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 شكر و تقدير 
 

 الحمد لله رب العالمين حمدا يليق بجلال 
وجهه و عظيم سلطانه و الصلاة و السلام علي أشرف خلق الله المرسلين 

 له  وصحبه الطاهرين...وبعد؛آسيدنا محمد النبي الكريم و علي 
 الفاضل الدكتور بدي نصرالدين أتقدم بخالص الشكر و التقدير للأستاذ

و                 هذه الأطروحة و الذي لم يبخل بالرأي ىعل شرافلإو ذلك با
 النصيحة.

كما أتقدم بالشكر و الاحترام لرئيس لجنة المناقشة و أعضائها علي 
ما قدموه من ملاحظات قيمة   ىقبولهم مناقشة هذه الأطروحة،و عل

 الأحسن. تهدف إلي الوصول إلي المستوي
و الفضل دائما ينسب إلي أهله  فأتقدم بجزيل الشكر و العرفان لجميع 
من ساهم في تسهيل مهمتي لتطبيق الدراسة في المجمع الصناعي صيدال 

 الجزائر العاصمة.
نبيل ملاح الجزائر العاصمة وادي  MERINELمدير مخابر ميرنال إلي

الذي قدم لنا  ،لإتحاد الوطني للمتعاملين في المواد الصيدلانيةلمين عام الأ سمار،
و         الدعم و تزويدنا بالإحصائيات المتوفرة له في مجال الصناعة الصيدلانية

 .الوطنية
 إخواني و أخواتي في أسرة التعليم العالي،فلهم مني كل حب و تقدير. إلى



 
 

 

 :ملخص
ة في الدول النامية لأثار العولمة و إلي سياسيات الشركات المتعددة يخضع سوق الصناعة الصيدلاني         

الجنسيات التي لا تترك مكانا للصناعات الصيدلانية المحلية،وترغب الجزائر في تطوير صناعتها الصيدلانية 

ية علي للأدوية،بهدف تقليص فاتورة الواردات و تشكيل أرضية لإنتاج الأدوية الجنيسة،مما يكسبها مزايا تنافس

مستوي الدولي،لكن القيود التنافسية تفرض علي الصناعة الصيدلانية المحلية وظيفة البحث و التطوير و الإبداع و 

 التمييز التكنولوجي كعنصر إستراتيجي للتسويق الصيدلاني.

 الكلمات المفتاحية:

تراتيجية،الأدوية.الصحة،الإسالصناعة الصيدلانية، البحث و التطوير، التسويق،الإبداع التكنولوجي،العولمة،   

 

 

Résume : 
              Le marché de l’industrie pharmaceutique est comme dans l’ensemble des pays en 

voie de développement, soumis aux aléas d’une mondialisation particulièrement agressive et 

où les politiques des multinationales laissent souvent très peu de place aux industries locales, 

et l’Algérie ambitionne de développer son industrie pharmaceutique locale, ce qui lui 

permettra de réduire la facture des importations et devenir ainsi une plate-forme de production 

de génériques, ce qui permettra au marché national de l’industrie pharmaceutique de devenir 

compétitif au niveau international, mais les contraintes de compétitivité projettent la 

recherche et le développement comme un élément stratégique. 

Mot clé :  

L’industrie Pharmaceutiques, Recherche et Développement, marketing, l’innovation 

technologique ; mondialisation, la santé, stratégie, médicaments.  
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Perspective – Plan – Ploy – Position - Pattern الأساسية للإستراتيجية 5العناصر    Five PS 
Perspective - Plan - Ploy - Position - Pattern - Path الأساسية للإستراتيجية.. 6العناصر    Six PS 

Strengths  -Weakness  - Opportunities  -Threats… الأداءالبيئة و نموذج    SWOT 
  Global Management Consulting   أدوات التحليل الاستراتيجي  BCGمصفوفة  

Produc – Price – Place  - Promotion…. للمزيج التسويقي )بائع( 04عناصر     Four PS 
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للمزيج التسويقي )مشتري( 04عناصر    
Costumer value - Cost to the costumer  - Convenience  – Communication 

Four CS 

American Marketing Association- جمعية التسويق الأمريكية   AMA 
 SCRIP   مجلة الإحصائيات البريطانية

Food and Drug Administration الأمريكيةبالولايات المتحدة  إدارة الأغذية والأدوية   FDA 
                        Agence française de sécurité sanitaire des produits de santé 

AFSSAPS 
Over The Counter  -المنتجات الحرة OTC 

Agence Nationale de Développement de l'Investissement - Algerie ANDI 
LIBYA, National Pharmaceutical & Medical Equipment Co   NPMECO 

Direction de la Pharmacie et du Médicament  Public-Mauritanie DPMP 
 La Pharmacie Centrale de Tunisie -الصيدلية المركزية التونسية      PCT 

American Medical Association - جمعية الطبية  الأمريكية   AMA 
Banque Internationale de Reconstruction et de Développement BIRD 

Banque Mondiale BM 
Fonds Monétaire International FMI 

Organisation Mondiale du Commerce OMC 
Commission pour l'Amérique Latine et la Caraїbe CEPALC 

Banque Interaméricaine de Développement BID 
Organisation de Coopération et de Développement Economique OCDE 

Organisation des Etats Américains OEA 
Accord de libre - échange nord -  américain ALENA 

Zone de libre  -  échange des Amériques ZLEA 
Accord de libre-échange des Amériques ALEA 

Union Européenne UE 
Accord Multilatéral sur l'Investissement AMI 

Réseau Québécois sur l'Intégration Continentale RQIC 
Armée Zapatiste de Libération Nationale AZLN 

Production Intérieure Brute PIB 
Certificat Libre de Vente C.L.V  

Prix Public en Algérie P.P.A  
Caisse  National  D’assurance Sociale C.N.A.S  

https://www.google.fr/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=1&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEwjBksbQrcLJAhXD2xoKHT-wAFcQFggcMAA&url=https%3A%2F%2Fwww.ama.org%2F&usg=AFQjCNH_XhJvXrkljzbgaprScTLpLGpu_Q&bvm=bv.108538919,d.ZWU
http://www.google.fr/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=1&cad=rja&uact=8&sqi=2&ved=0ahUKEwifotDS-cvJAhWHuhQKHXtsAmsQFggcMAA&url=http%3A%2F%2Fwww.andi.dz%2F&usg=AFQjCNEAHtu5Id1ckmXtWbHzriNERHmQSA&bvm=bv.109332125,d.ZWU
http://www.google.fr/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=1&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEwiMi9ek_cvJAhXIMhoKHfOeALUQFggfMAA&url=http%3A%2F%2Fwww.remed.org%2Fhtml%2Fdirection_de_la_pharmacie_et_d.html&usg=AFQjCNG0iaSTaDFbf9vwCl4anpJMIkUW7w&bvm=bv.109332125,d.ZWU
http://www.google.fr/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=10&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEwitmLDs-MvJAhWBWhoKHVNTA90QFghCMAk&url=http%3A%2F%2Fwww.phct.com.tn%2Findex.php%3Foption%3Dcom_content%26view%3Darticle%26id%3D10%26Itemid%3D35%26lang%3Dar&usg=AFQjCNGxhhALCy0r_bBScjBmfmildZNvAw&bvm=bv.109332125,d.ZWU
http://www.google.fr/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=10&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEwitmLDs-MvJAhWBWhoKHVNTA90QFghCMAk&url=http%3A%2F%2Fwww.phct.com.tn%2Findex.php%3Foption%3Dcom_content%26view%3Darticle%26id%3D10%26Itemid%3D35%26lang%3Dar&usg=AFQjCNGxhhALCy0r_bBScjBmfmildZNvAw&bvm=bv.109332125,d.ZWU
https://www.google.fr/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=1&cad=rja&uact=8&ved=0ahUKEwjBksbQrcLJAhXD2xoKHT-wAFcQFggcMAA&url=https%3A%2F%2Fwww.ama.org%2F&usg=AFQjCNH_XhJvXrkljzbgaprScTLpLGpu_Q&bvm=bv.108538919,d.ZWU
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    Pharmacies Centrales pour les Hôpitaux  P.C.H    الصيدليات المركزية للمستشفيات 

Direction de la Santé Publique- العموميةمديرية صحية     D.S.P 

Office National des Statistiques ONS 

Joint Commission on Accreditation of Hospitals  JCAH  اللجنة المشتركة لاعتماد المستشفيات 

  World Trade Organization-  الأحكام الإضافية للالتحاق بمنظمة التجارة العالمية  WTO 
للصحة  الاستشارية  المؤسسة  IMS 

