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بسم الله الرحمن الرحيم
الفصل الأول
    مقدمة:                       
يعد الترويج واحداً من عناصرالمزيج التسويقي الفاعلة والمؤثرة حيث تبرز أهميته من خلال دوره في تحقيق الاتصال الاقناعي 
بين كل من الشركة ونشاطاتها ومنتجاتها من جهة ،وبين السوق المستهدف من جهة أخرى.
ويمكن القول بأنه لا غنى عن الترويج مع بقية عناصر المزيج التسويقي الأخرى للوصول إلى تحقيق الأهداف المنشودة للأنشطة التسويقية والمتعلقة بإيصال السلع والخدمات إلى حيث جود المستهلكين أو المنتفعين .
إن قيمة الترويج الدوائي تكمن في الحقيقة الميدانية القائلة بأنه حتى الأدوية المعروفة تحتاج إلى جهود مضنية للتعريف بها وإثارة الاهتمام والرغبة في اقتنائها . وليس أدل على الأهمية البالغة لهذا النشاط من أن شركات الأدوية تنفق مبالغ طائلة على الترويج لمنتجاتها وهي مبالغ تمثل نسبة كبيرة من إجمالي ميزانية الأنشطة التسويقية الأخرى.
*- مصطلحات البحث:
الترويج الدوائي promoting medicines ::هو مجموعة الجهود الترويجية التي تسعى لتعريف جمهور الأطباء وإقناعهم بأنواع المنتجات الدوائية ودفعهم لوصفها لمرضاهم وذلك من خلال عناصر المزيج الترويجي الدوائي .
المزيج الترويجي الدوائي promotive mixtures medicines::هو مجموعة العناصر التي يتفاعل بعضها مع بعض لتحقيق هدف ترويجي  معين.( البيع الشخصي، الإعلان ،تنشيط المبيعات,العلاقات العامة،الدعاية)
الإعلان المؤسساتيinstitutional publishing:هو الإعلان الذي يهدف إلى تعزيز صورة الشركة في أذهان الجمهور.
  * - الدراسات السابقة:
1- بحث بعنوان (مسح الصناعة الدوائية السورية)
من إعداد مركز الأعمال السوري الأوروبي ولقد تطرق البحث إلى جوانب عديدة فيما يتعلق بتسويق المنتجات الدوائية وخصوصاً في مجال التسعير والتوزيع وحماية براءة الاختراع.وقد تطرق البحث إلى الترويج بشكل عام ولم يتطرق إلى موضوع الترويج الدوائي وخصوصيته،الذي هو موضوع دراستنا هذه.
2-  بحث بعنوان (واقع وآفاق تسويق المنتجات الدوائية السورية)
تناول البحث أهم الأساليب التسويقية المتبعة لتصريف المنتجات الدوائية السورية وأوجه القصور والنقص فيها .
3- بحث بعنوان(الدواء السوري والإعلام)
 وقد ركز على ما حققته سورية في مجال إنتاج الأدوية ،وبعض المشاكل التسويقية التي تواجه الصناعة الدوائية الوطنية في القطاعين العام والخاص  لكنه لم يتطرق إلى موضوع الترويج كأحد عناصر المزيج التسويقي الدوائي.
4- بحث بعنوان(مستقبل صناعة الدواء في مصر والمنطقة العربية)
 ركز البحث على المخاطر التي تحيط بالصناعة الدوائية العربية في ظل الانفتاح الاقتصادي الكبير وشروط منظمة التجارة العالمية التي تمكن الشركات العالمية من غزو أسواقنا المحلية والسيطرة عليها .
*- مشكلة البحث:
تعاني الشركات الدوائية السورية بشكل عام من ضعف في كفاءة العمليات التسويقية للمنتجات الدوائية ومرد ذلك لافتقار هذه الشركات إلى سياسة ترويجية حديثة تتلاءم مع طبيعة المنافسة السائدة في السوق و ينتج عن ذلك أعباء إضافية تتحملها الشركة ناتجة عن عدم قدرتها على مجارات الشركات الأجنبية المنافسة من جهة وتحملها لكلفة المخزون العالية من جهة أخرى . 
   ويمكن صياغة المشكلة على شكل تساؤلات كما يلي: 

1. ما هي مواضع النقص والقصور في تسويق المنتجات الدوائية السورية.
2. ما هو مفهوم الشركات الدوائية للمزيج الترويجي الدوائي.
3. ما هي العوامل المؤثرة في تحديد عناصر المزيج الترويجي الدوائي في الشركات محل الدراسة.
4. ما هي السياسات الترويجية المطبقة في تصريف المنتج الدوائي السوري .
*- أهداف البحث: يهدف البحث لما يلي :
1. بيان مواضع النقص والقصور في تسويق المنتجات الدوائية السورية .
2. التعرف على مفهوم الشركات الدوائية للمزيج الترويجي الدوائي .
3. الكشف عن العوامل المؤثرة في تحديد عناصر المزيج الترويجي الدوائي بالنسبة للشركات محل الدراسة.
4. التعرف على أهم السياسات الترويجية المطبقة في تصريف المنتج الدوائي السوري . 
*- أهمية البحث:
تنبع أهمية البحث مما يلي:
  1- تقديمه دليلاً علمياً مبنياً على معلومات واقعية عن الأساليب الحديثة في الترويج الدوائي 

والذي يمكن أن يساعد الشركات المصنعة محلياً على اختراق الأسواق الخارجية بالشكل الأمثل.

