنـوان الآفـاق المـستقبلية           " للشركات الدوائية الفلسطينية مستفيدا   
  .للصناعات الدوائية الفلسطينية

  .الدراسة وعينة مجتمع . 1. 4
  

يتكون مجتمع الدراسة من  الأطباء والصيادلة أصحاب الصيدليات القائمـة فـي المحافظـات               
  -:لآتيةاالفلسطينية في الصفة الغربية وقد تم تقسيم مجتمع الدراسة إلى الفئات 

الأطباء البشريين على مختلف التخصصات بالإضافة إلى أطبـاء الطـب العـام وعـددهم                   •
 .م2007حسب سجلات نقابة الأطباء"   طبيبا)2843(

 .م2007 طبيباً حسب سجلات نقابة أطباء الأسنان1247أطباء الأسنان وعددهم  •

 .2007دلة صيدلية حسب سجلات نقابة الصيا736الصيدليات القائمة وعددها  •

 13)388،1998-384سـيكاران، ص    (تم تحديد  عدد أفراد عينة الدراسة وفقـا لجـدول             وقد
الخاص بتحديد  حجم عينة الدراسة بناء على مجتمع الدراسة  الأصلي كما هـو فـي جـدول                   

 استبانة لعينة الصيادلة ولكي تكون      250 استبانة لعينة الأطباء و    350حيث تم تحديد    ) 1-4(رقم
اسة ممثلة لمجتمع الدراسة تمثيلا صادقا وشاملاً فقد تم تصميم عينة طبقية نسبية غير              عينة الدر 

منتظمة، تغطي كافة محافظات الضفة الغربية بما يتناسب مع عدد الأطبـاء فـي داخـل كـل                  
محافظة موزعة ما بين المدن والقرى والمخيمات الفلسطينية بشكل نسبي كذلك، وقد تم توزيـع               

وتم توزيع الاستبانات    ل كل مدينة،وقرية،ومخيم،بطريقة عشوائية غير منتظمة،     أفراد العينة داخ  
  . متطوعا من ذوي الخبرة والكفاءة العلمية27بواسطة فريق البحث الذي ضم 

  

                                                
   13.                                                                   طرق البحث في الادارة مدخل بناء المھارات البحثیة388،ص1998سیكاران،
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  .يبن توزيع الأطباء والصيادلة حسب المحافظات الفلسطينية  ) 1-4(جدول رقم
  الأطباء

  المحافظة
الأطباء 

  البشريون 
أطباء   لعددا  %النسبة

  الأسنان
  النسبة  صيدليات  العدد  %النسبة

%  
  العدد

  67  26.6  196  17  17.64  220  50  19.4  551  الخليل
  18  7.47  55  8  9.62  120  23  9.18  261  بيت لحم
رام االله 
  والبيره

539  18.95  45  197  15.3  16  91  12.36  32  

  2  0.81  6  2  0.21  27  3  0.98  25  أريحا
  42  16.84  124  15  15.7  196  45  18.39  523  نابلس
  29  11.82  87  12  10.49  148  24  9.74  277  جنين

  28  11.2  82  11  10.84  87  23  9  256  طولكرم
  10  3.94  29  3  3.36  42  7  2.36  67  قلقيلية
  22  8.96  66  16  16.84  210  30  12  344  القدس

  250  %100  736  100  %100  1247  250  %100  2843  المجموع
  .]م2007الفلسطينية،فلسطين،النقابات الطبية [

تم تصميم إستبانتين لاستطلاع آراء الأطباء والصيادلة الذين تتراوح سـنوات الخبـرة             وقد  
 ) 5-1( سنة وقُسمت إلى مجموعات خبرة مختلفة تضم من          15لديهم من سنه على الأقل وأكثر من        

 وسنوات الخبـرة،     سنه لتناسب جميع التخصصات والفئات العمرية      15وفوق  ) 11-15( ،)6-10(،
وقد اشتملت الاستبانتان على أسئلة مشتركة لكل من الأطباء والصيادلة ،واشتملت كل منهـا علـى                

 الموضوعات والمضامين في بعض النقاط وقد تم الاسـتفادة مـن            لاختلافأسئلة خاصة لكل قطاع     
ة المحلية فـي بنـاء   الأدبيات والدراسات السابقة ذات العلاقة وخبرة الباحث في مجال تسويق الأدوي    

 الأطبـاء الأستبانتين، وقد تم اختبار الاستبانتان قبل توزيعهما بشكلهما النهائي على مجموعـة مـن       
 معهم، وتم تعديل الاستابنتين بناء      الأسئلةوالصيادلة في محافظتي الخليل وبيت لحم حيث تم مناقشة          

 والـصيادلة  الأطباءلى مجموعة من  عأخرىعلى ملاحظاتهم،وقدتم بعد ذلك توزيع الاستابنتين مرة       
 الـذي   ألفـا  الحاسوب حيث تم حساب معامل كورنبـاخ         إلى البيانات إدخالفي محافظة الخليل وتم     

 من اتساق العبارات تم توزيعها بشكلها التأكد لاستبانة الصيادلة وبعد  88. الأطباء لاستبانة  90.بلغ
  .النهائي
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  لأطباء استبانه ا .1
  

  :اشتملت على ثلاثة أقسامو الأسنان باءلاستبانة عينة من الأطباء وأطاستهدفت هذه ا
الجنس ،مكان دراسة البكالوريوس، سنوات الخبـرة،       .  الشخصية للأطباء وهي   تالبيانا: القسم الأول 

  .لعمل، نوعية العمل، منطقة العملطبيعة ا
م السياسات  ي والإنتاجية ، تقي   ةيقي في السياسة التسو    بوجهة نظر الطبيب   متعلقةالالأسئلة  : القسم الثاني 

 ـ،  الوسيلة الدعائيـة    ،   تقييم تأثير مندوب الدعاية الطبية       ،م السياسات الترويجية    ي، تقي سعريةال  ميتقي
  .سياسات الإنتاج ،و كتابة الوصفة الطبية 

  -: فيرأيهعبر فيه الطبيب عن  على أسئلة مفتوحة ي فاشتملالقسم الثالث أما 
  .ي تواجه صناعة الأدوية الفلسطينيةأهم العقبات الت . 1
 .أهم المقترحات للنهوض بالصناعة الدوائية الفلسطينية  . 2
 

  .الصيادلةاستبانه .2
  :وقد اشتملت على ثلاثة أقسام استهدفت هذه الاستبانة عينة من الصيادلة

لخبرة، الجنس ،مكان دراسة البكالوريوس، سنوات ا     .  الشخصية للصيادلة وهي   تالبيانا: القسم الأول 
  .طبيعة العمل، نوعية العمل، منطقة العمل

 والإنتاجية ، تقيم    ة السياسة التسويقي  ( لمعرفة وجهة نظر الصيادلة في       عدد من الأسئلة  : القسم الثاني 
الوسـيلة  ،وتقييم تأثير مندوب الدعايـة الطبيـة        و ،يم السياسات الترويجية  ي تق و ، سعريةالسياسات ال 
  ( بيـع الأدويـة التـي لا تحتـاج إلـى وصـفة طبيـة               كيفيةلإنتاج ،و سياسات ا  يمي تق الدعائية ، 

OTC(.Over the counter Drugs 

   : فيرأيه  عنالصيدلاني ااشتمل على أسئلة مفتوحة يعبر فيه فقد القسم الثالث  أما 
  .أهم العقبات التي تواجه صناعة الأدوية الفلسطينية •

  .لسطينيةأهم المقترحات للنهوض بالصناعة الدوائية الف •

 وقد أعطيت عبارات أسئلة الاستبانتين وزنا مدرجا وفقا لسلم ليكرت الخماسي ،وقد تـم تقـدير    
 :درجة أهمية العبارة على النحو التالي

 .لإجابة موافق بشدة) 5(تُعطى القيمة الرقمية  . 1

 .لإجابة موافق) 4(تُعطى القيمة الرقمية  . 2

 .لإجابة محايد) 3(تُعطى القيمة الرقمية  . 3

 .لإجابة معارض) 2(عطى القيمة الرقمية تُ . 4

 .لإجابة معارض بشدة) 1(تُعطى القيمة الرقمية  . 5
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  .إجراءات الدراسة2.4 

  
بعد بناء الاستبانة وتجهيزها في صيغتها النهائية تم توزيعها على أفراد العينة بوساطة فريق              

مـن اسـتبانات    %97اء و من استبانات الأطب  % 95البحث الذي قام بمتابعة العينة حتى تم استرجاع         
الصيادلة، وهذا كان دليلاًًً واضحاً على أهمية البحث بالنسبة لعينة الدراسة وقد تأكد ذلك من خـلال                 

من كلا العينتين على الأسئلة المفتوحة التي جاءت في نهاية الاستبانة إذ ابدوا مجموعة              % 85إجابة  
  .من الاقتراحات والتوصيات المهمة

  
 إلقاء الضوء علـى      إلى  لخصائص عينة الدراسة من الأطباء والصيادلة      يهدف هذا التحليل  و

  :كما هي في الجدول الآتيبعض الاعتبارات والملاحظات التي لها مدلولات اقتصادية واجتماعية 
  غرافیة للعینةوالخصائص الدیم)2-4(جدول 

    الأطباء-أ
  المتغيرات

 

 النسبة المئویة العدد

    الجنس

 76.4 226  ذكر

 23.6 70  ثىأن

    البكالوريوس الحصول علىمكان

 18.4 58  ربیةغدولة 
 47.8 151دولة شرقیة                                              

 33.9 107  دولة عربيه

      سنوات الخبرة

  23.4  74     سنوات5- 1
  29.1  92   سنوات10 - 6

  17.1  54    سنة15- 11
  30.4  96   سنة15فوق  

      العملطبيعة 

  67.5  199  عیادة خاصة
  18.7  59  )مستشفى أو صحة( طبیب حكومي

  12.5 37  مستشفى خاص

    نوعية العمل

 30.4 96 طبیب عام
 44.0 139 أخصائي 
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 25.6 81 طبیب أسنان
   منطقة العمل

 71.8 227 مدینة
 17.7 56 قریة
 10.4 33 مخیم

   لمحافظةا
 21.2 67 الخلیل      

 9.2 29 م      بیت لح
 22.5 71 رام االله     

 19.0 60 نابلس   
 9.5 30 طولكرم

 4.4 14  قلقلیھ
 10.8 34 جنین

 3.5 11 أریحا  
   نوعیة الأدویة التي یكتبھا الطبیب

 6.6 21 محلیة فقط
 -- -- أجنبیة فقط

 93.4 295 محلیة وأجنبیة
   ھل تتعامل مع شركات التأمین     

 60.2 183       نعم    
 39.8 121  لا

  
   الصیادلة- ب 

  المتغيرات
 

 النسبة المئویة العدد

    الجنس

 71.5 158  ذكر

 28.5 63  أنثى

    البكالوريوسالحصول علىمكان 

 10.0 22 دولھ غربیة
 36.2 80 دولة شرقیة
 53.8 119  دولة عربيه

      سنوات الخبرة

  19.0  42   سنوات5- 1
  42.1  93   سنوات10- 6

  19.9  44   سنة15- 11
  19.0  42   سنة15فوق 

     منطقة العمل
  81.4  180 مدینة
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  10.9  24 قریة
  7.7 17 مخیم

    طبيعة العمل

 58.4 129  صیدلیة خاصة
 31.7 70  صیدلیة حكومة

 10.0 22  صيدلي مستشفى خاص

   المحافظة
 30.8 68 الخلیل      

 7.7 17 بیت لحم      
 13.1 29 رام االله     

 18.1 40 نابلس   
 11.3 25 طولكرم

 4.5 10  قلقلیھ
 11.3 25 جنین

 3.2 7 أریحا  
   یصرفھا الصیدلانينوعیة الأدویة التي 

 0 0 محلیة فقط
 0 0 أجنبیة فقط

 100.0 221 محلیة وأجنبیة
   ھل تتعامل مع شركات التأمین     

 68.3 151  نعم         
 31.7 70  لا

  
  

  .: الجنس1.2.4
 وشـكل الأطبـاء   من العينـة    %74.5  نسبة  الأطباء الذكور  على المستوى الجغرافي شكل     

 التي بـدأت تـزاحم     المرأةوهذا يعكس تطور المجتمع الفلسطيني اتجاه       ،من العينة   % 25.5الإناث    
   .الرجل في مجالات الحياة ولم تعد المهن الطبية حكرا على الرجل 

  
   البكالوريوسل على الحصومكان 2.2.4    
  
في حين   من العينة     18.4% في الدول الغربية     الأطباء الدارسين  أن نسبة تظهر البيانات   : الأطباء.1

الدول العربيـة    المقابل شكل  الدارسون في         وفي    47.8% الدارسين في الدول الشرقية      نسبة تكان
 قارنة مع الدول الغربية والعربيـة      م  عدد الدارسين في الدول الشرقية     زيادة وتظهر البيانات  %33.9

مـن   ذلـك و وراءالأسباب مما يوحي أن هناك عوامل جذب في تلك الدول تحتاج إلى بحث لمعرفة    
  .منها ةالممكن الاستفاد
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 ـ حـين   فـي % 10الصيادلة   في الدول الغربية من      ارسينالدشكل عدد   : الصيادلة.2   نـسبة  تكان
العربيـة    الدارسين من الـصيادلة فـي  الـدول         سبةوبلغت ن % 36.2 ةالدارسين في الدول الشرقي   

 ممـا    مقارنة بالدول الغربيـة،    ة الدارسين في الدول الشرقي    زيادة عدد  ونلاحظ مرة أخرى     %53.8
 الـصيادلة    نـسبة  رتفاعا وكان من الملاحظ      في تلك الدول   يوحي أن هناك مبررات وراء الدراسة     

  .إلى مستويات علياالدارسين في الدول العربية 
  

  سنوات الخبرة 3.2.4
  :الأطباء .1
 من العينة   %23.4فئة الخبرة التي تزيد عن سنة وتقل عن خمسي سنوات         الأطباء من   شكل     

 الذين يحتاجون إلى عمـل الدعايـة الطبيـة           الجدد  وهذا يعكس عدد الخريجين    ،وهي نسبة مرتفعة  
تبرون من الفئات المـستهدفة مـن    يعإذ الفلسطينية    ة الدوائي لاستهدافهم واستمالتهم لصالح الشركات   

 ممن تزيد سنوات الخبرة لديهم  عـن خمـسي            الأطباء   وفي المقابل شكل     ،قبل الشركات الدوائية  
شكل  الأطباء ممن تزيـد  سـنوات         في حين    من العينة،    % 29.1سنوات وتصل إلى عشر سنوات    

وفي المقابل    العينة  من أفراد  %17.1 الخبرة لديهم عن عشر سنوات وتصل إلى خمسي عشرة سنة           
 % 30.4 سـنه    15 عـن  تشير البيانات إلى ارتفاع  عدد الأطباء الذين تزيد سنوات الخبرة لـديهم            

  .وهي أعلى النسبمقارنة بالنسب الأخرى، 
% 19.0 فئة الخبرة التي تزيد عن سنة وتقل عن خمسي سـنوات          من  شكل الصيادلة   : الصيادلة. 2

 الخبرة لديهم  عـن خمـسي سـنوات وتـصل إلـى عـشر                ممن تزيد سنوات    الصيادلة ،وشكل  
شكل  الـصيادلة      الخبرة المختلفة و   تمن أفراد العينة وهي أعلى النسب مقارنة بفئا       % 42.1سنوات

 من أفراد   % 19.9 ممن تزيد  سنوات الخبرة لديهم عن عشر سنوات وتصل إلى خمس عشرة سنة             
 عـن  د الصيادلة  الذين تزيد سنوات الخبرة لديهم    العينة وفي المقابل تشير البيانات إلى انخفاض  عد        

   .% 19.0 إلى إذ وصلتاقل النسب  وهي من  15
  

 طبيعة العمل4.2.4  •

مـن  %81.4  بهم     عيادة خاصة  لكون يم نالأطباء الذي   شكل  على المستوى الجغرافي     :الأطباء. 1
س لـدى الـشركات      الـرئي  س حيث يشكل القطاع الخاص مصدر التناف      ، وهي نسبة مرتفعة   العينة ، 

وفي المقابل يشير الجدول إلـى       كبر عدد منهم    أرأي  ب يؤخذ ولذا كان من المهم أن       ،الدوائية المختلفة 
  في حين    ، من العينة  10.9%   ) مستشفى أو صحة  (  ممن يعملون في القطاع الحكومي       أن الأطباء 

  .العينة اد  أفرمن % 7.7كان عدد أفراد العينة ممن يعملون في المستشفيات الخاصة
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ي من  وه من العينة    % 58.4 القطاع الخاص    صيادلة    على المستوى الجغرافي شكل    :الصيادلة. 2
الأكثـر منافـسة بـين     الخاص المكان عحيث  يعتبر القطا بالنسب الأخرى،       مقارنة  على النسب أ

، % 31.7كـومي  الشركات الدوائية المحلية والأجنبية وشكل الصيادلة الذين يعملون في القطاع  الح      
  . من أفراد العينة%10وبلغت نسبة الصيادلة الذين يعملون في المستشفيات الخاصة

  نوعية العمل5.2.4  •
  
 الطـب   أطبـاء  وشكل وهي أعلى نسبة      من حجم العينة     %44طباء الاختصاص     شكل أ :الأطباء.1

 فـي كتابـة   سـنان  أطبـاء الأ  وتأثيرونظرا لأهمية مرتفعة؛  وهي  نسبة  من العينة  %30.4 العام  
  طبيب فقد كانت النسبة الطبيعيـة      1247وارتفاع عددهم الإجمالي الذي يصل الى     المنتجات الدوائية   

  .من حجم العينة%25 ة ممثلين لمجتمع الدراسالتمثيلهم بشكل إحصائي ليكونو
  
  منطقة العمل6.2.4   •

  الأطباء والصيادلة
 الأطباء يعملون في المدينة في كافة القطاعات          من عينة  % 71.8تشير البيانات أن نسبة    :الأطباء. 1

مـن العينـة    % 17:7 القـرى    أطباء وشكّل   ، مركز التجارة  تشكلوهذا يعكس طبيعة المدينة التي      
 من أفـراد    %10.4 حيث تصل  نسبتهم إلى     المخيمات الفلسطينية    فيالأطباء  ونلاحظ ازدياد  نسبة     

  . إلى تطور المخيم الفلسطينيلفلسطينية ارتفاع الأطباء في المخيمات االعينة ويعزى 
وهي ،  من العينة  %81.4 عدد أفراد العينة من الصيادلة ممن يعملون في المدينة           شكل:الصيادلة .2

 ،وبلـغ  فرصا للعمـل     للعمل في المناطق التي يتوفر فيها        الصيادلة هنسبة مرتفعة تعكس أيضا توج    
 ت  ارتفاع عدد صيدليا    من العينة ،ولوحظ    %10.9 ة ممن يعملون في القرية    عدد الصيادلة من العين   

  . ونلاحظ مرة أخرى تطور المخيم الفلسطيني من أفراد العينة %7.7 حيث شكلت ،المخيمات
  

  نوعية الأدوية التي يكتبها الطبيب ويبيعها الصيدلاني 7.2.4
دنية جدا تعكـس    وهي نسبة مت  % 6.6  نسبة  الأطباء الذين يكتبون الأدوية المحلية     شكل :الأطباء. 1

أن الأدويـة   و يمكن أن تستنتج من هذه المعطيـات          ،طبيعة الأدوية الموجودة في السوق الفلسطيني     
 من الأطباء   %93وتشير البيانات إلى أن أكثر من        ،المحلية ربما لا تغطي كافة احتياجات المرضى      

 يعكس الواقع الفلـسطيني     اذ وه يميلون  إلى كتابة  المنتجات المحلية والأجنبية في وصفاتهم الطبية،          
  ..فحسب يوجد من يكتب الأدوية الأجنبية ولا الحالي

تسوق الأدوية المحلية والأدويـة الأجنبيـة       من الصيادلة   % 100 أظهرت البيانات أن     :الصيادلة .2
  .معا
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  هل تتعامل مع شركات التأمين    8.2.4
    
 يتعاملون مع شركات التـامين الخاصـة      شكل الأطباء الذين      على المستوى الجغرافي     :الأطباء .1

تعزى هذه الزيادة إلـى      و %39.8 كانت نسبة من لا يتعاملون مع شركات التامين          في حين % 60.2
 ـ               ركات تطور مفهوم التأمين والقوانين التي تلزم المؤسسات بتأمين عامليها بالإضافة إلـى تعـدد ش

ة إلى المصلحة الماليـة  التـي يحققهـا    وانتشارها في جميع محافظات الضفة الغربية، إضافالتامين  
   . الأطباء من وراء ذلك

 ومـن لا يتعـاملون      ،%68.3 تتعامل مع شركات التامين    شكلت نسبة الصيدليات التي    :الصيادلة .2
 ولتطـور   مع شركات التامين  الأطباء لتأثير تعامل ويعكس ذلك ارتفاع عدد الصيدليات      ،31.7%معها

   .ت التأمين خاصة القطاع الخاصالمجتمع الفلسطيني اتجاه شركا
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  التحليل الإحصائي 3.4

  الدراسة  أداة ثبات 
بحـساب معامـل    لفقرات الأداة   بفحص الاتساق الداخلي     الدراسةأداة  تحقق من ثبات    تم ال  
) 0.92( الكلية حيث بلغـت قيمـة الثبـات    على عينة الدراسة) Cronbach Alpha (ألفاكرونباخ 

، وبـذلك تتمتـع   )0.90(بانه الأطباء، أما بالنسبة لاستبانه الصيادلة فقد بلغت قيمة كرونباخ الفا    لاست
  .الأداة بدرجة عالية من الثبات

  :عرض وتحليل النتائج المتعلقة بأسئلة الدراسة

  
) أطباء،صـيادلة (يتناول هذا القسم بالشرح والتحليل النتائج الإحصائية لإجابات المبحـوثين       

أقوم  بتحليل جميع مجالات الدراسة  مجتمعة ثم         أقومئلة الدراسة كما جاءت في الاستبانه وس      حول أس 
 ولأغراض التحليل والمقارنـة بـين       ،بتحليل كل مجال بشكل مفصل بناء على العوامل  الواردة فيه          

 لمعرفة الفروق بينهما بهدف التعـرف علـى   )   (t اختبار   حساببقوم  إجابات الأطباء والصيادلة سأ   
 في الكفاءة الإنتاجية والتسويقية للشركات الدوائية الفلسطينية في الضفة الغربية           العوامل الأكثر تأثيرا  
 النتائج منها، وتقديم التوصيات التي يمكن أن تؤدي إلى تعزيز إنتاج وتسويق             صوتلخيصها واستخلا 

  .السلعة الدوائية بكفاءة
فـي  ة والإنتاجية للشركات الدوائيـة الفلـسطينية        في الكفاءة التسويقي   المؤثرةالعوامل  1.3.4  

  . بين آرائهمق من وجه نظر الأطباء والصيادلة والفروالضفة الغربية 
 

أفـراد العينـة مـن     وجهات نظـر  أن  إلى  )3-4(  رقم الجدولتشير البيانات الواردة في  
ة للـشركات الدوائيـة    في الكفـاءة الإنتاجيـة والتـسويقي        المحددة العوامل   في   الأطباء والصيادلة   

 أن هنـاك    إلـى     غالبية المجالات حيث تشير    على جميع مجالات الدراسة كانت مختلفة        الفلسطينية  
 بالمنتجـات    ....... أن الـسوق الـدوائي الفلـسطيني       يدلل على مما  تبايناً في وجهتي النظر بينهما،      

لشركات الدوائية الفلسطينية للأطبـاء     المحلية المتداولة والسياسة التسويقية الحالية الموجهة من قبل ا        
  موضع اهتمام أفـراد العينـة ويمكـن          ت كان ةوالصيادلة في الضفة الغربية  تتصف بصفات عام       

المحسوبة ) t(، ويمكن النظر إلى قيمة     واحدة    ليست الرسالة التسويقية الموجهة لكليهما     الاستنتاج أن 
  :على النحو التالي)  3-4(لكل من وجهتي نظر الأطباء والصيادلة في الجدول 

تـشير البيانـات    : مجال الدراسة المتعلق بتطبيق  الشركات الدوائية الفلسطينية التوجه التسويقي         . 1
إلى أن وجهة نظر الأطباء والصيادلة كانت سلبية حيت تبين أن الأطباء            ) 3-5(الواردة في الجدول    
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 ـتوالصيادلة يجدون أن الشركا    وم بتطبيـق عناصـر التوجـه الإنتـاجي      الدوائية الفلسطينية لا تق
  .والتسويقي بكفاءة

تشير  : الدراسة المتعلق  بسياسة الأسعار المعمول بها من قبل الشركات الدوائية الفلسطينية            جال م .2
  كانـت    جـال أن وجهة نظر الأطباء والصيادلة في هذا الم       إلى   )3-4(البيانات الواردة في الجدول     

نهم يجدون أن سياسة الأسعار الحاليـة مقبولـة، و تحقـق الكفـاءة               يستدل من ذلك أ     حيث ايجابية
  .التسويقية

تشير البيانات الـواردة   : الدوائية الفلسطينيةبالسياسات الترويجية للشركات   المتعلق ةمجال الدراس . 3
وجهة نظر الأطباء كانت  ايجابية اتجاه هذا المجال؛ مما يدلل علـى أن                أن  إلى )3-4(في الجدول   

 الدوائية الفلسطينية تتتبع سياسة ترويجية مناسبة اتجاه الأطبـاء، فـي            تباء  يجدون أن الشركا    الأط
حين يتبين أن وجهة نظر الصيادلة في هذا المجال كانت سلبية ؛بمعنى أنهم يجـدون أن الـشركات                  

  .كفؤه اتجاههم سياسة ترويجية  لا تتبعةالدوائية الفلسطيني
 الجـدول    تشير البيانات الواردة فـي     : تأثير مندوب الدعاية الطبية    ميتقيب جال الدراسة المتعلق  م .4
 يستدل من    حيث  عندهم  أن وجهة نظر الأطباء والصيادلة في هذا المحور  كانت ايجابية            إلى )4-3(

تلك النتائج أن الأطباء والصيادلة يجدون أن مندوب الدعاية الطبيبة يقوم بتعزيز الكفاءة التـسويقية               
 والصيادلة بشكل مؤثر، ويستدل أيضا أن الشركات الدوائية الفلسطينية تقـوم بتوظيـف         عند الأطباء 

  .الأشخاص المؤهلين لذلك
أن )3-4(تشير البيانات الـواردة فـي الجـدول        : م جودة المنتجات الدوائية الفلسطينية    يمحور تقي  .5

لدوائية الفلسطينية ايجابية،   وجهة نظر الأطباء والصيادلة في جودة وفعالية المنتج الدوائي للشركات ا          
 المواد الأولية المناسبة للعملية الإنتاجيـة، ممـا         محيث تبين أن الشركات الدوائية الفلسطينية تستخد      

  .يحقق للشركات الكفاءة الإنتاجية ويعزز ثقة الأطباء والصيادلة في المنتج الدوائي الفلسطيني
تشير البيانات الـواردة فـي       :الدوائية الفلسطينية  سياسات الإنتاج الحالية  للشركات     محور تقييم . 6

ويـستدل مـن      كانت ايجابيةجالأن وجهة نظر الأطباء والصيادلة في هذا الم إلى    )3-4(الجدول  
ذلك أن الأطباء والصيادلة يجدون أن  سياسة الإنتاج الحالية تحقق للشركات الدوائيـة الفلـسطينية                

  .زز منافسة المنتج الدوائي المحلي للأدوية المستوردةالكفاءة الإنتاجية والتسويقية، وتع
 الأطباء والصيادلة حول العوامل المؤثرة في الكفـاءة          وجهة نظر   ولأغراض التحليل والمقارنة بين   

لمعرفة الفـروق بـين      )   (t اختبار   حسابالإنتاجية والتسويقية للشركات الدوائية الفلسطينية فقد تم        
  : في جميع مجالات الدراسة المشتركة السابقة على النحو الآتي دلةالأطباء والصياوجهة نظر 

 أنـه يوجـد   للفـروق  ) t(بالنظر إلى قيمة ) 3-4( الواردة في الجدول رقم      بياناتتشير ال  :أولا  ** 
 بين إجابات الأطباء والصيادلة حول العوامـل     0.05 ذات دلالة إحصائية عند المستوى       هنالك فروقٌ 

تطبيق التوجه التـسويقي ،الـسياسات      ( التسويقية والإنتاجية ،في المحاور التالية       المؤثرة في الكفاءة  
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هـذه   جميـع    ،ولقد كانـت    ) الدرجة الكلية    ىوعل،الترويجية ،الوسيلة الدعائية ،تقييم المادة الفعالة       
 الأطباء،مما يدلل أن الشركات الدوائية الفلسطينية  تسوق نفـسها اتجاهـه الأطبـاء    الفروق لصالح  

  .وتقنعهم بمنتجاتها بكفاءة، في حين أنها لم تستطع إقناع الصيادلة في هذه المجالات
انه لا توجد فروق ذات دلالـة إحـصائية عنـد           ) t(من جهة أخرى أظهرت نتائج اختبار       : ثانيا**

 للشركات الدوائية   سعرية السياسات  ال   : الأطباء  والصيادلة نحو    جاباتإ بين متوسط    0.05المستوى  
> ية  ية الفلسطينية ، ومجال سياسات الإنتاج للشركات المحلية ،حيث كانت الدلالـة الإحـصائ             المحل
  . وهي غير دالة إحصائيا0.05

ويمكن الاستدلال من هذه النتائج  أن  الرسالة التسويقية الموجهة للأطباء والصيادلة  ليست                  
ات الدوائية الفلسطينية التـسويقية  أن رسالة الشرك)3-4(واحدة  ، بحيث تظهر  البيانات في الجدول      

هو  أن الطبيب    إلى السبب في ذلك  يعود       إن ويمكن القول    ،كانت موجهه للأطباء أكثر من الصيادلة     
 ؛ وهو يحظى باهتمام الشركات    ، الوصفة الطبيبة  ساطة تأثيرا في وصف الأدوية من الصيادلة بو       أكثر
كما يستدل أن الشركات الدوائيـة تمـارس الدعايـة     لدوره الكبير في كتابة المنتجات الدوائية    "انظر

 بطريقة  أكثر فاعلية من الصيادلة ونـستنتج كـذلك أن  الـشركات الدوائيـة           الأطباء الطبيبة اتجاه 
  .الفلسطينية تقنعهم وتحفزهم على استخدام منتجاتهم أكثر

ة نظرهم أكثـر  يمكن النظر إلى هذه النتائج من رؤية الصيادلة الذين كانت وجهوفي المقابل  
 واجـب  علـى  سلبية في بعض المجالات أو اقل ايجابية في المجالات الأخرى من الأطباء مما يدل   

إعادة النظر في الرسالة التسويقية الموجهة للصيدلاني الذي يـؤثر          في  الدوائية الفلسطينية    الشركات
   .في مجمل عملية التسويق الدوائي

 هذه المحاور كما جاءت     أحلل الدراسة المختلفة س   وللتخصيص أكثر فأكثر في دراسة محاور     
 نقارن بين   من وجهة نظر الأطباء أولا ومن وجهة نظر الصيادلة ثانيا ثم          ) الاستبانة(في أداة الدراسة  

 تأثيرا فـي    العوامل الأكثر بهدف التعرف على    للفروق  ) t(وجهتي نظرهما من خلال حساب اختبار     
حيث استخرجت الأعداد، والمتوسطات     لشركات الدوائية الفلسطينية  الكفاءة الإنتاجية والتسويقية في ا    

   . المحسوبة)t(الحسابية والانحرافات المعيارية وقيمة 
  
  .للشركات الدوائية الفلسطينية  والإنتاجي الحاليالتوجه التسويقي في المحددة العوامل 2.3.4  

 .أولا الأطباء

توجـه التـسويقي   لل لأطبـاء  ا  أن تقيـيم  إلى)4-4(تشير البيانات الواردة في الجدول رقم    
في عدة نواحٍ جاءت مرتبه حسب قيمـة         كان ايجابيا .والإنتاجي الحالي للشركات الدوائية الفلسطينية    

)t (المحسوبة وحسب الأهمية على النحو الآتي.:   
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 ـ  والإنتاجي الحـالي   أداء الشركات الدوائية الفلسطينية التسويقي    وجد الأطباء أن    . 1 لتحقيـق   ال   فع
  .أهدافها

إقامـة  ( تـسويقية مختلفـة    ت نـشاطا   تقوم بعمـل   الشركات الدوائية الفلسطينية  وجد الأطباء أن    . 2
  ).معارض، مؤتمرات،اجتماعات، حلقات نقاش

توجـه  لل لأطبـاء  ا   أن تقيـيم   إلـى  ) 4-4(تشير البيانات الواردة في الجدول رقم        ىمن جهة أخر  
 كان سلبيا، حيث أكد الأطباء أن الـشركات          الدوائية الفلسطينية  للشركاتالتسويقي والإنتاجي الحالي    

الدوائية الفلسطينية  لمَ تسع إلى تعزيز كفاءتها الإنتاجية والتسويقية في عدة نـواحٍ جـاءت مرتبـه                  
   :المحسوبة وحسب الأهمية على النحو الآتي) t(حسب قيمة 

ة غير كاف في إقنـاعهم باسـتخدام المنـتج    بين الأطباء أن مجهود الشركات الدوائية الفلسطيني  . 1 
  . الدوائي الفلسطيني

 من قدرتها علـى منافـسة   موجد الأطباء أن منتجات الشركات الدوائية الفلسطينية الحالية لا تدع      . 2
  .الأدوية الأجنبية والإسرائيلية

قبـل الأطبـاء    تتفاعل مع الشكاوي المقدمة من       وجد الأطباء أن الشركات الدوائية الفلسطينية لا      . 3
  . جودة المنتج الدوائي الفلسطينيلتحسين

لا تتبع نظام التنسيق بـين الـذي تنتجـه وبـين             وجد الأطباء أن الشركات الدوائية الفلسطينية      .4 
  .متطلبات السوق  الدوائي الاستهلاكي

نتجاتهـا  وجد الأطباء أن الشركات الدوائية الفلسطينية لا  تتبع سياسة الابتكار والتجديـد فـي م              . 5
  .الدوائية التي تطرحها حاليا في السوق الدوائي الفلسطيني

أبحاثـاً تـسويقية بالتنـسيق     الشركات الدوائية الفلسطينية لا  تعمل  أكد الأطباء وبشكل كبير أن    . 6 
  .معهم الأمر الذي أفقد الشركات الدوائية الفلسطينية تعزيز موقعها التنافسي عند الأطباء

 اتجاهـا   االأطباء قد ابدو  أن   ) 4-4(ر البيانات الواردة في الجدول رقم       تشي ىمن جهة أخر     
 غيـر   عدة عوامل وهي    حول .توجه التسويقي والإنتاجي الحالي للشركات الدوائية الفلسطينية      لل سلبيا

  :  وجد الأطباءد فقدالة إحصائيا
  .ية تنوع من أساليبها وطرقها التسويق لاالشركات الدوائية الفلسطينيةأن . 1
 ـ لتعزيز صورتها  النشاطات الاجتماعية يتساهم  الشركات الدوائية الفلسطينية فلا  . 2  دالذهنيـة عن

  ).المريض(مستهلك الدواء
  ثانيا الصيادلة

توجـه التـسويقي    لل أن تقييم الـصيادلة      إلى) 4-4(تشير البيانات الواردة في الجدول رقم       
  .  كان ايجابيا في الناحية الآتية فقطوالإنتاجي الحالي للشركات الدوائية الفلسطينية

  . أهدافها المختلفة أداء الشركات الدوائية الفلسطينية التسويقي فعالا لتحقيقوجد الصيادلة أن
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توجه التـسويقي   لل أن تقيم الصيادلة     ) 4-4(تشير البيانات الواردة في الجدول رقم        ىمن جهة أخر   
 كان سـلبيا، حيـث أكـدوا أن الـشركات الدوائيـة         نيةوالإنتاجي الحالي للشركات الدوائية الفلسطي    

الفلسطينية  لم تسع إلى تعزيز كفاءتها الإنتاجية والتسويقية في النواحي الآتية وجاءت مرتبه حـسب             
   .المحسوبة وحسب الأهمية على النحو الآتي) t(قيمة 

إقامة معـارض،   ( مختلفة  تسويقية تنشاطا تعمللا   أكد الصيادلة أن الشركات الدوائية الفلسطينية     . 1
  ).مؤتمرات،اجتماعات، حلقات نقاش

 ا قـدرته   لا تـستطيع تعزيـز     الشركات الدوائية الفلسطينية بمنتجاتها الحاليـة     وجد الصيادلة أن    . 2
  .ةيوالإسرائيل  في السوق الدوائية مع الأدوية المستوردة الأجنبيةةالتنافسي

  .من أساليبها وطرقها التسويقية لا تنوع يةالشركات الدوائية الفلسطينوجد الصيادلة أن . 3
  لا تساهم في النـشاطات الاجتماعيـة المختلفـة           الشركات الدوائية الفلسطينية  أكد الصيادلة أن    . 4

  ).المريض(لتعزيز صورتها الذهنية عند مستهلك الدواء
 ينتجاتها الت يد في م   تتبع سياسة الابتكار والتجد     لا   الشركات الدوائية الفلسطينية  أكد الصيادلة أن    . 5

  . تطرحها في السوق الدوائي
ما تقوم بإنتاجـه وبـين     نظام التنسيق بين      لا تتبع  الشركات الدوائية الفلسطينية    أكد الصيادلة أن    . 6

  .حاجة السوق الفعلية
هم بتـسويق    في إقناع كافٍ غيرمجهود الشركات الدوائية الفلسطينية الدعائي  اعتبر الصيادلة أن    . 7

  .تجات الدوائية  الفلسطينيةالمن
شـكوى  (التي يقـدمونها    تتفاعل مع الشكاوي     لا    الشركات الدوائية الفلسطينية  أكد الصيادلة أن    . 8 

  . مما افقدها الميزة التنافسية عندهم) الخ.. المنتج، شكله، طعمه، سعره،عن فعالية
 أبحاث تـسويقية بالتعـاون معهـم        بعمل   لا تقوم   الشركات الدوائية الفلسطينية   أكد الصيادلة أن  . 9

 أي أن سياسة الشركات الدوائية الفلسطينية     ، ضلمعرفة حاجة السوق من الأدوية التي يحتاجها المري       
 ـ           فـي الـسوق الـدوائي       يالتنافـس  افي هذه المجالات لا تساعد هذه الشركات على تعزيز موقعه

   . الفلسطيني
      سلبيا في معظم فقـرات التوجـه التـسويقي     وبالرغم من أن  تقييم الأطباء والصيادلة جاء 

والإنتاجي للشركات الدوائية الفلسطينية إلا أن تقييم الأطباء كان أكثر عمقا مـن الـصيادلة حيـث                 
تعكس هذه النتائج مدى اهتمام الشركات الدوائية بالطبيب  أكثر من الـصيادلة ولمعرفـة  مـصدر                 

المؤثرة في مجال التوجه التسويقي قُمـتُ بحـساب    بين آراء الأطباء والصيادلة في العوامل        قالفرو
  : للفروق حيث تبين ما يأتي) t(اختبار

نه يوجد فروق ذات دلالة إحصائية عند       إلى أ  )4-4(تشير المعطيات الواردة في الجدول رقم       : "أولا
 ، حيث   والصيادلة نحو غالبية عناصر  تطبيق التوجه التسويقي         الأطباء  بين إجابات  0.05المستوى  
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الجـدول   فـي   )t( وهي دالة إحصائيا ،حيث أشارت نتائج اختبار         0.05< كانت الدلالة الإحصائية    
  . لصالح الأطباء  كانت أن الفروق في جميع هذه العناصر)4-4(

  :الآتية وقد كانت ابرز الفروق في الأبعاد 
ادلة استخدام منتجات    في إقناع الأطباء والصي    الدوائية الفلسطينية الدعائي كاف   مجهود الشركات    .1 

  .الشركات الدوائية الفلسطينية
ــة  .2  ــسويقية مختلف ــشاطات ت ــسطينية ن ــة الفل ــشركات الدوائي ــارض، (تعمــل ال إقامــة مع

  ...).الخ ... مؤتمرات،اجتماعات، حلقات نقاش
 فـي    الذهنية  الدوائية الفلسطينية في الأنشطة الاجتماعية العامة لتحسن صورتها        ت الشركا تساهم.3 

  .ان الجمهورأذه
   . تتبع الشركات الدوائية الفلسطينية نظام التنسيق بين الإنتاج والاستهلاك.4 
   . لتحقيق  أهدافهالٌداء الشركات الدوائية الفلسطينية التسويقي فعاأ.5

حـول الفقـرة     انه لا توجد فروق بين إجابات الأطباء والـصيادلة        ) t( أظهرت نتائج اختبار     ":ثانيا
 الشركات الدوائية الفلسطينية بمنتجاتها الحالية قدرتها التنافسية في السوق الدوائية مـع              تدعم :التالية

 وهـي غيـر دالـة       0.05>صائية   حيث كانت الدلالة الإح    )الأجنبية و الإسرائيلية الأدوية المستوردة 
  .إحصائيا

  
  .للشركات الدوائية المحلية الفلسطينية سعرية تقييم السياسات ال 3.3.4

  
  . الأطباء":أولا

 أهمية   الآتية العوامل  أن الأطباء قد أولوا    إلى) 5-4(تشير البيانات الواردة في الجدول رقم       
  ). t( وهي مرتبة حسب قيمةعالية 

 ـا منتجاتهأسعار الشركات الدوائية الفلسطينية تخفيض    يشجع الأطباء . 1   الظـروف  ب الحالية لتناس
  .عائقا أمام كتابة الطبيب لها لاعتقادهم أنها مرتفعة ، وتقف الاقتصادية

 المنـتج   منتجاتها الدوائية بناء على سـعر        تسعر الشركات الدوائية الفلسطينية  وجد الأطباء أن    . 2 
   . في تسعير منتجاتها دون إتباع سياسة سعريه علميةoriginatorالأصلي

  ارتفـاع الحـصة     للدواء الفلسطيني غير جذاب ولا يساعد على       السعر الحالي  وجد الأطباء أن      .3
  . الدوائية الفلسطينيةتالسوقية للشركا

، وبالرغم من    السعر كأحد الوسائل الترويجية    د تعتم الشركات الدوائية الفلسطينية  وجد الأطباء أن    . 4
  .ذلك فقد أكد الأطباء أن السعر الحالي قد قلل حصتها السوقية عندهم
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  قد أبدو اتجاها      أن الأطباء  ) 5-4( تشير البيانات الواردة في الجدول رقم      من جهة أخرى   
  التنافـسي الإنتـاجي      اوهي لا تساعد الشركات الفلسطينية على تعزيز موقعه        عدة نواحٍ سلبيا  في    

  :والتسويقي في السوق الدوائي الفلسطيني في المجالات الآتية
  .منافس للأدوية الأجنبية غير أسعار الأدوية المحلية أكد الأطباء أن . 1
 تساعد الشركات الدوائية الفلسطينية على تعزيز         لا أسعار الأدوية المحلية الحالية   الأطباء أن   أكد  . 2

  . مع الأدوية الأجنبية الحالية والمستقبليةةقدرتها التنافسي
 عاليـة مـن      تنطوي على درجة   لاأسعار الشركات الدوائية الفلسطينية الحالية      وجد الأطباء أن    . 3

  . الطبيب كتابتهاالجذب والحافز لاستمالة
  .الفلسطينية لتسعير المنتجات الدوائية  اهتمام وتخطيط علمي أكد الأطباء أنهم لا يلمسون وجود. 4
  

  الصيادلة: ثانيا
 في سياسة الأسعار المعمول بها من قبل الشركات الدوائيـة   ةبالنظر إلى وجهة نظر الصيادل    

 أن أهـم    -)5-4(انات الواردة في الجـدول رقـم      كما تشير إليه البي   -الفلسطينية يتبين أن الصيادلة     
  ) t(العوامل التي أولاها الصيدلاني أهمية عالية مرتبة حسب قيمة

 ـ      أكد الصيادلة أنهم يشجعون الشركات      . 1  بالدوائية الفلسطينية على تخفيض أسعارها الحالية لتناس
  .الظروف الاقتصادية الحالية