Pharmacie centrale algérienne- الصيدلية المركزية الجزائرية P.C.A 
Obstacles Techniques au Commerce O.T.C  

Ministère de la santé et de la population MSP 
 

http://unterm.un.org/DGAACS/unterm.nsf/8fa942046ff7601c85256983007ca4d8/bb425884f427b286852569fa0000eeda?OpenDocument


دمةــــــــــــقالم  

 أ 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 المقدمة العامة:
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



دمةــــــــــــقالم  

 ب 

 :العامة قدمةالم
تعتبر الصناعات الصيدلانية من بين أهم الصناعات العالمية التي تسعي معظم الدول إلي           

تنميتها و ترقيتها بشكل مستمر،و تعتبر صناعة الدواء صناعة إستراتيجية كبري،نظرا لأنها تساهم في 
و     قتصادياإجتماعيا و إي و الأمن الوطني،حيث تمثل السلعة الأكثر طلبا جتماعتحقيق السلام الإ

و     ستغناء عنها،و تعد أحد الحقوق الأساسية للإنسان لكونها تتعلق بصحته و حياته،لا يمكن الإ
من جهة أخري مصدر هام لتحقيق قيمة مضافة معتبرة علي مستوي الدخل الوطني،كما تعتبر 

جزءا أساسيا من عناصر و مكونات السياسة الصحية لبلد ما التي تستهدف تحقيق السياسة الدوائية 
الخدمات الصحية و توفير السلع الصيدلانية لأفراد المجتمع، و منه نجد العديد من الدول و خاصة 
الدول في طريق النمو أكثر حرصا علي تنمية هذه الصناعة الحساسة وتحسين قدرتها التنافسية خاصة 

تفاقيات المنظمة العالمية  إلمنافسة العالمية،و حرية التجارة ،و شروط الشركات العالمية للأدوية و في ظل ا
ختراع،كما ترتبط هذه الصناعات الصيدلانية بحقوق التراخيص لحماية حقوق أصحاب براءات الإ
ت المتعددة سياسات الشركاو    دوية في الدول النامية لأثار العولمةبشكل مباشر،حيث يخضع سوق الأ

الجنسيات التي لا تترك مكانا للصناعات المحلية لأنها الشركة الأم للصناعة الصيدلانية،و معظم 
المؤسسات التنافسية علي المستوي العالمي تتمتع بإنفاق كبير علي البحث و التطوير،مما أدي إلي 

دوية الأصلية،و إنتاج فقط ستيراد الأدوية بشكل مرتفع مع غياب الإنتاج المحلي للأإرتفاع فاتورة إ
الأدوية الجنيسة ،كما هو الحال بالنسبة للجزائر التي ترغب في تطوير صناعتها الدوائية،بهدف تقليص 

ستيراد،و منه وجب علي الصناعة الصيدلانية مواجهة أثار العولمة و السعي لتمايز منتجاتها و فاتورة الإ
ستحداث مواصفات لا تتوفر في إو    دلانيةــــيتحسين جودتها الإنتاجية في مجال الصناعة الص

المنتجات المنافسة،و هذا بوجود العلاقة الطردية بين الإنفاق علي البحث و التطوير  و بين تحسين 
القدرة التنافسية للمنتجات و الخدمات،حيث أصبحت الأولويات الأساسية للنهوض بهذا القطاع،و 

و التطوير  و إنشاء مراكز الأبحاث  داخل            ثذلك بزيادة مخصصات الإنفاق  علي البح
المؤسسات  للظفر بقيادة السوق المحلية ،وتشكيل أرضية لإنتاج الأدوية و للصناعة الصيدلانية بشكل 

لي  و ذات بعد مستقبلي  لمواجهة العولمة، و منه ــستراتيجيات هادف و مثإعام،و ذلك بإتباع 
 .لتاليإشكالية بحثنا هذا كاتتمحور 
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 :إشكالية البحث 

 ؟ ستيرادلتقليص فاتورة الإ لقطاع الصناعة الصيدلانية ىما هي الإستراتيجية المثل 

ستراتيجيات الصناعة الصيدلانية لتقليص فاتورة الاستيراد  و تجنب أثار العولمة،المتمثل في إما هو دور 
كانا للصناعات المحلية،وتسيطر علي مجال القيود التنافسية للشركات المتعددة الجنسيات التي لا تترك م

 جتراع الدواء ؟إالبحث و التطوير في الصناعة الصيدلانية،و براءة 
 :فرضيات البحث 

ستراتجيات عسي ستيراد عن طريق إتباع بعض الإتسعي الدولة بالنهوض بهذا القطاع الحساس و تقليص فاتورة الإ
 يجابيات علي مستوي هذه الصناعة.إأن تحقق  

  ؟ التسويقإستراتيجية  إتباع - 1
و                البحث و التطوير  ستيراد و تقليل تكاليفللتقليل من فاتورة الإ  الشراكةإتباع إستراتيجية  - 2

 ربح الوقت ؟
 ؟ ةينافسالتإستراتيجية  إتباع -3
  أهداف البحث: وأهمية الموضوع 

أن الأهمية التي  حها للنقاش والتي تفيدطر نمن القضايا المعاصرة التي  أهمية الموضوعتنبع 
يعتبر موضوع الصناعة الصيدلانية،من  إذيكتسبها البحث مستمدة من أهمية الموضوع في حد ذاته،

بين المواضيع الحساسة في مجال الصحة،هذه الأخيرة لا تقدر بثمن،و الصناعة الصيدلانية تهتم بهذا 
الصحة ليست في جوهرها كباقي السلع التي  ح،لأنالمجال الحساس و الذي يدر الكثير من الأربا

 .يرغب الناس في الحصول عليها
صر و ـــفالبحث يزود الجامعة الجزائرية بموضوع يعالج أهم قضايا العالناحية الأكاديمية أما من 

 مازالت البحوث في هذا المجال قليلة نظرا لحساسيته في المجتمع و هشاشته  علي المستوي صحة الفرد،
 :ببحثنا هذا إلي ما يأتي فإننا نهدفعلي أساس أهمية الموضوع و 

 نسعى  إعطاء مفاهيم شاملة و ملمة حول  إستراتيجية قطاع الصناعة. -

 فهم شامل لقطاع الصناعة الصيدلانية بالخصوص . -

الإلمام لمفاهيم حول الصحة و المستشفيات التي تعتبر جزء لا يتجزأ من هذا القطاع،ويعتبر  -
 هتمام بصحة المواطن. إستهلك لمنتجات قطاع الصناعة الصيدلانية،و مكان السوق الم
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ر و دراستها ـــستراتيجيات قطاع الصناعة الصيدلانية في الجزائو في الأخير محاولة فهم ميداني لإ -
 و تحليلها.

 :ختيار الموضوعإ دوافع
 :ختيار هذا الموضوع من بينهالإيل نمتوجد عدة دوافع جعلتنا 

 الذاتي:الدافع 
الموضوع المختار يدخل ضمن حوصلة مشاورة المؤطر،و ضمن مجال البحث العلمي مع المؤطر 

حول   CNEPRUالمحترم، الذي كان لي الشرف أن أكون ضمن قائمة أعضاء البحث لمشروع بحث 
(Financement de la santé : entre la maîtrise des coûts et la qualité des soins)،نزيد  و هذا حتي

 ثراء علميا.إمشروع البحث 
 :وضوعيالدافع الم

قلة الدراسات في مجال الصحة و المستشفيات و الصناعة الصيدلانية بالخصوص علي مستوي تطبيق 
 .و مواكبة التطور العالمي أحسن إستراتيجية ميدانية لضمان السير الحسن للمؤسسات العامل في هذا القطاع

 التعليقو  الدراسات السابقة: 
،أثر إستراتيجية الشراكة علي الوضعية المالية للمؤسسة اقتصادية حالة مجمع صيدال،مذكرة بلعور سليمان -

هتمام بإستراتيجية في هذه المذكرة تم الإ ،2004،السنةماجيستر علوم التسيير فرع إدارة الأعمال،جامعة الجزائر
علي حسب فرع التخصص إدارة الأعمال،علي الشراكة لمجمع صيدال و لكن من جانب الوضعية المالية فقط 

حث و التطوير التي هي ـــعكس بحثنا هذا الذي يهتم بإستراتيجية الشراكة لمجمع صيدال للتقليل من تكاليف الب
مكلف بالنسبة المؤسسة،وحقوق ملكية براءة الأدوية التي تتميز بها الشركات الكبرى للأدوية،التي تعطي فقط 