2- مساهمته في تفعيل النشاط الترويجي للصناعات الدوائية التي تمتاز منتجاتها بخصوصية 

 معينة تختلف عن بقية أنواع السلع من الناحيتين الاقتصادية والاجتماعية.

*- فرضيات البحث:

الفرضية الأولى : يوجد علاقة ذات دلالة معنوية بين سياسات الترويج المتبعة في المنشآت الدوائية الخاصة وكفاءة العملية التسويقية فيها ويتفرع عنها الفرضيات التالية :
· يوجد علاقة ذات دلالة معنوية بين الإعلان المؤسساتي وبين كفاءة العملية التسويقية. 

· يوجد علاقة ذات دلالة معنوية بين الإعلان في المجلات المتخصصة الطبية وبين كفاءة العملية التسويقية.
· يوجد علاقة ذات دلالة معنوية بين الترويج التعريفي للسلعة وبين كفاءة العملية التسويقية.
· يوجد علاقة ذات دلالة معنوية بين قيام رجال البيع بالتوزيع المباشر للمنتجات الدوائية وبين كفاءة العملية التسويقية.
الفرضية الثانية:يوجد اختلافات جوهرية بين جودة الترويج  للمنتج الدوائي الوطني وبين مثيله الأجنبي. 
*-  متغيرات البحث :   

المتغيرات المستقلة  :  (السياسات الترويجية)

*الإعلان المؤسساتي.
*الترويج للسلعة في بداية طرحها في الأسواق فقط.

*زيارة رجال البيع للأطباء والصيادلة.

*الإعلان في المجالات الطبية المتخصصة.

المتغير التابع: كفاءة العملية التسويقية ( زيادة المبيعات)
*- منهجية البحث:
في القسم الأول: الجانب النظري:  
اعتمد الباحث المنهج الوصفي التحليلي في توصيف العملية الترويجية التي تقوم بها منشآت 

الصناعة الدوائية من خلال الاعتماد على الكتب العربية و الأجنبية و الدراسات السابقة .

في القسم الثاني: الجانب التطبيقي                                                                        :    تضمن دراسة ميدانية للتعرف على واقع السياسات الترويجية المتبعة و أثرها على كفاءة تطبيق السياسات التسويقية من قبل شركات الأدوية الخاصة في حلب من خلال توزيع قوائم الاستبيان حيث تم توزيع (45) استمارة و بلغ عدد العائد منها (31). 
*- مجتمع وعينة البحث:
مجتمع البحث: شركات الأدوية الخاصة في حلب وعددها (26). 
 عينة البحث: تشمل عينة البحث( 9)شركات دوائية خاصة في حلب .

*- الإطار النظري:
      أولاًً:مفهوم الترويج وأهميته في تسويق المنتج الدوائي.
  ثانياً:أهداف الترويج: وتتمثل في ما يلي: 

1- إمداد المستهلك الحالي والمرتقب بالمعلومات عن المنتج.

2- إثارة اهتمام المستهلك بالسلعة أو الخدمة.
3- تغيير الاتجاه وخلق التفضيل لدى المستهلك.

4 - التأثير على المستهلك باتخاذ قرار معين.

ثالثاً:المزيج الترويجي الدوائي
.
رابعاً: العوامل المؤثرة في تحديد عناصر المزيج الترويجي الدوائي:

1-العوامل المتعلقة بالمنتج الدوائي.
2-العوامل المتعلقة بالأسواق.
3-العوامل المتعلقة بالمستهلك.

4 - العوامل البيئية.

5-عوامل تتعلق بالميزانية.

6-عوامل تتعلق بالمزيج التسويقي.

*- أساليب التحليل الإحصائي: 

تم إخضاع البيانات للتحليل الإحصائي باستخدام الحاسب الآلي ومن خلال بعض الأساليب الإحصائية التي توفرها مجموعة البرامج الإحصائية للعلوم الإجتماعيةوهي كالتالي :

1. أساليب إحصائية وصفية :

· متوسطات حسابية.
· انحرافات معيارية.
2. أساليب إحصائية استدلالية :
· معامل الارتباط بيرسون.
· تحليل التباين.
· اختبارZ.
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