تتأثر في تـسعير منتجاتهـا بالـدواء الأصـلي           فلسطينيةوجد الصيادلة  أن الشركات الدوائية ال      . 2
  .،بمعنى أنها تسعر منتجاتها حسب السعر السائد في السوق دون إتباع سياسة علمية

  .وجد الصيادلة أن  أسعار الأدوية المحلية مناسبة مع جودتها. 3
  أكد الصيادلة أن السعر الحالي  قلل من حصة الشركات الدوائية الفلسطينية. 4
  .أكد الصيادلة أن الشركات الدوائية الفلسطينية تعتمد على السعر كأحد الوسائل الترويجية. 5

 إلى  أن الـصيادلة قـد أبـدو    )5-4(من جهة أخرى تشير البيانات الواردة في الجدول رقم   
مما يؤكـد أنهـا   ) t(اتجاها سلبيا  في تقييمهم للسياسة السعرية في عدة نواحٍ وهي مرتبة حسب قيمة      

  . عند الشركات الدوائية الفلسطينيةةنت ذات تأثير سلبي على تعزيز الكفاءة الإنتاجية والتسويقيكا
  .أكد الصيادلة انه لا يوجد تخطيط علمي لتسعير منتجات الشركات الدوائية الفلسطينية الدوائية. 1 
 الفلـسطينية علـى    تساعد الشركات الدوائيـة  لا أسعار الأدوية المحلية الحالية وجد الصيادلة أن  . 2

  . والمستقبلية مع الأدوية الأجنبية الحاليةةتعزيز  قدرتها التنافسي
 جـذاب لاسـتمالة      غيـر   الشركات الدوائية الفلسطينية الحاليـة       أكد الصيادلة أن سعر منتجات    . 3

  .الصيدلاني لبيعها
  .بية نافس لأسعار الأدوية الأجن م غير أسعار الأدوية المحليةأكد الصيادلة أن. 4 
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) t( ولمعرفة الفروق بين وجهة نظر الأطباء والصيادلة في المجالات السابقة فقد تم حساب اختبـار         
  :للفروق حيث تبين لدينا

 يوجد فروق ذات دلالة إحصائية عنـد  هنإلى أ  )5-4(تشير المعطيات الواردة في الجدول رقم       : أولاً
  :صالح الأطباء في المجالات  التالية  والصيادلة  ول الأطباء بين وجهة نظر 0.05المستوى 

  .بيعهاالصيدلاني / فلسطينية الحالية جذاباً لاستمالة الطبيب كتابتهاأسعار الشركات الدوائية ال. 1
  .  أن أسعار الأدوية المحلية منافسة للأدوية الأجنبيةالصيدلاني/  الطبيب لمسي. 2 

جد فروق ذات دلالة إحصائية عنـد المـستوى         نه يو أ)t(من جهة أخرى أظهرت نتاج اختبار       : ثانياً
 الـشركات   تتـأثر ( الآتيـة     بين وجهة نظر الأطباء والصيادلة ،ولصالح الصيادلة في  الفقرة          0.05

   .  في تسعير منتجاتهاoriginatorالدوائية الفلسطينية بسعر المنتج الأصلي
 بـين  0.05ئية عنـد المـستوى   نه لا توجد فروق ذات دلالة إحصاأ )t(أظهرت نتائج اختبار   :ثالثاً

 وهي غيـر    0.05>حيث كانت الدلالة الإحصائية      الآتية   وجهة نظر الأطباء والصيادلة في الفقرات     
 اهتمام لـدى الـشركات الدوائيـة        يوجد.2 جودتهالأسعار الأدوية المحلية مناسبة      .1:دالة إحصائيا 

 الأدوية المحليـة الحاليـة تـساعد         أسعار .3 الدوائية االفلسطينية بتخطيط علمي في تسعير منتجاته     
تـشجع الـشركات   ، .4.الشركات الدوائية الفلسطينية على تعزيز قدرتها التنافسية الحالية والمستقبلية     

 تعتمـد   .5الدوائية الفلسطينية على تخفيض أسعارها الحالية لتناسب الظروف الاقتـصادية الحاليـة           
 الـسعر الحـالي للـدواء       .6 سـائل الترويجيـة    الدوائية الفلسطينية على السعر كأحد الو      تالشركا

   .الفلسطيني  قلل من حصة الشركات الدوائية الفلسطينية
ويستدل من البيانات السابقة أن الطبيب يهتم بكتابة الدواء بعيدا عن تـأثير عامـل الـسعر للمنـتج                

بـين  الدوائي لأنه ليس على تماس مباشر مع وضع المريض المادي ولا يحصل في الغالب نقـاش                 
وفي المقابل نجد أن الصيدلاني ولأنه على تماس مباشـر مـع            المجال  الطبيب والمريض حول هذه     

الحالة الاقتصادية العامة ومع مستهلك الدواء بشكل خاص قد أبدى ملاحظاته على السياسة السعرية              
 ـ                   ة الحالية بشكل أكثر عمقا من الطبيب لأنه هو الذي يتعامل مـع المـريض فـي النـواحي المادي

  .لجميع الأدوية المحلية والأجنبيةفالصيدلاني يعلم كافة أسعار السوق 
  

  .الفلسطينيةتقييم السياسات الترويجية للشركات الدوائية المحلية  4.3.4
 :أولا الأطباء •

 الترويجيـة    الأطباء للسياسات  إلى  أن تقييم     ) 6-4(تشير البيانات الواردة في الجدول رقم       
) t( بها  حاليا قد جاءت مرتبه حسب أهميتها بناء علـى قيمـة           لالمعمو سطينيةللشركات الدوائية الفل  

  :المحسوبة على النحو الآتي
  .هم لزيادة أنشطتها الترويجية مع تحتاجة الفلسطينيالشركات الدوائيةأكد الأطباء أن . 1
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جـودة   منتجات شركة على شركة أخرى حتى لو تساوت في     أكد الأطباء أنهم يفضلون استخدام      . 2
  .أساليبها الترويجيةمنتجاتها نتيجة اختلاف 

بأسـلوب  للطبيـب   بتوصيل المعلومات الطبية وجد الأطباء أن الشركات الدوائية الفلسطينية تقوم . 3
  .إقناعي

 تعزز المكانـة    الشركات الدوائية الفلسطينية   النشاطات الترويجية التي تقوم بها       وجد الأطباء أن    . 4
  . عند الطبيبالتنافسية لمنتجاتها

الترويج الطبي بشكل موجه يـؤثر علـى        أكد الأطباء أن الشركات الدوائية الفلسطينية  تمارس         . 5
  . استخدام منتجاتها الدوائيةعلى ويحفزه ن الطبيبذه
ومن جهة أخرى فقد أبدى الأطباء اتجاها سلبا اتجاه بعض العوامل حيث أكدوا أن الشركات                  

   )t(قق الكفاءة التسويقية في المجالات الآتية وهي مرتبه حسب قيمةالدوائية الفلسطينية لا تح
لشركات الدوائيـة   ا  التي تقوم بها    تجديد في النشاطات الترويجية     هناك   وجدوجد الأطباء انه لا ي    . 1
  .ةفلسطينيال
حديثـة  العلمية   الطبيبة ال  نشرات  الع  يتوزالشركات الدوائية الفلسطينية لا تقوم  ب       أكد الأطباء أن  . 2

  .يهمعل
  .غير منظمة بشكل كافنشاطات الشركات الدوائية المحلية الترويجية وجد الأطباء أن . 3
الإعـلان،   (مثـل .دعائيـة الوسـائل   ال تستخدم   وجد الأطباء أن الشركات الدوائية الفلسطينية لا      . 4

  .طبيةال على العينة اتقتصر نشاطهوإنما ) والمرئية المجلات العلمية، الوسائل المسموعة
  الصيادلة: ثانيا

 الصيادلة في الـسياسات     ر أن وجهة نظ   إلى) 6-4( تشير البيانات الواردة في الجدول رقم       
 بها  حاليا قد جاءت مرتبه حسب أهميتها بناء علـى  لالمعمو للشركات الدوائية الفلسطينية  الترويجية  

  :اليةالمحسوبة حيث أولى الصيدلاني الأهمية الكبرى للعوامل الت) t(قيمة
  .ة الصيادل الشركات الدوائية المحلية إلى زيادة أنشطتها الترويجية معتحتاج. 1
 يشجع الصيدلاني على تسويق منتجات شركة على حـساب شـركة            اختلاف الأسلوب الترويجي  . 2

  .أخرى
 ي للـصيدلان   تقوم بتوصيل المعلومـات الطبيـة      الشركات الدوائية الفلسطينية   وجد الصيادلة أن  . 3

  .ب إقناعيبأسلو
للـشركات  ومن جهة أخرى فقد أبدى  الصيادلة اتجاها سلبيا اتجاه الـسياسات الترويجيـة               

نظرا لوجود العوامل الآتية حيث أكد الصيادلة  أن من شان ذلـك أن يـضعف                 الدوائية الفلسطينية 
   ).t(الكفاءة الإنتاجية والتسويقية  وهي مرتبه حسب قيمة
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 لا ة الفلـسطيني  تقوم بها الشركات الدوائيـة   ي الت  الحالية  الترويجية   لنشاطاتوجد الصيادلة  أن ا    . 1
  . الصيدلاني المكانة التنافسية لمنتجاتها عندتعزز

 الترويج الطبي بشكل موجـه يـؤثر         لا تمارس   الفلسطينيةالشركات الدوائية   وجد الصيادلة أن      . 2
  . استخدام منتجاتها الدوائيةحفزه على وين الصيدلانيعلى ذه

  . عليهمنشرات علمية حديثة توزع  الفلسطينية لاالشركات الدوائية أكد الصيادلة أن . 3
  .د تجديد في النشاطات الترويجية للشركات الدوائية المحليةووجأكد الصيادلة أنهم لا يلمسون ب. 4
لطبيـة  تستخدم وسائل دعائية غير العينـة ا       لا    الشركات الدوائية الفلسطينية   وجد الصيادلة أن    . 5

  .لمية، الوسائل المسموعة والمرئيةالإعلان، المجلات الع... (مثل
سياسـة  الشركات الدوائية الفلسطينية غير منظمة مما يدلل على أن           وجد الصيادلة أن  نشاطات    . 6

  . قد أثرت سلبا على الكفاءة الإنتاجية والتسويقية  في هذه المجالاتالشركات الدوائية الفلسطينية
للفروق ) t(مصدر الفروق بين وجهة نظر الأطباء والصيادلة فقد تم حساب اختبار          ولمعرفة     

  -:حيث تبين لدينا
انه يوجد فروق ذات دلالة إحصائية عند        إلى   ) 6-4(لمعطيات الواردة في الجدول رقم      تشير ا : أولا

 ـ    الأطباء وجهة نظر بين   0.05المستوى   صالح  والصيادلة  نحو تقيـيم الـسياسات الترويجيـة  ول
   :المجالات التاليةالأطباء في 

 أن النشاطات الترويجية التي تقوم بها الشركات الدوائية المحلية تعـزز            )الصيدلاني/الطبيب(تلمس *
  .الصيدلاني/ المكانة التنافسية لمنتجاتها عند الطبيب

 . ل  تقوم الـشركات الدوائيـة الفلـسطينية بتوصـيل المعلومـات الطبيـة بأسـلوب إقنـاعي                 * 
  .)الصيدلاني/لطبيبا(

تمارس الشركات الدوائية الفلـسطينية التـرويج الطبـي بـشكل موجـه يـؤثر علـى ذهـن                   *  
   . الفلسطيني الدوائيجعله يستخدم المنتجت و)الصيدلاني/الطبيب(
  .الصيدلاني/عند الطبيبجد تجديد في النشاطات الترويجية للشركات الدوائية يو  *
  الصيدلاني/عند الطبيبحلية الترويجية منظمة  نشاطات الشركات الدوائية الم*
  الصيدلاني/عند الطبيب توزع الشركات الدوائية الفلسطينية نشرات علمية حديثة *

 لا يوجد فروق ذات دلالة إحصائية عند المـستوى  أنه)t(من جهة أخرى أظهرت نتاج اختبار       "ثانيا
 0.05> الدلالة الإحـصائية     ية وقد كانت   الآت  الأطباء والصيادلة  في الفقرات       وجهة نظر  بين   0.05

  .وهي غير دالة إحصائيا
الإعـلان، المجـلات    ... (تستخدم الشركات الدوائية المحلية وسائل دعائية غير العينة الطبية مثل          *

   .العلمية، الوسائل المسموعة والمرئية
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جاتها نتيجة   تفضل استخدام منتجات شركة محلية على شركة أخرى حتى لو تساوت في جودة منت              *
  . اختلاف الأسلوب الترويجي

  .الصيادلة / الأطباء كل من  تحتاج الشركات الدوائية المحلية لزيادة أنشطتها الترويجية مع *
 بمعنى  يم الأطباء للسياسات الترويجية كان ايجابيا       يالبيانات الواردة أعلاه أن تق    ويستدل من   

لفلسطينية تقوم بأداء ترويجي مناسب وقـد حقـق لهـا       أن الأطباء قد لمسوا  أن الشركات الدوائية ا        
في حين كان تقيم الصيادلة لـنفس المجـال سـلبيا حيـث يـستنج أن                الكفاءة الإنتاجية والتسويقية    

 كما أن الصيدلاني يتطلع إلى مقدار        به مالصيدلاني يلمس اهتمام الشركات بالطبيب أكثر من الاهتما       
، وقد دل على ذلك وجود فـروق        ة من محفزات ترويجية اتجاهه    ما تقدم الشركات الدوائية الفلسطيني    

  .غلب فقرات هذا المجالأبشكل عال بين آراء الأطباء والصيادلة في 
  

    . تأثير مندوب الدعاية الطبية للشركات الدوائية الفلسطينيةم تقيي5.3.4
  .الأطباء": أولا

اء قـد وجـدوا أن الـشركات الدوائيـة     إلى أن الأطب) 7-4( تشير البيانات الواردة في الجدول رقم     
الفلسطينية تحقق الكفاءة التسويقية  وذلك من خلال تقييمهم الايجابي لتأثير مندوب الدعايـة الطبيـة               

كانـت  ) t( مرتبة حسب قيمـة     الأهمية الكبرى جاءت  أهم  العوامل التي أولاها الطبيب        نويظهر أ 
  :على النحو الآتي

الفلسطينية  الدوائية   ات  الشرك الدعاية الطبية في      التي يقدمها مندوب   ت المعلوما وجد الأطباء أن  . 1 
  .  الدواء للمريضتؤثر بشكل  إيجابي على كتابته

إقناع الأطباء باستخدام المنتجـات      على   الطبية تتوفر لديه المقدرة   الدعاية  أكد الأطباء أن مندوب     . 2
  .الدوائية الفلسطينية

  . في معلوماتهعنده ثقةة الطبية أكد الأطباء أن مندوب الدعاي. 3
  .يروج لهعنده ثقة في المنتج الذي  الطبية أن مندوب الدعاية الأطباء لمس ي .4 
  .أكد الأطباء أنهم تأثروا ايجابيا من مندوب الدعاية الطبية  وقت الامتياز والتدريب.5
  .وجد الأطباء أن مندوب الدعاية الطبية يمارس  مهنته بشكل روتيني. 6
النشرات، الأقلام،  (  وسائل تنشيط الدعاية الطبية       يستخدم طبيةالدعاية  المندوب  وجد الأطباء أن    . 7

  ) .الخ..البروشورات، المجسمات
الهـدايا،  ( بوسيلة تنشيط الدعاية التي يحضرها المنـدوب معـه مثـل           أكد الأطباء  أنهم يهتمون    . 8

  .الأقلام،المجسمات
إلى أن الأطباء قد وجـدوا     )  7-4(ة في الجدول رقم   من جهة أخرى أظهرت البيانات الوارد     

 أن  تأن العوامل التالية تؤثر سلبا على كفاءة الشركات الدوائية الفلسطينية  بحيث أظهـرت البيانـا               
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أكد الأطباء أن   . 1. 0.05 > الدلالةهناك اختلاف بين الأطباء حول هذه المحددات وقد كان مستوى           
  للأطبـاء  هـو       الأقلام، البروشورات، المجسمات  ( مثل   ئل الدعائية الوسا  يهتم بتقديم  المندوب الذي 

  .مموضع اهتمام وتقدير عنده
 مندوب الشركات الدوائية المحلية أكثر من الحـديث         ع الحديث العام م   وجد أن الأطباء يتناولون   . 2 

  .في النواحي العلمية
 الدوائيـة   ت الدعاية الطبية للشركا    الزيارات الشهرية التي يقوم بها  مندوب       د عد أكد الأطباء أن    . 3

  . غير كافالمحلية
أكد الأطباء أن عدد العينات الطبيبة التي يقدمها مندوب الدعاية الطبية غير كـاف ولا تـساعد                 . 4 

  .الشركات الدوائية على تحقيق نتائج ايجابية والمطلوب زيادة عدد ونوعية العينة الطبية
  ثانيا الصيادلة
 قد وجـدوا أن الـشركات         إلى أن الصيادلة      )7-4(دة في الجدول رقم   البيانات الوار  تشير

الدوائية الفلسطينية تحقق الكفاءة التسويقية  وذلك من خلال تقيمهم الايجابي لتأثير منـدوب الدعايـة     
كانـت  ) t(  مرتبة حسب قيمة    جاءت أهمية   صيدلاني   أن أهم  العوامل التي أولاها ال       يظهرالطبية  و  

  :يالآتعلى النحو 
  . أن مندوب الدعاية الطبية يمارس مهنته بشكل روتيني الصيادلةيلمس. 1
 إقناعهم   على   الفلسطينية من أسلوب و قدرة مندوب الشركة الدوائية         أكد الصيادلة أنهم يتأثرون      .2

  .باستخدام المنتجات الدوائية الفلسطينية
 ـ  لهـم  الدوائية المحليـة  زيارة مندوب الشركات  أكد الصيادلة أنهم قد  تأثروا من         .3   مواهـتم به

  ).فترة التدريب، التخريج الجديد(في
  . بعدد العينات الطبية التي يقدمها مندوب الشركات الدوائيةتبين أن الصيادلة يهتمون .3
ثقة فـي  لديه   الدعاية الطبية في الشركات الدوائية الفلسطينية أن مندوبتبين أن الصيادلة يرون    . 4

  .معلوماته
بين أن الصيدلاني يمكنه الحصول  على المعلومات الطبيبة التي يحتاجهـا دون الحاجـة إلـى                 ت. 5

  .مندوب الدعاية الطبية
 مثـل   ، المندوب الذي يزوده بإحدى الوسائل الدعائيـة المختلفـة         تبين أن الصيدلاني يقيم ايجابيا    . 6

  .الأقلام والمجسمات والعينات أكثر من زملائه المنافسين
  .يروجهلمس أن مندوب الشركة المحلية عنده ثقة في المنتج الذي ي  الصيدلانيتبين أن. 7
ومن جهة أخرى فقد أبدى الصيادلة اتجاها سلبيا اتجاه العوامل التالية حيث تبين  أن ذلك له                    

تبين أن  مندوب الدعايـة      .1: مردود سلبي على الكفاءة التسويقية عند الشركات الدوائية الفلسطينية          
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عـدد الزيـارات    تبـين أن    .2ة لا يقدم في زيارته للصيدلاني معلومات علمية حديثة باستمرار         الطبي
  . غير كافٍ للصيدلياتالشهرية التي يقوم بها  مندوب الدعاية الطبية 

أن هناك اختلاف في وجهـة      ) 7-4(ومن جهة أخرى تشير البيانات الواردة في الجدول رقم        
دعاية الطبية على الكفاءة الإنتاجية والتـسويقية فـي  العوامـل            نظر الصيادلة اتجاه تأثير مندوب ال     

تبـين أن منـدوب الدعايـة    05    1.>التالية وقد كانت غبر داله إحصائيا حيث كان مستوى الدلالة
وجد أن  الصيدلاني يتناول الحـديث العـام مـع    .2 يستخدم وسائل تنشيط الدعاية الطبية       الطبية لا   

  .ر من الحديث في النواحي العلميةمندوب الدعاية الطبية أكث
) t(ولمعرفة مصدر الفروق بين وجهات نظر الأطباء والصيادلة فقد تـم حـساب اختبـار                

  :الآتيللفروق حيث كانت النتائج على النحو 
انه يوجد فروق ذات دلالة إحـصائية        إلى    )7-4(تشير المعطيات الواردة في الجدول رقم       

لمندوب الدعاية الطبية في الـشركات       لأداء  والصيادلة  الأطباء   وجهة نظر   بين 0.05عند المستوى   
لصالح الأطبـاء فـي الأبعـاد        ت  وتأثيره على الكفاءة الإنتاجية والتسويقية وكان       الدوائية الفلسطينية 

  :التالية 
  كـاف  الفلسطينيةعدد الزيارات الشهرية التي يقوم بها  مندوب الدعاية الطبية للشركات الدوائية             .1

   .الصيدلاني/ الطبيبعند
  .يروجهمندوب الشركة المحلية ثقة في المنتج الذي لدى . 2
   . الطبيةمندوب الشركة المحلية ثقة في معلوماتهلدى . 3
  الدوائية الفلسطينية في زيارته الدعائية أشياء علمية جديدة في المجال الطبي           ة يقدم مندوب الشرك   .4

  .الصيدلاني/عند الطبيب
   .الصيدلاني/عند الطبيب  الدوائية المحلية مهنته بشكل روتينيةب الشركيمارس مندو. 5
 المحلية لأنهم لا يمكن أن يـؤثروا علـى       ةالصيدلاني عن استقبال مندوب الشرك    /يعتذر الطبيب   . 6

   .قرارهما
انه يوجد فروق ذات دلالة إحصائية عند المـستوى         )t(من جهة أخرى أظهرت نتاج اختبار       

لمندوب الدعاية الطبيـة فـي الـشركات الدوائيـة           لأداء ظر الأطباء والصيادلة   بين وجهة ن   0.05
 وهي دالـة    0.05<حصائية   حيث كانت الدلالة الإ    ةالفلسطينية ،ولصالح الصيادلة في  المحاور التالي      

  .إحصائيا
الـصيدلاني نحـو اسـتخدام      / على إقناع الطبيـب    الدعاية الطبية     يؤثر أسلوب و قدرة مندوب       *

   .ات الدوائية التي يقدمهاالمنتج
أكثر من الحديث في النـواحي   الدعاية الطبية  الحديث العام مع مندوب    يالصيدلان/ يتناول الطبيب  *

  .العلمية
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الصيدلاني بإحدى الوسائل الدعائية أكثر مـن غيـرة     / الذي يزود الطبيب      الدعاية الطبية   مندوب   *
  .الصيدلاني على منافسيه/ يفضله الطبيب

 بـين  0.05انه لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية عند المـستوى   )t ( اختبار ا أظهرت نتائج  أخير *
 وتأثيره على   مندوب الدعاية الطبية في الشركات الدوائية الفلسطينية       لأداء الأطباء والصيادلة    إجابات

وهي غير دالة    0.05> في المحاور التالية حيث كانت الدلالة الإحصائية         الكفاءة الإنتاجية والتسويقية  
  . إحصائيا

النشرات، الأقلام، البروشـورات،  ( وسائل تنشيط الدعاية الطبية      الدعاية الطبية    يستخدم مندوب    .1
  .الصيدلاني/عند الطبيب المجسمات

 معـه    الدعاية الطبيـة   بوسيلة تنشيط الدعاية التي يحضرها مندوب       الصيدلاني  /  الطبيب   يتأثر .2
  )الخ...جسمات،الهدايا، الأقلام،الم(مثل

  .  الدواء للمريضبيع/ الدعاية الطبية على كتابة التي يقدمها مندوب  الطبيةتؤثر المعلومات .3
  اسـتخدام   نحـو  الـصيدلاني /  الطبيـب  على إقناع  الدعاية الطبية    يؤثر أسلوب و قدرة مندوب       .4

  .المنتجات الدوائية التي يقدمها
 .مندوب  الدعاية الطبيةلطبية التي يقدمها  بعدد العينات االصيدلاني/ الطبيبهتم ي.5

  من هذه النتائج أن اختلاف الأطباء والصيادلة في وجهتي النظر حـول              ل ويمكن الاستدلا 
المحاور المختلفة في أداء مندوب الدعاية الطبيبة  ناتج عن اختلاف مهنة الطبيب عـن الـصيدلاني      

 ما يقدمـه    رعلمية وبمقدا  يقدم له من معلومات   الطبيب في تقيمه للمندوب بمقدار ما        ففي حين ينظر  
مـن   الدعاية الطبيـة     مندوب  نجد أن الصيدلاني يتطلع  لتأثير       ، في حين    أيضاله من حوافز مادية     

 أن تأثير مندوب الدعاية الطبية على الصيدلاني من الناحية العلمية ليس             حيث يظهر لنا    أخرى ةزاوي
 ا وأعراضـه  ها الدوائية واسـتخدامات   تت كافية عن المنتجا   كبيرا لان الصيدلاني يوجد لديه معلوما     

من الصعب على مندوب الدعاية الطبيبة أن يغير من قناعـات الـصيدلاني             يتبين  أنه    الجانبية ولذا   
  .العلمية وإنما يمكنه أن يتعامل معه في النواحي التسويقية كتقديم عروض ، أو خصومات

  
الـدوائي   على المنتج    التعرفمن خلالها    لانيبيب والصيد  الط  يرغب وسائل الدعائية التي   ال 6.3.4

  . الفلسطيني
إلى أن الأطباء يفضلون التعرف على المنتج الدوائي        )  8-4(تشير البيانات في الجدول رقم    

المحسوبة حيث يعتقد أن    ) t(الفلسطيني تبعا للوسائل الآتية  وهي مرتبة حسب الأهمية وحسب قيمة            
  .لأطباء اتجاه رأيهم في الكفاءة الإنتاجية والتسويقية وجهة نظر ايذلك يؤثر ف

  .المنتجات الدوائية الفلسطينيةالنشرات الطبية العلمية للتعرف على  الأطباء فضل ي. 1
  . أسلوب المؤتمرات العلمية للتعرف على المنتجات الدوائية المحلية الأطباءفضلي. 2
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 علـى المنتجـات   للتعـرف ) minor meeting(أسلوب الاجتماعات المـصغرة   لأطباءافضل ي. 3
  . في جو علمي هادئالدوائية الفلسطينية

  .المنتجات الدوائية الفلسطينية زيارة المندوبين للتعرف على ل الأطباءفضي. 4
  .المنتجات الدوائية الفلسطينية أسلوب الانترنت للتعرف على  الأطباءفضلي. 5

صيادلة يفضلون التعرف على المنتج الدوائي      أن ال إلى   )8-4(تشير البيانات في الجدول رقم    
  .المحسوبة) t(ب الأهمية وحسب قيمة بعا للوسائل الآتية وهي مرتبة حسالفلسطيني ت

  .أسلوب المؤتمرات العلمية للتعرف على المنتجات الدوائية المحلية الصيادلة فضل ي. 1
المنتجـات   تعـرف علـى  لل) minor meeting( أسلوب الاجتماعات المصغرة الصيادلةفضل ي. 2

  في جو علمي هادئ.الدوائية المحلية
  .المنتجات الدوائية المحليةالنشرات الطبية العلمية للتعرف على الصيادلة فضل ي. 3
  .المنتجات الدوائية المحليةزيارة المندوبين للتعرف على الصيادلة فضل ي. 4
  .ائية المحليةالمنتجات الدو أسلوب الانترنت للتعرف على  الصيادلةفضلي. 5

 أنه لا يوجد فروق بين وجهات نظر الأطباء         إلى) 8-4(رقم وكما تشير البيانات في الجدول    
والصيادلة حول الوسيلة الدعائية التي يرغب كل من الطبيب والصيدلاني التعرف من خلالها علـى               

  .المنتج الدوائي الفلسطيني
  

  .جودة المنتجات الدوائية الفلسطينية  تقييم 7.3.4
  

أن الأطباء قد أبدوا اتجاها ايجابيا نحو جـودة         ) 9-4(البيانات الواردة في الجدول رقم    شير  ت
المنتج الدوائي الفلسطيني حيث وجدوا أن  الشركات الدوائية الفلسطينية  تحقق الكفاءة الإنتاجية فـي       

وائي الفلسطيني،  جودة المنتج الدوائي الفلسطيني، وأن من شأن ذلك أن يعزز ثقة الطبيب بالمنتج الد             
  :على النحو الآتي) t(وقد جاءت هذه العوامل مرتبة حسب أهميتها وحسب قيمة

  . منتج الشركة الدوائية التي يثق بجودة منتجاتهاميفضل الطبيب استخدا. 1 
  فلسطينية وأخرى في نوعية المادة الفعالـة        دوائية  بين كل شركة   اًتفاوت هناكيشعر الأطباء  أن     . 2

  .مها في منتجاتهاالتي تستخد
  .جودة المنتج الدوائي الفلسطيني عاليةيجد الأطباء بشكل عام أن . 3
  . مقبولةي الفلسطينتأثيرات الجانبية التي تحصل للمريض جراء استخدام الدواءيجد الأطباء أن ال. 4
 ـ والتي لها علاقة بـالطعم واللـون وا         ي الفلسطين المواد المضافة للدواء  يجد الأطباء أن    . 5  تلتثبي

  .مقبولة
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بمصادر المواد الفعالة التـي تـستخدمها فـي         أكد الأطباء أن الشركات الدوائية الفلسطينية تهتم        . 6
  .منتجاتها 

 الطبيب يستطيع التمييز بين فاعلية المنـتج الـدوائي الفلـسطيني            أنومن جهة أخرى تبين        
 المنتج المحلي ولـنفس  م عند استخداوالمنتج الدوائي الأجنبي لأنه لا يحصل على نفس النتائج الطبية 

  .المرض
  ثانيا الصيادلة

 ینظ رون إل ى ج ودة المنتج  ات    ال  صیادلة  أنإل ى  )9-4(ت شیر البیان ات ال واردة ف  ي الج دول رق م     
   :على النحو الآتي ) t(الدوائیة الفلسطینیة كما ھي مرتبة حسب قیمة

  .ته بفاعلية المادة الفعالة الصيادلة استخدام منتج معين لشركة معينة نتيجة ثقيفضل .1
 فلسطينية وأخرى في نوعية المـادة الفعالـة        دوائية تفاوت بين كل شركة   أكد الصيادلة انه يوجد     . 2

  . في منتجاتهاالتي تستخدمها
  .جودة المنتج الدوائي الفلسطيني عاليةأكد الصيادلة أن . 3
لـدى   ام الـدواء المحلـي مقبولـة   التأثيرات الجانبية التي تحصل للمريض جراء استخدتبين أن   . 4

  .للصيادلة
 ـ       الفلسطيني المواد المضافة للدواء     وجد الصيادلة أن    . 5  ت والتي لها علاقة بالطعم واللـون والتثبي

  .مقبولة
 ـ                قـدرة   ىومن جهة أخرى فقد أبدى الصيادلة اتجاها سلبيا حول العوامل التـي تـؤثر عل

 بة بالكفاءة الإنتاجية والتسويقية وهـي مرتبـة حـس   الشركات الدوائية الفلسطينية في إقناع الصيادل     
  :المحسوبة) t(أهميتها وحسب قيمة

 تهتم بمصادر المواد الفعالة التي تستخدمها فـي         الشركات الدوائية الفلسطينية لا    أكد الصيادلة أن  . 1
   .امنتجاته

لا  ميث الفاعلية لأنه  يز بين المنتج الأجنبي والمنتج المحلي من ح       يالتموجد الصيادلة أن بإمكانهم     . 2
  . من المنتجين لنفس المرض الطبيةيحصلون على نفس النتائج

أن  جودة وفعالية المنتج الدوائي هي أهم عناصر القـوة والميـزة       يستدل من النتائج السابقة   
 لتسويق منتجاتها وهذا يؤكد أن الكفاءة الإنتاجية        االتنافسية التي تستطيع الشركات الدوائية أن تستغله      

 إلا بوجود  مادة فعالة منافسة وذات مفعول طبي للوصول إلى الكفاءة التسويقية  التي مـن        قلا تتحق 
 ]2005[ دراسة البرغوثي  إليهخلالها يمكن ترويج المستحضر الدوائي وهذا يتماشى مع ما توصلت           

 انـه  فـي  ]2005[التسويقي و دراسة أبو الربتعتبر من أهم عناصر المزيج ) المادة الفعالة(في أن   
يوجد علاقة بين تحسين الجودة وزيادة الميزة التنافسية للشركات الدوائية الفلـسطينية فـي الـسوق              

  .المحلي والتصدير للخارج
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ولمعرفة الفروق بين وجهات نظر الأطباء والصيادلة حول المحاور الواردة في الجدول رقم               
  :ةالنتائج الآتيللفروق ) t(يمكن الاستدلال من قيمة) 4-9(

 انه يوجد فروق ذات دلالة إحـصائية عنـد          إلى )9-4(تشير المعطيات الواردة في الجدول رقم       **
المـادة  الفلـسطيني و     الـدوائي     والصيادلة حول جودة المنتج      الأطباء بين إجابات    0.05المستوى  

  : الآتية الفقرات ولصالح الأطباء في الفعالة المستخدمة في المنتجات الدوائية الفلسطينية
الـصيدلاني  / يز بين المنتج الأجنبي والمنتج المحلي من حيث الفاعلية لأن الطبيـب         ييصعب التم  .1

  .يحصل على نفس النتائج الطبيبة من المنتجين لنفس المرض
  . تهتم الشركات الدوائية الفلسطينية بمصادر المواد الفعالة التي تستخدمها في منتجاتها. 2
  . لسطيني عالية بغض النظر عن الشركة المصنعةفاعلية المنتج الدوائي الف.3

انه لا يوجد فـروق ذات دلالـة إحـصائية عنـد            )t(من جهة أخرى أظهرت نتاج اختبار       
لمنتجـات الدوائيـة     المستخدمة في ا   المادة الفعالة  الأطباء والصيادلة حول     آراء بين   0.05المستوى  
  . وهي غير دالة إحصائيا 0.05>صائية  حيث كانت الدلالة الإحالآتية في  الفقرات الفلسطينية

  .التأثيرات الجانبية التي تحصل للمريض جراء استخدام الدواء المحلي مقبولة .1
   .جودة المنتج الدوائي الفلسطيني عالية. 2
 أن المواد المضافة للدواء المحلي والتي لها علاقـة بـالطعم واللـون              )الصيدلاني/الطبيب(تؤيد .3

  .مقبولة... والتثبيت

   . بفاعلية المادة الفعالةه استخدام منتج معين لشركة معينة نتيجة ثقت)الصيدلاني/الطبيب(ضليف. 4
 بوجود تفاوت بين كل شركة فلسطينية وأخرى فـي نوعيـة المـادة              )الصيدلاني/الطبيب(شعري. 5

  .الفعالة التي تستخدمها في منتجاتها

ب هو الذي يلمس فاعلية المنـتج الـدوائي         أخيرا يمكن الاستدلال من هذه النتائج أن الطبي        
 المحلية الفلـسطينية     الدوائية  أن الطبيب يصف المنتجات    يظهر ولذا   ؛المباشرة على صحة المريض   

وفي الوقت الذي لا يجد أن المنتج المحلي الفلـسطيني       توفرت فيه الجودة والفاعلية،      إذا في وصفته   
 أن الطبيـب قـد  لمـس           يظهر  حيت يبي والإسرائيل يفي باحتياجات المريض يلجأ إلى البديل الأجن      

وجود فروق في النتائج بـين المنـتج المحلـي والأجنبـي  وتتفـق هـذه النتـائج مـع دراسـة                       
 الجودة هي العنصر الأكثر أهمية الذي يوليه الطبيـب والمـستهلك            أنبينت  التي   ]2005[البرغوثي

أم أجنبياً وهذه النتيجة تتطابق مع دراسة        بغض النظر عن مصدر الدواء محلياً كان          الكبرى الأهمية
  حيث وجد علاقة بين تحسين الجودة وزيادة الميزة التنافسية للـشركات الدوائيـة     ]2005[أبو الرب 

  .السوق الدوائي الفلسطينية في
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  . الدوائية الفلسطينية سياسات الإنتاج للشركات تقييم 8.3.4
  أولا الأطباء

أن وجهة  نظر الأطباء فـي سياسـة         ) 10-4( الجدول رقم    يتضح من البيانات الواردة في    
وأن تعزيـز ثقـة الأطبـاء        كانت ايجابيـة   الإنتاج التي تنتهجها حاليا الشركات الدوائية الفلسطينية      

إذا حققـت    على تعزيز الكفاءة الإنتاجية والتـسويقية      ةسيساعد الشركات الدوائية الفلسطيني    بمنتجاتها
المحسوبة علـى النحـو   ) t(هذه العوامل مرتبة حسب أهميتها وحسب قيم    العوامل الآتية وقد جاءت     

  :الآتي
  .  الدوائية المختلفةت شركة دوائية بإنتاج مجموعة من المنتجال أن تتميز كل الأطباءيفض. 1
 زاد الطبيـب  GMPحصول الشركات الدوائية الفلسطينية على شهادة مواصفات التصنيع الجيـد       . 2

  .طينيثقة في المنتج الفلس
وافق الأطباء  على أن هناك منتجات دوائية متداولة حاليا في السوق الدوائي الفلـسطيني يجـب         .3

  .إخراجها وإلغائها من خطوط إنتاج الشركات الدوائية الفلسطينية
   .GMP شهادةىيفضل الأطباء منتجات الشركة الحاصلة عل. 4
نتج الدوائي من شركة دوائية فلـسطينية  إلـى     لاحظ الأطباء أن هناك تفاوتاً في إتقان صناعة الم        .5

  .أخرى
  .أكد الأطباء أنه لا  وجود طويل الأمد للشركات الدوائية التي لا تطبق مواصفات التصنيع الجيد. 6
  .وجد الأطباء أن منتجات الشركات الدوائية الفلسطينية متشابهه. 7
تحسينات على المنتج الحالي فيما يتعلـق       الشركات الدوائية المحلية تقوم بإجراء       وجد الأطباء أن     .8

  .بالجودة أو الشكل
فـي التنـوع فـي        مجالاً  الطبيب  تعطي ة الفلسطيني  منتجات  الشركات الدوائية    وجد الأطباء أن  . 9

  .كتابتها
  .أن الشركات الدوائية المحلية تقوم بإنتاج الأدوية  الحيوية المهمةيجد الأطباء . 10

اتجاهـا  وا  قد أبـد    الأطباء إلى  أن    ) 10-4( البيانات الواردة في الجدول          من ناحية ثانية تشير   
 الآتية حيث تؤثر على كفاءة الشركات الدوائية الفلسطينية الإنتـاجي والتـسويقي    سلبيا حول الفقرات    

  :على النحو الآتي )t(ب قيمةسالتي جاءت مرتبه حسب الأهمية وح
  .المنتجات الدوائية الفلسطينية ة  نوعيي فتطويرأكد الأطباء أنهم لا يجدون  هناك . 1
  . اللازمة للمرضى  كافة الأدوية يغطيلا الفلسطينية إنتاج الشركات الدوائية أكد الأطباء أن. 2
 فـي     متشابه  لفلسطينية  بالرضا كون منتجات الشركات الدوائية ا       يشعرون  أكد الأطباء أنهم لا   . 3

  .إنتاجها
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 الجديدة قبل إنتاجها مـن قبـل الـشركات           الدوائية  على المنتجات  رفونأكد الأطباء أنهم لا يتع    . 4 
  .الفلسطينيةالدوائية 

   الصيادلة:ثانيا
أن وجهة نظر الصيادلة في سياسة الإنتـاج التـي          ) 10-4(     تشير البيانات الواردة في الجدول       

الكفـاءة الإنتاجيـة    تنتهجها حاليا الشركات الدواية الفلسطينية  والتي من شـأنها أن تـؤثر علـى                
  :والتسويقية جاءت على النحو الآتي 

  بإنتاج مجموعة دوائيـة      الفلسطينيةأن تتميز كل شركة من الشركات الدوائية         الصيادلة    يفضل. 1
  .مختلفة عن غيرها

 الفلسطينية يجب حذفها من خطوط إنتاج الشركات الدوائية          دوائية  هناك منتجات  أكد الصيادلة أن  . 2
  .الحالية

  .لاحظ الصيادلة أن هناك تفاوت في إتقان صناعة المنتج الدوائي من شركة إلى أخرى .3
  .أكد الصيادلة أن منتجات الشركات الدوائية الفلسطينية متشابهة. 4
 .GMP  شهادةىيفضل الصيادلة منتجات الشركة  الدوائية الحاصلة عل .5

ة علـى شـهادة مواصـفات التـصنيع       أكد الصيادلة أن حصول الشركات الدوائيـة الفلـسطيني        . 6
  . زادهم ثقة في المنتج الفلسطينيGMPالجيد

لا وجود طويل الأمد للشركات الدوائية التي لا تطبـق مواصـفات التـصنيع               أكد الصيادلة أنه  . 6.
  .الجيد

حالي فيما يتعلق   الشركات الدوائية المحلية تقوم بإجراء تحسينات على المنتج ال        أن   وجد الصيادلة . 7
  لجودة أو الشكلبا
  . بإنتاج الأدوية الحيويةالشركات الدوائية المحلية تقومأن  وجد الصيادلة .8
  .تعطي الصيدلاني مجالا في بيعها الفلسطينيةالشركات الدوائية  منتجات أن وجد الصيادلة. 9

 اد ابدو إلى أن الصيادلة  ق    )  10-4( في الجدول رقم     ة        ومن جهة أخرى تشير البيانات الوارد     
 سلبيا نحو العوامل الآتية التي تؤثر على الكفاءة الإنتاجيـة والتـسويقية للـشركات الدوائيـة       ااتجاه

  .المحسوبة ) t(الفلسطينية في إقناع الصيادلة بالمنتج الدوائي الفلسطيني وهي مرتبة حسب قيمة
  .طينية  بشكل مستمريجد الصيدلاني أنه لا يوجد تطوراً في نوعية المنتجات الدوائية الفلس. 1
  .يجد الصيدلاني أن الشركات الدوائية الفلسطينية لا تنتج كافة الأدوية المطلوبة للسوق الدوائي. 2
  .يشعر الصيدلاني بعدم الرضا كون هناك منتجات دوائية متشابهة عند الشركات الفلسطينية. 3
الـدوائي  راء تحسينات على المنتج     تقوم بإج  لا   ة الفلسطيني الشركات الدوائية أن  يجد الصيدلاني   . 4

  . فيما يتعلق بالجودة أو الشكلالحالي
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الصيدلاني على المنتجات الدوائية  الفلسطينية قبل التفكير فـي إنتاجهـا مـن قبـل                  لا يتعرف  .5
  .الشركات  الدوائية  الفلسطينية 

بقة قمت بحـساب         ولمعرفة مصدر الفروق بين وجهة نظر الأطباء والصيادلة في المحاور السا          
  :للفروق وكانت نتائج هذا الاختبار على النحو الآتي) t(اختبار 

 بـين   0.05نه يوجد فروق ذات دلالة إحصائية عند المستوى         أ )10-4(يتضح من الجدول رقم     **
لصالح الأطباء فـي الأبعـاد    التي كانت  والصيادلة لسياسات الإنتاج للشركات المحلية     الأطباء تقييم  
   :الآتية

 تقوم الشركات الدوائية المحلية بإجراء تحسينات على المنتج الحـالي فيمـا يتعلـق بـالجودة أو        .1
  .الشكل

  .. لا وجود طويل الأمد للشركات الدوائية التي لا تطبق مواصفات التصنيع الجيد.2
  وجود تطوير في المنتجات الدوائية المحلية بشكل مستمرالصيدلاني /الطبيبى ر ي. .3
فـي التنـوع فـي        مجـالاً  الـصيدلاني /الفلسطينية الطبيـب  منتجات  الشركات الدوائية      تعطي   .4

  .بيعها/كتابتها
للفروق انه يوجد فروق ذات دلالة إحصائية عنـد         )  t(من جهة أخرى أظهرت نتاج اختبار     

 ـ الأطباء والصيادلة حول سياسات الإنتاج للشركات المحلية          آراء    بين 0.05المستوى    كانـت   يالت
  :الآتية لصالح الصيادلة  في الأبعاد