 .ستراتيجيات أخريإودراسة  يسة فقط و ليس الأصليةتراخيص للأدوية الجن
،دور و أثر الميزة التنافسية في تسويق المنتجات الصيدلانية دراسة حالة مجمع بن أعمارة نصر الدين -

.تم التطرق لجانب الميزة التنافسية 2007قتصادية فرع تسويق،جامعة الجزائر،السنة إصيدال،مذكرة ماجيستر علوم 
،في ظل ةسب تخصص تسويق ،لمعرفة تأثير الميزة التنافسية في عملية تسويق المنتجات الصيدلانيللتسويق علي ح

ة من الخارج ذات جودة صحية عالية لأنها من الشركة الأم،و دالمنافسة الحادة في السوق المحلية و المنتجات المستور 
 ختراع الأدوية.إقوق ملكية براءة رتفاع فاتورة واردات الأدوية،في ظل مواجه عولمة حإهذا ما أدي إلي 

دراسة حالة  الإقتصادية،التحليل التنافسي و دوره في إعداد الإستراتيجية التسويقية بالمؤسسة بن مويزة أحمد -
السنة      امعة محمد بوضياف،المسيلة،ـــمجمع صناعي صيدال،مذكرة ماجيستر علوم تسيير فرع تسويق،ج
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لتطرق للتحليل التسويقي و معرفة سوق الصناعة الدوائية ،و المنافسين في هذا أيضا في هذه المذكرة تم ا،2006
 المجال المحليين و الخارجيين،و كيفية إعداد إستراتيجية تسويقية لمجمع صيدال للظفر بحصة السوق.

ستراتيجيات علي حدي في مجال لال هذه المذكرات للماجيستر تم التطرق لأحد الإخنلاحظ من 
ستراتيجيات في مجال الصناعة الصيدلانية،وتحليلها و ما الصناعة الصيدلانية،علي غرار بحثنا الذي يهتم بجميع الإ

 ستراتيجيات يجب إتباعها لمواجهة العولمة في مجال الصناعة الصيدلانية.هي أمثل إستراتيجية من بين هذه الإ
أداة لحماية التكنولوجيا أم :اقية حماية حقوق الملكية الفكرية المرتبطة بالتجارة تفإ،عبد السلام مخلوفي  -
قتصادي،جامعة إو أثرها علي صناعة الدواء في الدول النامية،أطروحة دكتوراه،تحليل  حتكارهالإ

في الأطروحة لأثر حماية حقوق الملكية أي مواجه عولمة حقوق ملكية  .تم التطرق2008-2007الجزائر،
ختراع الأدوية،فهل هي أداة لحماية  تكنولوجيا الشركة الأم المسيطرة علي السوق العالمي،وإعطاء فقط إراءة ب

 حتكار السوق العالمي في هذا المجال.إتراخيص لصناعة الأدوية الجنيسة، أم هي حجة للسيطرة و 
ارة علي قطاع صناعة الأدوية حالة مجمع نضمام الجزائر للمنظمة العالمية للتج،الأثار المحتملة لإبوشناق الصادق -

 ةيجابيالإو هتمام بالآثار السلبية .الإ2007قتصادية،جامعة الجزائر، سنة صيدال،أطروحة دكتوراه في العلوم الإ
لانضمام الجزائر للمنظمة العالمية للتجارة علي قطاع صناعة الأدوية و ما هي الآثار المترتبة عن ذلك في مجال فتح 

 .إذ أن صيدال يجب أن تدخل سوق الأدوية و لو بالجنيسة ذا القطاعأو حماية ه
نفتاح أو غلق و حماية هذا إهتمام بمجال مواجهة العولمة،لال هذه الأطروحات المقدمة الإخنلاحظ من 

و   اعختر نضمام لمنظمة التجارة العالمية،و ما هي طرق التعامل مع الشركات التي تتميز ببراءة الإالقطاع في حالة الإ
حتكار،علي غرار الا وحجبداة مستعملة للتغطية أ وأ ،كيفية التعامل معها،و هل هي أداء لحماية التكنولوجيا
ستراتيجيات لقطاع الصناعة الصيدلانية و مواجهة العولمة إبحثنا الذي يهتم عن الإستراتيجية المثلي من المزيج لعدة 

 عولمة.ـفي هذا الموقف من الصيدال  مجمعو ما هي أحسن إستراتيجية يستخدمها 
 :صعوبات البحث 

ظروف الخاصة التي واجهت هذا البحث و شكلت حجر عثرة أمام بحثنا للوصول إلي أفضل الإن  
و لكن بقدرة الله و مشيئة تم تخطي و كسر هذا العائق و بفضل الله و بعض المساعدة من  ،و النتائج التحاليل 

لإتحاد الوطني لمين عام الأ ،العاصمة وادي سمارالجزائر نبيل ملاح  MERINELمدير مخابر ميرنالو المؤطر 
دعم و تزويدنا بالإحصائيات المتوفرة له في مجال الصناعة الذي قدم لنا ال ،للمتعاملين في المواد الصيدلانية

لبعض  و مدير مجمع صيدال تم إنجاز هذا البحث بإحصائيات منطقية حيث سوف نتطرق ،الصيدلانية و الوطنية
 :الصعوبات كالتالي

و  للناحية الكيميائية  يميلقتصادية،لأن هذا الجانب ندرة الأبحاث التي تعالج هذا الموضوع من الناحية الإ -
 .قتصاديةولكن نحن قمنا بدراسته من الناحية الإ لدرجة الأوليباالطبية 
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المواقع الجزائرية مثل  إحصائياتختلاف مصادرها،و عدم حداثة التضارب الكبير في الإحصائيات لإ -
نتقاء إستدعي الدقة و التحرر قصد إديوان الوطني للإحصائيات،الشيء الذي أخذ من وقتنا الكثير و 

 أفضل لما نراه أقرب من الدقة.

 لتلمسان و سيدي بلعباس و الجزائر العاصمة. ةصعوبة حصول علي الإحصائيات من الجمارك الجهوي -
 منهج البحث: 

تم تسطيرها من قبل الباحث في معالجته  يق أهداف البحث التيبغية الوصول وتحق
عتماد البحث تم الإ لإشكاليةكمعالجة   ستراتيجيات الصناعة الصيدلانية الجزائرية و مواجهة العولمةلإ

 :ينالتالي ينالعلمي ينعلى المنهج
 : الوصفي المنهج  

و       ا في الدراسات الكمية ستخدامإيعتبر من بين المناهج الأكثر شيوعا و المنهج الوصفي 
ستطلاعية ،أو يسمي بالدراسات المسحية الشاملة،و هذا بغية الوصول إلي معرفة كل الإ

رف بأنه تلك الطريقة العلمية عحيثيات و جوانب الظاهرة محل الدراسة و التحليل،فهو ي
بواسطتها المنظمة التي يعتمدها الباحث في دراسته لظاهرة ،وفق خطوات بحث معينة يتم 

تجميع  البيانات و المعلومات الضرورية بشأن الظاهرة و تنظيمها و تحليلها من أجل الوصول 
 .ستخلاص النتائجإإلي أسبابها و العوامل المتحكم فيها و بالتالي 

و       عتماد عليه بقصد و صف و تفسير ظاهرة البحث و الوصول إلي أسباب و منه تم الإ
 ستخلاص النتائج المراد التوصل إليها.إتراتيجية الصناعة الصيدلانية و العوامل المتحكم في إس

ختبار إعتمد الباحث على تحليل الجانب التطبيقي من أجل إ:  المنهج الوصفي التحليلي 
والتحقق من النتائج التي يسعى إليها من خلال وصف للظواهر وأسبابها والعوامل التي  رضيةالف

الملموس لمجمع صيدال و تحقق من واقع الخلال التقرب إلى  تتحكم فيها بغية تعميمها من
  ستراتيجيات.ستراتيجيات المتبعة من طرف المجمع و ما هي نتائج و أبعاد هذه الإالإ

 أسلوب البحث:  
: لجأ الباحث فيما يخص الجانب النظري إلى الدراسة المكتبية للكتابات لأولا الأسلوب

طلاع عليها والإشادة بها وتحليلها مع لموضوع من أجل الإوالأبحاث والدراسات التي تهتم با
 ستفادة منها وصياغتها على الوجه المطلوب في بحثه هذا. ستنتاج الجوانب النظرية للإإ
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،و مدير إلي أسلوب التقرب من مجمع صيدال الجانب النظري  فيعتمد الباحث إ الأسلوب الثاني:
للاستفادة من لوطني للمتعاملين في المواد الصيدلانية،مخابر ميرنال و الأمين العام للاتحاد ا

و تحليلها علي أرض الواقع و أي إستراتيجية مثلي في مجال الصناعة الصيدلانية ستراتيجيات المتبعة الإ
 .و قطاع الصناعة الصيدلانية الخاص أو العام يتبعها المجمع

 خطة البحث: 
المراد والوصول إلى عملية معالجة المشكلة بصورة تم تقسيم الدراسة إلى أربعة فصول بغية تحقيق 

عتمادنا على خطة تسهل إعلمية ومنطقية لمحاور إشكالية بحثنا لتثبيت أو رفض فرضياته لهذا كان 
 الفهم الجيد للموضوع.