  .  أن منتجات الشركات الدوائية المحلية متشابهة في منتجاتها)الصيدلاني/الطبيب(لاحظي. 1
  . هناك منتجات معينة يجب حذفها من خطوط إنتاج الشركات الدوائية المحلية الحالية.2

 .0.05ائية عند المستوى    انه لا يوجد فروق ذات دلالة إحص      )t(أخيرا أظهرت نتائج اختبار     
حيث كانـت الدلالـة      ة المحلي الدوائية  الأطباء والصيادلة حول سياسات الإنتاج للشركات        بين آراء 

  . الآتية وهي غير دالة إحصائيا في الفقرات0.05>الإحصائية 
   زاد  )GMP( _ألحصول الشركات الفلسطينية على شـهادة  مواصـفات التـصنيع الجيـد                . 1

  . ثقة في منتجاتهادلانيالصي/ الطبيب
  .الجديدة قبل إنتاجها من قبل الشركات الدوائية  على المنتجات )الصيدلاني/الطبيب( يتعرف.2
  . أن الشركات الدوائية المحلية تقوم بإنتاج الأدوية  الحيوية المهمةالصيدلاني/  الطبيبوافق ي.3
  .)الصيدلاني/الطبيب(للمرضى عنديغطي إنتاج الشركات الدوائية المحلية الأدوية اللازمة  .4
  .على غيرها) )  GMP منتج الشركة الحاصلة على الصيدلاني/ الطبيب فضل ي.5
  . بالرضا كون منتجات الشركات الدوائية المحلية  متشابههالصيدلاني/ الطبيبشعر ي .6
  .رى أن هناك تفاوت في إتقان المنتج المحلي من شركة إلى أخالصيدلاني/ الطبيبلاحظ ي .7
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  أن الصيدلاني هو الأقدر على الحكـم علـى المنتجـات            من هذه البيانات   يمكن الاستدلال و
 لأنه هو الذي يعرف المنتجات البديلة الأخرى ويستطيع المقارنة بينهما             وطبيعتها وتطورها  الدوائية

حيث نستدل أن الأخذ برأي الصيدلاني بخصوص المنتجات المتشابهة أو حذف بعـض المنتجـات               
قية والإنتاجية أكثر من الطبيب وان مـن   قديمة له ما يبرره جراء معرفة الصيدلاني بالأمور التسوي        ال

  .شان ذلك أن يعزز الكفاءة الإنتاجية والتسويقية عند الطبيب والصيدلاني
  

  .من وجهة نظر الطبيب في كتابة الوصفة الطبية ة المحددالعوامل9.3.4 
  

أن الأطباء قد وافقوا بنسبة عالية علـى الفقـرات     ) 11-4(ل رقم تشير البيانات الواردة في الجدو    **
  وهـي دالـة إحـصائيا      0.05<حيث كان الدلالة الإحصائية     ،  )  3.53(الواردة فيه بمتوسط حسابي   

  ).t(لمعظم الفقرات وهي مرتبة حسب الأهمية بناء على قيمة
هـا علـى العـلاج      تعتبر الوصفة الطبية من أهم الأدوات التي يحصل المريض مـن خلال              

  تقوم الشركات الدوائية باسـتهداف الطبيـب    ة الشركة الدوائية وزيادة قدرتها التنافسي    عولتعزيز موق 
  ).11-4(لإقناعه والتأثير عليه ومن خلال تفسير المعطيات الواردة في الجدول 

 النظر كـون     للمريض الأهمية الكبرى دون    ونه فاعلية العلاج الذي يكتب    ونيوليظهر أن الأطباء    . 1
  .لعوامل الأخرى التي تؤثر في كتابته الوصفة الطبيةمقارنة ببقية ااً  أم أجنبياًالعلاج محلي

  . التي يستخدمونها لمرضاهمةو العبأكد الأطباء أنهم يهتمون بطعم ولون وشكل .2 
 ـ          . 3   ـ  ةأكد الأطباء أن تميز الشركات الدوائية الفلسطينية بإنتاج مجموعـات دوائي شجع  متميـزة ي

  .الطبيب على كتابة المنتج المحلي
  .أن الصيدلاني لا يلتزم بصرف نوعية الأدوية المكتوبة في وصفته كما يكتبهاأكد الأطباء . 4
  . عن غيرهاةفلسطينيكتابة مستحضرات شركة دوائية يفضل الأطباء . 5
  ..وجد أن الأطباء يلتزمون بتعليمات شركة التامين. 5
  .، مع ضمان جودة الدواءعهممنتج دوائي معين لعلاقة المندوب الطبي م كتابة  الأطباءفضلي. 6
  .يفضل الأطباء أن يكون المريض  لديه تامين صحي خاص .7
  .أكد الأطباء أن الصيدلاني يتصل بالطبيب لتغيير بعض محتويات الوصفة الطبية. 8
  .نها أكد الأطباء أنهم يرفضون تغير محتويات الوصفة الطبيبة التي يكتبو. 9

 Old(عن الجيل القديم)Generation) New ستخدام الأدوية من الجيل الجديديفضل الأطباء ا. 10

Generation(  
أن الأطباء أبـدوا  اتجاهـا       ) 11-4(من جهة أخرى تشير البيانات الواردة في الجدول رقم        

  :والتسويقية الآتية والتي أثرت على تقييم الأطباء للكفاءة الإنتاجية لسلبيا اتجاه العوام
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كتابة منتج الشركات الدوائية المحلي  فـي الوصـفة الطبيـة علـى الـدواء        الطبيب   فضل  لا ي . 1
  .الأجنبي

  .لا تمارس شركات التامين رقابة على وصفة الطبيب. 2
بة نوعية من الأدوية متـوفرة عنـد        لكتا الصيدلاني أكد الطبيب انه لا يجري اتصال بينه وببين       . 3

  .الصيدلاني
ن تهتم بالطبيب مـن     أدل من المعطيات السابقة أنه على الشركات الدوائية  الفلسطينية           ستيو

   الطبيـب    حيث نجد أن تفـضيل      ه،جميع النواحي العلمية والتسويقية  لتعزيز  تسويق منتجاتها عند         
 ة أن الرسـال   تبـين  الوصفة الطبية قد جاء في أخر أولويات الطبيب ممـا ي           يكتابة المنتج المحلي ف   

  . تسويقية لم تصل للطبيب بكفاءةال
  

  .  الفلسطينيةسياسة التوزيع في الشركات الدوائية لة تقييم الصيادل10.3.4
  

إلى أن تقيم الصيادلة لسياسة التوزيـع وأداء        ) 12-4(تشير البيانات الواردة في الجدول رقم     
 الـصيادلة حـول     ونجد أن هناك تطابق في وجهة نظـر       ) 2.68(رجال البيع كان سلبيا بنسبة عالية     

 وهي دالة إحـصائيا  0.05<حيث كانت الدلالة الإحصائية الفقرة الواحدة ولغالبية فقرات هذا المجال       
   .لمعظم الفقرات

إلى أن سياسة التوزيع  في الشركات الدوائيـة         ) 12-4(وتشير البيانات الواردة في الجدول      
ة الفلسطينية  حيث ما زالـت الـشركات    الفلسطينية أعطت مؤشرا سلبيا على كفاءة الشركات الدوائي       

بعيدة عن تسويق منتجاتها الدوائية بشكل يحقق لها مزيدا من الحصة السوقية، فقد أكد الـصيادلة أن              
الشركات  الشركات لم تسع إلى تعزيز كفاءتها الإنتاجية والتسويقية في هذا المجال، ونعتقد أن اهتمام             

ون له انعكاس ايجـابي علـى مـستقبل  الـصناعة الدوائيـة         الدوائية بما اتفق عليه  الصيادلة سيك      
 إلى أن أهـم  العوامـل المحـددة           )12-4(الفلسطينية حيث تشير البيانات الواردة في الجدول رقم       

  ).t(لسياسة التوزيع كانت على النحو الآتي وهي مرتبه حسب أهميتها بناء على قيمة
حلية في صيدلياتهم نتيجة عدم تـوفر المنـتج          نواقص من الأدوية الم    أكد الصيادلة على حصول   . 1

  .شركتهالمحلي في 
 الوقت الكـافي    فلسطينية لا يعطي الصيدلاني    الدوائية ال  ة مندوب مبيعات الشرك   أكد الصيادلة أن  . 2

  .لإتمام عملية البيع
ثل  بمهنته وشركته التي يم    اًفخور ليس    الدوائية المحلية    ةمندوب مبيعات الشرك  أكد الصيادلة أن    . 3

  .اوالأدوية التي يبيعه
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  )السرعة،المحافظة، السرية، (ل مث  محفزات توزيعية   لا تقدم  ة الفلسطيني الشركات الدوائية تبين أن   . 4
  .يهتم ببيع  منتجات الشركات الدوائية الفلسطيني  الصيدلانيتجعل

م علـى الـرف    منتجات شركته  لا يتفقد   الدوائية المحلية  ة مبيعات الشرك  أكد الصيادلة أن مندوب   . 5
  . الصيدلانيعند

شـراء  الفلسطينية  لا يحث الـصيدلاني علـى    الدوائية ة مندوب مبيعات الشركأكد الصيادلة أن  . 6
  .المنتجات المحلية التي لها بديل أجنبي

 عنده معلومات كافية    ة الفلسطيني  الدوائية كةأن مندوب مبيعات الشر   تبين أن الصيادلة لا يلمسون      . 7
  .تي يبيعهاعن المنتجات ال

  الـصيدلاني يعالج اعتراضـات لا   ة الفلسطيني مندوب مبيعات الشركات الدوائية   أكد الصيادلة أن    . 8
  .ةالمختلفة عن شركته أو أدويته بكفاء

 والضعف في السوق الـدوائي   ةيحلل نقاط القو  لا    الدوائية المحلية  ةمدير مبيعات الشرك  تبين  أن    . 9
  . الفلسطيني ويستغلها لصالح شركته

  . الصيدلانييتفقد أداء رجال المبيعات عند لا ة الفلسطيني الدوائيةةمدير مبيعات الشركتبين أن . 10
 الأمـور    فـي  الـصيدلاني  لا يناقش  الفلسطينية الدوائية   ةمدير مبيعات الشرك  أكد الصيادلة أن    . 11

  . التي لها علاقة بمنتجاتهم ويعالجهاةالتسويقي
  

  كما يراها الصيدلاني) OTC(صرف الأدوية ل  المحددةالعوامل  11.3.4
  

إلى أن الصيادلة قد وافقوا بنسبة عالية علـى     ) 13-4(تشير البيانات الواردة في الجدول رقم     
 وهـي دالـة     0.05<حيث كانت الدلالة الإحـصائية      ،  ) 3.78(الفقرات الواردة فيه بمتوسط حسابي    

  . لمعظم الفقراتإحصائيا 
 من الوسائل التي يحصل المريض من خلالها علـى العـلاج            يعتبر البيع بدون وصفة طبية    

 ـوزيادة الحصة السوقية ولتعزز الكفاءة التسويقية للشركات الدوائية الفلسطينية عند الصيدلاني      ن يمك
حيث يتبين أن الصيادلة يولون  العوامـل الآتيـة    )  13-4(الاستفادة من النتائج الواردة في الجدول      

 وهـي مرتبـه    أي التي لا تحتاج وصفة طبيـة ) OTC(الأدوية التي تصنفأهمية كبيرة في بيعهم    
  )t(حسب الأهمية وحسب قيمة

من الصيادلة تفضل بيع الأدوية المحلية للشركة التي تهتم بإرجاع الأدويـة التـي             % 88ن نسبة أ. 1
  .تنتهي صلاحيتها ليس لاعتبار آخر

  . الصيدلاني قرار البيع عندىل عتؤثر )قرب انتهاء تواريخ بعض الأدوية ( ( مراحل .2
  .لذي يبيعهجودة المنتج اب يهتم الصيدلاني. 3
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 ـ مالتي تعطيه  الدوائية    بيع الأدوية للشركة    أنهم يفضلون   ةأكد الصيادل . 4 ا شـرائية علـى      عروض
  .غيرها

  .يبيعونهاتؤثر على نوعية المنتجات التي  الظروف الاقتصادية السائدةأن   أكد الصيادلة .5
 فيها أعلى مـن  ه لأن نسبة أرباحأدوية الشركة الدوائية الفلسطينية    بيع   ن أن الصيدلاني يفضل   تبي. 6

  .الأدوية الأجنبية
  .هالعامل النفسي لدى المستهلك اتجاه المنتج المحلي يؤثر على قرار البيع عندأكد الصيادلة أن . 7
  )أجنبي،محلي ( الصيدلانيند البيع عر قراتؤثر علىثقافة ووعي المستهلك أكد الصيادلة أن . 8
  .هم وجود المنافسة بين الشركات المحلية والأجنبية يؤثر على قرار البيع عند أنةأكد الصيادل. 9

  .اًببيع الأدوية الأجنبية للمريض الذي يكون وضعه المادي جيدون رغبي تبين أن الصيادلة. 10
  .ه جنبية في صيدليتبيع الأدوية المحلية على الأدوية الأ الصيدلاني فضل ي .11
بيع الأدوية المحلية على الأدوية الأجنبية ولكنها لا تغطي كافة احتياجـات             الصيدلاني   فضل  ي. 12

  .هالمرضى عند
  . بيع الأدوية الأجنبية للمريض المؤمن أكثر من الأدوية المحلية الصيدلانيفضلي. 13

عنـد مـستوى    حـصائية   ج انه لا يوجد فروق ذات دلالـة إ        ئنتاالمن جهة أخرى أظهرت     
  : الآتية حول الفقراتإجابات الصيادلة بين 0.05دلالة

 نظر الصيادلة حول أفضلية أن يكون المريض حاملا تأمينا صحيا           ةوجد هناك اختلاف بين وجه    . 1
  .خاصا

 وجد هناك اختلاف بين وجه نظر الصيادلة حول بيع الأدوية المحلية لان مفعولها الطبي منـافس  . 2
فقـد بلـغ متوسـط الإجابـات        ) محايد(دينا في هاتين الفقرتين أن متوسط الإجابات كان         فقد تبين ل  

  . على التوالي3.14،3.05
  ةوفيما يلي خلاصة هذا التحليل  موضحة من خلال عمل مقارنة بين آراء الأطباء والصيادل              

 ـ             ي جـدول   لأهم المظاهر التي وردت في مجالات الدراسة جميعها حيث تشير المعطيات الواردة ف
إلى أهم العوامل التي على الشركات أخذها بعين الاعتبار لتحـسين أدائهـا الإنتـاجي               ) 14-4(رقم

 حتـى تكـون عناصـر قـوة     ةالتنافسيوالتسويقي وزيادة الحصة السوقية الفلسطينية وتعزيز القدرة   
  .للأسواق الخارجية التي تسع الشركات الفلسطينية لتصدير منتجاتها إليها
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  . فيهاة العوامل المشتركة التي تبين وجهة نظر الأطباء والصيادلأهم)  14-4( رقمجدول
  الصيادلة  الأطباء  المجال

تتبع الشركات الدوائية الفلسطينية نظام التنسيق بين الإنتاج والاستهلاك حيث تمد           
  التي تفي باحتياجاتهةبالمنتجات اللازم) المريض(المستهلك

57.8% 52.4%  

  %53  %56.8 .ات الدوائية الفلسطينية سياسة الابتكار والتجديد في متوجاتها تتبع الشرك
 للتعرف على حاجات ورغبات     )تعمل الشركات الدوائية الفلسطينية أبحاث تسويقية     

 .السوق الدوائي
47%  43.2%  

 الظروف بتشجع الشركات الدوائية الفلسطينية على تخفيض أسعارها الحالية لتناس
  .حاليةالاقتصادية ال

76.6%  75.6%  

.                                 أسعار الأدوية المحلية مناسبة مع جودتها  65.2%  63.6%  
  %62.8  %64 السعر الحالي للدواء الفلسطيني   قلل من حصتها السوقية                  

  %55.4  %60.6      أسعار الأدوية المحلية منافسة للأدوية الأجنبية                       
تساعد أسعار الأدوية المحلية الحالية الشركات الدوائية الفلسطينية علـى تعزيـز             

 . الحالية والمستقبليةةقدرتها التنافسي
58.4%  56.2%  

  %77.8  %77.2 .تحتاج الشركات الدوائية المحلية لزيادة أنشطتها الترويجية 
تى لو تساوت في جودة منتجاتها منتجات شركة محلية على شركة أخرى حم ستخدت

 .نتيجة اختلاف الأسلوب الترويجي
70.6%  70%  

تمارس الشركات الدوائية المحلية الترويج الطبي بشكل موجه يؤثر علـى ذهنـك             
 .ويقودك في النهاية إلى استخدام منتجاتها

57.8%  56.4%  

        .توزع الشركات الدوائية المحلية نشرات علمية حديثة عليكم
  
                     

57.8%  53.85  

..  تستخدم الشركات الدوائية المحلية وسائل دعائية غيـر العينـة الطبيـة مثـل             
 الإعلان، المجلات العلمية، الوسائل المسموعة والمرئية                         (

54%  51.8%  

 الـدواء  بـة كتاتؤثر المعلومات التي يقدمها مندوب الشركة الدوائية المحلية على        
 %75.2 %.77  .للمريض 

فتـرة التـدريب،    ( عندما زارك واهتم بك       الدعاية الطبي  تأثرت من  زيارة مندوب    
71 )التخرج الجديد .8%  68.8%  
%70.8  مهنته بشكل روتيني                            الدعاية الطبييمارس مندوب  77%  

%70.4  ..وماته تؤيد أن مندوب الشركة المحلية عنده ثقة في معل  67%  
%69.2  . عنده ثقة في المنتج الذي يحمله الدعاية الطبيتلمس أن مندوب  67.4%  

 أكثر مـن الحـديث فـي النـواحي      الدعاية الطبي مندوبعتتناول الحديث العام م  
%61.6 .العلمية  68.4%  
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%60.6  شيئا علميا جديدازيارته في  الدعاية الطبييقدم لك مندوب  57.6%  
  لزيارات الشهرية التي يقوم بها  مندوب الدعاية الطبية للشركاتعدد ا

%59.4       الدوائية المحلية كافية   57.6%  
 %78.4 %80  . الدوائية المحليةتتفضل أسلوب المؤتمرات العلمية للتعرف على المنتجا

للتعرف على الدواء في ) minor meeting(تفضل أسلوب الاجتماعات المصغرة 
 %.77 %79.6  .هادئجو علمي 

 %75.8 %74.8 .تفضل استخدام منتج معين لشركة معينة نتيجة ثقتك بفاعلية المادة الفعالة
تشعر بوجود تفاوت بين كل شركة فلسطينية وأخرى في نوعية المادة الفعالة التي             

 %75.2 %72.4 .تستخدمها في منتجاتها
 %67.2 %69.4 .جودة المنتج الدوائي الفلسطيني عالية

 %57.8 %58.4 .فاعلية المنتج الدوائي  الفلسطيني عالية بغض النظر عن الشركة المصنعة
يصعب التميز بين المنتج الأجنبي والمنتج المحلي من حيث الفاعلية لأنك تحـصل             

 %49.2 %55.6 على نفس النتائج من المنتجين لنفس المرض
ة  بإنتاج مجموعة دوائيـة  تفضل أن تتميز كل شركة من الشركات الدوائية المحلي        

 %84.2 %82.4 .مختلفة عن غيرها
توافق الرأي أن هناك منتجات معينة يجب حذفها مـن خطـوط إنتـاج الـشركات        

 %79.4 %75.2 .الدوائية المحلية الحالية

 %76.2 %72.2 لدوائية المحلية  متشابهة في منتجاتها إلى حدتلاحظ أن منتجات الشركات ا
 %62.6 %59.8 توافق أن الشركات الدوائية المحلية تقوم بإنتاج الأدوية  الحيوية المهمة

 %55.2 %59.4  .ترى وجود تطوير في المنتجات الدوائية المحلية بشكل مستمر
 %49.8 %50.8 .لية  متشابهه  تشعر  بالرضا كون منتجات الشركات الدوائية المح

 %45.8 %47.8 .تتعرف على المنتجات الجديدة قبل إنتاجها من قبل الشركات الدوائية المحلية
 ن بفاعلية الدواء دون النظر كـو      تكتب الدواء في الوصفة الطبية للمريض مهتماً      

 - %84.8 . أجنبياًمالدواء محليا أ
 مختلفة على كتابة المنتجات المحلية يشجعك تميز كل شركة محلية بإنتاج مجموعة

 - %80.4 .أكثر
 - %79.4 .لا يلتزم الصيدلاني بصرف نوعية الأدوية المكتوبة في وصفتك كما تكتبها

 - %74.8 .تفضل كتابة منتج شركة دوائية محلية على شركة أخرى
تفضل كتابة منتج دوائي معين لعلاقة المندوب الطبي معك، مـع ضـمان جـودة               

 - %71 .ءالدوا
 - %68.2 .تفضل  استخدام الأدوية من الجيل الجديد عن الجيل القديم  لنفس المرض

 - %62.6 . الحيويةضتعطيك  الأدوية المحلية الأمان في معالجة الأمرا
 - %60.4تفضل كتابة منتج الشركات الدوائية المحلي  في الوصفة الطبيـة علـى الـدواء               

 %74.2 %73.8  المحلي من شركة إلى أخرىجتلاحظ أن هناك تفاوت في إتقان المنت
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  الأجنبي
لمحلية للشركة التي تهـتم بإرجـاع الأدويـة التـي تنتهـي             تفضل بيع الأدوية ا   

 %88.00 - .صلاحيتها
 %85.00 - .تفضل بيع الأدوية المحلية للشركة التي تعطيك عروض على غيرها

 %84.00 - . عندكعتؤثر جودة المنتج على قرار البي
 %82.60 - . على قرار البيع عندك)قرب انتهاء تواريخ بعض الأدوية(تؤثر 

 %81.60 - .فضل بيع الأدوية المحلية لأنة نسبة أرباحك فيها أعلى من الأدوية الأجنبيةت
 %76.60 - .ترغب ببيع الأدوية الأجنبية للمريض الذي يكون وضعه المادي جيد

 %76.00 - .يؤثر وجود المنافسة بين الشركات المحلية والأجنبية على قرار البيع عندك
 %71.20 - .ة على الأدوية الأجنبية في صيدليتكتفضل بيع الأدوية المحلي

 %61.00 - .تفضل بيع الأدوية المحلية لان مفعولها الطبي منافسا
تحصل نواقص من الأدوية المحلية في صيدليتك نتيجة عدم توفر المنتج المحلـي             

 %77.6 - .في شركته
  .م عملية البيعيمنحك مندوب مبيعات الشركات الدوائية المحلي الوقت الكافي لإتما

 - 61.2% 
تؤيد أن مندوب مبيعات الشركات الدوائية المحلية فخور بمهنته وشركته التي يمثل 

 %58,00 - .والأدوية التي يبيعها
 %55.8 - .يتفقد مندوب مبيعات الشركات الدوائية المحلية منتجات شركتهم على الرف عندك

 شراء المنتجات المحلية التي لهـا    يحثك مندوب مبيعات الشركات الدوائية المحلية     
 %55.2 - .بديل أجنبي

تشعر ان مندوب مبيعات الشركات الدوائية المحلية عنده معلومـات كافيـة عـن              
 %51.60 - .المنتجات التي يبيعها لك

يعالج مندوب مبيعات الشركات الدوائية المحلية اعتراضاتك المختلفة عن شركته أو 
 %51.20 - .أدويته بكفاءة

 والـضعف فـي الـسوق    ةيحلل مدير مبيعات الشركات الدوائية المحلية نقاط القو   
 %43.80 - .الدوائي الفلسطيني ويستغلها لصالح شركته

 %39.80 - .يتفقد مدير مبيعات الشركات الدوائية المحلية أداء رجال المبيعات عندك
ر التي لها علاقة يزورك مدير مبيعات الشركات الدوائية المحلية ويناقشك في الأمو   

 %39.6 - .بمنتجاتهم ويعالجها
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  :اختبار فرضيات الدراسة4.4
  

 والتحليل اختبارا لفرضيات الدراسة التي بنيت لمعرفة        ح بالشر يتناول هذا الجزء من البحث    
تـؤثر علـى عـادات     للعوامل التي" تبعا) الأطباء، الصيادلة(الفروق بين وجهة نظر واصفي الدواء     

الصيدلاني عند قيامه بإعطاء الدواء للمريض، ويمكن أن تكون ذات تـأثير علـى              / يبوسلوك الطب 
طريقة حكمهم على الكفاءة الإنتاجية والتسويقية للشركات الدوائية الفلسطينية بقصد التعـرف علـى              
كيفية تفكيرهم والأخـذ بهـا لتحـسين أو منـع أي معيقـات تعتـرض أداء الـشركات الدوائيـة                 

على أن الدراسـات الـسابقة قـد    " امل التي ستتناولها فرضيات الدراسة جاءت بناء   الفلسطينية،والعو
 جأشارت إلى أهمية العوامل الديموغرافية في التأثير على تفكير الطبيب، الصيدلاني، كما أن نمـوذ              

الوارد في الإطار النظري قد افترض أن هناك عوامل ديموغرافيـة وأخـرى اجتماعيـة               ) همنكي(
بت أنها تؤثر في تفكير واصفي الدواء،وعلى ذلك سنختبر هذه الفرضيات لمعرفة هل             وأخرى بيئية ث  

يوجد هناك اختلاف في وجهة نظر واصفي الدواء انطلاقا من تلك العوامل ، من اجل مساعدة رجل                 
التسويق الدوائي في رسم البرامج التسويقية الملائمة لخدمة السوق الدوائية، وما تأثير ذلـك علـى                

صناعة الدوائية الفلسطينية وإذا وجدت ستكون ضمن توصيات الدراسة التي ربمـا تـساعد              واقع ال 
 تالشركات الدوائية على تعزيز الكفاءة الإنتاجية والتسويقية عندما تؤخذ بعين الاعتبار هذه الفرو قا             

  .وتتعامل معها في بناء سياسة إنتاجية وتسويقية مناسبة
  

  الأولى الفرضية 1.4.4
  

 مـن وجهـه نظـر الأطبـاء         )α≤0.05(روق ذات دلالة إحصائية عند مستوى       لا توجد ف  
والصيادلة في الضفة الغربية للعوامل والسياسات المؤثرة في الكفاءة التسويقية للـشركات الدوائيـة              

هل تتعامـل مـع شـركات       ،  نوعية الأدوية التي تكتبها   ،  الجنس:الآتيةالفلسطينية تعزى للمتغيرات    
حيث تم اختبارها لكـل مجـال مـن         ) T-test(ه الفرضية تم استخدام اختبار ت       لاختبار هذ  التأمين

  :مجالات الدراسة وحسب رأي الأطباء أولا ثم الصيادلة ثانيا وكانت النتائج كما يأتي
  

 متغير الجنس •

  .أولا الأطباء •
 ـ في ا    إلى عدم وجود فروق من وجهة نظر الأطباء         )14-4(تشير البيانات الواردة في     . 1 ل لعوام

تعزى لمتغير الجـنس حـول      والسياسات المؤثرة في الكفاءة التسويقية للشركات الدوائية الفلسطينية         
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تـأثير منـدوب     ،السياسات الترويجية    ، سعريةالسياسات ال  ،تطبيق التوجه التسويقي  (ةالمحاور الآتي 
 ).وصفة الطبية،كتابة الالمادة الفعالة للمنتجات الدوائية ،وسائل الدعائيةال ،الدعاية الطبية

فـي    إلى وجود فروق من وجهـة نظـر الأطبـاء          ))14-4(تشير البيانات الواردة في الجدول      . 2
 الجـنس تعزى لمتغير  لعوامل والسياسات المؤثرة في الكفاءة التسويقية للشركات الدوائية الفلسطينية          ا

كـن   الطبيبات    أن   ين،وكانت الفروق لصالح الأطباء الذكور، حيث تب       ة السياسات الإنتاجي  في مجال 
  الاستدلال أن  هناك نوعيـة مـن         ن الذكور ويمك    من  الأطباء   أكثر اعتراضا على سياسات الإنتاج    

الفلسطينية خاصة أدوية العقـم      الدوائية    غير منتجة من قبل الشركات      الطبيبة تخدمهاتسالأدوية التي   
   .ةلأدوية الأجنبيا الطبية تلجأ لاستعمال   يجعل مما،والهرمونات

 
  . ثانيا الصيادلة  •
العوامـل   ف ي   ال صیادلة  نظـر وجهةإلى عدم وجود فروق من  )  15-4( تشیر البیانات الواردة في   . 1

فـي  الج نس    والسياسات المؤثرة في الكفاءة التسويقية للشركات الدوائية الفلسطينية تعـزى لمتغيـر           
وس ائل الدعائی ة، الم ادة      الی ة الطبی ة،     تطبی ق التوج ھ الت سویقي،  ت أثیر من دوب الدعا              (الآتيةمجالات    ال

  .)OTC(الفعالة للمنتجات الدوائیة،  سیاسة التوزیع ، صرف الأدویة 
لعوامل في ا  ة من وجه نظر الصيادل    فروق   انه توجد      )15-4( تشير البيانات الواردة في الجدول     .2

لمتغيـر الجـنس  فـي    زى تعوالسياسات المؤثرة في الكفاءة التسويقية للشركات الدوائية الفلسطينية     
،و كانت هذه الفروق لصالح الإنـاث فـي هـذين           ) السياسات الترويجية    سعرية،السياسات ال (أبعاد  

بالأسـعار  ) الـذكر ( من الصيدلاني  اً،حيث يمكن الاستدلال أن الصيدلانية الأنثى أكثر اقتناع       المجالين
 الأنثـى طبيعة تعامل الـصيدلانية     الحالية وبأسلوب الشركات الدوائية الترويجي ويمكن تعليل ذلك ل        

 مع الشركات وهي    الأسعار ابتعادا عن مناقشة     أكثراتجاه الشركات الدوائية الفلسطينية بحيث تجدها       
 اقل اهتماماً بسياسة الشركات الترويجـي       أنهابالتالي تبيع المنتج الدوائي بناء على سعره الحالي،كما         

  . العلمي وليس التسويقي بشكلهاالصيدلةانطلاقا من ممارستها لمهنه 
  
 .، ونوعية الأدوية التي يسوقها الصيادلة)الأطباء (يكتبهانوعية الأدوية التي متغير   •
 
  الأطباء:  أولا •
 فـي    نظر الأطبـاء   وجهة من   فروقإلى عدم وجود    ) 16-4(تشير البيانات الواردة في الجدول      . 1

لمتغير نوعيـة    ات الدوائية الفلسطينية تعزى   العوامل والسياسات المؤثرة في الكفاءة التسويقية للشرك      
وسائل الالسياسات الترويجية ، تأثير مندوب الدعاية الطبية،        (الآتيةالأدوية التي تكتبها  في المجالات       

  .)يةالدعائية، المادة الفعالة ،كتابة الوصفة الطب
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 فـي   ءلأطبـا  نظـر ا   وجهـة  إلى وجود فروق من   )  16-4(تشير البيانات الواردة في الجدول      . 2
لمتغير نوعيـة   العوامل والسياسات المؤثرة في الكفاءة التسويقية للشركات الدوائية الفلسطينية تعزى           

التوجـه التسويقي،الـسياسة الـسعرية، المـادة         (الآتيـة  المجالات   في يكتبها الطبيب الأدوية التي   
طباء الذكور الذين يكتبـون     الفروق في هذه المجالات لصالح الأ      وكانت     )الفعالة،السياسة الإنتاجية 

 الدوائيـة  بـأداء الـشركات  تنعـون   ذلك إلى أن هؤلاء الأطباء مق ويستدل من   ،الأدوية المحلية فقط  
   .في كتابتها تميزواوإلا لما  خاصة اقتناعهم بالأسعار والمنتجات الحالية  والمادة الفعالة الفلسطينية

  ثانيا الصيادلة  •
 ة إلى عدم وجود فروق  من وجه نظر الـصيادل          )17-4(ول  تشير البيانات الواردة في الجد    

تعـزى لمتغيـر   لعوامل والسياسات المؤثرة في الكفاءة التسويقية للشركات الدوائية الفلـسطينية    في ا 
الـسياسات   ،تطبيق التوجـه التـسويقي    (نوعية الأدوية التي يسوقها الصيدلاني في المجالات الآتية       

المـادة الفعالـة     ،وسائل الدعائيـة  ال ،تأثير مندوب الدعاية الطبية    ،السياسات الترويجية    سعرية ، ال
 أن جميع الصيادلة يتعاملون      تبين حيث،OTC) صرف الأدوية     سياسة التوزيع ،    ،للمنتجات الدوائية 

  . يتعامل مع احد الصنفين فقطنيمع الأدوية المحلية والأجنبية ولم يكن أي صيدلا
  
 .مینھل تتعامل مع شركات التأمتغیر   •
  
   الأطباء:أولا  •
 نظر الأطبـاء فـي   وجهةإلى عدم وجود فروق من )  18-4(تشير البيانات الواردة في الجدول  . 1

تعامـل  لمتغير الى العوامل والسياسات المؤثرة في الكفاءة التسويقية للشركات الدوائية الفلسطينية تعز 
الـسياسات السعرية،الـسياسات    التوجـه التـسويقي ،      ( الآتيـة   في المجالات     مع شركات التأمين  

  ).ية تأثير مندوب الدعاية الطبية، المادة الفعالة ،كتابة الوصفة الطب،الترويجية

فـي   من وجهـة نظـر الأطبـاء          وجود فروق    إلى) 18-4( تشير البيانات الواردة في الجدول    . 2
تعامـل  التعزى لمتغير ية للشركات الدوائية الفلسطين لعوامل والسياسات المؤثرة في الكفاءة التسويقية ا

حيث تبين أن الفروق كانـت لـصالح    الدعائية  وكانت الفروق في مجال الوسائل مع شركات التأمين  
ويستدل من ذلك أن الأطباء الذين لا يتعاملون مـع شـركات             ،من لا يتعاملون مع شركات التأمين     

بنوعية معينة من الأدوية بنـاء      التامين يهتمون بالتعرف على الأدوية الفلسطينية،لأنهم غير ملزمين         
  .على تعليمات شركات التأمين كما هو الحال مع الذين يتعاملون مع شركات التأمين
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 الصيادلة: ثانيا  •

  
 نظر الـصيادلة فـي   وجهةإلى عدم وجود فروق من )  19-4(تشير البيانات الواردة في الجدول   .1

تعامـل  اللمتغير ى للشركات الدوائية الفلسطينية تعز المؤثرة في الكفاءة التسويقية العوامل والسياسات 
التوجه التسويقي،الـسياسات الترويجيـة ، تـأثير منـدوب     ( الآتية في المجالات مع شركات التأمين 

   .)الدعاية الطبية،سياسة التوزيع
فـي    من وجهة نظـر الـصيادلة  وجود فروق  إلى )  19-4 (تشير البيانات الواردة في الجدول   .2

ى تعـز للشركات الدوائيـة الفلـسطينية       والسياسات المؤثرة في الكفاءة التسويقية والإنتاجية      العوامل
 كانـت ،و)  المادة الفعالة  ،سعريةالسياسات ال ( الآتية    في المجالات  مع شركات التأمين   التعامل   لمتغير
بيع أفضل  ذلك أن الصيادلة يهتمون ب    ويستدل من    لصالح من لا يتعاملون مع شركات التامين         الفروق

 )  19-4(ومن جهة أخرى يتـضح مـن الجـدول          أفضل الأسعار، المنتجات لديهم  مقابل أن يأخذوا       
في العوامل والسياسات المؤثرة فـي الكفـاءة التـسويقية           إلى وجود فروق من وجه نظر الصيادلة      

 فـي مجـال صـرف       مـع شـركات التـأمين      التعامل   لمتغيرى  تعزللشركات الدوائية الفلسطينية    
 مـن ذلـك أن      ج ويمكـن الاسـتنتا     وكانت لصالح من يتعاملون مع شركات التامين       OTCويةالأد

الصيدلاني الذي يتعامل مع شركات التامين يفضل البيع بأعلى درجات الربح، لأنه يحقـق مبيعـات           
  .يومية مقبولة عنده جراء وصفات التامين

  
  :الفرضية الثانية 

  
 مـن وجهـة نظـر الأطبـاء         )α≤0.05(ى  لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية عند مستو       

والصيادلة في الضفة الغربية للعوامل والسياسات المؤثرة في الكفاءة التسويقية  للـشركات الدوائيـة       
، نوعية العمل ،  طبيعة العمل ،  سنوات الخبرة ،  مكان دراسة البكالوريوس  :الفلسطينية تعزى للمتغيرات  

  .المحافظة، منطقة العمل
 One Way Analysis ofتم استخدام اختبـار تحليـل التبـاين الأحـادي     لاختبار هذه الفرضية 

Variance               حيث تم اختبارها لكل مجال من مجالات الدراسة وحسب رأي الأطباء أولا ثم الصيادلة 
   :يأتيثانيا وكانت النتائج كما 
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  الحصول على البكالوريوسمتغير مكان  •

  
    أولا الأطباء •
في العوامـل والـسياسات      من وجهة نظر     عدم وجود فروق     إلى    )20-4(يتضح من الجدول     .1

 الحـصول علـى    مكـان    لمتغيـر ى  المؤثرة في الكفاءة التسويقية للشركات الدوائية الفلسطينية تعز       
تأثير منـدوب الدعايـة   التوجه التسويقي ، الـسياسات الـسعرية،  ( الآتية في المجالات    سالبكالوريو

   ).يةة الوصفة الطبالطبية، ، المادة الفعالة ،كتاب
 نظر الأطباء في العوامل     وجهةمن   إلى وجود فروق     )20-4(تشير البيانات الواردة في الجدول       .2

 الحـصول   لمتغير مكان ى  والسياسات المؤثرة في الكفاءة التسويقية للشركات الدوائية الفلسطينية تعز        
 )21-4(ا يتضح من جدول رقم     كم  الفروق ت البكالوريوس في  مجال السياسات الترويجية وكان       على

لصالح الدارسين في الدول العربية ولمعرفة مصدر الفروق تم اسـتخراج نتـائج اختبـار تـوكي                 
أن  هـذا الاختبـار      تشير نتـائج      حيث )22-4(للمقارنات الثنائية كما هو واضح من الجدول رقم         

 الذين درسوا في بلـدان       بين الأطباء الذين درسوا في دولة شرقية من جانب والأطباء           كانت الفروق
 في الدول العربية قد تأثروا بالمحيط البيئـي         ن ويمكن الاستدلال أن الأطباء الدراسيي     عربية وغربية 

 يتناولون موضـوع المنتجـات    ا فيه، كما يستدل انه ربما أن المدرسون الأكاديميون كانو         االذي كانو 
ها لأسباب مختلفة، ويمكـن الاسـتدلال أن   العربية وفاعليتها في محاضراتهم وربما طلبوا منهم كتابت   

  .للشركات الدوائية العربية في الجامعات العربية" هناك نشاطا تسويقيا
 ثانيا الصيادلة  •

 نظر الصيادلة فـي العوامـل   وجهة إلى عدم وجود فروق من  ) 23-4(تشير النتائج في الجدول     . 1
 مكـان دراسـة   لمتغير ى ة الفلسطينية تعز المؤثرة في الكفاءة التسويقية للشركات الدوائي     والسياسات

 ). الدعائيةل،الوسائOTCصرف الأدوية(الآتيةالمجالات البكالوريوس في 
 
 نظـر الـصيادلة فـي العوامـل         وجهةإلى وجود فروق من     ) 23-4(تشير النتائج في الجدول     . 2

 الحـصول   مكانتغير  لمى   المؤثرة في الكفاءة التسويقية للشركات الدوائية الفلسطينية تعز        والسياسات
تطبيـق التوجـه   (: الآتيـة في المجالات ) 24-4( كما يشير جدولكانت الفروق و س البكالوريو على

، السياسات الترويجية ، تأثير مندوب الدعاية الطبية، المـادة الفعالـة ،    سعريةالتسويقي، السياسات ال  
لح الدارسـين فـي الـدول       لـصا  وكانت الفروق    )الشركات الدوائية  في   سياسات الإنتاج ، التوزيع   

،ويمكن الاستدلال من ذلك أن الصيادلة الدارسين في الدول العربية يتأثرون أثناء دراسـتهم               العربية
  ). الدراسةأثناءوتدريبهم بنشاطات الشركات العربية التي تقوم بها اتجاه الصيادلة ،وكذلك 
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 الثنائية كما هو واضـح      ولمعرفة مصدر الفروق تم استخراج نتائج اختبار توكي للمقارنات        
 بـين الـصيادلة  الـذين     كانتأن الفروق  هذا الاختبار    تشير نتائج     حيث )25-4(من الجدول رقم    

دلة الذين درسـوا    درسوا في دولة شرقية والصيادلة  الذين  درسوا في بلدان عربية ولصالح الصيا             
  .في بلدان عربية

  
 سنوات الخبرة متغير  •

  
  الأطباء:أولا  •
 نظر الأطبـاء فـي      وجهةمن   وجود فروق     عدم إلى) 26-4(بيانات الواردة في الجدول     تشير ال . 1

سـنوات  لمتغير ى العوامل والسياسات المؤثرة في الكفاءة التسويقية للشركات الدوائية الفلسطينية تعز    
 ).سياسة الأسعار، تأثير مندوب الدعاية الطبية،كتابة الوصفة الطبية(الخبرة قي مجالات

من وجه نظر الأطباء في العوامل      إلى وجود فروق    ) 26-4((لبيانات الواردة في الجدول     تشير ا . 2
 تعزى لمتغير سنوات الخبرة و    والسياسات المؤثرة في الكفاءة التسويقية للشركات الدوائية الفلسطينية         

 ـ((: الآتية المجالاتفي   الخبرة من سنة إلى خمس سنوات        يكانت الفروق لصالح الأطباء ذو     ه التوج
، السياسات  التسويقي والإنتاجي، الوسائل الدعائية، المادة الفعالة للمنتجات الدوائية، سياسات الإنتاج           

ويرجع ذلك إلى اهتمام الشركات الدوائيـة بهـذه         )  27 -4(كما هو مبين في جدول رقم     ) الترويجية
علـى هـذه    فيـة للحكـم     الفئة الجديدة ،الذين يتأثرون بكل ما هو جديد،ولا يوجد لديهم الخبرة الكا           

ولمعرفة مصدر الفروق تم استخراج نتـائج اختبـار         المجالات كما لو أنهم ممارسون للمهنة قديماً؛        
أن  نتـائج  التـشير  حيـث  ) 28-4(توكي للمقارنات الثنائية وذلك كما هو واضح من الجدول رقـم    

الذين سنوات خبرتهم    سنوات والأطباء    5-1الفروق كانت ما بين الأطباء الذين سنوات خبرتهم من          
  . سنوات5 سنة ولصالح الأطباء الذين سنوات خبرتهم دون 15-11 و10-6من 

 ثانيا الصيادلة  •

 فـي   الصيادلة نظر   وجهةمن   وجود فروق     عدم إلى )29 -4(  في الجدول  البيانات الواردة تشير   .1
تعزى لمتغير سـنوات  ينية العوامل والسياسات المؤثرة في الكفاءة التسويقية للشركات الدوائية الفلسط    

التوجـه التـسويقي،سياسة الأسعار،سياسـة الترويج،منـدوب الدعايـة          (الآتيةفي المجالات   الخبرة  
ويمكن الاستنتاج أن الصيادلة ونتيجة الخبـرة       ).OTCالطبية،المادة الفعالة،سياسة الإنتاج،بيع الأدوية   

  . المجالات سواء بالقبول أو الرفضالمتراكمة لديهم عبر السنوات متفقين وغير مختلفين على هذه
 فـي  الصيادلة ه نظر  همن وج  إلى وجود فروق   )29 -4( البيانات الواردة في الجدول رقم      تشير  . 2

 تعزى لمتغير سـنوات  يةالعوامل والسياسات المؤثرة في الكفاءة التسويقية للشركات الدوائية الفلسطين    
 كما يستدل عليها من جـدول   وكانت الفروق)دوائيةالتوزيع في الشركات السياسة  ( مجالالخبرة في   
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 لصالح الصيادلة من ذوي الخبرة من سنة إلى خمس سنوات ويعزى ذلك إلى اهتمـام          )30 -4( رقم
، كما لا تتوفر الخبرة الكافية لهذه الفئة للمقارنة مع ما يحـصل             الشركات الدوائية بهذه الفئة الجديدة    

مصدر الفروق تم استخراج نتائج اختبار توكي للمقارنات الثنائيـة          ولمعرفة  فعليا في السوق الدوائي،   
  .)31 -4( وذلك كما هو واضح من الجدول رقم 

  
 .طبيعة العمل متغير  •

  الأطباء: أولا •
فـي   وجهة نظر الأطبـاء   منعدم وجود فروق إلى  )32-4(تشير البيانات الواردة في الجدول  . 1

طبيعـة   لمتغيرى   التسويقية للشركات الدوائية الفلسطينية تعز     العوامل والسياسات المؤثرة في الكفاءة    
تـأثير منـدوب    ،السياسات الترويجية التوجه التسويقي ، السياسات السعرية،  ( المجالات الآتية  العمل

  ).كتابة الوصفة الطبيةالمادة الفعالة  ، ،الدعاية الطبية
 ثانيا الصيادلة.2

فـي    من وجهة نظر الصيادلةعدم وجود فروق  إلى  ) 34-4( تشير البيانات الواردة في الجدول       .1
 طبيعة العمـل  متغير  لالعوامل والسياسات المؤثرة في الكفاءة التسويقية للشركات الدوائية الفلسطينية          

تـأثير منـدوب     ،السياسات الترويجيـة    التوجه التسويقي ، السياسات السعرية،    ( في المجالات الآتية  
 .OTC)،صرف الأدويةعالة المادة الف،الدعاية الطبية

فـي    من وجهة نظـر الـصيادلة  وجود فروق  إلى)  34-4(البيانات الواردة في الجدول     تشير  . 2
طبيعـة  متغير  ل  تعزى العوامل والسياسات المؤثرة في الكفاءة التسويقية للشركات الدوائية الفلسطينية        

 لـصالح   )35-4( جدول رقـم      كما هو مبين في     وكانت الفروق  سعريةالسياسات ال  في مجال  العمل
وهذه نتيجة طبيعية حيث يهتم الـصيدلاني صـاحب         الخاصة   في الصيدليات     الذين يعملون  الصيادلة

الصيدلية الخاصة بمستوى الأسعار وما يتحقق له من عائد ربحي في حـين أن صـيادلة القطـاع                  
 يتعاملون مع المـريض   لالأنهمالحكومي أو قطاع المستشفيات الخاصة لا يهتمون بسياسة الأسعار،  

وجهـة   للفروق بـين     )توكي(اختبار   من الناحية المادية،ولمعرفة مصدر هذه الفروق فقد تم حساب        
وكانت الفروق ما بين الصيادلة الذين يعملون في القطاع الحكومي والصيادلة الـذين            الصيادلة نظر

  ).36-4(يعملون في الصيدليات الخاصة كما هي في جدول رقم 
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  نوعية العملمتغير  *
  الأطباء: أولا

فـي   من وجهة نظر الأطبـاء  عدم وجود فروق إلى  )37-4( تشير البيانات الواردة في الجدول . 1
طبيعـة  متغير  تعزى لللشركات الدوائية الفلسطينية  العوامل والسياسات المؤثرة في الكفاءة التسويقية  

 الـسياسة الإنتاجية،الـسياسة   الـسياسات الـسعرية،  التوجه التسويقي ،  ( في المجالات الآتية   العمل
  ).،كتابة الوصفة الطبيةالمادة الفعالة  ، الترويجية

ه نظر الأطباء في العوامـل  هإلى وجود فروق من وج))37-4( تشير البيانات الواردة في الجدول    . 2
 نوعيـة العمـل  تغير تعزى لموالسياسات المؤثرة في الكفاءة التسويقية للشركات الدوائية الفلسطينية     

 )38-4(  وكانت الفروق حسب الجدول رقـم        وكانت الفروق في مجال تأثير مندوب الدعاية الطبية       
الدعاية الطبية يستطيع ممارسـة التـرويج        ويمكن الاستدلال على أن مندوب     .لصالح الطبيب العام  

ملون مـع الأدويـة   الطبي على الطبيب العام بطريقة مقنعه أكثر من أطباء الاختصاص الذين يتعـا            
  .الحيوية في معظم الحالات

 
  منطقة العمل متغير •
  

  أولا الأطباء  •
فـي   من وجهة نظر الأطبـاء  عدم وجود فروق إلى )39-4( تشير البيانات الواردة في الجدول  . 1

 تعزى لمتغير منطقـة  العوامل والسياسات المؤثرة في الكفاءة التسويقية للشركات الدوائية الفلسطينية  
الـسياسة الإنتاجية،الـسياسة   التوجـه التـسويقي ، الـسياسات السعرية،   ( مل في المجالات الآتية الع

  ).،كتابة الوصفة الطبيةالمادة الفعالة للمنتجات  ، الترويجية
  ثانيا الصيادلة •

فـي   ة من وجهه نظر الـصيادل     عدم وجود فروق     إلى)41-4(تشير البيانات الواردة في الجدول    . 1
 ـ رمتغيل  تعزىات المؤثرة في الكفاءة التسويقية للشركات الدوائية الفلسطينية العوامل والسياس   ةمنطق

الـسياسة الـسعرية، منـدوب الدعايـة الطبية،الوسـائل الدعائيـة،بيع            ( الآتية ت في المجالا  العمل
  ).OTCالأدوية

فـي العوامـل    وجهة نظـر الـصيادلة       فيوجود فروق     إلى )41-4( النتائج في الجدول     تشير. 2
حيـث كانـت     العملةمنطق رمتغيل ىتعزالسياسات المؤثرة في الكفاءة التسويقية للشركات الدوائية     و

 المجـالات  فـي     )42-4( كما يتضح من جدول رقـم        لصالح الصيادلة العاملين في المدن     الفروق
  )سياسات الإنتاج ، التوزيـع فـي الـشركات الدوائيـة           ، والإنتاجي تطبيق التوجه التسويقي  ( :الآتية

ويمكن الاستنتاج أن الشركات الدوائية الفلسطينية تهتم بصيادلة المدينة أكثر من اهتمامهم بالمنـاطق             
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الأخرى، وذلك كنتيجة طبيعية لمركز التجارة في المدينة، ومن جهة أخرى وكما يظهـر لنـا مـن                  
:  الآتيـة ت فـي المجـالا  العاملين في القرية  الصيادلة   لصالح    أن هناك فروقا    )42-4 (جدول رقم 

 ويمكن الاستدلال أن الصيدلاني الذي يعمل في القريـة يجـد   ) المادة الفعالة،  السياسات الترويجية   (
 منتج الشركات الدوائية الفلسطينية مناسب للمرضى الذين يراجعونه، كما أنه ربما لا يوجد عنـده    أن

 تمارسها الشركات الدوائية في     خيارات كثيرة من الأدوية الأجنبية، كما أن السياسات الترويجية التي         
  . ضغوطاتأو من المدينة لعدم وجود اكتظاظ أكثرالقرى مؤثرة 

وكانـت  )  43-4( جـدول رقـم     كما في  ولمعرفة مصدر هذه الفروق فقد تم حساب  اختبار توكي         
 من جانب والصيادلة الذين مكان عملهـم فـي    القرى الفروق ما بين الصيادلة الذي مكان عملهم في       

  .  القرىفييعملون لصالح الصيادلة الذين  والمدن
  

  المحافظةمتغير  •
  
  أولا الأطباء •

فـي   من وجهة نظر الأطباء      عدم وجود فروق     إلى ))45-4(تشير البيانات الواردة في الجدول      . 1
 ـل  تعـزى  العوامل والسياسات المؤثرة في الكفاءة التسويقية للشركات الدوائيـة الفلـسطينية              رمتغي

  )كتابة الوصفة الطبية، الوسائل الدعائية( جالالمحافظة في  م
في العوامـل    من وجه نظر الأطباء      وجود فروق    إلى)45-4(تشير البيانات الواردة في الجدول      . 2

 ـل ى تعـز  للشركات الدوائية الفلـسطينية      والسياسات المؤثرة في الكفاءة التسويقية والإنتاجية       رمتغي
، الـسياسات   السعريةالسياسات   ،    والإنتاجي التوجه التسويقي  قتطبي(المحافظة في المجالات الآتية     

 ولمعرفة مـصدر هـذه     . )المادة الفعالة ، سياسات الإنتاج    ،  الترويجية ، تأثير مندوب الدعاية الطبية     
حيث كانت بين الأطباء  الذين يعملـون  ) 47-4( كما في جدول رقم   توكيالفروق  تم حساب اختبار      
رم وبيت لحم والخليل ونابلس وأريحا من جانب والأطباء الذين يعملـون            في محافظة  قلقيلية وطولك    

  ).الخليل ،بيت لحم ،أريجا ،طولكرم ،نابلس(في محافظة جنين ولصالح محافظات 
  ثانيا الصيادلة  •
فـي  الـصيادلة   نظر وجهةمن  عدم وجود فروقإلى ) 48-4(تشير البيانات الواردة في الجدول       .1

 ى تعـز رؤثرة في الكفاءة التسويقية للشركات الدوائية الفلسطينية  تعزى لمتغي     العوامل والسياسات الم  
  ).OTCالسياسة الترويجية،بيع الأدوية(تفي  مجالا المحافظة رلمتغي

 في العوامل   الصيادلةإلى وجود فروق  من وجه نظر        )48-4(تشير البيانات الواردة في الجدول       .2
فـي    المحافظة    رقية للشركات الدوائية الفلسطينية  تعزى لمتغي      والسياسات المؤثرة في الكفاءة التسوي    

  تأثير مندوب الدعاية الطبية ،الوسـائل الدعائيـة     ,التوجه التسويقي،السياسة السعرية  (ت الآتية مجالاال
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ولمعرفة مصدر هذه الفروق فقد تم حساب اختبار        ) ،السياسة الإنتاجية ،سياسة التوزيع    ،المادة الفعالة 
أن الفروق كانت ما بين الصيادلة الـذين     )50-4(وق حيث تبين كما يتضح من جدول رقم  توكي للفر 

يعملون في محافظة  الخليل وبيت لحم ورام االله وطولكرم وأريحا من جانـب والـصيادلة  الـذين                   
  )  الخليل ،بيت لحم ،أريجا ،طولكرم ،أريحا (يعملون في محافظة نابلس  ولصالح محافظات 

  
  ة القدستحليل محافظ

  
بعد أن قمت باستعراض وتحليل الأبعاد والمجالات المختلفة  مـن وجهـة نظـر الأطبـاء              
والصيادلة حول رأيهم في أداء الشركات الفلسطينية التسويقي والإنتاجي فقد واجهتني أثناء تحليـل و     

 ـ    ةجمع المعلومات مشكلة تتعلق بمحافظة القدس كمحافظة فلسطيني        رائيلية  وهي تطبيق القوانين الإس
على الأطباء والصيادلة العاملين داخل القدس مما فرض  علي استثناء هذه المحافظة مـن التحليـل               
الإحصائي، حيث استرجعت الاستبانات واكتفيت برصد رد فعـل الأطبـاء والـصيادلة فـي هـذه          

مـات   إلى معلو  ةالمحافظة من خلال مقابلة بعضهم في المنطقة العربية من محافظة القدس بالإضاف           
فـي حـين قمـت      .من الأطباء والصيادلة داخل الأسوار تم الحصول عليها بواسطة مندوبو الدعاية          

 لرصـد   2008-10-6بإجراء اتصالات هاتفية عشوائية على مجموعة مـن الـصيدليات بتـاريخ           
  .إجاباتهم

مـن  %12 طبيباً حيث تـشكل نـسبة        344يبلغ عدد الأطباء من الطب العام والاختصاص        
من أطباء الضفة الغربيـة     % 16.8 أطباء بنسبة  210الغربية ويبلغ عدد أطباء الأسنان      أطباء الضفة   

  . الضفة الغربية تمن صيدليا% 8.9 صيدلية لتشكل 66ويبلغ عدد الصيدليات 
تشير المعطيات التي تم الحصول عليها إلى أن الأطباء والصيادلة فـي محافظـة القـدس                

لية، حيث تُفرض عقوبات على كل من يتداول السلعة الدوائية          ملتزمون بالقوانين والأنظمة  الإسرائي    
مـا عـدا    )صفراً(الفلسطينية في صيدليته مما جعل نسبة وجود المنتجات الفلسطينية في الصيدليات            

منتجات محددة تصل إلى اثنين أو ثلاثة في بعض الأحيان، وتكون على شكل مخالف يحـتفظ فيـه                  
ته بعيدا عن عيون المفتشين والمراقبين؟مما يوحي أن مـشكلة          الصيدلاني بطريقة خاصة في صيدلي    

محافظة القدس هي مشكلة سياسية،وقد أكد ذلك الدكتور أمية الخماش في ورقته التي تقدم بهـا فـي       
 إذ أكـد  أن      2008-2-16-15 الطب العام الفلسطيني الأول الذي عقد في رام االله بتـاريخ             رمؤتم

لى سلسلة من الإجراءات لضرب البنية الأساسية للخدمات الـصحية          الاحتلال الإسرائيلي قد أقدم ع    
 وإتَخَذَت مجموعة من التدابير     ،الوطنية في القدس من خلال إغلاق المراكز الطبية العربية المختلفة         

إلى النظام الصحي الإسرائيلي في محاولة منها إلـى الإمـساك             لإِتباعِ المرافق الصحية  الفلسطينية    
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ام حياة السكان اليومية وجعلِ المقدسيين معتمدين بشكل أساسي مطلق علـى الـنظم              والتحكم في زم  
 المختلفة ، وشََملَ  نظام التأمين الصحي الشامل كافـة المقدسـيين وقـد أثـرت هـذه                   الإسرائيلية

الإجراءات على استخدام المنتجات الدوائية الفلسطينية ،حيث يكتب الطبيب المنتجـات الإسـرائيلية             
أو غيرهم من عيادات التامين الصحي مما جعـل مهمـة        ) كوبات حويلم (بية المغطاة من قبل     والأجن

الشركات الدوائية الفلسطينية صعبة في هذه المحافظة، بل تجد أن الطبيب أو الصيدلاني يلجـأ إلـى      
 استخدام المنتجات الإسرائيلية، لأنه يصرفها  على حساب التامين وتُؤخذ بسعر اقل مـن المنتجـات            

  .الدوائية الفلسطينية 
في منطقة القدس أنهم  لا يستطيعون حمـل         14]حامد[وقد أفاد مندوب  احد الشركات العربية      

عينات طبيبة أو ترويجها عند الأطباء أو الصيادلة ،لان كل من يضبط بحوزته هذه الأدوية  يخالف                 
د امتنعت الشركات الفلـسطينية     كما لو انه يحمل أية سلعة مخالفة للقانون الإسرائيلي، وعلى ذلك فق           

 في هذه المحافظة خاصـة داخـل الـسور،          ةمن ممارسة الترويج الدعائي اتجاه الأطباء والصيادل      
وتمارس الدعاية الطبية في حدود ضيقة للأطباء الذين يعملون خارج السور، ولكن تبقـى المـشكلة              

ادلة بالمنتجـات الإسـرائيلية      كما هي، حيث تستبدل المنتجات الدوائية الفلسطينية من قبـل الـصي           
  .المغطاة  بنظام التامين الصحي، لان معظم مراجعيهم من حملة الهوية المقدسية

 من ذلك أن العوامل والمؤثرات التي تؤثر على الطبيب والصيدلاني في الأحوال             صونستخل
  .ل الإحصائيفقد استثنوا  من التحليالطبيعية تجدها  لا تنطبق على أطباء محافظة القدس وعلية 

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

                                                
2008-9-4 بتاریخالنتشھلقاء مع الید حامد   14  
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   للصناعة الدوائية الفلسطينيةةالآفاق المستقبلي4.5 
  

على مقدرة الشركات الدوائية الفلسطينية علـى       عة الدوائية في فلسطين      مستقبل الصنا  يعتمد
 الـصناعة الدوائيـة     تتطوير نفسها مع ما يتناسب مـع متطلبـا        ومواكبة التطور الإنتاجي العالمي     

،وتسويق وترويج الأدوية الفلسطينية    الأدوية  بما يتناسب مع متطلبات التصنيع الجيد       اج  نت وإ ،الحديثة
باستخدام الوسائل التسويقية الحديثة، من خلال تطبيق مزيج تسويقي كامل ابتداء بـالجودة وانتهائـاً               

   ).المريض(بتحقيق رغبات ورضا العميل
مت للسوق الـدوائي الفلـسطيني فـي        قد  قد   لفلسطينيةالشركات الدوائية ا  وبالرغم من أن    

وتمكنت من تلبية حاجـات الـسوق المحلـي مـن            السنوات الأخيرة مجموعة من الأدوية الحيوية،     
 ،إلا أن ذلك غيـر كـاف لتعزيـز الكفـاءة الإنتاجيـة              ة  التي تتصف بالفاعلي    العلاجات المختلفة، 

 للشركات الدوائية الأجنبية، فهي     %53مقابل  % 47والتسويقية وزيادة الحصة السوقية الحالية البالغة     
الأجنبية والإسرائيلية بكفاءة وفاعليـة،لأنها   تحتاج إلى المزيد من العمل والتطور حتى تنافس الأدوية 

ما زالت تنافس بعضها الـبعض فـي إنتـاج    وغارقة في إنتاج المنتجات الدوائية التقليدية ،       مازالت  
 ـئ من الفجوة القا   وسعثر على حصتها السوقية و    مما ا ، ابهة المتش نتجات الدوائية لماوتسويق   ة بـين   م

فقد  بينت نتائج الدراسة  عن  وجود مجموعة من العوامـل              المنتج  الدوائي الفلسطيني والمستورد،    
التي أبدى الأطباء والصيادلة اعتراضهم عليها، مما يدلل على أن هناك  علاقة تكامليـة و شـراكة                  

لدوائية الفلسطينية وبين الطبيب من ناحية والصيدلاني من ناحيـة     بين الشركات ا    معلنه وغير معلنة  
أخرى، ولتطوير هذه الصناعة فهناك مصلحة إنسانية  ومادية بين هذه الأطراف، لـذا علـى هـذه                  
الشركات القيام بتطوير منتجاتها وتقديم منتجات دوائية منافسة للأدوية الأجنبيـة،  واتبـاع سياسـة            

للاستفادة من هذه المعطيات، ويمكن القول أن علاقة الشراكة بـين الأطبـاء   تسويقية ناجحة وفعاله،   
وشركات الأدوية غير معلنه، إلا أن ذلك لا ينفي وجود المـصلحة الماديـة ، ولتحقيـق مـصلحة                   
الشركات الدوائية من جراء وجود هذه العلاقة فهناك الكثير من العمل  اتجاه الطبيب ويتمثـل ذلـك            

 Clinical) بفاعليه المنتجات الدوائية الفلسطينية من خلال عمل دراسـة  وإقناعهمعه  العلاقةبتطوير 

study)    نتـائج  لإعـلان  أوسع عن  هذه المنتجات ومن ثم عمل اجتماعات طبية علميه على مستوى 
  بشكل عملـي وعلمـي ، ولأن         الفلسطينية مما يساهم  في الترويج  للمنتجات الدوائية          الدراسةهذه  

حسب تقييمه  يشترط أن يكون الدواء الذي يكتبه فعالا وآمنا ، لذا على الشركات الدوائيـة                 الطبيب و 
  الفلسطينية أن تدرك جيدا أن الطبيب الذي يبعثُ لحضور مؤتمر علمي في الخارج فقد يكون لذلك 
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مردود سلبي على الشركات الدوائية  لان الطبيب سيكتب الدواء الـذي حـضر لـه ذلـك                  
 يكون لها انعكاسـات ايجابيـه       أن الترويجية من المتوقع     السياسةتنظيم  ة  عادإ هنا فان    المؤتمر،ومن

  .المحلية الطبيةعلى الشركات الدوائية الفلسطينية من خلال عقد المؤتمرات 
ومن  ناحية أخرى  نلحظ وجود علاقة تكاملية  وشراكة معلنة بـين الـشركات الدوائيـة                     

وصل بين الطبيب والمريض ، وتنتهي عنده كامل عملية التـسويق،           والصيدلاني  الذي يمثل حلقة ال     
لذا على الشركات الدوائية إتباع سياسة ترويجية وتسويقية فعاله اتجاه الـصيدلاني وان لا يقتـصر                
نشاطها الدعائي فقط على الطبيب الذي يبدل محتويات وصفته بناء على مصلحته خاصـة عنـدما                 

ية شركة أكانت أجنبية أم محلية، ويتبين لي وجود علاقة تكامليـة            يضمن جودة المنتج الذي يكتبه لأ     
 غير معلنه أحياناً بين الأطباء والصيادلة أنفسهم، من اجل كتابة أو بيع منتجـات شـركة                 ةومصلح

معينه فعلى الشركات الدوائية إدراك هذه العوامل جميعها وبناء استراتيجياتها الإنتاجية والتـسويقية             
  .قة من اجل زيادة حصتها السوقية ومنافسة الشركات الجانبية بكفاءة وفاعليةفي ظل هذه العلا

لذا فلا يمكن للشركات الدوائية الفلسطينية أن تُنافس بالمنتجات الدوائية التقليدية وإلا سـوف             
تجد نفسها  خارج المنافسة،  خاصة في ظل  دعوة  الأطباء والصيادلة الشركات الدوائية الفلسطينية                 

اع نظام التنسيق بين الانتهاج والاستهلاك ، وإنتاج الأدوية المهمة والحيويـة، واتبـاع سياسـة                بأتب
الابتكار والتجدد هذا من الناحية الإنتاجية،واتباع سياسة ترويجية فعالة و عمل الأبحـاث التـسويقية         

لفلسطيني من  معهم والتفاعل مع الشكاوي المقدمة من قبلهم حول شكل وطعم وسعر المنتج الدوائي ا             
  .الناحية التسويقية

 والتـسويقي ونظـرا    الإنتـاجي وفي نظرة موضوعية لواقع الشركات الدوائية الفلـسطينية         
 المادية وبنـاء    ابمصالحه الإضرار فلسطينية، ومن اجل عدم      دوائية كل شركة    وأهدافلخصوصية  

 أشـار لفلسطينية كمـا    على عدم نجاح الاندماجات التي حصلت سابقا بين بعض الشركات الدوائية ا           
 ة وبعيداً عن المصالح الذاتية لكل شركة دوائية فلـسطينية فـان المـصلح             ]200915[دكتور قرمان 

ذات شخصيه اعتباريـه تـضم       الاقتصادية الشاملة لكل فلسطين تتطلب   إنشاء هيئه علميه مستقلة          
متهـا الرئيـسية     ممثلين للقطاعات الصحية المختلفة في القطاعين الحكومي والخاص،  وتكـون مه           

إنشاء مراكز علمية متقدمة ومؤهله، للاهتمام بعملية البحث والتطوير، ودعم الأبحـاث والدراسـات        
العلمية الفردية منها والجماعية، وتوفير الحوافز للباحثين لخلق البيئـة المناسـبة للبحـث الطبـي                  

قبة مـستوى الأسـعار، وحـث       والتطور الفني والمعلوماتي، ومتابعة إنتاج الشركات الدوائية، ومرا       
) المـريض (الشركات على المنافسة على أساس الجودة ، وتطوير العلاقة مع مستهلك السلعة الدوائية    

 هيكله اتحاد الصناعات الدوائية الفلسطيني وتفعيل دور القطاع الخاص مـن خـلال تمويـل             وإعادة
 لإنتاجن بين الشركات الدوائيـة،     مركز للبحث العلمي في الجامعات الفلسطينية بالتعاو       إقامةمشروع  

                                                
2009-3-28دیس أثناء نقاش ھذه الرسالة یوم ابو/تعلیق الدكتور رفیق قرمان عمید كلیة الصیدلة في جامعة القدس 15  
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 الـسلعة  احتكـار  إلىمنتجات دوائية فلسطينية ذات جوده عالية وبسعر منافس بحيث لا يضفي ذلك            
 ليتـسنى  الجـودة  أساس بين الشركات الدوائية على      المنافسةالدوائية من أي شركة دوائية، وتكون       

ي وبهـذه الطريقـة مـن المتوقـع أن       للمستهلك شراء هذه المنتجات ويصبح مروجاً لها بشكل تلقائ        
تُحصن الشركات الدوائية الفلسطينية أسواقها المحلية، وترفع مـن كفاءتهـا التـسويقية والإنتاجيـة            

  .،وتنطلق في برامج إنتاجية وتسويقية تنافس من خلاله في السوق المحلي  والخارجي
 في السوق   انها مك عزز ت لكي و الفلسطينية الشركات الدوائية    أمام ةوحتى تكون الآفاق مفتوح       

  -:،  وحسب اعتقادي وحتى يتحقق ذلك عليهاالخارجي أو  المحلي  سواءية التنافسالدوائي
 بتطبيق شروط التصنيع الجيد من اجل ضمان وتأكيد جودة وسلامة وفعالية المنتجـات         مالالتزا: أولاً

  . التي يتم تداولها حاليا والتي سيتم تداولها مستقبلاًةالدوائي
الالتزام بالقوانين والأنظمة الخاصة بتسويق وترويج المستحـضرات الدوائيـة  لان تـرويج              : ثانياً

  .الأدوية يختلف عن ترويج أي سلعة تجارية أخرى
إعادة تنظيم إنتاج الأدوية بين الشركات الدوائية الفلسطينية والاهتمام بتقديم النوعية من خـلال        : ثالثاً

ابعة التطور العالمي في الصناعة الدوائية وتوفير منتجـات دوائيـة آمنـه    التجدد الدائم ومواكبة ومت 
  .وفعالة ونقية

الإسراع في إنتاج الأدوية غير المحمية والتي تكون تكاليف إنتاجها قليلة كما يمكن تقـديمها               : رابعاً
 بسعر مناسب للمريض،لان الشركات الدوائية العالمية ستحارب بشراسة أي محاولة للتعـدي علـى             

 الصناعة الدوائية الفلسطينية مستقبلا كما يمثل تهديدا للأمن         دملكيتها الفكرية وان من شأن ذلك تهدي      
  .الصحي في فلسطين

وإقامة خـط إنتـاجي       تبادل المعلومات والخبرات العلمية لإنتاج منتجات دوائية فلسطينية        -:خامساً
 بدل الاعتمـاد علـى شـراءها     (Bulk)مشترك للمنتجات الدوائية التي تأتينا من الخارج على شكل 

جاهزة من دول غربية لأن من شان ذلك إضعاف مقدرة الشركات التنافسي وتقوية ترويج وتـسويق             
وهي في الأصل صـناعة     ) وطنية( الدوائي الفلسطيني تحت اسم صناعة       ق أجنبية في السو   تمنتجا
 بدل تعزيزها في السوق المحلـي،        الإنتاجية والتسويقية الفلسطينية   ةالكفاء ،مما يضعف %100اجنبية

  .من اجل فتح المجال أمام فرص عمل جديدة وحقيقية
المهربة والغيـر   ( تحديث التشريعات التي تَحكم عملية الرقابة على تداول المنتجات الدوائية          -:سادساً

من خلال ممارسة نقابة الصيادلة لواجبها اتجاه جودة وفعالية وصلاحية الأدويـة المباعـة         )مرخصة
  . وعدم حصر دورها في مراقبة الأسعار فقطت الصيدليايف

 المساهمة الجماعية المادية والمعنوية من قبل الشركات الدوائية وبـدعم حكـومي لإقامـة               -:سابعاً
وتشغيل مركز للأبحاث العلمية الدوائية مما يساهم في تطوير منتجات دوائية آمنه وفعاله،كما يساهم              

  .وائي الأجنبيفي تقديم بدائل للمنتج الد
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 تخفيض أسعار المنتجات الحالية بما يتناسب مع القوة الشرائية للمستهلك الفلسطيني ومنافسة             -:ثامناً
الأدوية المستوردة لان من شان ذلك زيادة الطلب على السلعة الدوائية الفلسطينية وزيـادة الحـصة                

  .الحالي ) البونص(ر نظام السوقية الحالية حيث تستطيع الشركات الدوائية ذلك من خلال تغي
 تطوير أداء رجال البيع من خلال إقامة الدورات التدريبية  لهم بكل مـا يخـص الـسلعة                  -: تاسعاً

  .الدوائية ابتداء من الناحية العلمية وانتهاء بطرق تسويقها،وتصحيح سياسة التوزيع الحالية
 رة الشركات الدوائية الفلـسطينية    على مقد   الصناعة الدوائية الفلسطينية يعتمد    ستقبل م أنكما  

تطـوير   من خـلال     ةوتضيق الفجو   ائيليةالإسروتطوير مقدرتها التنافسية اتجاه المنتجات الأجنبية       
من خلال التفاعل معه بواسطة الأطبـاء والـصيادلة         ) المريض(العلاقة مع مستهلك السلعة الدوائية    

متخصـصة والـصحف و والنـشرات       برعاية نشاطات اجتماعية طبية ، واسـتخدام المجـلات ال         
عمل الأبحاث التسويقية لتقيم مدى رضا الأطبـاء   التوضيحية لتعزيز علاقة الشركات الدوائية معه و 

والصيادلة عن نوعية وجودة منتجات وخدمات الشركات الدوائية الفلسطينية، وذلك لتحديد ومنع أي             
 ، وذلك من اجل التحسين المـستمر    وتجنب حدوثها  امشكلة أو عيوب ظهرت، أو قد تظهر لمعالجته       

لبنية ا  الشركات الدوائية  عمل    هذا يتطلب من  و.للوصول إلى منتجات دوائية لأعلى مستويات الجودة      
وهي بالتـالي   ،عرض منتجات منوعة  و واستحداث  الطرق التسويقية المناسبة        المناسبة لذلك    التحتية

  .لشعبيةمن جميع الجهات الرسمية وابحاجة إلى تكاتف الجهود 
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  لخامسالفصل ا

  
  النتائج والتوصيات

  
 الإستبانة  ل هذا الفصل عرضاً لأهم النتائج التي توصلت إليها الدراسة من خلال تحلي            يتناول

 دوكذلك التوصيات في ضوء هذه النتائج، حيث تم وضع التوصيات المناسبة، على أمـل أن تـستفي                
وجهة نظر واصفي الدواء وتعمل على تحسين منتجاتهـا الدوائيـة          الشركات الدوائية الفلسطينية من     

 للتأثير عليهم بدرجة اكبر،من اجل زيادة الحصة السوقية وتقليـل الفجـوة بـين               ةوأساليبها التسويقي 
 فـرص   ةكبيرا علـى زيـاد    "الشركات الدوائية الفلسطينية والشركات الأجنبية ،مما سيكون له تأثيرا        

  .العمل في هذه الشركات
  : ظهر تحليل بيانات البحث المتعلق بأسئلة الدراسة النتائج الرئيسة التاليةا
  

  .النتائج المتعلقة بأسئلة الدراسة1.5
  

بينت النتائج أن وجهة نظر الأطباء والصيادلة في أداء الشركات الدوائية الفلـسطينية الإنتـاجي               * 
التـسويقية    الفل سطینیة الدوائی ة كات شر رس الة ال   ی ستدل م ن  النت ائج أن     الحالي مختلـف و    والتسويقي
  الدوائيـة   ليست واحدة  ، بحيث تظهر  البيانات أن رسالة الـشركات            للطبيب والصيدلاني الموجهة  

  .الفلسطينية التسويقية كانت موجهه للأطباء أكثر من الصيادلة
 ةهم للكفـاء  بينت النتائج أن العوامل الأكثر أهمية من وجهة نظر الأطباء والصيادلة لـدى تقيـيم              * 

الإنتاجية والتسويقية، كانت، أن الشركات الفلسطينية لا تنوع من أساليبها وطرقهـا التـسويقية ولا                
تشارك في الأنشطة الاجتماعية الطبية لتحسين صورتها عند مستهلك السلعة الدوائيـة وان مجهـود       

نتجـات  الدوائيـة      الدعائي الحالي غير كاف لإقناع الأطبـاء والـصيادلة باسـتخدام الم            تالشركا
 وانه لا تستطيع الشركات الدوائية الفلسطينية بمنتجاتها الحالية من دعـم قـدرتها              ةالفلسطينية المحلي 

الـشركات الدوائيـة الفلـسطينية لا        على منافسة الأدوية الإسرائيلية والأجنبية، وبينت النتـائج أن        
لمنتج أو طعمه أو سعره ،كما لم يجد        تستجيب للشكاوي المقدمة من الأطباء والصيادلة حول فعالية ا        

الأطباء والصيادلة أن الشركات الدوائية الفلسطينية تتبع نظام التنسيق بين ما تنتجـه وبـين حاجـة                 
  .السوق الدوائي من الأدوية ،كما بينوا أن الشركات لا تتبع سياسة الابتكار والتجديد في منتجاتها
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 الأطبـاء والـصيادلة     التسويقية مـع  تقوم بعمل الأبحاث    بينت النتائج أن الشركات الفلسطينية لا       * 
للتعرف على حاجات ورغبات السوق الدوائي الفلسطيني، حيث كانت نسبة الذين يقولون إنها تعمـل          

  .وهي نسبة ضعيفة جدا% 47أبحاثاً تسويقية 
 أسـعار   بينت النتائج أن الأطباء والصيادلة يشجعون الشركات الدوائية الفلسطينية على تخفيض            * 

منتجاتها الحالية، لتناسب الظروف الاقتصادية التي يعيشها الفلسطينيون، وبينت النتائج أن الأطبـاء             
والصيادلة يلمسون أن أسعار المنتجات الفلسطينية الحالية ليست منافـسة للأدويـة الأجنبيـة ،وان               

 أن الأطبـاء    جينـت النتـائ   الأسعار الحالية لا تعزز من قدرة الشركات الفلسطينية التنافسية، كما  ب           
والصيادلة لا يجدون أن الشركات الفلسطينية تقوم بإتباع سياسات  علمية سعريه وإنما تقوم بتـسعير       

  .منتجاتها بناء على سعر المنتج الأجنبي في السوق الفلسطيني
ت بينت النتائج أن وجهة نظر  الأطباء والصيادلة في السياسات الترويجيـة الحاليـة أن الـشركا           * 

  الطبيـب، ولا يلمـسون  تمارس الترويج الطبي بشكل موجه يؤثر على ذهـن  الدوائية الفلسطينية لا    
نشرات علمية حديثة   الفلسطينية  توزع الشركات الدوائية    ولا   ،بوجود تجديد في النشاطات الترويجية    

  .ى الأطباء والصيادلة  عل
الدعاية الطبية  تتلخص في أنه يملـك        بينت النتائج أن وجهة نظر الأطباء والصيادلة في مندوب          * 

تقه في معلوماته وأنه يثق بالمنتج الذي يروج له، وان معلوماته العلمية  جيدة  ومن جهـة أخـرى                    
 يمارس وظيفته بشكل روتيني كمـا  ةبينت النتائج أن مندوب الدعاية في الشركات  الدوائية الفلسطيني   

شكل مستمر، وبينت النتائج أن الأطبـاء والـصيادلة         أنه لا يقدم معلومات علمية جديدة في زيارته ب        
يهتمون بوسائل تنشيط الدعاية المختلفة ويعتبرون أن الزيارات الشهرية التـي يقـوم بهـا منـدوب      

 استخدام منتجات شركة محلية على شركة أخـرى حتـى لـو              يفضلون،وكافيةالدعاية الطبية غير    
  . الترويجيتساوت في جودة منتجاتها نتيجة اختلاف الأسلوب

أظهرت النتائج أن الأطباء والصيادلة يفضلون استخدام منتجات الشركة الدوائيـة التـي يثقـون               * 
بجودة وفعالية منتجاتها دون الإشارة أكانت محلية أم أجنبية،في حين أكـدت النتـائج أن الأطبـاء                 

 نوعية المادة    و  جودة  فلسطينية وأخرى في    دوائية والصيادلة يشعرون  بوجود تفاوت بين كل شركة       
أن فاعلية المنتجات المحلية مختلفة عن بعضها حيث لا تتساوى          الفعالة التي تستخدمها في منتجاتها و     

  .في الفاعلية، وبينت النتائج أن من السهل على الطبيب أن يميز بين فاعلية المنتج الأجنبي والمحلي
 الدوائيـة الفلـسطينية علـى تـسويق       يساعد  الشركات   :الآتيةأظهرت النتائج أن تبني  العوامل       * 

 شركة فلسطينية بإنتـاج  ل أن تتميز ك:وترويج منتجاتها  الدوائية أفضل مما عليه الآن وهذه العوامل 
وأن تكون الشركة الدوائية حاصلة على شهادة       ،ن تنتج الأدوية الحيوية     أمجموعات دوائية مختلفة، و   

ل بعض الشركات على هذه الشهادة قد زادت ثقـة   حيث دلت نتائج الدراسة أن حصو ،التصنيع الجيد 
تنظيم  النشاطات الترويجية ، وتنويع الوسائل الدعائية        و ، الفلسطينية تالأطباء والصيادلة في المنتجا   
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وعدم اقتصار النشاط الترويجي على     ) الإعلان، المجلات العلمية، الوسائل المسموعة والمرئية      (لمث
  .استخدام العينة الطبية فقط

بينت النتائج أن الشركات الفلسطينية لا تقوم بإنتاج الأدوية الحيوية المهمة  في حين دلت النتـائج                  و
أن هناك نسبة متوسطة من الأطباء تقول أن المنتجات الفلسطينية الحالية تعطي الطبيب مجالا منوعا               

  .في كتابتها
في كتابة الوصفة الطبية،هو فاعليـة      دلت النتائج أن أهم العوامل التي يوليها الطبيب أهمية كبيرة           * 

الدواء دون النظر كون الدواء محلي أم أجنبي ،  الإضافات الأخرى على الدواء مثل الطعم وشـكل               
العبوة ، وضوح التعليمات والمعلومات الخاصة بالمريض، علاقة مندوب الدعاية الطبي الخاصة مع             

  .الطبيب 
 بطريقـة ال    ت الصيدلاني الأهمية الكبيرة لبيـع المنتجـا        التي يوليها  لدلت النتائج أن أهم العوام    * 

OTC) (  اع الأدوية التي تنتهي صـلاحيتها       للشركة التي تهتم بإرج     الفلسطينية يفضل بيع الأدوية  أنه
قرب انتهاء تواريخ بعـض     (  على غيرها ،   يفضل بيع الأدوية للشركة التي تعطيه عروضا أفضل       ،و

ما بينت الدراسة أن العامل النفسي لدى المـستهلك اتجـاه المنـتج      ، ك  جودة المنتج الدوائي  ) الأدوية
  .الدوائي تؤثر على قرار البيع عند الصيدلاني، المنافسة بين الشركات

بينت الدراسة أن وجهة نظر الصيدلاني في سياسة التوزيع والمبيعات الحاليـة فـي الـشركات                * 
هناك نـواقص مـن الأدويـة       :  للعوامل التالية  الدوائية الفلسطينية غير فعالة وغير كفئة وذلك تبعا       

 الفلسطينية مبيعات الشركات الدوائية     بالمحلية جراء عدم توفرها في الشركة المنتجة، لا يتفقد مندو         
 ـ            لهـا بـديلا     يمنتجات شركته على الرف،ولا يحث الصيدلاني على شراء المنتجات الفلسطينية الت

 عنده معلومـات كافيـة      الفلسطينيةات الشركات الدوائية    أن مندوب مبيع   يأجنبيا، لا يشعر الصيدلان   
 تشركات الدوائيـة الفلـسطينية اعتراضـا       يعالج مندوب مبيعات ال    منتجات التي يبيعها،  ولا    عن ال 

مدير مبيعات الشركات الدوائية    ، وبينت الدراسة أن      المختلفة عن شركته أو أدويته بكفاءة      الصيدلاني
ه، لـصالح شـركت   لاستغلالها   والضعف في السوق الدوائي الفلسطيني       ة نقاط القو  الفلسطينية لا يحلل  

الـصيدلاني، ولا   أداء رجال المبيعات عنـد  الفلسطينييتفقد مدير مبيعات الشركات الدوائية    كما  لا    
 في الأمور التي لها علاقة بمنتجـاتهم ويعالجهـا        الصيدليات بمرات كافية ليناقش الصيدلاني      يزور  

 مندوب مبيعات الشركات الدوائية المحلـي  نسبة متوسطة  من الصيادلة بينت آن   ،وبينت الدراسة أن  
  .الوقت الكافي لإتمام عملية البيع فهو دائما في عجلة من أمره يمنحها

بينت الدراسة أن أهم الوسائل الدعائية التي يفضلها الأطباء والصيادلة الـذكور للتعـرف علـى                * 
ت الفلسطينية  هو المؤتمرات العلميـة والاجتماعـات المـصغرة           المنتجات الدوائية الجديدة للشركا   

Minor meetingالأنثى التعرف على الأدوية المحليـة مـن   ة  في حين فضلت الطبية والصيدلاني 
  .خلال الانترنت والنشرات العلمية 
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 ـ        ) t(بينت نتائج تحليل اختبار   *  شركات للفروق بين آراء الأطباء والصيادلة أن الأطباء يجدون أن ال
الدوائية الفلسطينية تقوم بتعزيز كفاءتها الإنتاجية والتسويقية أكثر مـن الـصيادلة فـي المجـالات                

تطبيق التوجه التسويقي ،السياسات الترويجية للشركات الدوائية المحليـة الفلـسطينية،الوسيلة           (الآتية
  ،)الدعائية ،تقييم المادة الفعالة للمنتجات الدوائية الفلسطينية

للفروق بين آراء الأطباء والصيادلة أن هناك اختلاف في الأبعـاد           ) t(رت نتائج تحليل اختبار   أظه* 
 أن هناك منتجات معينـة يجـب   و أن منتجات الشركات الدوائية المحلية متشابهة في منتجاتها      (الآتية

   وكانت الفروق لصالح الصيادلة )حذفها من خطوط إنتاج الشركات الدوائية المحلية الحالية
 للفروق  انه لا يوجد فروق بين آراء الأطبـاء والـصيادلة حـول    ) t(أظهرت نتائج تحليل اختبار  * 

اهتمام لدى   يوجد     ولا  للأدوية الأجنبية  ة منافس غير ،حيث اعتبرها كليهما أنها   أسعار الأدوية المحلية  
سـعار الأدويـة   أن أو ،الشركات الدوائية الفلسطينية بتخطيط علمي للسياسات الـسعرية لمنتجاتهـا         

   .تساعد الشركات الدوائية الفلسطينية على تعزيز قدرتها التنافسية الحالية لا المحلية الحالية 
  

  . النتائج المتعلقة بفرضيات الدراسة2.5
  
 أكثر اقتناعا مـن خريجـي الـدول         اطباء كانو  أن خريجي الجامعات العربية من الأ      دلت النتائج * 

  .التي تقوم بها الشركات الدوائية الفلسطينية ات الترويجيةالسياس في  الغربية والشرقية
 أكثر اقتناعا من خريجي الدول الغربية       اخريجي الجامعات العربية كانو    الصيادلة    أن دلت النتائج   * 

، السياسات الترويجيـة ،  سعرية تطبيق التوجه التسويقي، السياسات ال     (والشرقية في المجالات الآتية   
  ) الشركات الدوائية في اية الطبية، المادة الفعالة ، سياسات الإنتاج ، التوزيعتأثير مندوب الدع

 أكثـر اقتناعـاً مـن    ا كـانو  الخبرة من سنة إلى خمس سنوات يذوأن الأطباء من    دلت النتائج      *
 التوجه التسويقي والإنتاجي، الوسائل الدعائية، المادة الفعالـة       (:(الآتية المجالات   الأطباء الآخرين في  

ات الدوائيـة بهـذه الفئـة       ويرجع ذلك إلى اهتمام الشرك    ) ، سياسات الإنتاج ، السياسات الترويجية     
  .الجديدة 

سياسة التوزيـع   (  مقتنعون الصيادلة من ذوي الخبرة من سنة إلى خمس سنوات           أن   دلت النتائج   * 
    .الجديدةويعزى ذلك إلى اهتمام الشركات الدوائية بهذه الفئة ) في الشركات الدوائية 

سعرية السياسات ال ب مقتنعونكانوا  الخاصة   في الصيدليات    الذين يعملون أن الصيادلة   دلت النتائج     * 
من  صيادلة القطاع الحكومي أو قطاع المستشفيات الخاصة حيث يهتم الصيدلاني صاحب الصيدلية              