 قطاع الصناعة اتيجيةستر لإتناول دراسة المداخل العامة الفصل الأول : 
ــراتيجياتهقطاع الصناعة و عطاء بعض المفاهيم  إ ــــ  إستـــ

 عموميات حول الإستراتيجية الصناعية المبحث الأول تناول 

 خطوات إعداد الإستراتيجية أما المبحث الثاني عالج 
  الإدارة الإستراتيجية التسويقيةأما المبحث الثالث تطرق إلى 

 إلي الصنــــاعة الصيدلانيةتم التطرق الفصل الثاني : 
  هيكل قطاع الصناعة الصيدلانيةحول حيث تناول المبحث الأول 
  ستراتيجيات المنتجات الدوائية و الصيدلانيةإجوانب بينما المبحث الثاني تناول 
  الأنشطة التسويقية للصيدلياتبرز أفتناول أما المبحث الثالث 

 حيث تم التطرق في :  العولمة والصحة و المستشفياتفيعرج على الفصل الثالث : 
  المستشفيات والعولمةالمبحث الأول حول 
  التخطيط و التنظيم الداخلي للمستشفياتأما المبحث الثاني تناول 
   الصحة و الأمراض الخطيرة في العصر الحديثأما المبحث الثالث 

 :  ي: لقد تناول هدا الفصل ما يل الفصل الرابع
اعة الصيدلانية ستراتيجيات الصنإواقع  صيدال والصناعي مع المجالدراسة التطبيقية التي مست 

  .ستمرارية المجمع إو الحفاظ علي  صيدال لمواجهة العولمةالصناعي مجمع لالة المنتهج لو الحفي الجزائر 
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:تمهيد الفصل الأول  

و     تعتبر الإستراتيجية في قطاع الصناعة القاعدة الأساسية في تحقيق أهداف المؤسسة علي المدى البعيد
،حيث إن في تحقيق أهداف المؤسسةالإستراتيجية المثلي و المتاحة و المناسبة  ستغلالإلال خالقصير و ذلك من 

ستمرار ها مرهون بالتغيرات السريعة التي نشهدها في العصر الحديث،و مدي تكيف المؤسسة مع إبقاء المؤسسة و 
هذا التغير و لا يأتي هذا إلي بتبني ما توصل إليه التسيير الحديث للأساليب و تطبيقه بشكل علمي و فعال،وذلك 

لإستراتيجية التي توجه لتحقيق الأهداف و هذا يتيح للمؤسسة تحديد رسالة و رؤية بالاعتماد علي الإدارة ا
 ستراتيجي في قطاع الصناعة.إعلي المدى البعيد لتبني خيار  واضحة

من حيث  الاستراتيجيات المستعملة في قطاع الصناعةو سنحاول في هذا الفصل إعطاء نظر شاملة حول 
 مباحث التالية:لال التطرق للخالجانب النظري من 

المبحث الأول:عموميات حول الإستراتيجية الصناعية                               

خطوات إعداد الإستراتيجيةالمبحث الثاني:                              

المبحث الثالث:الإدارة الإستراتيجية التسويقية                              
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 الصناعية الإستراتيجيةعموميات حول :الأولالمبحث 
 المطلب الاول: التطور التاريخي للفكر الاستراتيجي )مدرسة هارفارد(

ثارت هذا أفكار المدارس التي ألقد تطور الفكر الاستراتيجي عبر مراحل متعددة ، يمكن معرفتها من خلال دراسة 
 :لى هذه المراحل على النحو الآتيإالموضوع ،و سوف يتم التطرق 

 مدرسة هارفارد:-1
ة سنطلاق التفكير الاستراتيجي ، حيث قدمت هذه المدر إن مدرسة هارفارد تعتبر نقطة يتفق الكتاب و الباحثون بأ

لى تعظيم الربح عن طريق بيع المنتجات إعمال ، و كانت تهدف جديدة تعرف بسياسة الأ إداريةات مادة يخلال سنوات الخمسين
ن الطريقة عرفت حدودا لأن هذه أسنوات(، غير  10لى إ 2تعددة ، و باعتمادها على التوقع من )سواق مأبأحجام كبيرة في 

و "بالفترة الخافتة" نظرا لعدم أ،و لهذا سميت المرحلة بمرحلة التوجه الخاص بالتخطيط طويل المدى 1ليس شبيها بالماضي المستقبل
 . 2بعادها الجوهريةأوضوح معالمها  الرئيسية و 

ترتكز السياسة العامة على تحليل دقيق و موارد المحيط ، حيث قدم كل  أنقترح إ( 1965ات )يسنوات الستين و خلال
الذي يقوم على دراية  « LCAG »ما يعرف بنموذج   Léonard , Christensen , Andrews, Guth , من

 سسة في المحيط الخارجي.الفرص و التهديدات التي تواجه المؤ ذلك قاط قوة المؤسسة و نقاط ضعفها، و كن
ضاف بعدا جديدا أالذي  CLLنموذج   , Chandler, Loxch, Laurens( قدم كل من 1970و خلال )

هتموا بعامل التنظيم في المؤسسة كشرط ضروري لنجاح تطبيق الاستراتيجية في المؤسسة إللتفكير الاستراتيجي ، حيث 
 .3الاقتصادية

 مرحلة التخطيط الاستراتيجي: -2
مكونين بذلك  Ansoff, Hoffer, Shendel ستراتيجي تبناه كل منإيزت هذه المرحلة بظهور تحليل تم

مساهمة دوات و التقنيات ، و سنكتفي هنا بالتطرق الى مدرسة التخطيط الاستراتيجي التي تعتمد على مجموعة من الأ
» Ansoff «  4(1965م الكتاب في هذا المجال )أهباعتباره واحد من. 

  و القرارات الادارية. ةالقرارات الروتيني وبين القرارات الاستراتيجية ميز 
 سواق.حدد الاستراتيجية كتوليفة من المنتجات و الأ 
 .كل ثنائية )منتوج، سوق( تحدد مجال نشاط 

دية بطريقة حسنة تمكن المؤسسة من النظر بج إستراتيجيةلى صياغة إدى التخطيط الاستراتيجي في هذه المرحلة أو لقد 
 : 1ة مشكلتان همالفي هذه المرح ظهرتلى نفسها و منافسيها ، و مع ذلك فقد إ

                                                             
 .7، ص 1995فيروز شين، محاولة لتصميم التطور الصناعي للمؤسسات،رسالة ماجسيتر في العلوم الاقتصادية،فرع تسيير جامعة الجزائر،1

 2عبد الحميد عبد الفتاح المغربي:الإدارة الإستراتيجية لمواجهة تحديات القرن الحادي و العشرون،مجموعة النيل العربية للطباعة،القاهرة،1999 ،ص 34.
 .15، ص  1996، عمان ،الأردن،  1حمد القطامين : التخطيط الاستراتيجي "مفاهيم و نظريات و حالات تطبيقية"،طا 3

4 H.krifa-shneider : cour de stratégie de l’entreprise, université de Lille 1, France 1999.p15.  
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عمال الخاصة بصياغة الاستراتيجية لكنهم تجاهلوا العمليات : قامت مجموعة ممتازة من المخططين الاستراتيجيين بالكثير من الأولاأ
 التي تخص تنفيذ تلك الاستراتيجيات التي تم وضعها.

تم الحصول عليها  ن المعلومات التيأالعليا ، كما  الإدارة أعباءلى زيادة إالتي تولدت خلال هذه المرحلة  الأهدافنوع دى تأ: ثانيا
و الفعلية    المتعلقة بالخيارات الاستراتيجية كانت غير دقيقة و غير مفيدة مما دفعها تفضيل المشاركة الجادة  الأخرىدارات من الأ

 لومات و المساهمة في تحديد الخيارات الاستراتيجية لممارسة الاختيار بنفسها.في الحصول على هذه المع
خذ في الاعتبار مفهوم أمفهوم "التخطيط الاستراتيجي" و  « Ansoff »( طور 1970و خلال السبعينات )

( ما يعرف 1975كانت نظرية يصعب تطبيقها، ليظهر في المقابل سنة )« Ansoff »ن مساهمة أضطراب المحيط(، و غير إ)
و لكن ما شهدته هذه  BCG,ADL,MCKشهر هذه النماذج :أبنماذج تسيير ميدان النشاط الاستراتيجي ، و من 

دخال مناهج إضطرابات في المحيط جعل من الصعوبة على المؤسسات الاقتصادية التأقلم معها بجدارة ، لذا تتطلب منها إالفترة من 
و أة التسيير الاستراتيجي لديدة لهذا المحيط ، و بالتالي الدخول في مرحلة جديدة سميت بمرحقادرة على مسايرة المعطيات الج أخرى
 ستراتيجية.الإ الإدارة

 مرحلة التسيير الاستراتيجي: -3
زمة أ( ، و تطور 1973زمة )أتعد هذه المرحلة بمثابة تجاوز لحدود و فجوات مرحلة التخطيط الاستراتيجي ، خاصة بعد 

برز عدم جدوى أ( و هذا الأوروبيةمريكية و نهيار منحنيات النمو للمؤسسات الضخمة )الأإما نجم عنه من ( ، و 1974)
الوقت الذي كانت تستغرق هذه المؤسسات في التخطيط  إن عتمدت عليها . حيثإنشطة المتنوعة)المنتوج/السوق( التي حافظة الأ

هناك تخطيط و تنفيذ  أيسواق ، نية( و عملت على السيطرة على الأستغلته مؤسسات منافسة لها )مؤسسات ياباإالاستراتيجي 
ستجابة لتطور المنافسة إستراتيجية". و يعد ظهور هذه المرحلة كدارة الإ.و هذا ما جعلها تدخل في مرحلة جديدة سميت "مرحلة الإ

 2:ستراتيجي ، حيث تميزت هذه المرحلة بما يلي، و كتجسيد فعلي لعملية التخطيط الإ
 .)تطورت المبادلات التجارية )السلع/الخدمات 
 في الخارج. الأجنبيةستثمارات التطور السريع للإ  
 .زيادة تدفق الرأسمال الدولي 
 3نتاجسواق ، التطور التكنولوجي ، طرق الإختلاف نماذج )الاستهلاك، الذوق، الثقافات....( نتيجة لعولمة الأإ   

« Juste à Temps »  . 
 .: ماهية الاستراتيجيةالمطلب الثاني 

 :خصائصها و مستوياتها الإستراتيجيةمفهوم  -1

                                                                                                                                                                                              
 .65،ص 2004،دار وائل للنشر،عمان ،الأردن،1/العولمة و المنافسة،ط الإستراتيجية كاظم نزار الركابي ،الإدارة1
 .139، ص  2002ئر، عبد الرزاق بن حبيب: اقتصاد و تسيير مؤسسة ، ديوان المطبوعات الجامعية ، الجزا2

  3فيروز شين ،مرجع سبق ذكره ، ص10.



ــــالفصل الأول: ق ــ ــ ـــ ــ ـــــطاع الصـــ ــ ــراتيجياتهـ ـــ ـــ  ناعة و إستـ

 

 

 5 

دارة المؤسسة كنظام إالحديث في تطبيق المدخل الاستراتيجي في  الإداريالتوجه  إلى الإستراتيجية الإدارةيشير مصطلح 
في المؤسسات  الإستراتيجيةالقرارات تخاذ إو منهجية في صنع و  الإدارةسلوب في أشامل و متكامل، باعتبارها طريقة في التفكير و 

 الاقتصادية .
 : مفهوم الاستراتيجية -1-1

في اللغة الانجليزية ، « Strategy »في اللغة الفرنسية و  « Stratégie »ستراتيجية هي المقابل العربي لكلمة الإ
دارة المعارك إلتي تعني فن القيادة و و ا« Strategos »   الكلمة اليونانية  إلىيرجع  إستراتيجيةصل كلمة أن أو يرى الباحثون 

في المجال العسكري كدليل للقائد العسكري للكشف على مختلف القوى  أساساظهر  الإستراتيجيةستخدام إهذا يدل على  و، 
  , « SUN TZUكل من   أنحد الباحثين أ، حيث يرى  عدائهألتحقيق النصر على  هالمتاحة لدي

CLAUSVITZ «   كسفورد إ.يشير قاموس 1هذه الكلمة في كتاباتهم العسكرية ستخدمإول من أكاناOxford  «
Dictionnary » باعتبارها "الفن المستخدم في تعبئة و تحريك المعدات الحربية ، بما يمكن من السيطرة  الإستراتيجيةمعنى  إلى

ستغلال الموارد المتاحة إيبرز فكرة  ستراتيجية وصل العسكري لمصطلح الإعلى الموقف بصورة شاملة". و هذا المعنى يظهر الأ
 .2لى الوضعية المراد تحقيقها في ظل ظروف معنيةإللوصول 

قتصادية ، بدأت تظهر وجهات نظر إجتماعية ، إميادين متعددة : سياسية ،  إلىستراتيجية و بدخول مصطلح الإ
هداف أتخاذها بغرض تحقيق إبط بالقرارات التي يتم رتإ الإستراتيجيةن مفهوم أيرى البعض  إذستراتيجية ، مختلفة حول مفهوم الإ

ستفادة مما تتيحه قرارات هامة و مؤثرة تتخذها المؤسسة لتعظيم قدرتها على الإ بأنهاستراتيجية و من هذه الزاوية تعرف الإ ,معنيه
و   ى مستوى المؤسسة ،فضل الوسائل لحمايتها مما تفرضه البيئة عليها من تهديدات ، و تتخذ علأالبيئة من فرص و لوضع 

و         نها "مجموعة من القرارات. و يعرفها البعض بأ3مستوى الوحدات الاستراتيجية ، و كذلك على مستوى الوظائف
 .4جل تحقيق هدف معين"أالاعتماد على الموارد من  وختيار الوسائل النشاطات المتعلقة بإ

دارة في المؤسسة ، سواء كانت قرارات في القرارات التي تتخذها الإ تترجم الإستراتيجيةن ن هذين التعريفين يوضحان بأإ
ستغلال إو           نشطة و المتمثلة في تخصيص المواردقرارات تشغيلية على مستوى الأ أودارة العليا هامة تتخذ على مستوى الإ

 دارة العليا .هداف الموضوعة من طرف الإالوسائل ، لتحقيق الأ
و ترشد مديري أنها "مجموعة المحددات التي توجه بالتخطيط ، فتم تعريفها بأ الإستراتيجيةبط مفهوم رتإخرى أو من جهة 

فكار و الأ           هداف المطلوب تحقيقهاعلى كل من الأ الإستراتيجية، فتشمل الأجلهدافهم طويلة أالمنظمة في سعيهم لبلوغ 
و              ن هنالك خلط بين التخطيط ذا التعريف يلاحظ بأ، في ه 5هدافاللازمة لتحقيق تلك الأ الإستراتيجية

                                                             
1 Rodolph Durand, guide de management stratégique, 99 concepts clés, DUNOD, paris 2003.p127. 

 .19-18، ص  1999، مجموعة النيل العربية ، القاهرة ،  1، ط 21عبد الحميد عبد الفتاح المغربي ، الاستراتيجية لمواجهة تحديدات القرن 9
 .11، ص 1999محمد احمد عوض ، الادارة الاستراتيجية)الاصول و الاسس العلمية(، الدار الجامعية ، الاسكندرية ، 3
 .12، ص 2003، دار المناهج، عمان ، الاردن ،  1محمد محمود مصطفى : التسويق الاستراتيجي للخدمات ، ط4
 .12،ص   مرجع سبق ذكره محمد محمود مصطفى،5
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ما التخطيط فيجيب عن السؤال "كيف تصل أتجيب عن السؤال "ماذا تريد المؤسسة؟"  الأخيرةهذه  أنستراتيجية حيث الإ
 هدافها؟".ألى تحقيق إالمؤسسة 

 ستراتيجيةستراتيجية لكونها تخلط بين الإالإن التعاريف السابقة تبقي الغموض على مصطلح أو بشكل عام يمكن القول 
عتبارها بإ الإستراتيجيةلى إو الذي ينظر  Mintz Berg بهقبولا فهو الذي جاء  الأكثرما التعريف أو التخطيط و القرارات . 