  .الخاصة بمستوى الأسعار وما يتحقق له من عائد ربحي
الدعاية الطبية يستطيع ممارسة الترويج الطبي على الطبيـب العـام            مندوبن  عل ى أ  دل ت النت ائج      *

  .بطريقة مقنعه أكثر من أطباء الاختصاص الذين يتعاملون مع الأدوية الحيوية في معظم الحالات
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  التوصيات3.5

 
رار تحسين كفاءة الشركات الفلسطينية سواء الإنتاجية أم التسويقية قرار يقع على            ق تخاذاإن  

،وفي الـصيادلة والأطبـاء،   ووزارة الـصحة، ،   واتق جهات مختلفة،منها الشركات الدوائية نفسها،     ع
ضوء نتائج الدراسة فقد شملت التوصيات الجهات التي تؤثر بشكل ايجابي اتجاه المنتجات الدوائيـة               

 .الفلسطينية

  . توصيات إلى الشركات الدوائية الفلسطينية1.3.5
ذات شخصيه اعتباريه تضم ممثلين للقطاعات الصحية المختلفـة فـي             إنشاء هيئه علميه مستقلة    *

القطاعين الحكومي والخاص،  وتكون مهمتها الرئيسية  إنشاء مراكـز علميـة متقدمـة ومؤهلـه،             
  . للاهتمام بعملية البحث والتطوير

وتطـوير   العلمية والدراسات الطبية الفردية منها والجماعية وتفعيل         الأبحاثالتأكيد على ضرورة    * 
، وتوفير الحوافز للباحثين لخلق البيئة المناسبة للبحـث الطبـي  والتطـور الفنـي                الأبحاثمراكز  

  .والمعلوماتي
  .استقطاب كفاءات علمية وتوفير برامج متخصصة في مختلف مجالات التصنيع الدوائي*
جامعـات   مركز للبحث العلمي فـي ال      إقامةتفعيل دور القطاع الخاص من خلال تمويل مشروع          *

 منتجات دوائية فلسطينية ذات جوده عالية وبـسعر         لإنتاجالفلسطينية بالتعاون بين الشركات الدوائية،    
  .منافس

 مشترك بين الشركات الدوائية لإنتاج المنتجات التي تأتي جاهزة مـن الخـارج     إنتاجي خط   إقامة  *
  .جديدةمما يفتح فرص عمل 

  .تاج المنتجات الحيوية ستراتيجيه التركيز  والتميز بإناتباع  ا*
تباع إستراتيجية تطوير جودة المنتج بهدف رفع مستوى أداء المنتج الحالي والمستقبلي من حيث              ا *

  .الجودة والمذاق والشكل والإضافات الأخرى
جل بناء صورة ذهنية لدى مستهلك السلعة الدوائيـة      أتباع إستراتيجية التطوير الشكلي للمنتج من       ا *

  . بناء الولاء من قبل المستهلك، كما يحقق دعاية مجانية للشركة الصانعةمما يساعد على
المنتجات الحالية بناء على تحليـل الـسوق الـدوائي          )حذف  (أو) تطوير( أو)تعديل(تباع سياسة   ا *

الفلسطيني لنقاط القوه والضعف والفرص والتهديدات مما يمكن الـشركات مـن منافـسة الأدويـة                
  .المستوردة

بحاث التسويقية مع الأطباء والصيادلة لمعرفة حاجة السوق الدوائي الفلسطيني من اجـل             عمل الأ  *
  .التنسيق بين الإنتاج والاستهلاك
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التفاعل ايجابيا مع الشكاوى المقدمة من الأطباء والصيادلة حول مفعول وطعـم وشـكل المنـتج                *
  .الدوائي

الـصيدلة فـي   ات  مع كلين بالتعاو لهية  تباع سياسة التركيز على البحث العلمي بتخصيص ميزان       ا *
  .الجامعات الفلسطينية للحصول على تراكيب ومستحضرات بأطعمة مميزة

 وذلك عن طريق خفض أسـعار المنتجـات الحاليـة باتفـاق             ،إتباع إستراتيجية التمايز السعري    *
 يشجع  مما،الشركات على تخفيض البونص الذي يعطى للصيدلاني وخصم قيمته من السعر النهائي             

  . على شراء الدواء المحلي أكثر ويلتزم بأخذ الكمية التي يكتبها الطبيبكالمستهل
 في أسلوب الدعاية الطبية من خلال استخدام الوسائل الدعائية الأخرى ووسـائل تنـشيط               عالتنوي *

 واستخدام الصحف والمجلات الطبيـة للوصـول     ،)الأقلام ، المجسمات، ما يذكر بالشركة       ( الدعاية
  .DTCتباع نموذج الى كل طبيب والتأثير على المستهلك من خلال إ

 ـ      ة لمندوبي  الدعاية  الطبي     يةعمل دورات تدريب   *  الحديثـة   ة للتعرف على أساليب الدعايـة الطبي
  . الحديثة وإبعادهم عن ممارسة العمل الروتينيةوتزويدهم بالنشرات العلمي

ومات الأساسية للمنتجات التي يبيعونها حتى يكونوا       توظيف رجال البيع الدارسين وتزويدهم بالمعل      *
  .قادرين على إقناع الصيدلاني بشراء منتجات الشركة

  ..قتهم بالمنتج الذي يبيعونهث رجال المبيعات على إتمام عملية البيع وزيادة تدريب* 
للتعريـف   بالتعاون مع القطاعات الطبيبـة المختلفـة بانتظـام            المحلية إقامة المؤتمرات العلمية   *

 والمساهمة في نشر الفكر العلمي للأطباء والصيادلة من خـلال هـذه             ة الفلسطينية بالمنتجات الدوائي 
  .المؤتمرات

   .استخدام التقنيات الحديثة للتعريف بالمنتجات الدوائية الفلسطينية كاستخدام الانترنت* 
 Drug ية في كل شـركة  من خلال إقامة وحدة المعلومة الطبTool freeفتح خط اتصال مجاني* 

information unit  لزيادة التواصل مع الأطباء والصيادلة .  
الاهتمام بالفئة الخريجة الجديدة من الأطباء والصيادلة من خلال عمل زيارات للشركات الدوائيـة      *

ة المنتجات المحلية حيث يشكلون نسبة عاليـة مـن  المجتمـع             بات ك لجذبهم  وعمل اللقاءات العلمية    
  .بي وعليهم أنظار الشركات بشكل عامالط
  .إنشاء قاعدة بيانات مشتركة لاستخدامها من قبل الباحثين والمهتمين بالصناعة الدوائية *
ر وجهة نظره في الشركات الدوائيـة الفلـسطينية         يالتوجه برسالة تسويقية علمية للصيدلاني لتغي     * 

سلبيا وخاصة سياسة التوزيـع حيـث يلعـب        والتي أبدى الصيدلاني في الكثير من مجالاتها اتجاها         
  . دورا مهما وحيويا في تسويق المنتجات الدوائيةيالصيدلان
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خـصائي   للطبيب الإ  الموجهةاتباع استراتيجية دعائية لكل قطاع طبي بحيث تكون الدعاية الطبية           * 
  للطبيب العام من خلال استحداث فكـرة التـرويج المركـز مـن خـلال               الموجهةمختلفة عن تلك    

  .الجديدةالاجتماعات المصغرة ومناقشة طرح المنتجات 
 لبنـاء   متكـررة  المجتمع المحلي  من خلال محاضرات تثقيفية  ولقـاءت            أفكارالعمل على تنمية    *

 world of mouth إلـى صوره ذهنية  ايجابية عن المنتجات الدوائية الفلسطينية من اجل الوصول 
  ).العربي(
  . الفلسطينيةتوصيات إلى وزارة الصحة2.3.5 

  :الآتيةبما أن الوزارة هي المسؤول عن إعطاء أذون تصنيع المنتجات الجديدة فإننا نقدم التوصيات 
 سياسة الوضوح مع الشركات الدوائية الفلسطينية من خلال اطلاعهم على المنتجات الدوائية             تباعا *

 التي تود إنتاجهـا الـشركات،   التي يحتاجها السوق الدوائي الفلسطيني،وإعلامهم أيضا عن المنتجات 
حيث تفيد الشركات أنها لو كانت على علم بان هناك شركة ستقوم بإنتاج المستحضر الـذي تنتجـه                  

  .حاليا لامتنعت عن ذلك ولقلت نسبة المنتجات المتشابهة في السوق الفلسطيني
لدوائي الفلسطيني في   استصدار التشريعات والقوانين التي تلزم الجانب الإسرائيلي بتداول المنتج ا         * 

  .محافظة القدس من خلال المفاوضات الحالية
إقامة مركز أبحاث مشترك بالتعاون مع كليات الصيدلية في الجامعات الفلسطينية من اجل فحص              * 

 Bioavailabilityالحيـوي،   التكـافؤ ،stability study) الثبـات   (المنتجات الجديـدة خاصـة   

Bioequivalency ـة ذات الجـودة العاليـة،    وهي في الواقعة لدى المصانع العالميدراسة روتيني 

قبـل   ويتلخّص الحديث عن هذه الدراسة بأنّها تتم من قبل مركز أبحاث متخصص ومعترف به من
الـدوائي المحلّـي،    وزارة الصحة الفلسطينية، حيث يقوم هذا المركز بدراسة مطابقة كفاءة الصنف

  . القطاع الخاصبإشراكر تمويل   والبحث عن مصد الأصليبالدواء
تبادل المعلومات والخبرات العلميـة، وتقـوي روح العمـل الجمـاعي والمـشاركة بـين ذوي                *

  .الاختصاص
  .المعايير العالمية لضبط جودة المستحضرات الصيدلانيةالحرص على تطبيق * 
دلانية المهربـة،    لمنع وتسويق وتداول المستحضرات الصي     ة الوطنية اللازم  لتشريعاتاستصدار ا * 

  .غير المسجلة
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  :توصيات لأبحاث أخرى في الصناعة الدوائية3.3.5
بناء على ما توصلت إليه هذه الدراسة من نتائج فأنني أوصي بإكمـال البحـث فـي                  

  :الآتيةالمواضيع 
مدى وجود علاقة بين تعليمات شركات التامين  والطلب على  أدوية الـشركات              : أولا

  . تؤخذ بوصفة طبية في الضفة الغربيةينية التالدوائية الفلسطي
مدى تأثير استخدام الانترنت في التعريف بمنتجات الشركات الدوائية الفلـسطينية       : ثانيا

  .وتأثيره على الحصة السوقية
تأثير الصادرات الدوائية الفلسطينية على ارتفاع سعر المنتج الدوائي الفلـسطيني           : ثالثا

  .في الضفة الغربية
 الفلسطينية علـى تحـسين      تمدى تأثير إقامة مركز للبحث العلمي في الجامعا       : رابعا

هة نظر كليات الصيدلة وشـركات الأدويـة        ج من و  ةجودة المنتجات الدوائية الفلسطيني   
  .الفلسطينية
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  المراجع 
  المراجع العربية

 والمنافـسة فـي     ةعلى الكلف زِ  تأثير تطبيقِ أنظمةِ الإدارةِ الممتا     . ).2005.( الرب، ز  أبو.1
 منـشوره، جامعـة بيـر زيت،كليـة         رغي الصناعات الدوائية الفلسطينية، رسالة ماجستير    

  .الدراسات العليا،حزيران
  .الدار الجامعية: مصر : الإسكندرية.إدارة الإنتاج والعمليات مدخل النظم ).2000. (البكري، س.2
 .ة الشاملة في قطاع الصناعات الدوائيـة الفلـسطيني  واقع إدارة الجود). 2005. (ألبرغوثي ، س  .3

  .جامعة القدس:فلسطين :القدس
 رسالة ماجـستير   "  :تسويق المنتجات الدوائية في القطر العربي السوري      "). 2003. (الجاسم، ع .4

،جامعـة حلب،كليـة   )دراسة ميدانية على عدد من شركات إنتاج وتـسويق الأدويـة      ( منشوره   رغي
  .الاقتصاد

 منشوره، آثـار    رغي رسالة ماجستير  "  :الصناعة الدوائية في الأردن   ).   "1997.(حاحلة، ن   الر.5
 .الملكية الفكرية وتقدير الطلب على الصادرات،جامعة اليرموك

دراسة تحليليـة لقطـاع     "  :التخطيط الاستراتيجي والأداء المؤسسي   ).   "2003. (الخطيب، ص .6
 . منشوره ،الجامعة الأردنية،رغي تيررسالة ماجس صناعة الأدوية الأردنية

  .دار النهضة:الأردن:عمان.الوجيز في علم الدواء). 1981. (الروابدة، ع.7
 : الأردن:عمـان . الأسس العلمية للتـسويق الحـديث     ). 2007. (الصميدعي، م & ،  .الطائي، ح .8

  .اليازوري العلمية للنشر والتوزيع
شركات الصناعات الدوائية فـي       في درة التنافسية الجودة الشاملة والق  , )2001(الطراونة،م.9

  .الأردنيةرسالة ماجستير غير منشوره، الجامعة ,الأردن
 .الدار الجامعية: مصر:الإسكندرية. التسويق).  2000. (السيد، ا& . م، لصحنا.9

دار اليـازوري العلميـة للنـشر        : الاردن:عمان. التسويق الصيدلاني ).  2007. (العلاق، ب .10
 .وزيعوالت

دار اليـازوري العلميـة      : الأردن: عمـان . أساسيات التسويق الدوائي    ).2007. (العلاق، ب .11
  .للنشر والتوزيع

،نيـسان ، ،جامعـة     السعودية   المملكة في     الإنتاجية   الكفاءةتطوير  ).  2006. (القحطاني، ع .12 
  ).مقاله.(الملك فهد  للبترول والمعادن

ياسات تـسعير الأدويـة الأردنيـة فـي الأسـواق المحليـة             س). "2001. (العبادي، أ .13
 . منشوره، الجامعة الأردنية،كلية الدراسات العليا،نيسانرغي رسالة ماجستير "  :والخارجية
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جامعـة الأزهر،كليـة    . الكفاية الإنتاجية للمنشات الـصناعية    ).  2004. (المصري، أ .14
  .التجارة

أداء الاقتـصاد الكلـي، الإنتاجيـة، الكفـاءة وهياكـل      : يةالعرب التنافسية ”.)2005 (.، مبابكر.15
 ـ  العربيـة ،  تالاقتـصاديا تحـدي  : التنافسية”في كتاب  ، الفصل الثاني“الأسواق  يالمعهـد العرب
  .. الكويت،للتخطيط

دار : مـصر    : الزقـايق  . التسويق وتحديات التجارة الالكترونية   ). 2004. ( عبد المحسن، ت  .16
 ISBN:2003-17074.الفكر العربي،

رسـالة  ": تأثير الاندماج على تنافسية الصناعات الدوائية الأردنية      ).  "2003. (جابر، أ .17
  . منشوره ،الجامعة الأردنية،كلية الدراسات العليا،كانون أولرماجستير غي

دراسة تحليلية في مـصانع     :العلاقة بين الخيار الاستراتيجي والميزة التنافسية     ).2004.(جرار، ذ 18
 والدراسـات العـدد الثالـث، نيـسان،ص     للأبحاثمجلة جامعة القدس المفتوحة  " الفلسطينية دويةالأ

 71-39ص

دراسـة ميدانيـة علـى      (مشكلات دراسة واختيار الأسواق الخارجية    ).  "2005. (دريباتي، ي .19
 ـ   ،رسالة ماجـستير    " الصناعات الدوائية في سوريه     منـشوره ،قـسم إدارة الأعمال،كليـة        رغي

  صاد،جامعة حلب،الاقت
  .دار زهران للنشر والتوزيع: الأردن: عمان. إدارة الإنتاج والعمليات  ).1995. (زمزير، م .20.

   :"العوامل المؤثرة على الأداء التصديري لصناعة الأدوية الأردنيـة        ).  "2002. (شحالتوغ، ه .21
  .،أيار منشوره ،الجامعة الأردنية،كلية الدراسات العليارغي رسالة ماجستير

 ـ رسالة ماجستير    :"تسويق الدواء في المملكة الأردنية الهاشمية     )."2000. (طشطوش، و .22   رغي
  . البيتآلدراسة تحليلية مقارنة لشركات صناعة وتسويق الدواء،جامعة ( منشوره

 الخبرات المهنيـة  ز  ، مرك  " العمليات والطاقة الإنتاجية   اتكنولوجي").  2006. (عبد الرحمن، ت  .23
  .مصر. لإدارةل

الـدار  :مصر:الإسكندرية. النظرية الاقتصادية تحليل جزئي وكلي    ).  2006. (عبد الحميد، ع   .24
  .الجامعية

الجامعة : الاردن:عمان.   فلسفة الدكتوراه في التسويق وسلوك المستهلك       .)1992(. ، ع عبيدات.25
  .الأردنية

تراتيجيات المنافسة على الميزة التنافـسية      اثر العوامل الإستراتيجية واس   ).  "2003(عثمان، م    .26
 منشوره، جامعة اليرموك،كليـة الاقتـصاد       رغي رسالة ماجستير  "  :لشركات إنتاج الأدوية الأردنية   

 والعلوم الإدارية،قسم أدارة الإعمال،
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،جامعة التحدي،سرت،ليبيا،دار      الأيزو دارة الجودة الشاملة ومتطلبات   إ). 2005.  (علوان، ق .27
  .قافة للنشر والتوزيعالث

 الأردن: عمـان  ،واثبـات محاسبة التكاليف المعيارية رقابـة  ).1998. (حنان، ر & ،  .كحاله،ج.28
  عمان.،مكتبة دار الثقافة للنشر والتوزيع

مـدخل اسـتراتيجي دار الجامعـة       :  إستراتيجية الإنتـاج والعمليـات    ).  2002. (مرسي، م .29
 .مصر,الجديدة

اثر اتفاقيات التجارة الحرة على الصناعات الدوائيـة والغذائيـة فـي            .  ")2003. (محافظة، د .30
 منشوره، جامعـة اليرموك،كليـة الاقتـصاد والعلـوم          رغي رسالة ماجستير    :"الاقتصاد الأردني 

 .الإدارية،قسم الاقتصاد

ة فـي   تطبيقية ميدانية على الصناعات الدوائيةإستراتيجية التسعير دراس). "2005(،. مكنجو، ج .31
  . منشوره ،قسم إدارة الأعمال،كلية الاقتصاد،جامعة حلبرغي  ماجستيرة   ،رسال"سوريه

  .الجديدة، مصر، مصر Came)2006(مركز الخبرات الإدارية والمحاسبية، .32
، 2  ،عـدد   .المراقب الاقتـصادي والاجتمـاعي    ). 2005(معهد أبحاث السياسات الاقتصادية،     .33

 .ماس

  .ماس .11 ماس،عدد،.  المراقب الاقتصادي).  2004(سات الاقتصادية، معهد أبحاث السيا.34
  .ماس :فلسطين :رام االله. الصناعة الدوائية في فلسطين،الواقع والآمال ).1999. (مكحول، ب.35
  منشوره ،الجامعـة   ررسالة ماجستير غي   . الصناعة الدوائية في الأردن   .  ) 1990.  (نصر، ر .36

  .الأردنية
ايتراك للنـشر    :مصر  :القاهرة. عائد الاستثمار في رأس المال البشري     ).  2004 (.يوسف، ع .37

  .والتوزيع
  )2007.(كتيب نقابة الصيادلة.  زينه، علاءأبو. 38
  )2007( .عواد، ج، كتيب نقابة الأطباء. 39
  )2007( .كتيب نقابة أطباء الأسنان. عمرو،أ. 40
  )2005( .سطينية، نيسانالاتحاد  العام للصناعات الدوائية الفل. 41
) 3( الدوائية العربي،عـدد   تالطبية الصناعا  والمستلزمات   الأدوية لمنتجي   نشرة الاتحاد العربي  . 42

  )2008(,تموز
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  المراجع المترجمة
المملكة العربية  :الرياض. ما يقوله الأساتذة عن التسويق).2004. (بويت، أ& . بويت، ج.1

  .مكتبة جرير ،ة ،ترجمة ،قسم الترجم:السعودية
. الخطط التسويقية فـي مجـال الـصناعات الدوائيـة         ). "2006.(ماكلنيين، ج & . ليدستون، ج . 2

 .دار الفاروق للنشر والتوزيع,. الفاروقرترجمة،قسم الترجمة بدا: مصر :القاهره
المكتبـة   :مـصر   : القـاهرة . الاقتصاد التطبيقي في إدارة الإعمال    ).1999. (ج،  رزق .3

  .ةالأكاديمي
المملكـة العربيـة    : الرياض.  وتسيطر عليها  الأسواقكيف تنشئ   ",)2004.  (كوتلر، ف .4

 . جريرةمكتب  بابكر،فيصل عبد االله ترجمة،:  السعودية 
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  الملاحق
  الجداول) 1(ملحق رقم
  الاستبانات) 2(ملحق رقم
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  الملاحق
  

في الشركات الدوائية الفلسطينية في الكفاءة التسويقية والإنتاجية لمحددة العوامل ا)3-4(جدول رقم 
 .هماوالفروق بين في الضفة الغربية من وجهة نظر الأطباء والصيادلة

  
  
  
  /المجال

 الأطباء
للفروق بین أراء ) t(نتائج اختبار   الصيادلة

  لصیادلةالأطباء وا

  العوامل

ط  وس
مت
ال

بي
سا
لح
ا

ف   
حرا
لان
ا

ي یار
مع
ال

  

مة 
قی

)t(  بة
سو
مح
ال

 

لالة 
الد

ئیة
صا
لإح
ا

  

ط  وس
مت
ال

بي
سا
لح
ا

ف   
حرا
لان
ا

ي یار
مع
ال

  

مة 
قی

)t(  بة
سو
مح
ال

 

لالة 
الد

ئیة
صا
لإح
ا

  

درجة 
  الحریة

  )t(قیمة 
  المحسوبة

الدالة 
  الإحصائي

تطبیق التوجھ 
 0.00* 4.525 535 000. 8.704- 0.53 2.68 0.00 2.043- 0.64 2.92   التسویقي

 جودة 
المنتجات 
  الدوائیة 

3.31 0.53 10.418 0.00 3.20 0.45 6.563 .000 535 2.569 *0.01 

سیاسات 
الإنتاج 
 للشركات

3.34 0.50 12.298 0.00 3.29 0.46 9.451 .000 535 1.245 0.21 

السیاسات 
التسعیریة 
  للشركات

3.16 0.52 5.624 0.00 3.08 0.48 2.488 .000 535 1.960 0.05 

السیاسات 
الترویجیة 
  للشركات 

3.14 0.52 4.731 
. 

0.00 
2.76 0.46 -7.526 .000 535 8.544 *0.00 

تأثیر مندوب 
 0.57 569. 535 000. 13.944 0.34 3.23 0.00 16.503 0.36 3.33  الدعایة الطبیة 

كتابة الوصفة 
الطبیة 

  )الأطباء(
3.53  0.34 27.585 0.00 0  0  0  0  -  -  -  

التوزیع في 
الشركات 
الدوائیة 

  )الصیادلة(

-  -  -  -  2.68  0.55 -8.51 0.00  -  -  -  

عوامل صرف 
الأدویة 

)OTC (
  )الصیادلة(

-  -  -  -  3.78  0.33 34.396 0.00  -  -  -  

 والتـسويقية للـشركات   لإنتاجيـة اتم احتساب الوسط الحسابي لقياس العوامل المحددة من وجهة نظر الأطباء والصيادلة  حول الكفاءة     
علـى مـستوى    ) 2.9-1(، وبالتالي يدل المقياس من      M=3الدوائية الفلسطينية ويفترض هذا المقياس أن الوسط الحسابي الافتراضي          

  .على مستوى مرتفع) 5-3.1(على مستوى متوسط، و) 3(منخفض لدرجة التصور، و
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 فـي الـشركات الدوائيـة       لتوجه التسويقي   تطبيق ا تقيم العوامل المحددة في     )  4-4(جدول رقم 
   . والفروق بينهما والصيادلةء الأطباالفلسطينية من وجه نظر
للفروق بین أراء ) t(نتائج اختبار   الصيادلة الأطباء

  الأطباء والصیادلة
  
  
  

  المجال
  
  

المتوسط 
  الحسابي

الانحراف 
  المعیاري

  )t(قیمة 
 المحسوبة

الدلالة 
  الإحصائیة

المتوسط 
  حسابيال

الانحراف 
  المعیاري

  )t(قیمة 
 المحسوبة

الدلالة 
درجة   الإحصائیة

  الحریة
  )t(قیمة 

  المحسوبة
الدالة 

الإحصائیة

أداء الشركات 
الدوائية 

الفلسطينية 
التسويقي فعالا 
  .لتحقيق  أهدافها

3.26 0.95 4.90 0.00 3.07 0.93 1.09 0.28 535 2.36 0.01 

تعمل الشركات 
الدوائية 

سطينية الفل
نشاطات تسويقية 

  مختلفة 

3.17 1.02 2.95 0.00 2.87 0.95 -2.05 0.04 535 3.50 0.00 

الشركات 
الدوائية 

الفلسطينية تتبع 
نظام التنسيق 
بين الإنتاج 
  والاستهلاك 

2.89 0.94 -2.13 0.03 2.62 0.93 -6.18 0.00 535 3.30 0.00 

تعمل الشركات 
الدوائية 

الفلسطينية 
قية أبحاث تسوي

  الصيادلة/الأطباء

2.35 0.98 -11.70 0.00 2.16 0.90 -13.91 0.00 535 2.26 0.02 

مجهود الشركات 
الدوائية 

الفلسطينية 
الدعائي كافيا في 

إقناع 
الصيادلة /الأطباء

استخدام 
  منتجاتها

2.95 1.0 -0.83 0.00 2.60 0.98 -6.11 0.00 535  4.07 0.00 
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تدعم لشركات 
الدوائية 
ية الفلسطين

بمنتجاتها الحالية 
قدرتها التنافسية 

مع الأدوية 
  المستوردة ، 

2.95 1.03 -0.87 0.00 2.78 1.00 -3.23 0.00 535 1.87 0.06 

تتبع الشركات 
الدوائية 

الفلسطينية 
سياسة الابتكار 

والتجديد في 
  .متوجاتها 

2.84 1.05 -2.78 0.00 2.65 0.99 -5.31 0.00 535 2.11 0.03 

شركات تتفاعل ال
ة مع الشكاوي 

المقدمة من قبلكم 
شكوى عن (

فعالية المنتج، 
شكله، طعمه، 

  سعره 
  

2.92 0.95 -1.41 0.00 2.60 0.87 -6.91 0.00 535 4.11  0.00  

تشعر أن 
الشركات 
الدوائية 

الفلسطينية تنوع 
من أساليبها 

وطرقها 
  التسويقية

2.96 0.93 -0.72 0.47 2.76 0.92 -3.79 0.00 535 2.42  0.01  

تساهم   
الشركات 
الدوائية 

الفلسطينية في 
الأنشطة 

  .الاجتماعية

2.96 0.99 -0.73 0.46 2.74 0.99 -3.87 0.00 535 2.48  0.01  

 والتسويقية للـشركات    الإنتاجيةتم احتساب الوسط الحسابي لقياس العوامل المحددة من وجهة نظر الأطباء والصيادلة  حول الكفاءة                
على مـستوى  ) 2.9-1(، وبالتالي يدل المقياس من  M=3ينية ويفترض هذا المقياس أن الوسط الحسابي الافتراضي         الدوائية الفلسط 

  .على مستوى مرتفع) 5-3.1(على مستوى متوسط، و) 3(منخفض لدرجة التصور، و
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  الأطباءوجه نظرحسب   السعرية للشركات الدوائية الفلسطينيةالسياساتتقيم ) 5-4(جدول رقم 
  الصيادلة والفروق بينهماو

للفروق بین ) t(نتائج اختبار   الصيادلة  الأطباء  
  أراء الأطباء والصیادلة

    الفقرة
المتوسط 
  الحسابي

  
الانحراف 
  المعیاري

  
  )t(قیمة 

 المحسوبة

  
الدالة 

الإحصائیة 
  للفقرة

  
المتوسط 
  الحسابي

  
الانحراف 
  المعیاري

  
  )t(قیمة 

 المحسوبة

  
الدالة 

الإحصائیة 
  للفقرة

درجة 
  الحریة

  )t(قیمة 
المحسوبة 
  للفروق

الدالة 
الإحصائیة 
للفروق

تشعر أن أسعار 
الأدوية المحلية 

  مناسبة مع جودتها
  
  
  
  
  

3.26 0.98 4.74 0.00 3.18 0.95 2.75 0.01 535 1.01 0.31 

تلمس أن أسعار 
الشركات الدوائية 

الفلسطينية الحالية  
جذابة لاستمالتك 

  هاكتابت/لبيعها

3.03 1.07 0.58 0.56 2.77 1.01 -3.34 0.00 535 2.88 0.00 

تشعر بوجود اهتمام 
لدى الشركات 

الدوائية الفلسطينية 
بتخطيط علمي 

للسياسات السعرية 
  .لمنتجاتها

2.92 1.04 -1.30 00.2 2.81 0.95 -2.96 0.00 535 1.31 0.19 

تجد أن أسعار 
الأدوية المحلية 
الحالية تساعد 

 الدوائية الشركات
الفلسطينية على 
تعزيز  قدرتها 

التنافسية الحالية 
  .والمستقبلية

2.9 0.95 -1.95 0.05 2.81 0.9 -3.14 0.00 535 1.05 0.29 
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تشجع الشركات 
الدوائية الفلسطينية 

على تخفيض 
أسعارها الحالية 

لتناسب الظروف 
  .الاقتصادية الحالية

3.83 1.05 14.11 0.00 3.78 1.21 9.59 0.00 535 0.55 0.58 

تعتمد الشركات 
الدوائية الفلسطينية 
على السعر كأحد 
  الوسائل الترويجية

3.13 0.94 2.51 0.01 3.12 0.97 1.87 0.06 535 0.12 0.89 

تلمس أن أسعار 
الأدوية المحلية 
منافسة للأدوية 

 الأجنبية
2.85 0.82 -3.24 0.00 2.58 0.76 -8.27 0.00 535 3.96 0.00 

 السعر الحالي تعتبر
للدواء الفلسطيني   

قلل من حصتها 
  السوقية

3.2 0.84 4.3 0.00 3.14 0.89 2.27 0.02 535 0.87  0.38

تعتقد أن الشركات 
الدوائية الفلسطينية 
تتأثر بسعر المنتج 

 originatorالأصلي
  .في تسعير منتجاتها

3.36 0.8 7.99 0.00 3.54 0.88 9.08 0.00 535 -2.424  0.01

 والتسويقية للشركات الدوائية   الإنتاجية احتساب الوسط الحسابي لقياس العوامل المحددة من وجهة نظر الأطباء والصيادلة  حول الكفاءة                تم
على مستوى منخفض لدرجة    ) 2.9-1(، وبالتالي يدل المقياس من      M=3الفلسطينية ويفترض هذا المقياس أن الوسط الحسابي الافتراضي         

  .على مستوى مرتفع) 5-3.1(ى مستوى متوسط، وعل) 3(التصور، و
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 وجهة نظـر  حسب   للشركات الدوائية الفلسطينية     تقييم السياسات الترويجية     عوامل   )6-4(جدول
   والصيادلة والفروق بينهماالأطباء

  
للفروق بین ) t(نتائج اختبار   الصيادلة  الأطباء

  آراء الأطباء والصیادلة
  الفقرة 

ط  وس
مت
ال

 

سا
لح
ا

ف   بي
حرا
لان
ا

ي یار
مع
ال

  

مة 
قی

)t( 

الة 
الد

یة 
صائ

لإح
ا

رة
لفق
ل

ط    وس
مت
ال

بي 
سا
لح
ا

ف   
حرا
لان
ا

ي یار
مع
ال

  

مة 
قی

)t( 

الة 
الد

یة 
صائ

لإح
ا

رة
لفق
ل

  
درجة 
  الحریة

  )t(قیمة 
المحسوبة 
  للفروق

الدالة 
الإحصائیة 
  للفروق

تشعر أن الشركات 
الدوائية المحلية تقوم 
بتوصيل المعلومات 

ب الطبية لكم بأسلو
  .إقناعي

3.33 0.9 6.6 0.00 3.03 0.93 0.51 0.61 535 3.75 0.00 

توافق أن الشركات 
الدوائية المحلية 
تمارس الترويج 

الطبي بشكل موجه 
يؤثر على ذهنك 

ويقودك في النهاية 
إلى استخدام 

  .منتجاتها

3.08 0.89 1.65 0.10 2.82 0.84 -3.21 0 535 3.49 0.00 

تلمس أن النشاطات 
يجية التي تقوم الترو

بها الشركات 
الدوائية المحلية 

تعزز المكانة 
التنافسية لمنتجاتها 

  عندك

3.2 0.89 3.93 0.00 2.9 0.87 -1.71 0.09 535 3.85 0.00 

تلمس بوجود تجديد 
في النشاطات 

الترويجية للشركات 
  الدوائية المحلية

2.89 0.88 -2.29 0.02 2.66 0.8 -6.37 0 535 3.13 0.00 

ر أن نشاطات تشع
الشركات الدوائية 
المحلية الترويجية 

  منظمة لدرجة
2.78 0.84 -4.77 0.00 2.57 0.66 -9.86 0 535 3.11 0.00 
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توزع الشركات 
الدوائية المحلية 

نشرات علمية حديثة 
  عليكم

2.89 0.88 -2.18 0.03 2.69 0.91 -5.11 0 535 2.62 0.00 

توافق أن الشركات 
الدوائية المحلية 

ستخدم وسائل ت
دعائية غير العينة 

... الطبية مثل
الإعلان، المجلات (

العلمية، الوسائل 
 المسموعة والمرئية

2.7 1.03 -5.14 0.00 2.59 0.99 -6.12 0 535 1.24 0.21 

تفضل استخدام 
منتجات شركة 

محلية على شركة 
أخرى حتى لو 

تساوت في جودة 
منتجاتها نتيجة 

اختلاف الأسلوب 
  .الترويجي

3.53 0.96 9.93 0.00 3.5 0.92 8.09 0 535 0.39  0.69  

تحتاج الشركات 
الدوائية المحلية 
لزيادة أنشطتها 
  .الترويجية معكم

3.86 0.87 17.53 0.00 3.89 0.92 14.36 0 535 -0.38  0.69  

 والتسويقية للشركات الدوائية    الإنتاجية تم احتساب الوسط الحسابي لقياس العوامل المحددة من وجهة نظر الأطباء والصيادلة  حول الكفاءة              
على مستوى منخفض لدرجة    ) 2.9-1(، وبالتالي يدل المقياس من      M=3الفلسطينية ويفترض هذا المقياس أن الوسط الحسابي الافتراضي         

  .على مستوى مرتفع) 5-3.1(على مستوى متوسط، و) 3(التصور، و
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  في الشركات الدوائيـة الفلـسطينية      ب الدعاية الطبية  تأثير مندو تقييم  عوامل  ) 7-4( رقم   جدول  
  . والصيادلة والفروق بينهماء الأطباوجهة نظرحسب 

للفروق بین أراء ) t(نتائج اختبار   الصيادلة  الأطباء  الفقرة 
  الأطباء والصیادلة

  
المتوسط 
  الحسابي

الانحراف 
  المعیاري

  )t(قیمة 
  المحسوبة

  الدالة
الإحصائیة 
  للفقرة

ط المتوس
  الحسابي

الانحراف 
  المعیاري

  )t(قیمة 
  المحسوبة

  الدالة
الإحصائیة 
  للفقرة

درجة 
  الحریة

  )t(قیمة 
المحسوبة 
  للفروق

الدالة 
الإحصائیة 
للفروق

تؤثر المعلومات التي 
يقدمها مندوب الشركة 
الدوائية المحلية على 

بيعك  الدواء /كتابتك
  .للمريض 

3.73 0.82 15.91 0.00 3.76 0.82 13.87 0.00 535 -0.46 0.63 

يؤثر أسلوب و قدرة 
مندوب الشركة الدوائية 

المحلية على إقناعك نحو 
المنتجات الدوائية التي 

  . يقدمها

3.72 0.86 14.9 0.00 3.79 0.78 15.06 0.00 535 -0.96  0.33 

يقدم لك مندوب الشركات 
الدوائية المحلية في 

 0.04 1.97 535 0.05 1.99- 0.91 2.88 0.49 0.69 0.89 3.03   شيء علمي جديدزيارته

تتناول الحديث العام مع 
مندوب الشركات الدوائية 
المحلية أكثر من الحديث 

  .في النواحي العلمية

3.08 0.94 1.43 0.15 3.85 0.8 15.85 0.00 535 -4.22  0.00 

يمارس مندوب الشركات 
الدوائية المحلية مهنته 

3.89- 535 0.00 6.77 0.92 3.42 0.00 9.88 0.97 3.54  بشكل روتيني  0.00 

تؤيد أن مندوب الشركة 
المحلية عنده ثقة في 

 0.01 2.47 535 0.00 6.49 0.8 3.35 0.00 12.04 0.77 3.52  ..معلوماته 

تلمس أن مندوب الشركة 
المحلية عنده ثقة في 

  .المنتج الذي يحمله
3.46 0.86 9.54 0.00 3.22 0.81 4.07 0.00 535 3.26 0.00 
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يستخدم مندوب الشركات 
المحلية  وسائل تنشيط 

( الدعاية الطبية 
النشرات، الأقلام، 

  البروشورات، المجسمات

3.15 0.93 2.85 0.01 3.02 0.89 0.3 0.76 535 1.63  0.10

تتأثر بوسيلة تنشيط 
الدعاية التي يحضرها 

الهدايا، (المندوب معه مثل
  )الخ...الأقلام،المجسمات،

3.09 0.94 1.81 0.07 3.14 0.88 2.38 0.02 535 -0.57  0.56

المندوب الذي يزودك 
بإحدى الوسائل السابقة 
أكثر من غيرة تفضله 

  .على الآخرين

3.09 0.95 1.78 0.08 3.26 0.85 4.49 0.00 535 -2.08  0.03

تهتم بعدد العينات الطبية 
التي يقدمها مندوب 

الشركات الدوائية المحلية 
 .لك

2.94 1.02 -1 0.32 3.05 0.99 0.68 0.50 535 -1.16  0.24

عدد الزيارات الشهرية 
التي يقوم بها  مندوب 

الدعاية الطبية للشركات 
  .الدوائية المحلية كافية 

2.97 1.02 -0.61 0.54 2.53 0.98 -7.18 0.00 535 5.00  0.00

تأثرت من  زيارة مندوب 
الشركات الدوائية المحلية 

هتم بك عندما زارك وا
فترة التدريب، التخريج 

  ).الجديد

3.59 0.9 11.75 0.00 3.44 0.87 7.62 0.00 535 1.92  0.05

تحصل  على المعلومات 
العلمية التي تحتاجها دون 
الحاجة إلى مندوب دعاية 

  .طبية

3.42 0.96 7.87 0.00 3.37 0.93 5.94 0.00 535 0.64  0.52

تعتذر عن استقبال 
محلية مندوب الشركات ال

لأنهم لا يمكن أن يؤثروا 
  .على قرارك

2.26 0.85 -15.43 0.00 2.26 0.86 -12.83 0.00 535 -19.72  0.00

 والتسويقية للشركات الدوائيـة الفلـسطينية    الإنتاجيةتم احتساب الوسط الحسابي لقياس العوامل المحددة من وجهة نظر الأطباء والصيادلة  حول الكفاءة                
علـى  ) 3(على مستوى منخفض لدرجـة التـصور، و  ) 2.9-1(، وبالتالي يدل المقياس من M=3اس أن الوسط الحسابي الافتراضي ويفترض هذا المقي 
  .على مستوى مرتفع) 5-3.1(مستوى متوسط، و
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التعرف من خلالها على المنـتج       الوسائل الدعائية التي يرغب الطبيب والصيدلي     )8_4(جدول رقم 
  . والصيادلة والفروق بينهما الأطباء نظروجهاتحسب  الدوائي الفلسطيني

للفروق بین ) t(نتائج اختبار   الصیادلة  الأطباء  الفقرة 
  والصیادلة آراء الأطباء

المتوسط   
  الحسابي

الانحراف 
  المعیاري

  )t(قیمة 
 المحسوبة

الدالة 
  الإحصائي

المتوسط 
  الحسابي

الانحراف 
  المعیاري

  )t(قیمة 
 المحسوبة

الدالة 
  الإحصائي

رجة د
  الحریة

  )t(قیمة 
المحسوبة 
  للفروق

الدالة 
الإحصائیة 
  للفروق

تفضل 
أسلوب 

المؤتمرات 
  العلمية 

4.00 0.92 19.18 0.00 3.92 0.88 15.51 0.00 535 0.99 0.32 

تفضل 
أسلوب 

الاجتماعات 
  المصغرة 

3.98 0.92 18.91 0.00 3.85 0.82 15.40 0.00 535 1.78 0.07 

 تفضل 
النشرات 

ة الطبي
  .العلمية

3.92 0.84 19.65 0.00 3.79 0.77 15.29 0.00 535 1.89 0.05 

تفضل 
زيارة 

 0.55 0.58 535 0.00 13.70 0.84 3.77 0.00 16.23 0.89 3.81  المندوبين 

تفضل 
زيارة 

  0.43  0.78 535 0.00 4.21 1.12 3.32 0.00 6.57 1.06 3.39  .المندوبين

عوامل المحددة من وجهة نظر الأطباء والصيادلة  حول الكفاءة الانتاجية والتسويقية للشركات الدوائية             تم احتساب الوسط الحسابي لقياس ال     
على مستوى منخفض لدرجة    ) 2.9-1(، وبالتالي يدل المقياس من      M=3الفلسطينية ويفترض هذا المقياس أن الوسط الحسابي الافتراضي         

  .توى مرتفععلى مس) 5-3.1(على مستوى متوسط، و) 3(التصور، و
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 والصیادلة والفروق الأطباءمن وجھة نظر تقییم جودة  المنتجات الدوائیة الفلسطینیة  )9-4(جدول

  .بینھما
  

للفروق بين ) t(نتائج اختبار   الصیادلة  الأطباء
  أراء الأطباء والصيادلة

  الفقرة 

  
المتوسط 
  الحسابي

  
الانحراف 
  المعیاري

  
  )t(قیمة 

 المحسوبة

  
الدالة 

لإحصائیة ا
  للفقرة

  
المتوسط 
  الحسابي

  
الانحراف 
  المعیاري

  
  )t(قیمة 

 المحسوبة

  
الدالة 

الإحصائیة 
  للفقرة

درجة 
  الحریة

  )t(قیمة 
المحسوبة 
  للفروق

الدالة 
الإحصائیة 
  للفروق

جودة 
المنتج 

الدوائي 
الفلسطیني 

  عالیة

3.47 0.75 10.98 0.00 3.36 0.72 7.44 0.00 535 1.60 0.11 

یة فاعل
المنتج 

الدوائي  
الفلسطیني 

عالیة 
بغض 

النظر عن 
الشركة 

  .المصنعة

3.11 0.84 2.34 0.02 2.89 0.8 -2.01 0.04 535 3.05 0.00 

التأثیرات 
الجانبیة 

التي 
تحصل 

للمریض 
جراء 

استخدام 
الدواء 

المحلي 
  مقبولة

3.39 0.85 8.15 0.00 3.26 0.85 4.52 0.00 535 1.76 0.07 
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یصعب 
بین التمیز 
المنتج 

الأجنبي 
والمنتج 
المحلي 

من حیث 
الفاعلیة 

لأنك 
تحصل 

على نفس 
النتائج من 
المنتجین 

لنفس 
  المرض

2.78 0.94 -4.12 0.00 2.46 0.85 -9.5 0.00 535 4.16 0.00 

تشعر 
بوجود 
تفاوت 

بین كل 
شركة 

فلسطینیة 
وأخرى 

في نوعیة 
المادة 
الفعالة 

التي 
تستخدمھا 

في 
  .منتجاتھا

3.62 0.81 13.63 0.00 3.76 0.94 12 0.00 535 -1.74  0.08 

تفضل 
استخدام 

منتج 
معین 

لشركة 
معینة 
نتیجة 
ثقتك 

بفاعلیة 
المادة 
  الفعالة

3.74 0.82 16.08 0.00 3.79 0.9 13.15 0.00 535 -0.73  0.46 
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تشعر أن  
الشركات 

الفلسطینیة 
تھتم 

بمصادر 
المواد 
الفعالة 

التي 
تستخدمھا 

في 
 .منتجاتھا

3.12 0.8 2.67 0.01 2.9 0.79 -1.87 0.06 

535  
  
  
 

3.15 0.00 

 والتسويقية للشركات الدوائيـة الفلـسطينية    الإنتاجيةتم احتساب الوسط الحسابي لقياس العوامل المحددة من وجهة نظر الأطباء والصيادلة  حول الكفاءة                
علـى  ) 3(على مستوى منخفض لدرجـة التـصور، و  ) 2.9-1(يدل المقياس من ، وبالتالي M=3ويفترض هذا المقياس أن الوسط الحسابي الافتراضي  

  .على مستوى مرتفع) 5-3.1(مستوى متوسط، و
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  الأطباء وجھة نظرحسب الدوائیة الفلسطینیة تقییم سیاسات الإنتاج للشركات  )10- 4(جدول 
  والصیادلة والفروق بینھما

 آراءللفروق بین ) t(نتائج اختبار 
   والصیادلةالأطباء

      الفقرة 
  
  العدد

  
المتوسط 
  الحسابي

  
الانحراف 
  المعیاري

  
  )t(قیمة 

 المحسوبة

  
الدالة 
 الإحصائیة
  للفقرة

درجة 
  الحریة

  )t(قیمة 
المحسوبة 
  للفروق

الدالة 
 الإحصائیة
  للفروق

 0 10.69- 1.02 2.39 316  الأطباء
تتعرف على المنتجات الجديدة قبل 

الدوائية إنتاجها من قبل الشركات 
 0 11.01- 0.97 2.29 221  الصيادلة  المحلية

535 1.20 0.22 

 0.65 0.45- 1.12 2.97 316  الأطباء
ترى وجود تطوير في المنتجات 

  .الدوائية المحلية بشكل مستمر

 0 3.37- 1.04 2.76 221  الصيادلة
535 2.19 0.02 

 0 3.4- 1.09 2.79 316  الأطباء
ات الدوائية يغطي إنتاج الشرك

المحلية الأدوية اللازمة للمرضى 
 0 4.46- 0.98 2.71 221  الصيادلة  .عندك

535 0.92 0.35 

 0 3.13 0.99 3.17 316  الأطباء
توافق أن الشركات الدوائية المحلية 
  تقوم بإنتاج الأدوية  الحيوية المهمة

 0.22 1.23 1.04 3.09 221  الصيادلة
535 0.98 0.32 

 0 10.97 0.99 3.61 316  الأطباء
تلاحظ أن منتجات الشركات الدوائية 
  المحلية  متشابهة في منتجاتها إلى حد

 0 12.15 0.99 3.81 221  الصيادلة
535 -2.33  0.02 

 0 7.98- 1.02 2.54 316  الأطباء
  تشعر  بالرضا كون منتجات 

  الشركات الدوائية المحلية  متشابهه

 0 7.17- 1.05 2.49 221  الصيادلة

535 0.56 0.57 

 0 13.81 0.88 3.69 316  الأطباء
تلاحظ أن هناك تفاوت في إتقان 

 المنتج المحلي من شركة إلى أخرى

 0 12.39 0.85 3.71 221  الصيادلة
535 -0.25  0.80 

 0 22.38 0.89 4.12 316  الأطباء
تفضل أن تتميز كل شركة من 

نتاج الشركات الدوائية المحلية  بإ
 0 20.41 0.88 4.21 221  الصيادلة  .مجموعة دوائية مختلفة عن غيرها

535 -1.13  0.25  
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 0 5.65 0.94 3.3 316  الأطباء
تعطيك منتجات  الشركات الدوائية 

في التنوع في "المحلية  مجالا
 0.04 2.06 0.95 3.13 221  الصيادلة  ا.بيعها/كتابته

535 2.01  0.04  

 0 5.65 0.94 3.3 316  الأطباء
تقوم الشركات الدوائية المحلية 

بإجراء تحسينات على المنتج الحالي 
 0.02 2.32 0.87 3.14 221  الصيادلة  .فيما يتعلق بالجودة أو الشكل

535 2.89  0.00  

 0 7.4 0.85 3.35 316  الأطباء
توافق الرأي أن هناك منتجات معينة 

يجب حذفها من خطوط إنتاج 
 0 16.27 0.89 3.97 221  الصيادلة  .لدوائية المحلية الحاليةالشركات ا

535 -2.77  0.00  

 0 15.67 0.86 3.76 316  الأطباء
حصول الشركات الفلسطينية على 

شهادة  مواصفات التصنيع الجيد       
زادك ذلك ثقة في )  )GMP_ أل

  منتجاتها
 0 11.46 0.8 3.62 221  لةالصياد

535 1.69  0.09  

 0 16.23 0.8 3.73 316  الأطباء
تفضل منتج الشركة الحاصلة على 

GMP  ( (على غيرها.  

 0 11.7 0.85 3.67 221  الصيادلة
535 0.68  0.49  

 0 13.73 0.91 3.7 316  الأطباء
لا وجود طويل الأمد للشركات 

الدوائية التي لا تطبق مواصفات 
 .التصنيع الجيد

  
 0 8.55 0.91 3.52 221  الصيادلة

535 2.18  0.02  

تم احتساب الوسط الحسابي لقياس العوامل المحددة من وجهة نظر الأطباء والصيادلة  حول الكفاءة الإنتاجية والتسويقية للشركات الدوائيـة الفلـسطينية                   
علـى  ) 3(على مستوى منخفض لدرجـة التـصور، و  ) 2.9-1(قياس من ، وبالتالي يدل المM=3ويفترض هذا المقياس أن الوسط الحسابي الافتراضي  

  .على مستوى مرتفع) 5-3.1(مستوى متوسط، و
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مرتبة حسب   ءالأطبانظر  من وجهة    في كتابة الوصفة الطبية      ةالمحددالعوامل  ) 11-4(جدول رقم 
  ).t( وحسب قيمةالأهمية

  الفقرات

 

المتوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعياري

) t (قيمة

  المحسوبة

الدلالة 

  الإحصائية

بفاعلية " تكتب الدواء في الوصفة الطبية للمريض مهتما
 . الدواء محلي أو أجنبينالدواء دون النظر كو

4.24 0.81 27.16 0.00 

بالاعتبار الإضافات المختلفة مثل " تكتب  الدواء آخذا
 العبوة والطعم والشكل

4.09 0.79 24.46 0.00 

 شركة محلية بإنتاج مجموعة مختلفة يشجعك تميز كل
 .على كتابة المنتجات المحلية أكثر

4.02 0.83 22.00 0.00 

لاحظت أن الصيدلاني لا يلتزم بصرف نوعية الأدوية 
 .المكتوبة في وصفتك كما تكتبها

3.97 0.87 19.63 0.00 

تفضل كتابة منتج شركة دوائية محلية على شركة 
 .أخرى

3.74 0.82 16.11 0.00 

تتقيد بتعليمات شركات التامين الخاصة في كتابة 
 ).محلي أو أجنبي.(الوصفة الطبية

3.55 0.90 10.96 0.00 

تفضل كتابة منتج دوائي معين لعلاقة المندوب الطبي 
 .معك، مع ضمان جودة الدواء

3.55 0.97 10.15 0.00 

تأخذ حريتك في كتابة الدواء الذي تريد لمرضيك الذي 
 .صحي خاصلديه تامين 

3.51 0.93 9.83 0.00 

يحصل أن يتصل بك الصيدلاني لتغيير منتج لشركة 
 معينه في وصفتك

3.51 0.99 9.06 0.00 

 0.00 8.46 0.90 3.43 ترفض تغيير أي منتج تكتبه في وصفتك الطبية
تفضل  استخدام الأدوية من الجيل الجديد عن الجيل 

 القديم  لنفس المرض
3.41 1.02 7.21 0.00 

 ضتعطيك  الأدوية المحلية الأمان في معالجة الإمرا
 الحيوية

3.13 0.84 2.76 0.01 

تفضل كتابة منتج الشركات الدوائية المحلي  في 
 0.21 1.25 0.94 3.07  الوصفة الطبية على الدواء الأجنبي

 0.39 0.87- 0.91 2.96  .تمارس شركات التامين رقابة على وصفتك
ن الصيدلاني لكتابة نوعية من يجري اتصال بينك وبي

 0.02 2.44- 1.06 2.85  .الأدوية متوفرة عنده

 والتسويقية للشركات الدوائيـة الفلـسطينية    الإنتاجيةتم احتساب الوسط الحسابي لقياس العوامل المحددة من وجهة نظر الأطباء والصيادلة  حول الكفاءة                
علـى  ) 3(على مستوى منخفض لدرجـة التـصور، و  ) 2.9-1(، وبالتالي يدل المقياس من M=3ويفترض هذا المقياس أن الوسط الحسابي الافتراضي  

  .على مستوى مرتفع) 5-3.1(مستوى متوسط، و
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   الفلسطينيةسياسات التوزيع في الشركات الدوائية ل  العوامل المحددة)12-4(جدول رقم 

  ).t( وقيمة  مرتبة حسب الأهمية الصيادلة  نظرة وجهحسب
  الفقرات

 

المتوسط 

 الحسابي

الانحراف 

 المعیاري

) t(قیمة 

  المحسوبة

الدلالة 

  الإحصائیة

تحصل نواقص من الأدوية المحلية في صيدليتك نتيجة 
 .عدم توفر المنتج المحلي في شركته

3.88 0.87 15.04 0.00 

يقابلك مندوب مبيعات الشركات الدوائية المحلية 
 .بسماحة وبشاشة وجه

3.72 0.77 13.88 0.00 

تشعر بوجود تنسيق بين مختلف أجزاء أنظمة التوزيع 
 مسجل الطلبية،موزع (لشركات الدوائية المحلية

3.34 0.75 6.81 0.00 

يمنحك مندوب مبيعات الشركات الدوائية المحلي الوقت 
 .الكافي لإتمام عملية البيع

3.06 0.98 0.97 0.34 

 فخور تؤيد أن مندوب مبيعات الشركات الدوائية المحلية
 .بمهنته وشركته التي يمثل والأدوية التي يبيعها

2.90 0.93 -1.66 0.10 

تقدم الشركات الدوائية المحلية محفزات توزيعية تجعلك 
 ).السرعة،المحافظة، السرية.(تهتم بمنتجاته عندك

2.89 0.86 -1.95 0.05 

يتفقد مندوب مبيعات الشركات الدوائية المحلية منتجات 
 .لرف عندكشركتهم على ا

2.79 1.11 -2.86 0.01 

يحثك مندوب مبيعات الشركات الدوائية المحلية شراء 
 .المنتجات المحلية التي لها بديل أجنبي

2.76 1.20 -2.92 0.00 

تشعر ان مندوب مبيعات الشركات الدوائية المحلية 
 .عنده معلومات كافية عن المنتجات التي يبيعها لك

2.58 0.96 -6.50 0.00 

عالج مندوب مبيعات الشركات الدوائية المحلية ي
 .اعتراضاتك المختلفة عن شركته أو أدويته بكفاءة

2.56 0.92 -7.13 0.00 

 ةيحلل مدير مبيعات الشركات الدوائية المحلية نقاط القو
 .والضعف في السوق الدوائي الفلسطيني ويستغلها

2.19 0.98 -12.41 0.00 

 الدوائية المحلية أداء رجال يتفقد مدير مبيعات الشركات
 .المبيعات عندك

1.99 0.92 -16.35 0.00 

يزورك مدير مبيعات الشركات الدوائية المحلية 
 .ويناقشك في الأمور التي لها علاقة بمنتجاتهم ويعالجها

1.98 0.93 -16.20 0.00 

    2.68  المتوسط العام
 وجهة نظر الأطباء والصيادلة  حول الكفاءة الإنتاجية والتسويقية للشركات الدوائيـة الفلـسطينية            تم احتساب الوسط الحسابي لقياس العوامل المحددة من       
علـى  ) 3(على مستوى منخفض لدرجـة التـصور، و  ) 2.9-1(، وبالتالي يدل المقياس من M=3ويفترض هذا المقياس أن الوسط الحسابي الافتراضي  

  .على مستوى مرتفع) 5-3.1(مستوى متوسط، و
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 الصيادلة في الضفة وجهة نظرحسب ) OTC(صرف الأدوية  المحددة في عوامل ال )13_4(جدول
  ).t( وقيمة  مرتبة حسب الأهميةالغربية

المتوسط  الفقرات

 الحسابي

الانحراف 

 المعیاري

) t(قیمة 

  المحسوبة

الدلالة 

  الإحصائیة

تفضل بيع الأدوية المحلية للشركة التي تهتم بإرجاع 
 .هي صلاحيتهاالأدوية التي تنت

4.40 0.74 28.03 0.00 

تؤثر مراحل دورة حياة المنتج على قرار البيع 
 )قرب انتهاء تواريخ بعض الأدوية(عندك

4.13 0.63 26.71 0.00 

 0.00 26.02 0.69 4.20  عندكعتؤثر جودة المنتج على قرار البي
تفضل بيع الأدوية المحلية للشركة التي تعطيك عروض 

 على غيرها
4.25 0.84 22.28 0.00 

تؤثر الظروف الاقتصادية السائدة على نوعية المنتجات 
 التي تبيعها

3.98 0.72 20.11 0.00 

تفضل بيع الأدوية المحلية لأنة نسبة أرباحك فيها أعلى 
 من الأدوية الأجنبية

4.08 0.83 19.41 0.00 

يؤثر العامل النفسي لدى المستهلك اتجاه المنتج المحلي 
 ر البيع عندكعلى قرا

3.90 0.74 17.99 0.00 

يؤثر ارتفاع ثقافة ووعي المستهلك على قرار البيع 
 ).،محليأجنبي(عندك

3.86 0.84 15.13 0.00 

يؤثر وجود المنافسة بين الشركات المحلية والأجنبية 
 على قرار البيع عندك

3.80 0.87 13.74 0.00 

 ترغب ببيع الأدوية الأجنبية للمريض الذي يكون
 وضعه المادي جيد

3.83 0.93 13.36 0.00 

تفضل بيع الأدوية المحلية على الأدوية الأجنبية في 
 صيدليتك

3.56 0.90 9.31 0.00 

تفضل بيع الأدوية المحلية على الأدوية الأجنبية ولكنها 
 .لا تغطي كافة احتياجات المرضى عندك

3.43 0.86 7.37 0.00 

يض المؤمن أكثر من تفضل بيع الأدوية الأجنبية للمر
 .الأدوية المحلية

3.18 1.11 2.43 0.02 

 0.06 1.91 1.09 3.14 ".تفضل أن يكون المريض حاملا تأمينا صحيا خاصا
 0.41 0.82 0.82 3.05 .تفضل بيع الأدوية المحلية لان مفعولها الطبي منافسا

    3.78  المتوسط العام
لمحددة من وجهة نظر الأطباء والصيادلة  حول الكفـاءة الإنتاجيـة والتـسويقية    تم احتساب الوسط الحسابي لقياس العوامل ا    

) 2.9-1(، وبالتالي يدل المقياس من M=3للشركات الدوائية الفلسطينية ويفترض هذا المقياس أن الوسط الحسابي الافتراضي 
 .فععلى مستوى مرت) 5-3.1(على مستوى متوسط، و) 3(على مستوى منخفض لدرجة التصور، و
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في الكفـاءة التـسويقية     حددة  العوامل والسياسات الم   للفروق) t-test( اختبار ت    نتائج)14-4(جدول
  .لمتغير الجنس الأطباء  تعزى  وجهة نظرمنوالإنتاجية 
المتوسط  العدد الجنس  المجال

 الحسابي
الانحراف 

 المعیاري
درجات 

 الحریة
 tقیمة 

 المحسوبة
الدلالة 

 الإحصائیة
  ةالدرجة الكلی 0.36 3.33 226 ذكر
 0.28 3.31  70 أنثى

294 0.532 0.59 

  تطبیق التوجھ التسویقي 0.68 2.94 226 ذكر
 0.51 3.01 70 أنثى

294 
-0.991 0.32 

السیاسات التسعیریة  0.55 3.18 226 ذكر
 0.44 3.18 70 أنثى  للشركات

294 
0.007 0.99 

السیاسات الترویجیة  0.54 3.15 226 ذكر
 0.47 3.20 .70 أنثى للشركات 

294 
-0.809 0.42 

 تأثیر مندوب الدعایة الطبیة  0.39 3.36 226 ذكر
 0.27 3.30 70 أنثى

294 
1.404 0.16 

 وسائل الدعائیة 0.57 3.82 226 ذكر
 0.55 3.85 70 أنثى

294 
-0.352 0.72 

المادة الفعالة للمنتجات  0.55 3.34 226 ذكر
 0.45 3.31  70 أنثى الدوائیة 

294 
0.483 0.63 

  سیاسات الإنتاج للشركات 0.51 3.41 226 ذكر
 0.44 3.27  70 أنثى

294 2.09 0.03* 

  كتابة الوصفة الطبیة 0.34 3.54 226 ذكر
 0.33 3.53  70 أنثى

294 
0.119 0.90 

 فـي الكفـاءة     حـددة والسياسات الم في العوامل   للفروق  ) t-test(نتائج اختبار ت    )15-4(جدول
  لمتغير الجنس لصيادلة تعزى من وجهة نظرالتسويقية والإنتاجية 

المتوسط  العدد الجنس  المجال
 الحسابي

الانحراف 
 المعیاري

درجات 
 الحریة

 tقیمة 
 المحسوبة

الدلالة 
 الإحصائیة

  الدرجة الكلیة 0.29 3.15 158 ذكر
 0.05 1.929- 219 0.24 3.23  63 أنثى

  تطبیق التوجھ التسویقي 0.55 2.66 158 ذكر
 0.50 2.76 63 أنثى

219 -1.266 0.20 

السیاسات التسعیریة  0.49 3.03 158 ذكر
 0.02 0.53 219 0.44 3.20 63 أنثى  للشركات

السیاسات الترویجیة  0.47 2.71 158 ذكر
 0.00 2.818- 219 0.45 2.90 63 أنثى للشركات 

ثیر مندوب الدعایة تأ 0.35 3.31 158 ذكر
 0.31 3.34 63 أنثى الطبیة 

219 -0.504 0.61 

 وسائل الدعائیة 0.46 3.71 158 ذكر
 0.40 0.844- 219 0.51 3.77 63 أنثى

المادة الفعالة للمنتجات  0.48 3.17 158 ذكر
 0.37 3.27  63 أنثى الدوائیة 

219 -1.470 0.14 

 الإنتاج للشركاتسیاسات  0.48 3.29 158 ذكر
 0.40 3.31  63 أنثى

219 -0.264 0.79 
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 0.57 2.65 158 ذكر
    

التوزیع في الشركات 
  الدوائیة

 0.50 2.76 63 أنثى  
219 -1.238 0.21 

العوامل صرف الأدویة  0.33 3.78 158 ذكر
)OTC(  0.37 3.81 63 أنثى 

219 -0.680 0.49 

  
  

  فـي الكفـاءة التـسويقية       حددةلعوامل والسياسات الم  ل) t-test(نتائج اختبار ت    ) 16-4(جدول
  . الأطباءكتبهاينوعية الأدوية التي لمتغير تعزى   الأطباءنظر من وجهة والإنتاجية

  
نوعیة الأدویة التي   المجال

 )الأطباء (تكتبھا
المتوسط  العدد

 الحسابي
الانحراف 

 المعیاري
درجات 

 ةالحری
 tقیمة 

 المحسوبة
الدلالة 

 الإحصائیة
  الدرجة الكلیة 0.34 3.43 21 محلیة فقط

 0.35 3.30  295 وأجنبیةمحلیة 
314 1.614 0.10 

  تطبیق التوجھ التسویقي 0.60 3.27 21 محلیة فقط
 0.65 2.90 295 وأجنبیةمحلیة 

314 2.512 0.01  

السیاسات التسعیریة  0.46 3.45 21 محلیة فقط
 0.52 3.15 295 وأجنبیةمحلیة   للشركات

314 2.580 0.01 

السیاسات الترویجیة  0.66 3.14 21 محلیة فقط
 0.52 3.14 295 وأجنبیةمحلیة  للشركات 

314 0.023 0.98 

تأثیر مندوب الدعایة  0.39 3.38 21 محلیة فقط
 0.36 3.34 295 وأجنبیةمحلیة  الطبیة 

314 0.506 0.61 

 وسائل الدعائیة 0.70 3.75 21 محلیة فقط
 0.55 3.83 295 وأجنبیةمحلیة 

314 -0.581 0.56 

المادة الفعالة للمنتجات  0.54 3.60 21 محلیة فقط
 0.53 3.29  295 وأجنبیةمحلیة  الدوائیة 

314 2.502 0.01 

  سیاسات الإنتاج للشركات 0.39 3.56 21 محلیة فقط
 0.50 3.33  295 وأجنبیةمحلیة 

314 2.050 0.04 

  كتابة الوصفة الطبیة 0.43 3.44 21 محلیة فقط
 0.34 3.54  295 وأجنبیةمحلیة 

314 -1.345 0.18 
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  في الكفـاءة التـسويقية      حددةلعوامل والسياسات الم  لللفروق  ) t-test(نتائج اختبار ت    )17-4(جدول
  . التي يسوقها الصيادلة نوعية الأدويةلمتغير  تعزى  الصيادلةوالإنتاجية من وجهة نظر
نوعیة الأدویة التي   المجال

 یسوقھا الصیدلاني
المتوسط  العدد

 الحسابي
الانحراف 

 المعیاري
  الدرجة الكلیة . . 0 محلیة فقط

 0.28 3.18  221 وأجنبیةمحلیة 
  تطبیق التوجھ التسویقي . . 0 محلیة فقط

 0.54 2.68 221 وأجنبیةمحلیة 
السیاسات التسعیریة  . . 0 محلیة فقط

 0.48 3.08 221 وأجنبیةمحلیة   للشركات
السیاسات الترویجیة  . . 0 محلیة فقط

 0.47 2.76 221 وأجنبیةمحلیة  للشركات 
تأثیر مندوب الدعایة  . . 0 محلیة فقط

 0.34 3.32 221 وأجنبیةمحلیة  الطبیة 
 وسائل الدعائیة . . 0 محلیة فقط

 0.48 3.73 221 وأجنبیةمحلیة 
المادة الفعالة للمنتجات  . . 0 محلیة فقط

 0.45 3.20  221 وأجنبیةمحلیة  الدوائیة 
 سیاسات الإنتاج للشركات . . 0 محلیة فقط

 0.46 3.29  221 وأجنبیةمحلیة 
التوزیع في الشركات  . . 0 محلیة فقط

 0.55 2.68  221 محلیة وأجنبیة  الدوائیة
العوامل صرف الأدویة  . . 0 محلیة فقط

)OTC(  0.34 3.78  221 محلیة وأجنبیة 
  فـي الكفـاءة     حددةفي العوامل والسياسات الم   للفروق  ) t-test(نتائج اختبار ت    ))18-4(جدول  

  .التامينهل تتعامل مع شركات لمتغير  الأطباء تعزى من وجهة نظر التسويقيةالإنتاجية و
تتعامل مع شركات ھل   المجال

 التأمین
المتوسط  العدد

 الحسابي
الانحراف 

 المعیاري
درجات 

 الحریة
 tقیمة 

 المحسوبة
الدلالة 

 الإحصائیة
 الدرجة الكلیة 0.35 3.32 183 نعم

 0.34 3.33  121 لا 
302 -0.272 0.78 

 تطبیق التوجھ التسویقي 0.69 2.90 183 نعم
 0.57 2.99 121 لا 

302 
-1.228 0.22 

السیاسات التسعیریة  0.54 3.16 183 نعم
 للشركات

 0.51 3.21 121 لا 
302 

-0.834 0.40 

السیاسات الترویجیة  0.53 3.15 183 نعم
 للشركات

 0.51 3.15 121 لا 
302 

-0.114 0.90 

تأثیر مندوب الدعایة  0.38 3.34 183 نعم
 الطبیة

 0.36 3.34 121 لا 
302 

-0.137 0.89 

 وسائل الدعائیة 0.55 3.76 183 نعم
 0.55 3.94 121 لا 

302 
-2.757 0.00 

 0.77 0.288 302 0.52 3.33 183 نعمالمادة الفعالة للمنتجات 



 154

 الدوائیة
 

 0.55 3.31  121 لا

 سیاسات الإنتاج للشركات 0.49 3.38 183 نعم
 0.51 3.33  121 لا 

302 
0.836 0.40 

الوصفة الطبیةكتابة  0.34 3.55 183 نعم  
 0.36 3.51  121 لا

302 
1.041 0.29 

  
 فـي الكفـاءة     حـددة لعوامل والـسياسات الم   لللفروق  ) t-test(نتائج اختبار ت    ) 19-4(جدول  

  .هل تتعامل مع شركات التأمينلمتغير  الصيادلة تعزى من وجهة  والإنتاجيةالتسويقية
                           

ھل تتعامل مع شركات   لمجالا
 التأمین

المتوسط  العدد
 الحسابي

الانحراف 
 المعیاري

درجات 
 الحریة

 tقیمة 
 المحسوبة

الدلالة 
 الإحصائیة

 0.59 0.538- 219 0.27 3.19  70 لا الدرجة الكلیة 0.29 3.17 151 نعم

 تطبیق التوجھ التسویقي 0.54 2.67 151 نعم
 0.55 2.73 70 لا

219 -0.772 0.44 

السیاسات التسعیریة  0.48 3.03 151 نعم
 0.01 2.48- 219 0.46 3.20 70 لا للشركات

السیاسات الترویجیة  0.47 2.79 151 نعم
 0.47 2.69 70 لا للشركات

219 1.495 0.13 

تأثیر مندوب الدعایة  0.34 3.32 151 نعم
 0.36 3.32 70 لا الطبیة

219 -0.019 0.98 

 وسائل الدعائیة 0.47 3.71 151 نعم
 0.49 3.77 70 لا 

219 -0.971 0.33 

المادة الفعالة للمنتجات  0.45 3.14 151 نعم
 0.00 2.933- 219 0.44 3.33  70 لا الدوائیة

 سیاسات الإنتاج للشركات 0.45 3.28 151 نعم
 0.48 3.33  70 لا 

219 -0.844 0.39 

الشركات التوزیع في  0.53 2.66 151 نعم
 0.60 2.74  70 لا الدوائیة

219 -1.016 0.31 

 عوامل صرف الأدویة 0.32 3.84 151 نعم
(OTC) 0.00 3.93 219 0.35 3.66  70 لا  
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للفـروق للعوامـل   ) one way analysis of variance(نتائج اختبار تحليل التباين الأحـادي  ) 20-4(جدول 
 من وجهـة نظـر    في الكفاءة للعوامل والسياسات المؤثرة في الكفاءة التسويقية والإنتاجية         حددةياسات الم والس

  .مكان دراسة البكالوريوستعزى لمتغير الأطباء 
  مصدر التباین  المجال

 
درجات 

 الحریة
مجموع 
 المربعات

متوسط 
 المربعات

 Fقیمة 
 المحسوبة

الدلالة 
 الإحصائیة

 0.16 2 0.33  المجموعاتبین
 0.12 313 37.63 داخل المجموعات

الدرجة 
 الكلیة

 - 315 37.96 المجموع

1.37 
 
 

0.26 
 
 

 1.06 2 2.13 بین المجموعات
  0.42 313 130.91 داخل المجموعات

تطبیق 
التوجھ 
  - 315 133.04 المجموع التسویقي

2.54 0.08 

 0.02 2 0.05 بین المجموعات
  0.28 313 87.00 داخل المجموعات

السیاسات 
التسعیریة 
  - 315 87.05 المجموع للشركات

0.08 
 
 

0.92 
 
 

 0.93 2 1.86 بین المجموعات
  0.27 313 85.69 داخل المجموعات

السیاسات 
الترویجیة 
  - 315 87.55 المجموع للشركات

3.39 
 
 

0.04 
 
 

 0.18 2 0.36 بین المجموعات
  0.13 313 41.60 داخل المجموعات

تأثیر مندوب 
الدعایة 
  - 315 41.96 المجموع الطبیة

1.34 
 
 

0.26 
 
 

 0.86 2 1.71 بین المجموعات
  0.31 313 98.38 داخل المجموعات

وسائل 
 الدعائیة

  - 315 100.09 المجموع

2.72 
 
 

0.07 
 
 

 0.40 2 0.81 بین المجموعات
  0.29 313 89.90 داخل المجموعات

المادة الفعالة 
للمنتجات 
  - 315 90.70 المجموع الدوائیة

1.40 
 
 

0.25 
 
 

 0.30 2 0.60 بین المجموعات
  0.25 313 78.23 داخل المجموعات

سیاسات 
الإنتاج 

  - 315 78.82 المجموع للشركات

1.20 
 
 

0.30 
 
 

 0.26 2 0.52 بین المجموعات
  0.12 313 37.05 داخل المجموعات

كتابة 
الوصفة 
  - 315 37.56 المجموع الطبیة

2.18 
 
 

0.11 
 
 

  
  
  
  
  
  



 156

  
 في  حددةللعوامل والسياسات الم  الأعداد، المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية      )21-4(جدول

   مكان دراسة البكالوريوس لمتغير تعزى من وجهة نظر الأطباء الكفاءة التسويقية والإنتاجية 
 الانحراف المعیاري المتوسط الحسابي العدد   البكالوریوسمكان دراسة  المجال

 0.34 3.33 58 دولة غربیة

 الدرجة الكلیة 0.36 3.28 151  دولة شرقية

 0.33 3.35 107  دولة عربية

 0.67 3.07 58 دولة غربیة

تطبیق التوجھ   0.64  2.85  151  دولة شرقية
 التسویقي

  0.65  2.96  107  دولة عربية

 0.54 3.18 58 دولة غربیة

ت التسعیریة السیاسا  0.52  3.15  151  دولة شرقية
 للشركات

  0.53  3.18  107  دولة عربية

 0.50 3.20 58 دولة غربیة

السیاسات الترویجیة   0.54  3.06  151  دولة شرقية
 للشركات

  0.51  3.22  107  دولة عربية

 0.38 3.28 58 دولة غربیة

تأثیر مندوب الدعایة   0.38  3.33  151  دولة شرقية
 الطبیة

  0.33  3.38  107  دولة عربية

 0.55 3.69 58 دولة غربیة

 وسائل الدعائیة  0.59  3.81  151  دولة شرقية

  0.53  3.90  107  دولة عربية

 0.50 3.42 58 دولة غربیة

المادة الفعالة   0.56  3.28  151  دولة شرقية
 للمنتجات الدوائیة

  0.52  3.31  107  دولة عربية

 0.45 3.41 58 دولة غربیة

سیاسات الإنتاج   0.52  3.30  151  دولة شرقية
 للشركات

  0.50  3.37  107  دولة عربية

 0.34 3.47 58 دولة غربیة

 كتابة الوصفة الطبیة  0.34  3.52  151  دولة شرقية

  0.35  3.59  107  دولة عربية
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 في الكفاءة التسويقية والإنتاجية حددةات المللعوامل والسياسنتائج اختبار توكي للفروق )  22- 4(
   مكان دراسة البكالوريوس لمتغير  الأطباء تعزىمن وجهة

مكان دراسة   المجال
  البكالوريوس

المتوسط 
 الحسابي

  دولة عربية  دولة شرقية دولة غربية

    3.20 دولة غربية

  15877.-   14273.-  3.06  دولة شرقية
السياسات 
الترويجية 
       3.22  دولة عربية للشركات

للفروق ) one way analysis of variance(نتائج اختبار تحليل التباين الأحادي  )23-4(جدول 
 الصيادلة تعزى لمتغير وجهة نظر من في الكفاءة التسويقية والإنتاجيةمحددة للعوامل والسياسات ال

  .مكان دراسة البكالوريوس
  مصدر التباین  المجال

 
درجات 

 الحریة
مجموع 
 المربعات

متوسط 
 المربعات

 Fقیمة 
 المحسوبة

الدلالة 
 الإحصائیة

 1.15 2 2.30 بین المجموعات
 الدرجة الكلیة 0.07 218 14.83 داخل المجموعات

 - 220 17.13 المجموع

16.87 
 
 

0.00 
 
 

 2.03 2 4.07 بین المجموعات
  0.27 218 59.76 اتداخل المجموع

تطبیق التوجھ 
 التسویقي

  - 220 63.83 المجموع

7.41 
 
 

0.00 
 
 

 1.66 2 3.31 بین المجموعات
  0.22 218 47.50 داخل المجموعات

السیاسات 
التسعیریة 
  - 220 50.82 المجموع للشركات

7.60 
 
 

0.00 
 
 

 0.80 2 1.59 بین المجموعات
  0.21 218 46.75 داخل المجموعات

السیاسات 
الترویجیة 
  - 220 48.35 المجموع للشركات

3.71 
 
 

0.02 
 
 

 0.88 2 1.75 بین المجموعات
  0.11 218 24.06 داخل المجموعات

تأثیر مندوب 
 الدعایة الطبیة

  - 220 25.81 المجموع

7.94 
 
 

0.00 
 
 

 0.48 2 0.97 بین المجموعات
  0.23 218 49.14 داخل المجموعات

وسائل 
 الدعائیة

  - 220 50.11 المجموع

2.15 
 
 

0.11 
 
 

 1.41 2 2.81 بین المجموعات
  0.20 218 42.70 داخل المجموعات

المادة الفعالة 
للمنتجات 

  - 220 45.51 المجموع الدوائیة

7.18 
 
 

0.00 
 
 

 2.59 2 5.18 بین المجموعات
  0.19 218 41.60 داخل المجموعات

سیاسات 
الإنتاج 

  - 220 46.78 المجموع للشركات

13.58 
 
 

0.00 
 
 

 3.04 2 6.08 بین المجموعات
  0.28 218 61.29 داخل المجموعات

التوزیع في 
الشركات 

  - 220 67.37 المجموع الدوائیة

10.82 
 
 

0.00 
 
 

 0.03 2 0.06 بین المجموعات
  0.12 218 25.26 داخل المجموعات

العوامل 
صرف 
الأدویة 

)OTC( 220 25.32 مجموعال -  

0.25 
 
 

0.77 
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 في الكفاءة حددةللعوامل الملانحرافات المعيارية االمتوسطات الحسابية الأعداد، )24-4(جدول

  .سالبكالوريومكان دراسة  لمتغير  تعزىالصيادلة من وجهة نظر التسويقية والإنتاجية
 يالانحراف المعيار المتوسط الحسابي العدد  مكان دراسة البكالوريوس  المجال

 0.22 3.14 22 دولة غربية

 الدرجة الكلية 0.25 3.05 80  دولة شرقية
 0.27 3.27 119  دولة عربية

 0.35 2.73 22 دولة غربية

  0.56  2.51  80  دولة شرقية
 تطبيق التوجه  

 التسويقي
  0.52  2.80  119  دولة عربية
 0.46 3.01 22 دولة غربية

  0.46  2.93  80  رقيةدولة ش
السياسات التسعيرية 

 للشركات
  0.47  3.19  119  دولة عربية
 0.37 2.67 22 دولة غربية

  0.48  2.67  80  دولة شرقية
السياسات الترويجية 

 للشركات
  0.47  2.84  119  دولة عربية
 0.38 3.25 22 دولة غربية

  0.31  3.22  80  دولة شرقية
تأثير مندوب الدعاية 

 الطبية
  0.34  3.40  119  دولة عربية
 0.41 3.70 22 دولة غربية

 وسائل الدعائية  0.45  3.65  80  دولة شرقية

  0.50  3.79  119  دولة عربية
 0.33 3.11 22 دولة غربية

  0.47  3.07  80  دولة شرقية
المادة الفعالة للمنتجات 

 الدوائية
  0.44  3.30  119  دولة عربية
 0.36 3.29 22 دولة غربية

  0.45  3.10  80  ة شرقيةدول
سياسات الإنتاج 

 للشركات
  0.44  3.43  119  دولة عربية
 0.47 2.68 22 دولة غربية

  0.52  2.47  80  دولة شرقية
التوزيع في الشركات 

 الدوائية
  0.55  2.83  119  دولة عربية
 0.36 3.74 22 دولة غربية

  0.35  3.79  80  دولة شرقية
عوامل صرف 
OTCلأدوية 

  0.33  3.79  119  دولة عربية
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من وجهة للعوامل والسياسات المؤثرة في الكفاءة التسويقية والإنتاجية اختبار توكي للفروق  )25-4(ول  رقمجد
   مكان دراسة البكالوريوس لمتغير  الصيادلة تعزىنظر

مكان دراسة   المجال
  البكالوريوس

المتوسط 
 الحسابي

  دولة عربية  دولة شرقية دولة غربية

    3.14 دولة غربية
 الدرجة الكلية 21732.-   3.05  دولة شرقية
    3.27  دولة عربية

    2.73 دولة غربية

 28955.-     2.51  دولة شرقية
تطبيق التوجه   

 التسويقي
      2.80  دولة عربية

    3.01 دولة غربية

       2.93  دولة شرقية
السياسات 
التسعيرية 
       3.19  دولة عربية للشركات

    2.67 دولة غربية

  25762.-     2.67  دولة شرقية
السياسات 
 الترويجية
       2.84  دولة عربية للشركات

    3.25 دولة غربية

  17044.-     3.22  دولة شرقية
تأثير مندوب 
 الدعاية الطبية

       3.40  دولة عربية
    3.11 دولة غربية

  18419.-     3.07  دولة شرقية
المادة الفعالة 

 للمنتجات الدوائية
       3.30  دولة عربية
    3.29 دولة غربية

  23431.-     3.10  دولة شرقية
سياسات الإنتاج 

 للشركات
       3.43  دولة عربية
    2.68 دولة غربية

  32914.-     80  دولة شرقية
التوزيع في 

 الشركات الدوائية
       119  دولة عربية
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للفروق ) one way analysis of variance(نتائج اختبار تحليل التباين الأحادي )26-4((جدول 
 لمتغير  تعزى الأطباءوجهة نظر من  في الكفاءة التسويقية والإنتاجيةحددةللعوامل والسياسات الم

      .سنوات الخبرة
  مصدر التباین  المجال

 
درجات 

 الحریة
مجموع 
 المربعات

متوسط 
 المربعات

 Fقیمة 
 المحسوبة

الدلالة 
 الإحصائیة

 0.56 3 1.68 بین المجموعات
الدرجة  0.12 312 36.28 داخل المجموعات

ةالكلی  
 - 315 37.96 المجموع

4.81 
 
 

*0.00 
 
 

 1.75 3 5.26 بین المجموعات
  0.41 312 127.78 داخل المجموعات

تطبیق 
التوجھ 
   315 133.04 المجموع التسویقي

4.28 
 
 

*0.00 
 
 

 0.24 3 0.73 المجموعاتبین 
  0.28 312 86.32 داخل المجموعات

السیاسات 
التسعیریة 
   315 87.05 المجموع للشركات

0.88 
 
 

0.45 
 
 

 0.92 3 2.77 بین المجموعات
  0.27 312 84.78 داخل المجموعات

السیاسات 
الترویجیة 
   315 87.55 المجموع للشركات

3.39 
 
 

*0.01 
 
 

 0.28 3 0.84 وعاتبین المجم
  0.13 312 41.12 داخل المجموعات

تأثیر مندوب 
الدعایة 
   315 41.96 المجموع الطبیة

2.11 
 
 

0.09 
 
 

 1.22 3 3.64 بین المجموعات
  0.31 312 96.45 داخل المجموعات

وسائل 
 الدعائیة

   315 100.09 المجموع

3.93 
 
 

*0.00 
 
 

 0.82 3 2.46 بین المجموعات
  0.28 312 88.24 داخل المجموعات

المادة 
الفعالة 

للمنتجات 
 الدوائیة

   315 90.70 المجموع

2.90 
 
 

*0.03 
 
 

 1.26 3 3.79 بین المجموعات
  0.24 312 75.03 داخل المجموعات

سیاسات 
الإنتاج 
   315 78.82 المجموع للشركات

5.26 
 
 

*0.00 
 
 

 0.29 3 0.87 بین المجموعات
  0.12 312 36.69 داخل المجموعات

كتابة 
الوصفة 
   315 37.56 المجموع الطبیة

2.47 
 
 

0.06 
 
 

  
  

في العوامل والسياسات المحددة في الكفاءة الأعداد، المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية )27-4((جدول 
  .الخبرةسنوات  لمتغير  الأطباء تعزىمن وجهة  نظر التسويقية

 الانحراف المعیاري سط الحسابيالمتو العدد سنوات الخبرة  المجال
  الدرجة الكلیة

 
 0.31 3.42 74   سنوات1-5
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 0.37 3.25 92   سنوات6-10
 0.31 3.22 54   سنة11-15

 0.35 3.34 96   سنة15فوق 
 0.63 3.05 74   سنوات1-5
  0.64  2.79  92   سنوات6-10

  0.56  2.79  54   سنة11-15

تطبیق التوجھ 
  التسویقي

 
  0.69  3.04  96  سنة 15فوق  

 0.49 3.22 74   سنوات1-5
  0.53  3.11  92   سنوات6-10

  0.47  3.12  54   سنة11-15

السیاسات التسعیریة 
  للشركات

 
  0.57  3.20  96   سنة15فوق  

 0.47 3.27 74   سنوات1-5
  0.56  3.04  92   سنوات6-10

  0.47  3.06  54   سنة11-15

السیاسات الترویجیة 
 للشركات 

 
  0.55  3.19  96   سنة15وق ف 

 0.35 3.42 74   سنوات1-5
  0.34  3.30  92   سنوات6-10

  0.35  3.28  54   سنة11-15

تأثیر مندوب الدعایة 
  الطبیة

 
  0.40  3.35  96   سنة15فوق  

 0.57 4.01 74   سنوات1-5
  0.52  3.80  92   سنوات6-10

  0.66  3.80  54   سنة11-15

  وسائل الدعائیة
 
 

  0.51  3.72  96  سنة 15فوق 
 0.51 3.40 74   سنوات1-5
  0.58  3.27  92   سنوات6-10

  0.53  3.16  54   سنة11-15

المادة الفعالة 
 للمنتجات الدوائیة 

 
  0.50  3.38  96   سنة15فوق  

 0.48 3.48 74   سنوات1-5
  0.50  3.24  92   سنوات6-10

  0.50  3.22  54   سنة11-15

سیاسات الإنتاج 
  للشركات

 
  0.49  3.42  96   سنة15فوق  

 0.32 3.62 74   سنوات1-5
  0.35  3.54  92   سنوات6-10

  0.34  3.47  54   سنة11-15

  كتابة الوصفة الطبیة
 

 
  0.35  3.50  96   سنة15فوق 

 في الكفاءة حددة الأطباء للعوامل والسياسات الماختبار توكي للفروق  من وجهة نظر)28-4((جدول رقم 
  . لمتغير سنوات الخبرة  نتاجية تعزىالتسويقية والإ

المتوسط  سنوات الخبرة  المجال
 الحسابي

1-5 
  سنوات

6-10 
  سنوات

11-15 
  سنة

 15فوق 
  سنة

  الدرجة الكلية
 

  19509. 16630.  3.42   سنوات1-5
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     3.25   سنوات6-10

     3.22   سنة11-15

     3.34   سنة15فوق 

   26710.  3.05   سنوات1-5

  25054.-        2.79   سنوات6-10
          2.79   سنة11-15

تطبيق التوجه 
  التسويقي

 
          3.04   سنة15فوق  

   22953.  3.27   سنوات1-5

          3.04   سنوات6-10
          3.06   سنة11-15

السياسات الترويجية 
 للشركات 

 
          3.19   سنة15فوق  

 28874.    4.01   سنوات1-5

          3.80   سنوات6-10
          3.80   سنة11-15

  وسائل الدعائية
 
 

          3.72   سنة15فوق 
  24693.   3.40   سنوات1-5

          3.27   سنوات6-10
          3.16   سنة11-15

المادة الفعالة 
 للمنتجات الدوائية 

 
          3.38   سنة15فوق  

  26473. 24253.  3.48   سنوات1-5

          3.24   سنوات6-10
          3.22   سنة11-15

سياسات الإنتاج 
  للشركات

 
          3.42   سنة15فوق  

  
للفروق ) one way analysis of variance(نتائج اختبار تحليل التباين الأحادي  )29-4(جدول 