ستراتيجية ، لإ"، و هو تعريف تميز بالإلمام بجوانب ا1لوجهة مستقبلية تصور ، موقف، وسيلة لتحقيق  نموذج،  مناورة،  خطة"
 .» ive PSF"2جتهاد إطلق عليه الباحثون أحيث 

 (Five PS)التشابك بين هذه المفاهيم  أن إلاستراتيجية ، و قد ساعدت هذه المفاهيم الخمسة على تعميق فهم الإ
 Mintz رفهعستراتيجي و هو المفهوم الذي الزخم الإ أو (Path)  المسارن يطلق عليه أقد تخلق داخل المؤسسة ما يمكن 

Berg " جتهاده ليكون إلى إو الذي يضاف " منتز برج(Six PS)  في المؤسسة  الإستراتيجيةلى صياغة إو من ثم الوصول
 ، و الشكل التالي يوضح الفكرة السابقة :3بصورة ملائمة 

 (المسار) سضافة المفهوم السادإ: العلاقة بين المفاهيم الخمسة للاستراتيجية بعد 1-1لشكل رقما
 

 
 
 
 
 
 
 

المصدر : كاظم 
 .44، ص  2004، دار وائل للنشر ، عمان ،  1نزار الركابي ، الادارة الاستراتيجية )العولمة و المنافسة ( ط

 الإستراتيجيةن أن المسار يعبر عن فكرة إالشكل يبين علاقة المفهوم السادس )المسار( بالمفاهيم الخمسة السابقة. حيث 
لى الاستقرار و السكون لإحداث التناسق و إكنموذج يميل   الإستراتيجيةن أكة ، كما يوضح ر ز بالحهي مناورة و جعلها تتمي

ليها من زاوية الموقف ، و ذلك بربط المؤسسة ببيئتها ،  إستراتيجية حين ينظر الانسجام في سلوك المؤسسة . و يوضح المسار الإ
جابة عليها وفق التفاعل بين المفاهيم يات محددة بإمكان المؤسسة الإستراتيجية كتصور لوضعإكما تعطي للأسئلة  التي تثيرها 

                                                             
 . 44، ص  مرجع سبق ذكره كاظم نزار الركابي ،1
 .40-38يمكن الرجوع الى كاظم نزار الركابي ، مرجع سابق، ص  ive PSF erg «Bintz M «لمزيد من المعلومات حول اجتهاد 2
 .54،صمرجع سبق ذكره كاظم نزار الركابي ،  3

 خطة
Plan 

 نموذج

Pattern 
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 موقف
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 الإستراتيجية
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فراد لكي تصبح قوانين و قيم مشتركة بين تساهم في هداف بين مجموعة من الأخرى، و تعمل المؤسسة على كيفية نشر الأالأ
 ستراتيجية ملائمة لها.إصياغة 

ستراتيجية بجوانب مصطلح الإ عمنه يجأعتقد ند التعريف الذي ن نور أليه في هذا الطرح يمكن إو بناءا على ما تم التطرق 
  عتبار الفرص و التهديدات في المحيط و نقاط القوةبعين الإ خذبأهدافها ، أختيار طويل المدى تتخذه المؤسسة لتحقيق إ أنها"على 

 ستمراريتها في السوق".إو نقاط الضعف التي تتميز بها بغية ضمان بقائها و 
 : تراتيجيةالإسخصائص  -1-2

هم الخصائص يمكن أهمية متباينة لكل من له علاقة بالمؤسسة و من أستراتيجية خصائص متعددة و مختلفة و ذات  للإ
 لى ما يلي :إالتطرق 

 الشمولية: -أ
ن يغطي هذا أن تحققه مستقبلا ، فيجب أو الوضعية المستقبلية( الذي تريد المؤسسة أهي التصور ) الإستراتيجيةن أبما 

 .1لمام بجميع الجوانب ، السلوكيات و الممارسات الصادرة عن المؤسسة.طارا كليا و شاملا للمؤسسة ، و حيث يمكن الإإور التص
 موجهة لنظام مفتوح: -ب

نتاج ، موارد بشرية إنظمة تحتية )تسويق ، أفالمؤسسة عبارة عن نظام مفتوح يتواجد داخل بيئة خارجية و يتكون من 
بتصورها المستقبلي  الإستراتيجيةتي أساسي ،فتجل تحقيق الهدف الأأنها بطريقة متكاملة و مترابطة من .....الخ(تعمل فيما بي

 فتعمل على دراسة و تمحيص هذا النظام كلية بمختلف جزئياته  توجيه بما يضمن تحقيق هذا التصور .
 مجموعة من القرارات: -ت

و   ساسية للمؤسسة و لها دور في تحديد مستقبلها ،هات الأستراتيجية ، و هي قرارات خاصة بالتوجإيتكون من قرارات 
 قرارات روتينية ، و هي القرارات التي تتخذ على المستوى التشغيلي و تكون يومية.

 : لزامية الوقتإ -ث
و         ستراتيجية في الوقت المناسبذ يجب صياغة و تطبيق الإإستراتيجي مهم جدا ، حترام الوقت في الجانب الإإن إ

 لا جدوى منها. الإستراتيجيةتصبح هذه  أنلى إخير خاصة مع وجود بيئة متغيرة سيؤدي هذا الأ يأتيلائم ، فالم
 الوضوح و الاقناع: -ج

هداف ، الصياغة و التطبيق و كذلك مقنعة ليتم تطبيقها بصورة فعالة واضحة من حيث الأ الإستراتيجيةن تكون أيجب 
 هداف .و تعارض في الأأ، دون حدوث مقاومة ، 

 
 
 المشاركة : أسلوب -ح

                                                             
 .67، ص 2001رسالة ماجستير في العلوم الاقتصادية ،فرع التسيير ، جامعة باتنة ، ,بعزيز شينون ، مساهمة لوضع إستراتيجية شاملة لمؤسسة صناعية 1
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الخاصة  الأمورستشارتهم في إمختلف الكفاءات في المؤسسة و  إشراكستراتيجية يجب جل نجاح صياغة الإأفمن 
و       ستشارة ستكون حافزا لتطبيقها الملائمة ، فهذه الإ الإستراتيجيةن أتخاذ القرار بشدارة العليا بإ، ثم تقوم الإ بالإستراتيجية

 1نتمائهم للمؤسسة.إنهم قاموا بدورهم و بأ تحسيسهم
 محددة من حيث المراحل: -خ

نها أالصياغة ، التطبيق و الرقابة ، و البعض يقول 2نها تمر بثلاث مراحل:ختلال في هذه النقطة فالبعض يقول بأإهناك 
و         ل تتم على مستوى الصياغة خيرة ، بأعملية الرقابة لا تتم كمرحلة  أن سأساتمر بمرحلتين : الصياغة و التطبيق ، على 

 عملية الرقابة مستمرة و تخص كل المراحل. أني أمستوى التطبيق ، 
 المرونة: -د

مر فالمتابعة المستمرة للمحيط و ستراتيجية ليست عملية ثابتة و صلبة بل هي عملية مرنة تستدعي التغيير متى لزم الأالإ 
ؤسسة تحضير سيناريوهات ملائمة لهذه التغيرات،تطبق متى حدثت و ذلك للتقليل من المستقبلية ، تستدعي من الم ميولا تهتغيير 

 3خطاء المرتقبة.الأ
 تخصيص الموارد:  -ذ

 هداف المراد تحقيقها .ستراتيجية على تخصيص موارد المؤسسة حسب الأتعمل الإ
 :مستويات وضع الاستراتيجية  -1-3

 4ثلاث مستويات : إلىتقسم  أنهاستراتيجية يرى المختصون في مجال الإ
 العامة للمؤسسة:  الإستراتيجيةول: المستوى الأ

تجاهاتها بالتعامل مع البيئة الخارجية فيتم من خلالها بناء إستراتيجية بالمنظمة ككل حيث تحدد يتعلق هذا النوع من الإ
التي تمنحها و كذا التهديدات  ةالهامو  الأساسيةعينها الفرص أدارة العليا التي تضع نصب ستراتيجي من قبل مجلس الإالتصور الإ

 لى ذلك ما يشكله المشروع ككل من نقاط قوة و ضعف.إالكبرى التي قد تشكلها هذه الاخيرة ، بالإضافة 

 عمال(:)مستوى وحدات الأ الأساسيةستراتيجيات الوحدات إالمستوى الثاني: 
تشكيلات مختلفة من المنتوجات ، تطرحها في  ستراتيجية بالمؤسسات التي تملك فروع ويرتبط هذا المستوى من الإ

ستراتيجية متميزة بجملة من الخصائص عن الوحدات إقطاعات سوقية مستهدفة و متنوعة ، كل فرع من هذه الفروع يشكل وحدة 
اء الفروع و ستراتيجيات رؤسالعامة . يشترك في بناء هذه الإ الإستراتيجية الأهدافستراتيجيات تخدم كل هذه الإ  أن إلاخرى، الأ
 ستراتيجية متكاملة و موحدة.إنشطة الرئيسية للمؤسسة للحصول على الأ

 المستوى الثالث: الاستراتيجيات الوظيفية:
                                                             

 .34، ص 1995شريط عابد : إستراتيجية التطور الصناعي للمؤسسات ، رسالة ماجستير في العلوم الاقتصادية ، فرع التسيير ، جامعة الجزائر ، 1
  .7،ص مرجع سبق ذكرهفيروز شين،  2
 .13، ص 2005ساهمة لإعداد استراتيجية لمؤسسة في قطاع البناء، رسالة ماجستير ، كلية العلوم الاقتصادية و علوم التسيير ، جامعة باتنة دارين بوزيدي : م 3
 .270-267، ص  2002أبو قحف عبد السلام: الإدارة الإستراتيجية و إدارة الأزمات ، الدار الجامعية الجديدة ، الاسكندرية، 4
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نتاج ، التمويل و الموارد ستراتيجيات توضع على مستوى الوظائف في المؤسسة و التي تشمل : التسويق، الإإو هي 
 ستراتيجية.ن يحدد مدى مساهمة وظيفته في تحقيق الإأحدى هذه الوظائف إن البشرية ....الخ .و على كل مدير مسؤول ع

 :)الجزء الثاني( الإستراتيجيةماهية 
تخاذ القرارات اللازمة لوضع تفسير العوامل المرتبطة بإ  أن إلاستراتيجية بالرغم من تنوع مقاربات الباحثين في مجال الإ

 تنافس.المؤسسة الصناعية في مكان ريادي و قابل لل
هذه المؤسسة الصناعية مما يفرض  مأماستراتيجية متاحة إن هناك بدائل إف Porterقتصادي بوتر و حسب المفكر الإ

هداف المسطرة و المراد تحقيقها من ختيار خليط من هذه الاستراتيجيات حسب الأإ أوالتزاوج مثنى مثنى ،  أوحداها إعليها تبني 
 اخلية و الخارجية التي تنشط فيها هذه المؤسسة من جهة ثانية .جهة ، و حسب التشخيص للبيئة الد

 .نسب لى الخيار الاستراتيجي الأإو للتعرف على كيفية الوصول 
 تعريف الاستراتيجية: 

" منذ زمن بعيد في المجال العسكري و تعني "فن القياد الحربية" عند اليونانيون إستراتيجيةستخدمت كلمة "إ
» Strategos «  1جل ضمان النصر في المعركة.أيف يستغل القائد العسكري كل العوامل المحيطة به من ك  أي 

 إلىقتصادية الكبرى ، مما جعل معظم المؤسسات الإ قتصاد و السياسة()الإ الأعماللى مجال إنتقل هذا المصطلح إو قد 
 فتكاك مكانة و حصة سوقية في السوق العالمية.لإ الإستراتيجيةستخدام الخطط إ

ختلاف وجهات النظر ، و في الحقيقة يتوقف المعنى المقصود نه هناك العديد من التعاريف لهذا المصطلح بإأو كما 
سبيل العمل ، و الذي يتعلق  أونها "خطة أستراتيجية على التعريف الذي يتم قبوله، فمن الناحية اللغوية ، فتعرف عليها بالإ

 ما من الناحية العلمية فمفهومها يختلف عن ذلك بكثير .أ همية دائمة للمنظمة ككل " .أبجانب يمثل 
هداف و المقاصد على المدى الطويل لمؤسسة ، تبني وسائل الفعل ستراتيجية ترتكز على تحجج الأ: " الإChandler تعريف

 2"أهدافهاجل بلوغ أو تخصيص الموارد من 
تم وضعها بطريقة خلق درجة التطابق بين رسالة المنظمة نشطة المنظمة التي يأستراتيجية هي خطط و "الإ :Thomas تعريف

 .3هدافها ، بين هذه الرسالة و البيئة التي تعمل فيها بصورة فعالة و ذات كفاءة عالية"أو 
 
 
 

                                                             
 .62، ص 2006حمان ادريس، الادارة الاستراتيجية مفاهيم و نماذج تطبيقية ، دار النشر للثقافة ، مصر ، ثابت عبد الر  1
 .73، ص 2007نبيل محمد مرسي ، احمد عبد السلام سليم ، الادارة الاستراتيجية ، ابو الخير للطباعة و التجليد ، الاسكندرية ،  2
 .75،  ص  2007، الإدارة الإستراتيجية ، أبو الخير للطباعة و التجليد ، الإسكندرية ، نبيل محمد مرسي ، احمد عبد السلام سليم  3
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         خذ في الاعتبار التهديدات و الفرص البيئيةتصف طرق تحقيق المنظمة لأهدافها مع الأ الإستراتيجية أننه يعني أي أ
 ستراتيجية تمثلت في:مكانيات الحالية لهته المنظمة ، فهذا المفهوم يفسر ثلاث عوامل تؤثر بدرجة بالغة على الإلموارد و الإو ا

 جتماعية و السياسية و التكنولوجية.قتصادية و الإالبيئة الخارجية و متغيراتها الإ .1
 ي للمنظمة.مكانيات الداخلية ، خاصة فيما يتعلق بالهيكل التنظيمالمواد و الإ .2
 هداف التي تحددها المنظمة و تسعى لإنجازها ضمن زمني محدد.الأ .3

 عمال برغم من عدم ثبات البيئة.توضح كيفية التنافس للمنظمة في مجال الأ الأحيانغلب أستراتيجية في و منه فالإ
لخارجية بحيث تتسم الظروف هي "تلك القرارات التي تهتم بعلاقة المنظمة بالبيئة ا الإستراتيجية نأفيرى  Ansofما أ

دارة المؤسسة عبء تحقيق تكيف إو عدم التأكد ، فمن هنا يقع على عاتق أتخاذ القرار بجزء من عدم المعرفة ، إالتي يتم فيها 
 المنظمة بهذه التغيرات البيئية ".

تلائمة في مجموعة من نماط مأهي "القوة الوسيطة بين التنظيم و البيئة و  الإستراتيجية نأفيرى  Mintzbergما أ
تستخدمها المنظمة للتكيف مع بيئتها من خلال  أداةنما هي أستراتيجية هنا ، ، لذلك فالإ1القرارات التنظيمية التي تتعلق بالبيئة"

 دارة.مجموعة القرارات التي تتخذها الإ
و ألتحقيق رسالة :" تحديد و تقييم المسارات البديلة  هي Brown &Connorكما يراها   الإستراتيجيةفان 

هي  الإستراتيجية أنعلى  Zimmerman &Tregoeختيار البديل المناسب " ، و يشير كل من إهدف محدد من ثم 
 الإطارستراتيجية هي لى هذا الوضع ، و الإإن تكون عليه في المستقبل و ليس كيفية وصول المؤسسة أ:"تصور المنظمة لما تريد 

و     سواقو الخدمات و الأأختيارات بمجال المنتجات رتباط هذه الإإتجاهها، و إيعة منظمة ما و ختيارات التي تحدد طبالمرشد للإ
 القدرات الهامة و النمو و العائد و تخصيص الموارد في المنظمة."