 لمتغير تعزى ة الصيادلوجهة نظر  من في الكفاءة التسويقية والإنتاجيةحددةللعوامل والسياسات الم
   سنوات الخبرة

  

  مصدر التباین  المجال
 

درجات 
 الحریة

مجموع 
 المربعات

متوسط 
 المربعات

 Fقیمة 
 المحسوبة

الدلالة 
 الإحصائیة

 0.23 3 0.68 بین المجموعات
الدرجة  0.08 217 16.45 داخل المجموعات

 - 220 17.13 المجموع الكلیة

2.99 
 
 

0.03 
 
 

 0.50 3 1.51 بین المجموعات
  0.29 217 62.32 داخل المجموعات

تطبیق 
التوجھ 

  - 220 63.83 المجموع التسویقي

1.75 
 
 

0.15 
 
 

السیاسات  0.55 3 1.66 بین المجموعات
  0.23 217 49.16 داخل المجموعاتالتسعیریة 

2.44 
 

0.06 
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    - 220 50.82 المجموع للشركات
 0.23 3 0.69 بین المجموعات

  0.22 217 47.66 داخل المجموعات
السیاسات 
الترویجیة 
  - 220 48.35 المجموع للشركات

1.05 
 
 

0.37 
 
 

 0.10 3 0.29 بین المجموعات
  0.12 217 25.52 داخل المجموعات

تأثیر مندوب 
الدعایة 
  - 220 25.81 المجموع الطبیة

0.81 
 
 

0.49 
 
 

 0.48 3 1.44 بین المجموعات
  0.22 217 48.67 داخل المجموعات

وسائل 
 الدعائیة

  - 220 50.11 المجموع

2.14 
 
 

0.09 
 
 

 0.44 3 1.32 بین المجموعات
  0.20 217 44.19 داخل المجموعات

المادة الفعالة 
للمنتجات 
  - 220 45.51 المجموع الدوائیة

2.17 
 
 

0.09 
 
 

 0.48 3 1.43 بین المجموعات
  0.21 217 45.35 خل المجموعاتدا

سیاسات 
الإنتاج 

  - 220 46.78 المجموع للشركات

2.29 
 
 

0.08 
 
 

 1.44 3 4.32 بین المجموعات
  0.29 217 63.05 داخل المجموعات

التوزیع في 
الشركات 
  - 220 67.37 المجموع الدوائیة

4.95 
 
 

0.00 
 
 

 0.13 3 0.40 بین المجموعات
  0.12 217 24.92 لمجموعاتداخل ا

العوامل 
صرف 
الأدویة 

)OTC( 
  - 220 25.32 المجموع

1.15 
 
 

0.32 
 
 

  
 حددةالملعوامل والسياسات لالأعداد، المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية  )30-4 (جدول

  .الخبرةسنوات  لمتغير تعزى من وجهة نظر الصيادلة في الكفاءة التسويقية 
 راف المعیاريالانح المتوسط الحسابي العدد سنوات الخبرة  المجال

 0.28 3.27 42   سنوات1-5
 0.28 3.18 93   سنوات6-10

 الدرجة الكلیة 0.19 3.10 44   سنة11-15

 0.32 3.16 42   سنة15فوق 
 0.63 2.82 42   سنوات1-5
  0.52  2.69  93   سنوات6-10

  0.49  2.55  44   سنة11-15
تطبیق التوجھ 

 التسویقي
  0.51  2.68  42   سنة15فوق 

 0.55 3.19 42   سنوات1-5
  0.48  3.11  93   سنوات6-10

  0.43  2.93  44   سنة11-15
اسات التسعیریة السی

 للشركات
  0.43  3.05  42   سنة15فوق 

 0.45 2.85 42   سنوات1-5
  0.51  2.78  93   سنوات6-10

  0.42  2.71  44   سنة11-15
السیاسات الترویجیة 

 للشركات
  0.43  2.69  42   سنة15فوق 

ر مندوب الدعایة تأثی
 الطبیة

 0.32 3.38 42   سنوات1-5
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  0.35  3.31  93   سنوات6-10
  0.31  3.27  44   سنة11-15

  0.38  3.34  42   سنة15فوق 
 0.45 3.69 42   سنوات1-5
  0.49  3.81  93   سنوات6-10

  0.52  3.71  44   سنة11-15
 وسائل الدعائیة

  0.41  3.60  42   سنة15فوق 
 0.39 3.34 42   سنوات1-5
  0.47  3.21  93   سنوات6-10

  0.43  3.13  44   سنة11-15
المادة الفعالة 

لمنتجات الدوائیةل  
  0.48  3.11  42   سنة15فوق 

 0.42 3.40 42   سنوات1-5
  0.47  3.29  93   سنوات6-10

  0.36  3.15  44   سنة11-15
سیاسات الإنتاج 

 للشركات
  0.55  3.34  42   سنة15فوق 

 0.53 2.93 42   سنوات1-5
  0.55  2.62  93   سنوات6-10

  0.40  2.52  44   سنة11-15
ركات التوزیع في الش
 الدوائیة

  0.64  2.74  42   سنة15فوق 
 0.29 3.77 42   سنوات1-5
  0.39  3.80  93   سنوات6-10

  0.31  3.84  44   سنة11-15
العوامل صرف 
(الأدویة  OTC( 

  0.28  3.71  42   سنة15فوق 
  

للعوامل والسياسات المؤثرة في الكفاءة التسويقية اختبار توكي للفروق ) )31-4(جدول رقم 
  لمتغير سنوات الخبرة   تعزى الصيادلة  وجهة نظر بين والإنتاجية تعزى

  
المتوسط  سنوات الخبرة  المجال

 الحسابي

1-5 
  سنوات

6-10 
  سنوات

11-15 
  سنة

 15فوق 
  سنة

  41658. 31124.  2.93   سنوات1-5

          2.62   سنوات6-10
          2.52   سنة11-15

التوزيع في 
 الشركات الدوائية

          2.74   سنة15فوق 
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في للعوامل للفروق ) one way analysis of variance(نتائج اختبار تحليل التباين الأحادي ))32-4(جدول 
  .طبيعة العمل لمتغير ء تعزى الأطبا من وجهة نظر الكفاءة التسويقية والإنتاجيةيوالسياسات المحددة ف

  

  مصدر التباین  المجال
 

درجات 
 الحریة

مجموع 
 المربعات

متوسط 
 المربعات

 Fقیمة 
 المحسوبة

الدلالة 
 الإحصائیة

 0.10 2 0.20 بین المجموعات
 0.12 292 35.35 داخل المجموعات

الدرجة 
 الكلیة

 - 294 35.55 المجموع

0.82 
 
 

0.44 
 
 

 0.26 2 0.53 بین المجموعات
  0.41 292 120.80 داخل المجموعات

تطبیق 
التوجھ 

سویقيالت   - 294 121.32 المجموع 

0.64 
 
 

0.53 
 
 

 0.05 2 0.10 بین المجموعات
  0.28 292 80.35 داخل المجموعات

السیاسات 
التسعیریة 
  - 294 80.45 المجموع للشركات

0.18 
 
 

0.83 
 
 

 0.07 2 0.14 بین المجموعات
  0.27 292 79.77 داخل المجموعات

السیاسات 
الترویجیة 

كاتللشر   - 294 79.90 المجموع 

0.25 
 
 

0.77 
 
 

 0.21 2 0.42 بین المجموعات
  0.14 292 39.83 داخل المجموعات

تأثیر مندوب 
الدعایة 
  - 294 40.25 المجموع الطبیة

1.55 
 
 

0.21 
 
 

 0.24 2 0.48 تبین المجموعا
  0.32 292 94.63 داخل المجموعات

وسائل 
 الدعائیة

  - 294 95.11 المجموع

0.74 
 
 

0.47 
 
 

 0.36 2 0.72 بین المجموعات
  0.29 292 85.46 داخل المجموعات

المادة الفعالة 
للمنتجات 

   294 86.18 المجموع الدوائیة

1.23 
 
 

0.29 
 
 

 0.28 2 0.55 بین المجموعات
  0.25 292 72.75 داخل المجموعات

سیاسات 
الإنتاج 

  - 294 73.30 المجموع للشركات

1.10 
 
 

0.33 
 
 

 0.18 2 0.35 بین المجموعات
  0.12 292 35.07 داخل المجموعات

كتابة 
الوصفة 
  - 294 35.42 المجموع الطبیة

1.47 
 
 

0.23 
 
 

  
  في الكفاءةحددةفي العوامل والسياسات الملمعيارية الأعداد، المتوسطات الحسابية والانحرافات ا)33-4(جدول 

  .العمل طبيعة لمتغير  الأطباء تعزىمن وجهة نظر التسويقية الإنتاجية و
  

  طبيعة العمل  المجال
 

 الانحراف المعیاري المتوسط الحسابي العدد

 0.35 3.33 199 عیادة خاصة الدرجة الكلیة



 166

 0.33 3.29 59  طبيب حكومي

 0.35 3.26 37  مستشفى خاص

 0.64 2.94 199 عیادة خاصة

تطبیق التوجھ   0.61  2.98  59  طبيب حكومي
 التسویقي

  0.71  2.83  37  مستشفى خاص

 0.53 3.16 199 عیادة خاصة

السیاسات التسعیریة   0.50  3.19  59  طبيب حكومي
 للشركات

  0.51  3.13  37  مستشفى خاص

 0.53 3.17 199 عیادة خاصة

السیاسات الترویجیة   0.52  3.11  59  طبيب حكومي
 للشركات

  0.49  3.14  37  مستشفى خاص

 0.37 3.37 199 عیادة خاصة

تأثیر مندوب الدعایة   0.37  3.30  59  طبيب حكومي
 الطبیة

  0.36  3.27  37  مستشفى خاص

 0.57 3.81 199 عیادة خاصة

 وسائل الدعائیة  0.56  3.88  59  طبيب حكومي

  0.57  3.74  37  مستشفى خاص

 0.54 3.36 199 عیادة خاصة

المادة الفعالة   0.51  3.27  59  طبيب حكومي
 للمنتجات الدوائیة

  0.57  3.23  37  مستشفى خاص

 0.49 3.38 199 عیادة خاصة

سیاسات الإنتاج   0.48  3.29  59  طبيب حكومي
 للشركات

  0.56  3.29  37  مستشفى خاص

 0.34 3.55 199 عیادة خاصة

 كتابة الوصفة الطبیة  0.36  3.46  59  طبيب حكومي

  0.37  3.54  37  مستشفى خاص
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) one way analysis of variance(نتائج اختبار تحليـل التبـاين الأحـادي    )34-4(جدول 
 الـصيادلة  من وجهة نظـر    في الكفاءة التسويقية والإنتاجية      حددةللعوامل والسياسات الم  للفروق  

  .ملطبيعة الع لمتغير تعزى

  مصدر التباین  المجال
 

درجات 
 الحریة

مجموع 
 المربعات

متوسط 
 المربعات

 Fقیمة 
 المحسوبة

الدلالة 
 الإحصائیة

 0.10 2 0.21 بین المجموعات
الدرجة  0.08 218 16.92 داخل المجموعات

 - 220 17.13 المجموع الكلیة

1.34 
 
 

0.26 
 
 

 0.35 2 0.71 بین المجموعات
  0.29 218 63.12 داخل المجموعات

تطبیق 
التوجھ 

  - 220 63.83 المجموع التسویقي

1.22 
 
 

0.29 
 
 

 1.11 2 2.22 بین المجموعات
  0.22 218 48.60 داخل المجموعات

السیاسات 
التسعیریة 
  - 220 50.82 المجموع للشركات

4.97 
 
 

0.00* 
 
 

 0.12 2 0.24 بین المجموعات
  0.22 218 48.10 داخل المجموعات

السیاسات 
الترویجیة 
  - 220 48.35 المجموع للشركات

0.55 
 
 

0.57 
 
 

 0.05 2 0.11 بین المجموعات
  0.12 218 25.70 داخل المجموعات

تأثیر مندوب 
الدعایة 
  - 220 25.81 المجموع الطبیة

0.46 
 
 

0.63 
 
 

 0.98 2 1.96 بین المجموعات
وسائل   0.22 218 48.15 داخل المجموعات

  - 220 50.11 المجموع الدعائیة

4.45 
 
 

0.01* 
 
 

 0.19 2 0.37 بین المجموعات
  0.21 218 45.14 داخل المجموعات

المادة الفعالة 
للمنتجات 
  - 220 45.51 المجموع الدوائیة

0.90 
 
 

0.41 
 
 

 0.44 2 0.89 بین المجموعات
  0.21 218 45.89 داخل المجموعات

سیاسات 
الإنتاج 

  - 220 46.78 المجموع للشركات

2.11 
 
 

0.12 
 
 

 0.24 2 0.48 بین المجموعات
  0.31 218 66.89 داخل المجموعات

التوزیع في 
الشركات 
  - 220 67.37 المجموع الدوائیة

0.78 
 
 

0.45 
 
 

 0.00 2 0.01 بین المجموعات
  0.12 218 25.31 داخل المجموعات

العوامل 
صرف 
الأدویة 

)OTC( 
  - 220 25.32 المجموع

0.04 
 
 

0.96 
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 في الكفاءة حددةفي العوامل والسياسات المالأعداد، المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية )35-4(جدول 

  .طبيعة العمل لمتغير  الصيادلة تعزىمن وجهة نظر التسويقية
  

 الانحراف المعیاري المتوسط الحسابي دالعد  مكان دراسة البكالوریوس  المجال
 0.28 3.20 129 صيدلية خاصة

 الدرجة الكلية 0.31 3.13 70  صيدلي حكومة
 0.15 3.17 22  صيدلي مستشفى خاص

 0.57 2.72 129 صيدلية خاصة

 تطبيق التوجه التسويقي  0.53  2.67  70  صيدلي حكومة
  0.30  2.53  22  صيدلي مستشفى خاص

 0.47 3.16 129 صيدلية خاصة

  0.51  2.93  70  صيدلي حكومة
تسعيرية السياسات ال

 للشركات
  0.32  3.11  22  صيدلي مستشفى خاص

 0.48 2.79 129 صيدلية خاصة

  0.46  2.72  70  صيدلي حكومة
السياسات الترويجية 

 للشركات
  0.41  2.75  22  صيدلي مستشفى خاص

 0.38 3.33 129 صيدلية خاصة

  0.30  3.32  70  صيدلي حكومة
تأثير مندوب الدعاية 

 الطبية
  0.21  3.26  22  صيدلي مستشفى خاص

 0.46 3.77 129 صيدلية خاصة

 وسائل الدعائية  0.48  3.60  70  صيدلي حكومة

  0.48  3.89  22  صيدلي مستشفى خاص
 0.40 3.19 129 صيدلية خاصة

  0.55  3.18  70  صيدلي حكومة
المادة الفعالة للمنتجات 

 الدوائية
  0.43  3.32  22  صيدلي مستشفى خاص

 0.43 3.31 129 صيدلية خاصة

  0.53  3.21  70  صيدلي حكومة
سياسات الإنتاج 

 للشركات
  0.42  3.43  22  صيدلي مستشفى خاص

 0.51 2.72 129 صيدلية خاصة

  0.64  2.66  70  صيدلي حكومة
التوزيع في الشركات 

 الدوائية
  0.48  2.57  22  صيدلي مستشفى خاص

 0.34 3.79 129 صيدلية خاصة

  0.34  3.78  70  صيدلي حكومة
العوامل صرف الأدوية 

)OTC( 
  0.37  3.78  22  صيدلي مستشفى خاص
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 فـي الكفـاءة    حـددة  توكي للفروق بين  للعوامل والسياسات الم       اختبار)36-4(_جدول رقم   
  مل   طبيعة الع الصيادلة تعزى لمتغيرمن وجهة نظر التسويقية والإنتاجية

مكان دراسة   المجال
  البكالوريوس

المتوسط 
 الحسابي

صيدلية 
 خاصة

صيدلي 
  حكومة

صيدلي 
مستشفى 
  خاص

   22012.  3.16 صيدلية خاصة

        2.93  صيدلي حكومة
السياسات التسعيرية 

 للشركات
        3.11  صيدلي مستشفى خاص

للعوامل للفروق ) one way analysis of variance(نتائج اختبار تحليل التباين الأحادي ))37-4( جدول
  نوعية العمل لمتغير  الأطباء تعزىمن وجهة نظر والسياسات المؤثرة في الكفاءة التسويقية

  مصدر التباین  المجال
 

درجات 
 الحریة

مجموع 
 المربعات

متوسط 
 المربعات

 Fقیمة 
 المحسوبة

الدلالة 
 الإحصائیة

 0.28 2 0.56 بین المجموعات
 0.12 313 37.40 داخل المجموعات

الدرجة 
 الكلیة

 - 315 37.96 المجموع

2.33 
 
 

0.09 
 
 

 1.02 2 2.04 بین المجموعات
  0.42 313 131.00 داخل المجموعات

تطبیق 
التوجھ 

  - 315 133.04 المجموع التسویقي

2.44 
 
 

0.08 
 
 

 0.82 2 1.64 بین المجموعات
  0.27 313 85.41 داخل المجموعات

السیاسات 
التسعیریة 
  - 315 87.05 المجموع للشركات

3.01 
 
 

0.05 
 
 

 0.48 2 0.97 بین المجموعات
  0.28 313 86.58 داخل المجموعات

السیاسات 
الترویجیة 
  - 315 87.55 المجموع للشركات

1.75 
 
 

0.17 
 
 

 0.44 2 0.88 بین المجموعات
  0.13 313 41.07 داخل المجموعات

تأثیر مندوب 
الدعایة 
  - 315 41.96 المجموع الطبیة

3.37 
 
 

0.03* 
 
 

 0.10 2 0.19 بین المجموعات
  0.32 313 99.90 داخل المجموعات

وسائل 
 الدعائیة

  - 315 100.09 المجموع

0.30 
 
 

0.74 
 
 

 0.29 2 0.58 بین المجموعات
  0.29 313 90.12 ل المجموعاتداخ

المادة الفعالة 
للمنتجات 
   315 90.70 المجموع الدوائیة

1.00 
 
 

0.36 
 
 

 0.14 2 0.27 بین المجموعات
  0.25 313 78.55 داخل المجموعات

سیاسات 
الإنتاج 

  - 315 78.82 المجموع للشركات

0.55 
 
 

0.58 
 
 

 0.23 2 0.45 بین المجموعات
  0.12 313 37.11 داخل المجموعات

كتابة 
الوصفة 
  - 315 37.56 المجموع الطبیة

1.90 
 
 

0.15 
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  في الكفاءةحددةللعوامل والسياسات المالأعداد، المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية )38-4( جدول

  نوعية العمل لمتغير  الأطباء تعزىمن وجهة نظر  التسويقيةالإنتاجية و
 معیاريالانحراف ال المتوسط الحسابي العدد  نوعیة العمل  المجال

 0.36 3.35 96 طبیب عام

 الدرجة الكلیة 0.34 3.27 139  أخصائي

 0.34 3.35 81  طبيب أسنان

 0.68 3.04 96 طبیب عام

تطبیق التوجھ   0.67  2.85  139  أخصائي
 التسویقي

  0.55  2.91  81  طبيب أسنان

 0.51 3.16 96 طبیب عام

السیاسات التسعیریة   0.55  3.10  139  أخصائي
 للشركات

  0.48  3.28  81  أسنانطبيب 

 0.55 3.22 96 طبیب عام

السیاسات الترویجیة   0.52  3.10  139  أخصائي
 للشركات

  0.50  3.12  81  أسنانطبيب 

 0.37 3.40 96 طبیب عام

تأثیر مندوب الدعایة   0.37  3.28  139  أخصائي
 الطبیة

  0.34  3.37  81  أسنانطبيب 

 0.51 3.85 96 طبیب عام

 وسائل الدعائیة  0.60  3.79  139  أخصائي

  0.56  3.84  81  أسنانطبيب 

 0.54 3.32 96 طبیب عام

المادة الفعالة   0.53  3.27  139  أخصائي
 للمنتجات الدوائیة

  0.54  3.38  81  أسنانطبيب 

 0.49 3.35 96 طبیب عام

سیاسات الإنتاج   0.50  3.32  139  أخصائي
 للشركات

  0.51  3.39  81  أسنانطبيب 

 0.37 3.55 96 طبیب عام

 كتابة الوصفة الطبیة  0.32  3.50  139  أخصائي

  0.35  3.59  81  أسنانطبيب 
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 للفروق من وجهة نظر) one way analysis of variance(نتائج اختبار تحليل التباين الأحادي  )39-4(جدول
  .منطقة العمل لمتغير قية تعزىالتسوي الإنتاجية و في الكفاءة حددةالأطباء للعوامل والسياسات الم

  مصدر التباین  المجال
 

درجات 
 الحریة

مجموع 
 المربعات

متوسط 
 المربعات

 Fقیمة 
 المحسوبة

الدلالة 
 الإحصائیة

 0.06 2 0.11 بین المجموعات
 0.12 313 37.84 داخل المجموعات

الدرجة 
 الكلیة

 - 315 37.96 المجموع

0.47 
 
 

0.62 
 
 

 0.08 2 0.16 بین المجموعات
  0.43 313 132.88 داخل المجموعات

تطبیق 
التوجھ 

تسویقيال   - 315 133.04 المجموع 

0.19 
 
 

0.82 
 
 

 0.24 2 0.49 بین المجموعات
  0.28 313 86.56 داخل المجموعات

السیاسات 
التسعیریة 
  - 315 87.05 المجموع للشركات

0.88 
 
 

0.41 
 
 

 0.09 2 0.17 بین المجموعات
  0.28 313 87.38 داخل المجموعات

السیاسات 
الترویجیة 

ركاتللش   - 315 87.55 المجموع 

0.31 
 
 

0.73 
 
 

 0.07 2 0.15 بین المجموعات
  0.13 313 41.81 داخل المجموعات

تأثیر مندوب 
الدعایة 
  - 315 41.96 المجموع الطبیة

0.55 
 
 

0.57 
 
 

 0.07 2 0.15 اتبین المجموع
  0.32 313 99.95 داخل المجموعات

وسائل 
 الدعائیة

  - 315 100.09 المجموع

0.23 
 
 

0.79 
 
 

 0.21 2 0.42 بین المجموعات
  0.29 313 90.29 داخل المجموعات

المادة الفعالة 
للمنتجات 

  - 315 90.70 المجموع الدوائیة

0.72 
 
 

0.48 
 
 

 0.34 2 0.68 تبین المجموعا
  0.25 313 78.14 داخل المجموعات

سیاسات 
الإنتاج 

  - 315 78.82 المجموع للشركات

1.36 
 
 

0.25 
 
 

 0.06 2 0.11 بین المجموعات
  0.12 313 37.45 داخل المجموعات

كتابة 
الوصفة 
  - 315 37.56 المجموع الطبیة

0.47 
 
 

0.62 
 
 

 الأطباء للعوامل والسياسات المعيارية من وجهة نظرالأعداد، المتوسطات الحسابية والانحرافات )40-4(جدول
  .منطقة العمل لمتغير المحددة في الكفاءة الإنتاجية و التسويقية تعزى

 الانحراف المعیاري المتوسط الحسابي العدد  منطقة العمل  المجال
 0.35 3.32 227 مدینة

 الدرجة الكلیة 0.34 3.28 56  قرية

 0.33 3.29 33  مخيم
التوجھ تطبیق 

 التسویقي
 0.68 2.94 227 مدینة
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  0.62  2.88  56  قرية

  0.51  2.92  33  مخيم

 0.55 3.18 227 مدینة

السیاسات التسعیریة   0.49  3.08  56  قرية
 للشركات

  0.36  3.21  33  مخيم

 0.53 3.14 227 مدینة

السیاسات الترویجیة   0.53  3.17  56  قرية
 للشركات

  0.53  3.08  33  مخيم

 0.39 3.35 227 مدینة

یر مندوب الدعایة تأث  0.30  3.32  56  قرية
 الطبیة

  0.32  3.29  33  مخيم

 0.55 3.83 227 مدینة

 وسائل الدعائیة  0.60  3.78  56  قرية

  0.58  3.83  33  مخيم

 0.52 3.33 227 مدینة

المادة الفعالة   0.59  3.24  56  قرية
 للمنتجات الدوائیة

  0.54  3.32  33  مخيم

 0.50 3.37 227 مدینة

یاسات الإنتاج س  0.48  3.32  56  قرية
 للشركات

  0.52  3.22  33  مخيم

 0.34 3.54 227 مدینة

 كتابة الوصفة الطبیة  0.34  3.51  56  قرية

  0.41  3.58  33  مخيم

للفروق ) one way analysis of variance(نتائج اختبار تحليل التباين الأحادي )41-4(جدول
 لمتغير التسويقية تعزى الإنتاجية و في الكفاءة حددةعوامل والسياسات الملل  الصيادلةظروجهة ن من

  منطقة العمل
  مصدر التباین  المجال

 
درجات 

 الحریة
مجموع 
 المربعات

متوسط 
 المربعات

 Fقیمة 
 المحسوبة

الدلالة 
 الإحصائیة

 0.59 2 1.19 بین المجموعات
الدرجة  0.07 218 15.94 لمجموعاتداخل ا

 - 220 17.13 المجموع الكلیة

8.10 
 
 

0.00 
 
 

 0.88 2 1.76 بین المجموعات
  0.29 218 62.07 داخل المجموعات

تطبیق 
التوجھ 
  - 220 63.83 المجموع التسویقي

3.08 
 
 

0.04 
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 0.63 2 1.25 بین المجموعات
  0.23 218 49.56 داخل المجموعات

السیاسات 
التسعیریة 
  - 220 50.82 المجموع للشركات

2.76 
 
 

0.06 
 
 

 0.71 2 1.41 بین المجموعات
  0.22 218 46.93 داخل المجموعات

السیاسات 
الترویجیة 
  - 220 48.35 المجموع للشركات

3.28 
 
 

0.03 
 
 

 0.31 2 0.63 بین المجموعات
  0.12 218 25.18 داخل المجموعات

تأثیر مندوب 
الدعایة 
  - 220 25.81 المجموع الطبیة

2.72 
 
 

0.06 
 
 

 0.01 2 0.02 بین المجموعات
  0.23 218 50.09 داخل المجموعات

وسائل 
 الدعائیة

  - 220 50.11 المجموع

0.05 
 
 

0.95 
 
 

 1.82 2 3.63 بین المجموعات
  0.19 218 41.88 داخل المجموعات

المادة 
الفعالة 

للمنتجات 
  - 220 45.51 المجموع الدوائیة

9.45 
 
 

0.00 
 
 

 2.80 2 5.59 بین المجموعات
  0.19 218 41.19 داخل المجموعات

سیاسات 
الإنتاج 
   220 46.78 المجموع للشركات

14.79 
 
 

0.00 
 
 

 2.40 2 4.79 بین المجموعات
  0.29 218 62.58 داخل المجموعات

التوزیع في 
الشركات 
  - 220 67.37 مجموعال الدوائیة

8.35 
 
 

0.00 
 
 

 0.11 2 0.22 بین المجموعات
  0.12 218 25.10 داخل المجموعات

العوامل 
صرف 
الأدویة 

)OTC( 220 25.32 المجموع -  

0.94 
 
 

0.39 
 
 

  
الصيادلة  من وجهة نظرالأعداد، المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية )42-4(جدول

  .منطقة العمل لمتغير التسويقية تعزى الإنتاجية و الكفاءة لعوامل والسياسات المؤثرة فيل
  

 الانحراف المعیاري المتوسط الحسابي العدد منطقة العمل  المجال
 0.27 3.21 180 مدینة

 الدرجة الكلیة 0.26 3.12 24  قرية
 0.30 2.94 17  مخيم

 0.54 2.72 180 مدینة
تطبیق التوجھ   0.52  2.66  24  قرية

 التسویقي
  0.43  2.38  17  مخيم

 0.47 3.11 180 مدینة
السیاسات التسعیریة   0.42  3.06  24  قرية

 للشركات
  0.57  2.82  17  مخيم

 0.47 2.75 180 مدینةالسیاسات الترویجیة 
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  0.40  2.97  24  قرية

  0.46  2.61  17  مخيم

 0.33 3.34 180 مدینة
تأثیر مندوب الدعایة   0.39  3.30  24  قرية

 الطبیة
  0.32  3.14  17  مخيم

 0.48 3.73 180 مدینة
 وسائل الدعائیة  0.51  3.70  24  قرية

  0.38  3.74  17  مخيم
 0.42 3.24 180 مدینة

المادة الفعالة   0.48  3.26  24  قرية
 للمنتجات الدوائیة

  0.56  2.76  17  مخيم
 0.44 3.37 180 مدینة

سیاسات الإنتاج   0.38  3.05  24  قرية
 للشركات

  0.43  2.86  17  مخيم
 0.53 2.75 180 مدینة

التوزیع في الشركات   0.58  2.46  24  قرية
 الدوائیة

  0.54  2.28  17  مخيم
 0.35 3.79 180 مدینة

عوامل صرف   0.31  3.72  24  قرية
 OTCالأدویة 

  0.24  3.86  17  مخيم

  
من   الكفاءة التسويقية والإنتاجية    في حددةاختبار توكي للفروق للعوامل والسياسات الم     )43-4(جدول  

    . الصيادلة تعزى منطقة العملوجهة نظر
منطقة   المجال

 العمل

المتوسط 
 الحسابي

  مخيم  قرية مدينة

 26452.   3.21 مدينة

 الدرجة الكلية    3.12  قرية
    2.94  مخيم

تطبيق التوجه 
التسويقي

 33431.   2.72 مدينة
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       2.66  قرية

       2.38  مخيم

       3.06  قرية

       2.82  مخيم

    2.75 مدينة

 35321.      2.97  قرية

       2.61  مخيم

السياسات 
الترويجية 
 للشركات

       3.14  مخيم

 47806.   3.24 مدينة

 49786.      3.26  قرية
المادة الفعالة 

 للمنتجات الدوائية
       2.76  مخيم

 50532. 31905.  3.37 مدينة

سياسات الإنتاج        3.05  قرية
 للشركات

       2.86  مخيم

 47031.- 29252.-  2.75 مدينة

التوزيع في        2.46  قرية
 الشركات الدوائية

       2.28  مخيم

  
للفروق ) one way analysis of variance(نتائج اختبار تحليل التباين الأحادي  )45-4(جدول

 لمتغير  الأطباء تعزىمن وجهة نظر التسويقيةاجية و الإنت في الكفاءةحددةلعوامل والسياسات المل
  .     المحافظة
  مصدر التباین  المجال

 
درجات 

 الحریة
مجموع 
 المربعات

متوسط 
 المربعات

 Fقیمة 
 المحسوبة

الدلالة 
 الإحصائیة

 0.62 7 4.34 بین المجموعات
الدرجة  0.11 308 33.62 داخل المجموعات

 الكلیة
 - 315 37.96 جموعالم

5.68 
 
 

0.00* 
 
 

 2.14 7 14.98 بین المجموعات
  0.38 308 118.06 داخل المجموعات

تطبیق 
التوجھ 
  - 315 133.04 المجموع التسویقي

5.58 
 
 

0.00* 
 
 

 1.76 7 12.29 بین المجموعات
  0.24 308 74.76 داخل المجموعات

السیاسات 
التسعیریة 
  - 315 87.05 عالمجمو للشركات

7.23 
 
 

0.00* 
 
 

 0.87 7 6.10 بین المجموعات
  0.26 308 81.45 داخل المجموعات

السیاسات 
الترویجیة 
  - 315 87.55 المجموع للشركات

3.29 
 
 

0.00* 
 
 

 *0.02 2.32 0.30 7 2.10 بین المجموعاتتأثیر مندوب 
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الدعایة   0.13 308 39.86 داخل المجموعات
  - 315 41.96 المجموع الطبیة

 
 

 
 

 0.60 7 4.18 بین المجموعات
  0.31 308 95.91 داخل المجموعات

وسائل 
 الدعائیة

  - 315 100.09 المجموع

1.92 
 
 

0.06 
 
 

 0.64 7 4.45 بین المجموعات
  0.28 308 86.25 داخل المجموعات

المادة 
الفعالة 

للمنتجات 
  - 315 90.70 المجموع الدوائیة

2.27 
 
 

0.02* 
 
 

 1.76 7 12.30 بین المجموعات
  0.22 308 66.53 داخل المجموعات

سیاسات 
الإنتاج 
  - 315 78.82 المجموع للشركات

8.13 
 
 

0.00* 
 
 

 0.07 7 0.49 بین المجموعات
  0.12 308 37.07 داخل المجموعات

كتابة 
الوصفة 
  - 315 37.56 المجموع الطبیة

0.58 
 
 

0.77 
 

  
  

 في حددةلعوامل والسياسات الملالأعداد، المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية )46-4(جدول
  المحافظة لمتغير  تعزىالأطباء والإنتاجية من وجهة نظر الكفاءة التسويقية

 الانحراف المعیاري المتوسط الحسابي العدد المحافظة  المجال
 0.34 3.38 67 الخلیل

 0.23 3.41 29  بيت لحم

 0.38 3.25 71  رام االله

 0.34 3.27 60  نابلس

 0.32 3.42 30  طولكرم

 0.24 3.58 14  قلقيلية

 0.33 3.08 34  جنين

 الدرجة الكلیة

 0.21 3.37 11  أريحا

تطبیق التوجھ 
 التسویقي

 0.69 3.07 67 الخلیل
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  0.51  3.03  29  بيت لحم

  0.63  2.82  71  رام االله

  0.68  2.85  60  نابلس

  0.60  3.26  30  طولكرم

  0.38 3.23  14  قلقيلية

  0.57  2.46  34  جنين

  0.28  3.01  11  أريحا

 0.49 3.31 67 الخلیل

  0.39  3.32  29  بيت لحم

  0.53  2.99  71  رام االله

  0.54  3.20  60  نابلس

  0.43  3.29  30  طولكرم

  0.58  3.52  14  قلقيلية

  0.48  2.77  34  جنين

السیاسات التسعیریة 
 للشركات

  0.30  3.32  11  أريحا

 0.53 3.20 67 الخلیل

  0.43  3.13  29  بيت لحم

  0.57  3.05  71  رام االله

  0.48  3.06  60  نابلس

  0.54  3.42  30  طولكرم

  0.37  3.48  14  قلقيلية

  0.54  3.05  34  جنين

السیاسات الترویجیة 
 للشركات

  0.36  2.88  11  أريحا
تأثیر مندوب الدعایة 

بیةالط  
 0.36 3.41 67 الخلیل
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  0.33  3.42  29  بيت لحم

  0.39  3.31  71  رام االله

  0.35  3.29  60  نابلس

  0.33  3.33  30  طولكرم

  0.27  3.55  14  قلقيلية

  0.42  3.21  34  جنين

  0.22  3.27  11  أريحا

 0.50 3.87 67 الخلیل

  0.58  3.92  29  بيت لحم

  0.50  3.83  71  رام االله

  0.59  3.75  60  نابلس

  0.60  3.81  30  طولكرم

  0.60  4.06  14  قلقيلية

  0.61  3.58  34  جنين

 وسائل الدعائیة

  0.70  4.05  11  أريحا

 0.50 3.38 67 الخلیل

  0.39  3.52  29  بيت لحم

  0.64  3.27  71  رام االله

  0.51  3.20  60  نابلس

  0.49  3.33  30  طولكرم

  0.51  3.57  14  قلقيلية

  0.51  3.14  34  جنين

المادة الفعالة 
 للمنتجات الدوائیة

  0.48  3.40  11  أريحا
سیاسات الإنتاج 

 للشركات
 0.48 3.44 67 الخلیل
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  0.45  3.47  29  بيت لحم

  0.52  3.25  71  رام االله

  0.41  3.27  60  نابلس

  0.44  3.54  30  طولكرم

  0.35  3.83  14  قلقيلية

  0.49  2.95  34  جنين

  0.38  3.57  11  أريحا

 0.29 3.49 67 الخلیل

  0.33  3.59  29  بيت لحم

  0.40  3.54  71  رام االله

  0.36  3.57  60  نابلس

  0.36  3.53  30  طولكرم

  0.34  3.58  14  قلقيلية

  0.34  3.48  34  جنين

 كتابة الوصفة الطبیة

  0.22  3.60  11  أريحا
  
لعوامل والـسياسات المـؤثرة فـي       اختبار توكي للفروق بين  تصورات الأطباء ل       ) 47-4(جدول   

    .الكفاءة التسويقية والإنتاجية تعزى للمحافظة
 

المتوسط  المحافظة  المجال
 الحسابي

بيت  الخليل
  لحم

رام 
  أريحا  جنين  قلقيلية  طولكرم  نابلس  االله

  30475.       3.38 الخليل

  33460.       3.41  بيت لحم

  17106 33666.-      3.25  رام االله

  19225 31546.-      3.27  نابلس

  34637.       3.42  طولكرم

  50771       3.58  قلقيلية

  -       3.08  جنين

الدرجة 
 الكلية

  29182.-       3.37  اريحا

للفروق ) one way analysis of variance(نتائج اختبار تحليل التباين الأحادي ) 48-4(جدول
   لعوامل والسياسات المؤثرة في الكفاءة التسويقية تعزىدلة لالصياتصورات في درجة 

  .لمتغير المحافظة
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  مصدر التباین  المجال
 

درجات 
 الحریة

مجموع 
 المربعات

متوسط 
 المربعات

 Fقیمة 
 المحسوبة

الدلالة 
 الإحصائیة

 0.49 7 3.45 بین المجموعات
الدرجة  0.06 213 13.68 داخل المجموعات

 - 220 17.13 المجموع الكلیة

7.66 
 
 

0.00* 
 
 

 1.62 7 11.31 بین المجموعات
  0.25 213 52.52 داخل المجموعات

تطبیق 
التوجھ 
  - 220 63.83 المجموع التسویقي

6.56 
 
 

0.00* 
 
 

 1.12 7 7.82 بین المجموعات
  0.20 213 43.00 داخل المجموعات

السیاسات 
التسعیریة 
  - 220 50.82 المجموع للشركات

5.53 
 
 

0.00* 
 
 

 0.25 7 1.77 بین المجموعات
  0.22 213 46.58 داخل المجموعات

السیاسات 
الترویجیة 
  - 220 48.35 المجموع للشركات

1.16 
 
 

0.32 
 
 

 0.37 7 2.57 بین المجموعات
  0.11 213 23.24 داخل المجموعات

تأثیر مندوب 
الدعایة 
  - 220 25.81 المجموع الطبیة

3.37 
 
 

0.00* 
 
 

 1.40 7 9.81 بین المجموعات
وسائل   0.19 213 40.30 داخل المجموعات

 الدعائیة
  - 220 50.11 المجموع

7.41 
 
 

0.00* 
 
 

 0.92 7 6.41 بین المجموعات
  0.18 213 39.10 داخل المجموعات

المادة 
الفعالة 

للمنتجات 
  - 220 45.51 المجموع الدوائیة

4.99 
 
 

0.00* 
 
 

 1.26 7 8.79 بین المجموعات
  0.18 213 37.99 داخل المجموعات

سیاسات 
الإنتاج 
  - 220 46.78 المجموع للشركات

7.04 
 
 

0.00* 
 
 

 0.67 7 4.69 بین المجموعات
  0.29 213 62.68 داخل المجموعات

التوزیع في 
الشركات 
  - 220 67.37 المجموع الدوائیة

2.28 
 
 

0.03* 
 
 

 0.13 7 0.92 بین المجموعات
  0.12 213 24.40 داخل المجموعات

العوامل 
صرف 
الأدویة 

)OTC( 220 25.32 المجموع -  

1.15 
 
 

0.33 
 
 

  
 محددةللعوامل والسياسات ال الأعداد، المتوسطات الحسابية والانحرافات المعيارية ))49-4(جدول

  المحافظة تعزى لمتغير لصيادلةامن وجهة نظر  في الكفاءة التسويقية والإنتاجية
 الانحراف المعیاري المتوسط الحسابي العدد المحافظة  المجال

 0.28 3.25 68 الخلیل الدرجة الكلیة
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 0.37 3.29 17  بيت لحم

 0.26 3.18 29  رام االله

 0.23 2.94 40  نابلس

 0.20 3.30 25  طولكرم

 0.08 3.07 10  قلقيلية

 0.23 3.14 25  جنين

 0.17 3.33 7  أريحا
 0.54 2.80 68 الخلیل

  0.69  2.94  17  بيت لحم

  0.49  2.65  29  رام االله

  0.35  2.29  40  نابلس

  0.46  2.84  25  طولكرم

  0.37  2.45  10  قلقيلية

  0.50  2.66  25  جنين

تطبیق التوجھ 
 التسویقي

  0.56  3.19  7  اريحا
خلیلال  68 3.18 0.50 

  0.43  3.28  17  بيت لحم

  0.41  2.98  29  رام االله

  0.43  2.79  40  نابلس

  0.40  3.38  25  طولكرم

  0.36  2.92  10  قلقيلية

  0.49  3.01  25  جنين

السیاسات التسعیریة 
 للشركات

  0.35  3.10  7  اريحا
 0.49 2.70 68 الخلیلالسیاسات الترویجیة 
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  0.62  2.75  17  بيت لحم

  0.52  2.78  29  رام االله

  0.31  2.68  40  نابلس

  0.53  2.84  25  طولكرم

  0.22  2.82  10  قلقيلية

  0.43  2.96  25  جنين

  0.52  2.78  7  أريحا
 0.35 3.38 68 الخلیل

  0.47  3.40  17  بيت لحم

  0.33 3.41  29  رام االله

  0.31  3.15  40  نابلس

  0.24  3.38  25  طولكرم

  0.08  3.16  10  قلقيلية

  0.33  3.23  25  جنين

تأثیر مندوب الدعایة 
 الطبیة

  0.37  3.54  7  أريحا
 0.42 3.81 68 الخلیل

  0.57  3.91  17  بيت لحم

  0.38  3.85  29  رام االله

  0.36  3.33  40  نابلس

  0.50  3.91  25  طولكرم

  0.47  3.48  10  قلقيلية

  0.50  3.74  25  جنين

 وسائل الدعائیة

  0.08  3.97  7  أريحا
 0.38 3.33 68 الخلیلة الفعالة الماد
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  0.42  3.42  17  بيت لحم

  0.42  3.25  29  رام االله

  0.52  2.91  40  نابلس

  0.55  3.26  25  طولكرم

  0.20  2.99  10  قلقيلية

  0.35  3.09  25  جنين

  0.20  3.41  7  أريحا
 0.42 3.43 68 الخلیل

  0.38  3.47  17  بيت لحم

  0.49  3.34  29  رام االله

  0.44  2.95  40  نابلس

  0.41  3.52  25  طولكرم

  0.33  3.09  10  قلقيلية

  0.42  3.15  25  جنين

سیاسات الإنتاج 
 للشركات

  0.18  3.33  7  أريحا
 0.55 2.83 68 الخلیل

  0.59  2.85  17  بيت لحم

  0.64  2.66  29  رام االله

  0.53  2.43  40  نابلس

  0.55  2.72  25  طولكرم

  0.29  2.58  10  قلقيلية

  0.46  2.59  25  جنين

التوزیع في الشركات 
 الدوائیة

  0.37  2.74  7  أريحا
 0.35 3.76 68 الخلیلالعوامل صرف 
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  0.42  3.72  17  بيت لحم

  0.41  3.74  29  رام االله

  0.28  3.76  40  نابلس

  0.30  3.85  25  طولكرم

  0.15  3.96  10  قلقيلية

  0.36  3.82  25  جنين

  0.19  3.97  7  أريحا

  
  

  
 فـي   محـددة الصيادلة للعوامل والسياسات ال   وجهة نظر   اختبار توكي للفروق بين       ) 50-4(جدول  

  . ةالمحافظ لمتغير الكفاءة التسويقية والإنتاجية تعزى
  

المتوسط  المحافظة  المجال
 الحسابي

بيت  الخليل
  لحم

رام 
  االله

  يحاأر  جنين  قلقيلية  طولكرم  نابلس

     30593.    3.38 الخليل

     34989.    3.41  بيت لحم

     23970.    3.25  رام االله

     -    3.27  نابلس

     35270.    3.42  طولكرم

         3.58  قلقيلية

         3.08  جنين

 الدرجة الكلية

     39020.    3.37  أريحا
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  جامعة القدس

  هد الدراسات العليامع
  . لصناعة الأدوية الفلسطينية والإنتاجيةالكفاءة التسويقية وتحليل استبانه قياس 

  .،المحترم الدكتور: حضرة السید
  تحیة طیبة وبعد،

تعتبر الصناعة الدوائية الفلسطينية من الصناعات المهمة في فلسطين والتـي تهـدف إلـى               
يتواجد حاليا في السوق الفلسطيني الأدوية الأجنبيـة        توفير الدواء الآمن والفعال للمريض، و     

المستوردة والإسرائيلية بالإضافة إلى الأدوية المحلية الفلسطينية، وأنت صاحب القرار فـي            
  .للمريض" استخدام ما تجده مناسبا

وتهدف دراستي هذه التعرف على العوامل المهمة التي تقف وراء استعمالك وصـرفك لأي              
  .الأدويةمن هذه 

قياس وتحليل الكفاءة الإنتاجية والكفـاءة التـسويقية        " كما يقوم الباحث بإجراء دراسة حول       
بهدف التعـرف إلـى الأداء التـسويقي للـشركات الدوائيـة            " للصناعة الدوائية الفلسطينية  

الفلسطينية، والتعرف إلى وجهات نظركم في هذه الأدوية ولهذا الغرض فقد تم تصميم هـذه         
لتي يرجوا الباحث الإجابة عليها بكل صدق وموضوعية، لما لذلك من أهميـة             الاستبانة، وا 

قصوى في الوصول إلى نتائج عملية تفيد هذه الصناعة الوطنية الهامة والحيويـة، وزيـادة              
دورها في الأمن الصحي والاقتصاد الوطني، علما بان البيانات التي تحويها هي لأغـراض             

 على هـذا الاسـتبيان سـوى        الإطلاع شخص الحق في     البحث العلمي فقط ولا يتوفر لأي     
  .الباحث وفريق البحث، وستعامل بسريه تامة

  
  .شاكرين لكم تعاونكم

  
: الباحــث

  نعيم قطيش 
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  :معلومات شخصية: القسم الأول

  : داخل مربع الإجابة التي تنطبق عليك) ü(الرجاء وضع إشارة 
  
    أنثى£     ذكر £     الجنس. 1

 دولة £ دولة شرقية            £ دوله غربية          £:     بكالوريوسمكان دراسة ال. 2

  عربيه

 سنة15-11£    سنوات 10-6£   سنوات 5-1£  سنوات الخبرة  .3

   سنة15فوق £  

  )مستشفى أو صحة(  طبيب حكومي£  عيادة خاصة £     : العملطبيعة. 4

  . مستشفى خاص£                                 

   طبيب أسنان£ أخصائي     £ طبيب عام     £العمل                     نوعية . 5

  مخيم £     قرية £    مدينة £   منطقة العمل. 6 

   طولكرم£ نابلس   £ رام االله     £ بيت لحم      £ الخليل      £     :لمحافظةا.7 
   سلفيت£ طوباس£أريحا  £ .جنين£  قلقليه         £ القدس      £               

  .محلية وأجنبية£    أجنبية فقط £    محلية فقط £  تكتبهانوعية الأدوية التي . 8

   لا£ نعم         £هل تتعامل مع شركات التأمين     ..9
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  . والإنتاجيةمقياس الكفاءة التسويقية: القسم الثاني
  :جابة الذي يعبر عن رأيك في كل فقرة من الفقرات التاليةداخل عمود الإ) ×(الرجاء وضع إشارة 

موافق   الفقرات  الرقم
  بشدة

معارض   معارض  محايد  موافق
  بشدة

    والإنتاجي للشركات الدوائية الفلسطينية التوجه التسويقيرأيك في
            .التسويقي فعالا لتحقيق  أهدافها  الدوائية الفلسطينية الشركاتأن أداء تؤيد  1
إقامة معارض، (مختلفة تسويقية ت نشاطا الدوائية الفلسطينية الشركاتتعمل  2

   ...).الخ ... مؤتمرات،اجتماعات، حلقات نقاش
          

 الدوائية الفلسطينية تتبع نظام التنسيق بين الإنتاج والاستهلاك  الشركاتتجد أن   3
  .اته التي تفي باحتياجةبالمنتجات اللازم) المريض(حيث تمد المستهلك

          

 للتعرف على  الدوائية الفلسطينية أبحاث تسويقية بالتعاون معكم الشركاتتعمل  4
   . الدوائيحاجات ورغبات السوق

          

             . منتجاتهااستخدام في إقناعكم  الدوائية الفلسطينية الدعائي كافيا الشركاتمجهود  5
 في ةحالية تدعم قدرتها التنافسي الدوائية الفلسطينية بمنتجاتها ال الشركاتتؤيد أن  6

   ).الأجنبية، الإسرائيلية( مع الأدوية المستوردةالسوق الدوائية
          

 الدوائية الفلسطينية تتبع سياسة الابتكار والتجديد في  الشركاتتلمس أن   7
  .متوجاتها 

          

كم  الدوائية الفلسطينية تتفاعل مع الشكاوي المقدمة من قبل الشركاتترى أن   8
  ".أنها ايجابية) الخ..شكوى عن فعالية المنتج، شكله، طعمه، سعره،(

          

            . الدوائية الفلسطينية تنوع من أساليبها وطرقها التسويقيةالشركاتتشعر أن   9
تحسن ل الأنشطة الاجتماعية العامة في  الدوائية الفلسطينيةالشركاتتساهم     10

  .صورتها في أذهان الجمهور العام 
          

   الفلسطينيةالدوائية المحليةالشركات   أرجو تقيم جودة منتج
            . الفلسطيني عالية الدوائيجودة المنتج  11
  . الفلسطيني عالية بغض النظر عن الشركة المصنعة الدوائي فاعلية المنتج  12

  
          

            .قبولة التأثيرات الجانبية التي تحصل للمريض جراء استخدام الدواء المحلي م  13
يصعب التميز بين المنتج الأجنبي والمنتج المحلي من حيث الفاعلية لأنك تحصل على نفس   14

  .النتائج من المنتجين لنفس المرض
          

 تشعر بوجود تفاوت بين كل شركة فلسطينية وأخرى في نوعية المادة الفعالة التي   15
  .تستخدمها في منتجاتها

          

            .بفاعلية المادة الفعالة كمنتج معين لشركة معينة نتيجة ثقت استخدام تفضل  16
            .تشعر أن  الشركات الفلسطينية تهتم بمصادر المواد الفعالة التي تستخدمها في منتجاتها  17

            .مقبولة... تتؤيد أن المواد المضافة للدواء المحلي والتي لها علاقة بالطعم واللون والتثبي  18
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موافق   الفقرات  الرقم
  بشدة

معارض   معارض  محايد  موافق
  بشدة

  سياسات الإنتاج للشركات المحلية ارجو تقيم   
  

          

            . الدوائية المحليةالشركاتعلى المنتجات الجديدة قبل إنتاجها من قبل تتعرف   19
            .ترى وجود تطوير في المنتجات الدوائية المحلية بشكل مستمر  20
            .ك للمرضى عندة الأدوية اللازم الدوائية المحليةاج الشركات إنتغطيي  21
             كتابتهافي التنوع في"  مجالا الدوائية المحليةيك منتجات  الشركاتتعط  22
             .. منتجاتها إلى حد  متشابهة في الدوائية المحلية الشركاتمنتجاتتلاحظ أن   23
            .   متشابهه الدوائية المحلية الشركاتكون منتجات  تشعر  بالرضا   24
            . المحلي من شركة إلى أخرىجهناك تفاوت في إتقان المنتتلاحظ أن   25
  مجموعة  بإنتاج الدوائية المحلية من الشركات شركةتفضل أن تتميز كل  26

  . مختلفة عن غيرهادوائية
          

            . المهمة الحيويةوية  تقوم بإنتاج الأد المحلية الدوائيةالشركاتتوافق أن   27
 بإجراء تحسينات على المنتج الحالي فيما  المحلية الدوائيةالشركاتتقوم   28

  .يتعلق بالجودة أو الشكل
          

توافق الرأي أن هناك منتجات معينة يجب حذفها من خطوط إنتاج الشركات   29
  .الدوائية المحلية الحالية

          

 شهادة  مواصفات التصنيع الجيد       لىالشركات الفلسطينية عحصول   30
 زادك ذلك ثقة في منتجاتها ) (GMP _ال

          

            . على غيرها)  (GMP الحاصلة على منتج الشركة تفضل  31
            . لا وجود طويل الأمد للشركات الدوائية التي لا تطبق مواصفات التصنيع الجيد  32

            كات الدوائية الفلسطينيةإبداء رأيك في السياسة السعرية للشر  33
            .تشعر أن أسعار الأدوية المحلية مناسبة مع جودتها  34
            . تلمس أن أسعار الأدوية المحلية منافسة للأدوية الأجنبية  35
تجد أن أسعار الأدوية المحلية الحالية تساعد الشركات الدوائية الفلسطينية على   36

  .حالية والمستقبلية الةتعزيز  قدرتها التنافسي
          

            . جذابة لاستمالتك لكتابتها  الدوائية الفلسطينية الحاليةالشركاتتلمس أن أسعار   37
 بتشجع الشركات الدوائية الفلسطينية على تخفيض أسعارها الحالية لتناس  38

  .الظروف الاقتصادية الحالية
          

  .سعر كأحد الوسائل الترويجية الدوائية الفلسطينية على الالشركاتتعتمد   39
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موافق     
  بشدة

معارض   معارض  محايد  موافق
  بشدة

 الدوائية الفلسطينية بتخطيط علمي للسياسات الشركاتتشعر بوجود اهتمام لدى   40
  .السعرية لمنتجاتها

          

            .تعتبر السعر الحالي للدواء الفلسطيني   قلل من حصتها السوقية  41
 originator الدوائية الفلسطينية تتأثر بسعر المنتج الأصليالشركاتأن تعتقد   42

  .في تسعير منتجاتها
          

             للمنتجات الدوائية الفلسطينيةالسياسات الترويجيةتقييم   
تشعر أن الشركات الدوائية المحلية تقوم بتوصيل المعلومات الطبية لكم   43

  .بأسلوب إقناعي
          

 تمارس الترويج الطبي بشكل موجه يؤثر شركات الدوائية المحليةالتوافق أن   44
  .على ذهنك ويقودك في النهاية إلى استخدام منتجاتها

          

 ز الدوائية المحلية تعزالشركاتالنشاطات الترويجية التي تقوم بها تلمس أن   45
  .اتها عندكالمكانة التنافسية لمنتج

          

            . الدوائية المحليةللشركاتات الترويجية النشاط في تجديدتلمس بوجود   46
            .....منظمة لدرجة الدوائية المحلية الترويجية  الشركاتنشاطات تشعر أن   47
            . عليكم الدوائية المحلية نشرات علمية حديثةالشركاتتوزع   48
لطبية  تستخدم وسائل دعائية غير العينة ا الدوائية المحلية توافق أن الشركات  49

  )الإعلان، المجلات العلمية، الوسائل المسموعة والمرئية... (مثل
          

 شركة محلية على شركة أخرى حتى لو تساوت في تفضل استخدام منتجات  50
  . نتيجة اختلاف الأسلوب الترويجيجودة منتجاتها

          

            .  معكملزيادة أنشطتها الترويجية  الدوائية المحلية تحتاج الشركات  51
            .تقييم تأثير مندوب الدعاية الطبية للشركات الدوائية الفلسطينية  

  كعلى كتابت  الدوائية المحليةلمعلومات التي يقدمها مندوب الشركةا تؤثر  52
  .الدواء للمريض 

          

نحو إقناعك  على  الدوائية المحلية قدرة مندوب الشركةيؤثر أسلوب و  53
   . يقدمها التي الدوائيةالمنتجات

          

            . شيء علمي جديدهتزيار الدوائية المحلية في  الشركات مندوب لكيقدم  54
 الدوائية المحلية أكثر من الحديث  الشركات مندوبع م العام الحديثتتناول  55

  .في النواحي العلمية
          

            . الدوائية المحلية مهنته بشكل روتينيمندوب الشركات  يمارس  56
            ..معلوماته  عنده ثقة في المحليةمندوب الشركة يد أن تؤ  

  . في المنتج الذي يحمله عنده ثقةالمحليةمندوب الشركة تلمس أن   57
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موافق   الفقرات  الرقم
  بشدة

معارض   معارض  محايد  موافق
  بشدة

النشرات، (  الطبية  وسائل تنشيط الدعاية المحلية مندوب الشركاتيستخدم   58
  ).الخ..قلام، البروشورات، المجسماتالأ
  

          

الهدايا، (مثل معه  بوسيلة تنشيط الدعاية التي يحضرها المندوبتتأثر  59
  )الخ...الأقلام،المجسمات،

          

 على تفضلهائل السابقة أكثر من غيرة ك بإحدى الوسالمندوب الذي يزود  60
  .الآخرين

          

            .لك  الدوائية المحلية  الشركاتدمها مندوب العينات الطبية التي يقتهتم بعدد  61
   للشركات مندوب الدعاية الطبية  الزيارات الشهرية التي يقوم بهاعدد  62

  . كافية الدوائية المحلية      
          

 عندما زارك واهتم بك  الدوائية المحليةالشركات زيارة مندوب تأثرت من   63
  ).فترة التدريب، التخريج الجديد(

          

  دون الحاجة إلى مندوب دعايةتحتاجها على المعلومات العلمية التي تحصل   64
  .طبية

          

على  ا لا يمكن أن يؤثرو المحلية لأنهم عن استقبال مندوب الشركاتتعتذر  65
  .قرارك

          

إبداء رأيك في الوسيلة التي ترغب للتعرف على المنتجات   
  .الدوائية الفلسطينية

          

            . الدوائية المحليةت المنتجا أسلوب المؤتمرات العلمية للتعرف علىلتفض  66
 للتعرف على )minor meeting( تفضل أسلوب الاجتماعات المصغرة  67

  .الدواء في جو علمي هادئ
          

            . للتعرف على الأدوية العلميةالنشرات الطبية تفضل   68
            .دوية زيارة المندوبين للتعرف على الأتفضل  69
            )الانترنت( التعرف على المنتجات من خلال مواقع الشركات علىتفضل  70
            كتابة الوصفة الطبية  

 بفاعلية الدواء دون النظر "مهتما الدواء في الوصفة الطبية للمريض تكتب  71
  . الدواء محلي أو أجنبينكو

          

            ختلفة مثل العبوة والطعم والشكل بالاعتبار الإضافات الم"ا الدواء آخذتكتب   72
 في الوصفة الطبية على الدواء  منتج الشركات الدوائية المحلي  كتابةتفضل  73

  .الأجنبي
          

  . أخرى شركة على دوائية محلية شركة منتج كتابةتفضل  74
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موافق   الفقرات  الرقم
  بشدة

معارض   معارض  محايد  موافق
  بشدة

 مجموعة مختلفة على كتابة المنتجات  محلية بإنتاجركة شيشجعك تميز كل  75
  .المحلية أكثر

          

            . استخدام الأدوية من الجيل الجديد عن الجيل القديم  لنفس المرضتفضل   76
            الخطره ض الأدوية المحلية الأمان في معالجة الإمرايك تعط  77
لطبي معك، مع ضمان جودة تفضل كتابة منتج دوائي معين لعلاقة المندوب ا  79

  .الدواء
          

تأخذ حريتك في كتابة الدواء الذي تريد لمرضيك الذي لديه تامين صحي   80
  .خاص

          

محلي أو .(تتقيد بتعليمات شركات التامين الخاصة في كتابة الوصفة الطبية  81
  ).أجنبي

          

            .تمارس شركات التامين رقابة على وصفتك  82
            .صال بينك وبين الصيدلاني لكتابة نوعية من الأدوية متوفرة عندهيجري ات  83
            .يحصل أن يتصل بك الصيدلاني لتغيير منتج لشركة معينه في وصفتك  84
            .ترفض تغيير أي منتج تكتبه في وصفتك الطبية  85
لاحظت أن الصيدلاني لا يلتزم بصرف نوعية الأدوية المكتوبة في وصفتك   86

  .ما تكتبهاك
          

  
  :أسئلة مفتوحة: القسم الثالث

   . من وجهة نظرك الشخصيةما هي أهم العقبات التي تواجه صناعة الأدوية الفلسطينية
........................................................................................  

........................................................................................  
  . من خلال تجربتك العمليةما هي أهم المقترحات للنهوض بالصناعة الدوائية الفلسطينية ....

....................................................................................  
........................................................................................  
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  جامعة القدس

  معهد الدراسات العليا
  . لصناعة الأدوية الفلسطينية والإنتاجيةالكفاءة التسويقية وتحليل استبانه قياس 

  .،المحترم ي الصیدلانالدكتور: حضرة السید
  تحیة طیبة وبعد،

سطينية من الصناعات المهمة في فلسطين والتـي تهـدف إلـى            تعتبر الصناعة الدوائية الفل   
توفير الدواء الآمن والفعال للمريض، ويتواجد حاليا في السوق الفلسطيني الأدوية الأجنبيـة             
المستوردة والإسرائيلية بالإضافة إلى الأدوية المحلية الفلسطينية، وأنت صاحب القرار فـي            

  .للمريض" استخدام ما تجده مناسبا
ف دراستي هذه التعرف على العوامل المهمة التي تقف وراء استعمالك وصرفك لأي من              وتهد
  .الأدويةهذه 

قياس وتحليل الكفاءة الإنتاجيـة والكفـاءة        "تحت عنوان دراسة  ال  هذه يقوم الباحث بإجراء  و 
ية بهدف التعرف إلى الأداء التسويقي للشركات الدوائ      " التسويقية للصناعة الدوائية الفلسطينية   

الفلسطينية، والتعرف إلى وجهات نظركم في هذه الأدوية ولهذا الغرض فقد تم تصميم هـذه         
الاستبانة، والتي يرجوا الباحث الإجابة عليها بكل صدق وموضوعية، لما لذلك من أهميـة              
قصوى في الوصول إلى نتائج عملية تفيد هذه الصناعة الوطنية الهامة والحيويـة، وزيـادة              

ن الصحي والاقتصاد الوطني، علما بان البيانات التي تحويها هي لأغـراض           دورها في الأم  
 على هـذا الاسـتبيان سـوى        الإطلاعالبحث العلمي فقط ولا يتوفر لأي شخص الحق في          

  .الباحث وفريق البحث، وستعامل بسريه تامة
  

  .شاكرين لكم تعاونكم
  

: الباحــث
  نعيم قطيش 
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  :معلومات شخصية: القسم الأول

  : داخل مربع الإجابة التي تنطبق عليك) ü( وضع إشارة الرجاء
  
    أنثى£     ذكر £     الجنس. 1

 دولة £ دولة شرقية            £ دوله غربية          £:     مكان دراسة البكالوريوس. 2

  عربيه

 سنة15-11£    سنوات 10-6£   سنوات 5-1£  سنوات الخبرة  .3

   سنة15فوق £  

  )مستشفى أو صحة(  صيدلي حكومي£  دلية خاصة  صي£     : العملطبيعة. 4

  . صيدلي مستشفى خاص£                                 

  مخيم £     قرية £    مدينة £   منطقة العمل. 5 

   طولكرم£ نابلس   £ رام االله     £ بيت لحم      £ الخليل      £     :لمحافظةا.6 
   سلفيت£طوباس £أريحا  £ .جنين£       قلقليه    £ القدس      £               

  .محلية وأجنبية£    أجنبية فقط £    محلية فقط £  تبيعهانوعية الأدوية التي  7

   لا£ نعم         £هل تتعامل مع شركات التأمين     ..8
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  . والإنتاجيةمقياس الكفاءة التسويقية: القسم الثاني
  :داخل عمود الإجابة الذي يعبر عن رأيك في كل فقرة من الفقرات التالية) ×(وضع إشارة الرجاء 

موافق   الفقرات  الرقم
  بشدة

معارض   معارض  محايد  موافق
  بشدة

    والإنتاجي للشركات الدوائية الفلسطينية التوجه التسويقيرأيك في
            . لتحقيق  أهدافهاالتسويقي فعالا  الدوائية الفلسطينية الشركاتأن أداء تؤيد  1
إقامة معارض، (مختلفة تسويقية ت نشاطا الدوائية الفلسطينية الشركاتتعمل  2

   ...).الخ ... مؤتمرات،اجتماعات، حلقات نقاش
          

 الدوائية الفلسطينية تتبع نظام التنسيق بين الإنتاج والاستهلاك  الشركاتتجد أن   3
  . التي تفي باحتياجاتهةت اللازمبالمنتجا) المريض(حيث تمد المستهلك

          

 للتعرف على  الدوائية الفلسطينية أبحاث تسويقية بالتعاون معكم الشركاتتعمل  4
   . الدوائيحاجات ورغبات السوق

          

             . منتجاتهااستخدام في إقناعكم  الدوائية الفلسطينية الدعائي كافيا الشركاتمجهود  5
 في ةية الفلسطينية بمنتجاتها الحالية تدعم قدرتها التنافسي الدوائ الشركاتتؤيد أن  6

   ).الأجنبية، الإسرائيلية( مع الأدوية المستوردةالسوق الدوائية
          

 الدوائية الفلسطينية تتبع سياسة الابتكار والتجديد في  الشركاتتلمس أن   7
  .متوجاتها 

          

 مع الشكاوي المقدمة من قبلكم  الدوائية الفلسطينية تتفاعل الشركاتترى أن   8
  ".أنها ايجابية) الخ..شكوى عن فعالية المنتج، شكله، طعمه، سعره،(

          

            . الدوائية الفلسطينية تنوع من أساليبها وطرقها التسويقيةالشركاتتشعر أن   9
تحسن ل الأنشطة الاجتماعية العامة في  الدوائية الفلسطينيةالشركاتتساهم     10

  .ا في أذهان الجمهور العام صورته
          

   الفلسطينيةالدوائية المحليةالشركات  لمنتجات ) الجودة(تقيم الفعالية
            . الفلسطيني عالية الدوائيجودة المنتج  11
  . الفلسطيني عالية بغض النظر عن الشركة المصنعة الدوائي فاعلية المنتج  12

  
          

            . للمريض جراء استخدام الدواء المحلي مقبولة التأثيرات الجانبية التي تحصل  13
 تحصل يصعب التميز بين المنتج الأجنبي والمنتج المحلي من حيث الفاعلية لأنك  14

  . نفس النتائج من المنتجين لنفس المرضعلى
          

 تفاوت بين كل شركة فلسطينية وأخرى في نوعية المادة الفعالة التي  تشعر بوجود  15
  . في منتجاتهاتستخدمها

          

            .بفاعلية المادة الفعالة ك استخدام منتج معين لشركة معينة نتيجة ثقتتفضل  16
            .تشعر أن  الشركات الفلسطينية تهتم بمصادر المواد الفعالة التي تستخدمها في منتجاتها  17
... تلون والتثبيطعم والل والتي لها علاقة با المحليالمواد المضافة للدواءتؤيد أن   18

  .مقبولة
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موافق   الفقرات  الرقم
  بشدة

معارض   معارض  محايد  موافق
  بشدة

  سياسات الإنتاج للشركات المحلية تقييم   
  

          

            . الدوائية المحليةالشركاتعلى المنتجات الجديدة قبل إنتاجها من قبل تتعرف   19
            .ية بشكل مستمرترى وجود تطوير في المنتجات الدوائية المحل  20
            .ك للمرضى عندة الأدوية اللازم الدوائية المحلية إنتاج الشركاتغطيي  21
             كتابتهافي التنوع في"  مجالا الدوائية المحليةيك منتجات  الشركاتتعط  22
             .. منتجاتها إلى حد  متشابهة في الدوائية المحلية الشركاتمنتجاتتلاحظ أن   23
            .   متشابهه الدوائية المحلية الشركاتكون منتجات تشعر  بالرضا    24
            . المحلي من شركة إلى أخرىجهناك تفاوت في إتقان المنتتلاحظ أن   25
  مجموعة  بإنتاج الدوائية المحلية من الشركات شركةتفضل أن تتميز كل  26

  . مختلفة عن غيرهادوائية
          

            . المهمة الحيوية تقوم بإنتاج الأدوية  المحليةلدوائية االشركاتتوافق أن   27
 بإجراء تحسينات على المنتج الحالي فيما  المحلية الدوائيةالشركاتتقوم   28

  .يتعلق بالجودة أو الشكل
          

توافق الرأي أن هناك منتجات معينة يجب حذفها من خطوط إنتاج الشركات   29
  .الدوائية المحلية الحالية

          

 شهادة  مواصفات التصنيع الجيد       الشركات الفلسطينية علىحصول   30
 زادك ذلك ثقة في منتجاتها ) (GMP _ال

          

            . على غيرها)  (GMP الحاصلة على منتج الشركة تفضل  31
            . لا وجود طويل الأمد للشركات الدوائية التي لا تطبق مواصفات التصنيع الجيد  32

            داء رأيك في السياسة السعرية للشركات الدوائية الفلسطينيةإب  33
            .تشعر أن أسعار الأدوية المحلية مناسبة مع جودتها  34
            . تلمس أن أسعار الأدوية المحلية منافسة للأدوية الأجنبية  35
ة على تجد أن أسعار الأدوية المحلية الحالية تساعد الشركات الدوائية الفلسطيني  36

  . الحالية والمستقبليةةتعزيز  قدرتها التنافسي
          

             جذابة لاستمالتك لبيعها  الدوائية الفلسطينية الحاليةالشركاتتلمس أن أسعار   37
 بتشجع الشركات الدوائية الفلسطينية على تخفيض أسعارها الحالية لتناس  38

  .الظروف الاقتصادية الحالية
          

  . الدوائية الفلسطينية على السعر كأحد الوسائل الترويجيةاتالشركتعتمد   39
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موافق   الفقرات  الرقم
  بشدة

معارض   معارض  محايد  موافق
  بشدة

 الدوائية الفلسطينية بتخطيط علمي للسياسات الشركاتتشعر بوجود اهتمام لدى   40
  .السعرية لمنتجاتها

          

            .ي   قلل من حصتها السوقيةتعتبر السعر الحالي للدواء الفلسطين  41
 originator الدوائية الفلسطينية تتأثر بسعر المنتج الأصليالشركاتتعتقد أن   42

  .في تسعير منتجاتها
          

             للمنتجات الدوائية الفلسطينيةالسياسات الترويجيةتقييم   
ة لكم تشعر أن الشركات الدوائية المحلية تقوم بتوصيل المعلومات الطبي  43

  .بأسلوب إقناعي
          

 تمارس الترويج الطبي بشكل موجه يؤثر الشركات الدوائية المحليةتوافق أن   44
  .على ذهنك ويقودك في النهاية إلى استخدام منتجاتها

          

 ز الدوائية المحلية تعزالشركاتالنشاطات الترويجية التي تقوم بها تلمس أن   45
  .عندكاتها المكانة التنافسية لمنتج

          

            . الدوائية المحليةللشركاتالنشاطات الترويجية  في تجديدتلمس بوجود   46
            .....منظمة لدرجة الدوائية المحلية الترويجية  الشركاتنشاطات تشعر أن   47
            . عليكم الدوائية المحلية نشرات علمية حديثةالشركاتتوزع   48
 تستخدم وسائل دعائية غير العينة الطبية  المحلية الدوائية توافق أن الشركات  49

  )الإعلان، المجلات العلمية، الوسائل المسموعة والمرئية... (مثل
          

 شركة محلية على شركة أخرى حتى لو تساوت في تفضل استخدام منتجات  50
  . نتيجة اختلاف الأسلوب الترويجيجودة منتجاتها

          

            .  معكملزيادة أنشطتها الترويجية المحلية الدوائية  تحتاج الشركات  51
            .تقييم تأثير مندوب الدعاية الطبية للشركات الدوائية الفلسطينية  

  كعلى كتابت  الدوائية المحليةلمعلومات التي يقدمها مندوب الشركةا تؤثر  52
  .الدواء للمريض 

          

نحو إقناعك  على لية الدوائية المح قدرة مندوب الشركةيؤثر أسلوب و  53
   . التي يقدمها الدوائيةالمنتجات

          

            .ة شيء علمي جديدت الدوائية المحلية في زيار الشركات مندوب لكيقدم  54
 الدوائية المحلية أكثر من الحديث  الشركات مندوبع م العام الحديثتتناول  55

  .في النواحي العلمية
          

            .ائية المحلية مهنته بشكل روتيني الدومندوب الشركات  يمارس  56
            ..معلوماته  عنده ثقة في المحليةمندوب الشركة تؤيد أن   

  . في المنتج الذي يحمله عنده ثقةالمحليةمندوب الشركة تلمس أن   57
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موافق   الفقرات  الرقم
  بشدة

معارض   معارض  محايد  موافق
  بشدة

النشرات، (  الطبية وسائل تنشيط الدعاية  المحلية مندوب الشركاتيستخدم   58
  ).الخ..الأقلام، البروشورات، المجسمات

  

          

الهدايا، (مثل معه  بوسيلة تنشيط الدعاية التي يحضرها المندوبتتأثر  59
  )الخ...الأقلام،المجسمات،

          

 على تفضلهائل السابقة أكثر من غيرة ك بإحدى الوسالمندوب الذي يزود  60
  .الآخرين

          

            .لك  الدوائية المحلية  الشركات العينات الطبية التي يقدمها مندوبتهتم بعدد  61
   للشركات مندوب الدعاية الطبية  الزيارات الشهرية التي يقوم بهاعدد  62

  . كافية الدوائية المحلية      
          

هتم بك  عندما زارك وا الدوائية المحليةالشركات زيارة مندوب تأثرت من   63
  ).فترة التدريب، التخريج الجديد(

          

  دون الحاجة إلى مندوب دعايةتحتاجها على المعلومات العلمية التي تحصل   64
  .طبية

          

على  ا لا يمكن أن يؤثرو المحلية لأنهم عن استقبال مندوب الشركاتتعتذر  65
  .قرارك

          

لمنتجات إبداء رأيك في الوسيلة التي ترغب للتعرف على ا  
  .الدوائية الفلسطينية

          

            . الدوائية المحليةت المنتجا أسلوب المؤتمرات العلمية للتعرف علىتفضل  66
 للتعرف على )minor meeting( تفضل أسلوب الاجتماعات المصغرة  67

  .الدواء في جو علمي هادئ
          

            . للتعرف على الأدوية العلميةالنشرات الطبية تفضل   68
            . زيارة المندوبين للتعرف على الأدويةتفضل  69
            )الانترنت( التعرف على المنتجات من خلال مواقع الشركات علىتفضل  70
            رأيك في سياسة التوزيع والمبيعات للشركات الدوائية الفلسطينية  

لرف يتفقد مندوب مبيعات الشركات الدوائية المحلية منتجات شركتهم على ا  71
  .عندك

          

يحثك مندوب مبيعات الشركات الدوائية المحلية شراء المنتجات المحلية التي   72
  .لها بديل أجنبي

          

            .يقابلك مندوب مبيعات الشركات الدوائية المحلية بسماحة وبشاشة وجه  73
 تؤيد أن مندوب مبيعات الشركات الدوائية المحلية فخور بمهنته وشركته التي  74

  .يمثل والأدوية التي يبيعها
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موافق   الفقرات  الرقم
  بشدة

معارض   معارض  محايد  موافق
  بشدة

يمنحك مندوب مبيعات الشركات الدوائية المحلي الوقت الكافي لإتمام عملية   75
  .البيع

          

يعالج مندوب مبيعات الشركات الدوائية المحلية اعتراضاتك المختلفة عن   76
  .ته بكفاءةشركته أو أدوي

          

تشعر ان مندوب مبيعات الشركات الدوائية المحلية عنده معلومات كافية عن   77
  .المنتجات التي يبيعها لك

          

يزورك مدير مبيعات الشركات الدوائية المحلية ويناقشك في الأمور التي لها   78
  .علاقة بمنتجاتهم ويعالجها

          

            .وائية المحلية أداء رجال المبيعات عندكيتفقد مدير مبيعات الشركات الد  79
 والضعف في السوق ةيحلل مدير مبيعات الشركات الدوائية المحلية نقاط القو  80

  .الدوائي الفلسطيني ويستغلها لصالح شركته
          

تقدم الشركات الدوائية المحلية محفزات توزيعية تجعلك تهتم بمنتجاته   81
  ).سريةالسرعة،المحافظة، ال.(عندك

          

تشعر بوجود تنسيق بين مختلف أجزاء أنظمة التوزيع لشركات الدوائية   82
  ).مسجل الطلبية،موزع الطلبية(المحلية

          

تحصل نواقص من الأدوية المحلية في صيدليتك نتيجة عدم توفر المنتج   83
  .المحلي في شركته

          

           OTCصرف الأدوية    
            . عندكعى قرار البيتؤثر جودة المنتج عل  84
            .تفضل بيع الأدوية المحلية على الأدوية الأجنبية في صيدليتك  85
تفضل بيع الأدوية المحلية على الأدوية الأجنبية ولكنها لا تغطي كافة   86

  .احتياجات المرضى عندك
          

            .تفضل بيع الأدوية المحلية لان مفعولها الطبي منافسا  87
            . بيع الأدوية المحلية لأنة نسبة أرباحك فيها أعلى من الأدوية الأجنبيةتفضل  88
            .تفضل بيع الأدوية المحلية للشركة التي تعطيك عروض على غيرها  89
تفضل بيع الأدوية المحلية للشركة التي تهتم بإرجاع الأدوية التي تنتهي   90

  .صلاحيتها
          

            .بية للمريض الذي يكون وضعه المادي جيدترغب ببيع الأدوية الأجن  91
            )قرب انتهاء تواريخ بعض الأدوية(تؤثر على قرار البيع عندك  92
            .يؤثر وجود المنافسة بين الشركات المحلية والأجنبية على قرار البيع عندك  93
            .تؤثر الظروف الاقتصادية السائدة على نوعية المنتجات التي تبيعها  94
            ).،محليأجنبي(يؤثر ارتفاع ثقافة ووعي المستهلك على قرار البيع عندك  95
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            يؤثر العامل النفسي لدى المستهلك اتجاه المنتج المحلي على قرار البيع عندك  96
            ".تفضل أن يكون المريض حاملا تأمينا صحيا خاصا  97
            .أكثر من الأدوية المحليةتفضل بيع الأدوية الأجنبية للمريض المؤمن   98
              

  
  :أسئلة مفتوحة: القسم الثالث

   . من وجهة نظرك الشخصيةما هي أهم العقبات التي تواجه صناعة الأدوية الفلسطينية
........................................................................................  

........................................................................................  
.......................................................................................  

.....................................................................................  
  . من خلال تجربتك العمليةالمقترحات للنهوض بالصناعة الدوائية الفلسطينيةما هي أهم  ....

....................................................................................  
........................................................................................  
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  فھرس الجداول
  

  الصفحة  عنوان الجدول  رقم الجدول
العوامل المحددة في الكفاءة التسویقیة والإنتاجیة في الشركات الدوائیة   3.4

 والفروق  في الضفة الغربیةالفلسطینیة من وجھة نظر الأطباء والصیادلة
  .بینھما

133  

ي ال شركات الدوائی ة    تقیم العوامل المحددة في تطبیق التوجھ الت سویقي  ف        4.4
  . الفلسطینیة من وجھ نظر الأطباء والصیادلة والفروق بینھما

  

134  

حسب وجھ نظر تقیم السیاسات السعریة للشركات الدوائیة الفلسطینیة   5.4
  .الأطباء والصیادلة والفروق بینھما

136  

ح سب  تقی یم ال سیاسات الترویجی ة  لل شركات الدوائی ة الفل سطینیة            عوامل    6.4
  .وجھة نظر الأطباء والصیادلة والفروق بینھما

  

138  

تأثیر مندوب الدعایة الطبیة في الشركات الدوائیة الفل سطینیة    تقییم  عوامل    7.4
  .حسب وجھة نظر الأطباء والصیادلة والفروق بینھما

  

140  

الوسائل الدعائیة التي یرغب الطبیب والصیدلي التعرف من خلالھا على   8.4
حسب وجھات نظر الأطباء والصیادلة ئي الفلسطیني المنتج الدوا

  .والفروق بینھما

142  

من وجھة نظر الأطباء تقییم جودة  المنتجات الدوائیة الفلسطینیة   9.4
  .والصیادلة والفروق بینھما

  

143  

حسب وجھة نظر تقییم سیاسات الإنتاج للشركات الدوائیة الفلسطینیة    10.4
  . بینھماالأطباء والصیادلة والفروق

  

146  

الأطب  اء  العوام  ل المح  ددة ف  ي كتاب  ة الوص  فة الطبی  ة م  ن وجھ  ة نظ  ر       11.4
  ).t(مرتبة حسب الأھمیة

  

148  

  سیاسات التوزیع في الشركات الدوائیة الفلسطینیة العوامل المحددة ل  12.4
  ).t(مرتبة حسب الأھمیة حسب وجھة نظر الصیادلة 

  

149  

حسب وجھة نظر ) OTC(الأدویة العوامل  المحددة في صرف   13.4
  . مرتبة حسب الأھمیةالصیادلة في الضفة الغربیة

  

150  

للفروق العوامل والسیاسات المحددة ف ي الكف اءة   ) t-test(نتائج اختبار ت    14.4
  .التسویقیة والإنتاجیة من وجھة نظر الأطباء  تعزى لمتغیر الجنس

  

151  

 العوام  ل وال  سیاسات المح  ددة ف  ي  للف  روق ف  ي ) t-test(نت  ائج اختب  ار ت   15.4
ل  صیادلة تع  زى لمتغی   ر   االكف  اءة الت  سویقیة والإنتاجی   ة م  ن وجھ  ة نظ   ر     

  .الجنس
  

151  

للعوامل والسیاسات المحددة في الكفاءة ) t-test(نتائج اختبار ت   16.4
التسویقیة  والإنتاجیة من وجھة نظر الأطباء تعزى لمتغیر نوعیة الأدویة 

  .اءالتي یكتبھا الأطب

152  

للفروق للعوامل والسیاسات المحددة ف ي الكف اءة   ) t-test(نتائج اختبار ت    17.4
الت  سویقیة  والإنتاجی  ة م  ن وجھ  ة نظ  ر ال  صیادلة تع  زى لمتغی  ر نوعی  ة         

  .الأدویة  التي یسوقھا الصیادلة
  

153  
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للف  روق ف  ي العوام  ل وال  سیاسات المح  ددة ف  ي   ) t-test(نت  ائج اختب  ار ت   18.4

  الإنتاجی ة والت سویقیة م ن وجھ ة نظ ر الأطب اء تع زى لمتغی ر ھ ل              الكفاءة
  .تتعامل مع شركات التامین

  

153  

للفروق للعوامل والسیاسات المحددة ف ي الكف اءة   ) t-test(نتائج اختبار ت    19.4
الت  سویقیة والإنتاجی  ة م  ن وجھ  ة ال  صیادلة تع  زى لمتغی  ر ھ  ل تتعام  ل م  ع  

  .شركات التأمین
  

154  

 one way analysis of(ج اختب  ار تحلی  ل التب  این الأح  ادي     نت  ائ  20.4
variance (       للف  روق للعوام  ل وال  سیاسات المح  ددة ف  ي الكف  اءة للعوام  ل

وال  سیاسات الم  ؤثرة ف  ي الكف  اءة الت  سویقیة والإنتاجی  ة  م  ن وجھ  ة نظ  ر       
  .الأطباء تعزى لمتغیر مكان دراسة البكالوریوس

  

155  

بیة والانحراف     ات المعیاری     ة للعوام     ل    الأع     داد، المتوس     طات الح     سا    21.4
وال  سیاسات المح  ددة ف  ي الكف  اءة الت  سویقیة والإنتاجی  ة  م  ن وجھ  ة نظ  ر       

  .الأطباء تعزى لمتغیر مكان دراسة البكالوریوس 
  
  

156  

نتائج اختبار توكي للفروق للعوامل والسیاسات المحددة في الكفاءة   22.4
ى لمتغیر مكان دراسة التسویقیة والإنتاجیة من وجھة الأطباء تعز

  .البكالوریوس 
  

157  

 one way analysis of(نتائج اختبار تحلیل التباین الأحادي   23.4
variance ( للفروق للعوامل والسیاسات المحددة في الكفاءة التسویقیة

والإنتاجیة من وجھة نظر الصیادلة تعزى لمتغیر مكان دراسة 
  .البكالوریوس

  

157  

وسطات الحسابیة الانحرافات المعیاریة للعوامل المحددة في الأعداد،المت  24.4
الكفاءة التسویقیة والإنتاجیة من وجھة نظر الصیادلة تعزى لمتغیر مكان 

  دراسة البكالوریوس

158  

اختبار توكي للفروق للعوامل والسیاسات المؤثرة في الكفاءة التسویقیة   25.4
غیر مكان دراسة والإنتاجیة من وجھة نظر الصیادلة تعزى لمت

  .البكالوریوس 
  

159  

 one way analysis of(نتائج اختبار تحلیل التباین الأحادي   26.4
variance ( للفروق للعوامل والسیاسات المحددة في الكفاءة التسویقیة

  .    والإنتاجیة من وجھة نظر الأطباء تعزى لمتغیر سنوات الخبرة
  

160  

بیة والانحرافات المعیاریة في العوامل الأعداد، المتوسطات الحسا  27.4
والسیاسات المحددة في الكفاءة التسویقیة من وجھة  نظر الأطباء تعزى 

  .لمتغیر سنوات الخبرة
  

161  

 للعوامل والسیاسات المحددة الأطباءنتائج اختبار توكي من وجھة نظر   28.4
  .الخبرة تعزى لمتغیر سنوات والإنتاجیةفي الكفاءة التسویقیة 

161  

 one way analysis of(نتائج اختبار تحلیل التباین الأحادي   29.4
variance ( للفروق للعوامل والسیاسات المحددة في الكفاءة التسویقیة

  .والإنتاجیة من وجھة نظر الصیادلة تعزى لمتغیر سنوات الخبرة 
  
  

162  
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مل الأعداد، المتوسطات الحسابیة والانحرافات المعیاریة للعوا  30.4
 في الكفاءة التسویقیة  من وجھة نظر الصیادلة تعزى المحددةوالسیاسات 

  .لمتغیر سنوات الخبرة

163  

اختبار توكي للفروق للعوامل والسیاسات المؤثرة في الكفاءة التسویقیة   31.4
    .والإنتاجیة تعزى بین وجھة نظر الصیادلة  تعزى لمتغیر سنوات الخبرة

164  

 one way analysis of(تحلیل التباین الأحادي نتائج اختبار   32.4
variance ( للفروق في للعوامل والسیاسات المحددة في الكفاءة التسویقیة

  .والإنتاجیة من وجھة نظر الأطباء تعزى لمتغیر طبیعة العمل
  

165  

الأعداد، المتوسطات الحسابیة والانحرافات المعیاریة في العوامل   33.4
في الكفاءة الإنتاجیة و التسویقیة من وجھة نظر والسیاسات المحددة 

  .الأطباء تعزى لمتغیر طبیعة العمل
  

165  

 one way analysis of(نت ائج اختب  ار تحلی  ل التب این الأح  ادي     34.4
variance (     للف    روق للعوام    ل وال    سیاسات المح    ددة ف    ي الكف    اءة

ع ة  التسویقیة والإنتاجیة م ن وجھ ة نظ ر ال صیادلة تع زى لمتغی ر طبی       
  .العمل

  

167  

الأعداد، المتوسطات الحسابیة والانحرافات المعیاریة في العوامل   35.4
والسیاسات المحددة في الكفاءة التسویقیة من وجھة نظر الصیادلة تعزى 

  .لمتغیر طبیعة العمل
  

168  

اختبار توكي للفروق بین  للعوامل والسیاسات المحددة في الكفاءة   36.4
  جیة من وجھة نظر الصیادلة تعزى لمتغیر طبیعة العمل  التسویقیة والإنتا

169  

 one way analysis of(نتائج اختبار تحلیل التباین الأحادي   37.4
variance ( للفروق للعوامل والسیاسات المؤثرة في الكفاءة التسویقیة من

  وجھة نظر الأطباء تعزى لمتغیر نوعیة العمل

169  
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