و الوضع أعادة تنظيم الحالة إ"ليست حل المشاكل المطروحة بل مهمتها  الإستراتيجيةن أ حيدر يونس ابراهيمو يرى 
و العمل و يحمل الفعل أو جوهرها هو الفعل  الإستراتيجيةن قلب إكل يجعل المشاكل التي سوف تظهر قابلة للحل و عليه فبش

 .2معنى القرار ، حيث تتخذ القرارات بخصوص متغيرات يمكن التحكم و السيطرة عليها"
مجموعة من القرارات المتخذة من  ستراتيجية فهي عبارة عنو كحوصلة لما طرح سلفا من تعاريف و مفاهيم حول الإ
ستمرارية وفق موارد مادية و بشرية متاحة، و متغيرات بيئية إطرف المنظمة بهدف تحقيق ميزة تنافسية تضمن لها نموا و توسعا و 

 .ستمرارتتكيف معها بإ
 
 
 

                                                             
 .87، ص مرجع سبق ذكره ،أبو قحف عبد السلام  1
 .102، ص  2008ستراتيجية المؤسسة ، دار بهاء الدين للنشر و التوزيع ، قسنطينة ، إرحيم حسين ،  2
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 : الإستراتيجيةخصائص  -2
 1ستراتيجية ، و تتمحور فيما يلي:متع بها الإالخصائص التي تت أهمستخلاص إيمكن  نهإفمن خلال التعاريف المذكورة 

 : الشمولية -2-1
تجاه المحيط الذي تنشط فيه ، مما إي المدى المتوسط و الطويل لنتهاج المؤسسة لسلوكيات شاملة عإهي  الإستراتيجيةن إ 

لى تحقيق جملة من إص جتماعية و حتى سياسية يخلإستراتيجي مدمج بعدة عوامل : مالية ، تجارية ، تقنية و يجعل القرار الإ
 ستمرارية.هداف : الربحية ، النمو ، التوسع ، الإالأ
 :الالتزام -2-2

لتزاما إستراتيجية بعادها ، فتكون الإأمد تفسرها شموليتها و تعدد عميقة و طويلة الأ أثارستراتيجي تخاذ القرار الإلإ إن 
 Vecteurs  أشعة الإستراتيجيةالقرارات  Ansoffبر عتإعلى المؤسسة ، حيث ترسم الخطوط العريضة لتطورها و نموها فقد 

لفترة طويلة و  أثرهارتداد يبقى لنمو المؤسسة على المدى المتوسط و الطويل فهي مسار تطور المؤسسة و على درجة ضعيفة من الإ
 ذا ما قورنت بالقرارات التشغيلية.إيصعب تغييرها بدون تكلفة عالية 

 : المرونة -2-3
ستراتيجي يتعامل مع الزمن و المحيط كمتغيرات لا ثوابت و يجعلهما في قلب ن القرار الإإتشغيلية فعلى عكس القرارات ال

ستراتيجية على المحيط ، و القرارات الإ أواحد على المستجدات التي تطر  نآستراتيجية فعل و رد فعل في تخاذ القرار ، فالإإعملية 
و المتوقعة للمحيط ، مما يستوجب توفر  الآنيةئمة و تكيف مع المتغيرات لاكثر مأتجاه المؤسسة بحيث تصبح إتعمل على تصويب 

ستراتيجية تتوقف على حد كبير على مرونتها و يقصد بالمرونة قابلية عنصر المرونة لمواجهة ظروف عدم التأكد، ففعالية الإ
لى إعة، فكلما زاد عدم التأكد زادت الحاجة ستراتيجية للتعديل على ضوء ما يستجد من الظروف و التغيرات التي لم تكن متوقالإ

تعديلها بتكلفة معقولة  أو كان من الممكن تغييرها  إذامرنة  الإستراتيجيةعتبار إستراتيجية و يمكن توفر عنصر المرونة في القرارات الإ
 لمواجهة المستجدات.

 :الوضعية الملائمة -2-4
هي المعيار الذي من خلاله يستطيع العملاء التمييز بين و يمكن الحكم على الوضعية المربحة للمؤسسة ، فالوضعية 

لى المؤسسة و إزيادة رضاء العميل و محاولة جذبه  إلى الإستراتيجيةدارة فيها المنافسة ، فتسعى الإ شتدت أسواقخرى في أمؤسسة و 
ميزة تنافسية  إضافة إلىجية عادة ستراتيشباعه ، فتهدف القرارات الإإذلك عن طريق زيادة المنافع المقدمة له مع زيادة درجة 

قتصادي بالنسبة لمنافسيها في نظر عملائها ، و على المستوى جديدة ، و تكون على ثلاث مستويات ، على المستوى الإ
 خيرا على المستوى الداخلي بالنسبة لهيكلها التنظيمي .أجتماعي و السياسي بالنسبة للمجتمع و الإ

 
 : او مبادئه الإستراتيجية أهداف -3

                                                             
1Kotler P et Dubois : management, paris, public union Edition, 10eme Edition, 2000, P 111. 
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رتباطا وثيقا إعلى مدى معين و محدد سلفا و ترتبط  إليها لالوصو  ةطلوبمهي مجموع الغايات  الإستراتيجيةهداف أ
ن أتكون محددة و قابلة للقياس و المراجعة ، مما يمكننا  أنبرزها أبرسالة المؤسسة الصناعية مما يجعلها تعتمد على بعض الخصائص 

 1في ما يلي: أهدافهانلخص 
 :بة تغيرات المحيطمواك -3-1

لى فرص المحيط و تهديداته إهدافها ثم تخصيص مواردها بالنظر أحيث يتعين على المؤسسة التفكير في توجيه نشاطها و 
تخاذ القرارات إجتماعي( و في مواجهتها لهذا المحيط المتقلب يجب على المؤسسة التكيف المستمر و الإ أو قتصاديالا)المحيط 

 .أخرىنقاط القوة و الضعف من جهة و حدة المنافسة من جهة  المناسبة مع مراعاة
 :البحث عن التنافسية -3-2

براح المرجوة سعر لمنتجاتها ،  سعر منافس و يحقق الأ أفضللى إتمكن المؤسسة من الوصول  إستراتيجيةتخاذ إمن الواجب 
كلاسيكية للأسعار تعبر عن القدرة على بيع ما تنتجه ن التنافسية في النظرية المن خلال التسيير العقلاني لمواردها و مهاراتها لأ

 ستجابة لحاجات العملاء مع تحقيق الربح المطلوب.ي القدرة على الإأالمؤسسة لأجل طويل مع تحقيق ربح 
 : النمو -3-3

لسوق من ستراتيجية ، فالنمو يعني تحقيق الفوز على المنافسين و زيادة قيمة المؤسسة في اهم ركن في الإأيعتبر هذا الهدف 
 سواق المحلية و الدولية.لى النمو و التوسع في الأإرتفاع حصتها السوقية و حصولها على زبائن جدد مما يؤدي بها إخلال 

 ما بالنسبة لمبادئها فتمثلت في :أ
 : السرعة -1

السوق بالسرعة ستراتيجية التسويقية في ساس عملية المنافسة ، مما يستوجب من المؤسسة المناورة و تركيز الإأالتي هي 
أقصى فترة زمنية و ذلك من خلال التكنولوجية الجديدة الموجهة  قل تكلفة في كبر قدر ممكن من الربح و بأأاللازمة لكسب 

 ستراتيجيات المختلفة التي تشكل الخطر الكامل للمنافسين.لتطوير المنتجات و التنظيم الفعال للإ
 : النهج الغير مباشر -2

غتنام الفرص المتاحة في إجل أاف على النقاط القوية للمنافسين و التركيز على نقاط ضعفهم من لتفو الهدف منه هو الإ
 السوق مع وجود ميزة تنافسية للمؤسسة.

و      ستخدام هذا النهج كتحسين العلاقات مع الموردينإو بناءا على هذا يمكن الحصول على فوائد كبيرة من خلال 
 الزبائن.

 
 

 في:و يتلخص هذا النهج 
                                                             

 .76، ص مرجع سبق ذكرهنبيل محمد مرسي، احمد عبد السلام سليم،  1
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 .البحث عن القطاعات الناشئة من خلال تحليل التنافسية 
  و التوزيع.أتحديد الميزة التنافسية التي ترتكز على السعر، المنتج ، الترويج 
 المنافسين . لة و تضليلستخدام التقنيات المناورة لعرقإ 
 .التحرك نحو توسيع السوق و زيادة الحصة السوقية 

 : التركيز -3
 ساسيتين و هما:أتين و هنا نركز على نقط

 توجيه الموارد نحو القطاع الخاص في السوق. -أ
عتبار خذ بعين الإستخدام و تحليل التنافسية مع الأالتركيز على نقاط قوة المؤسسة و نقاط ضعف المنافسين و ذلك بإ -ب

 تحليل المحيط الداخلي و الخارجي للمؤسسة.
 :الهدف البديل -4
 1و يستند على ما يلي: 

 تيجية بنجاح و ذلك من خلال تطبيق الهدف البديل و التركيز عليه.ستراتنفيذ الإ 
 هدافمن خلال تصميم  عدد هام من الأ أستغلال فرص  التي تنشإهداف البديلة تتيح ما يكفي من المرونة في الأ     

 ستخدامها تبعا للظروف.إو التي يمكن 
 و  لمؤسسة تكون قادرة على كشف نوايا المنافسين من جهة ا أني أهداف البديلة تبقى المنافسين في الحالة مبهمة ، الأ

 فضل فرص نجاحها من جهة ثانية .أالتركيز على الهدف الذي يوفر 
و       ختلال توازن المؤسسة و الهدف منه هو الحد من المنافسة و المقاومة الشرسة التي تواجهها المؤسسة في الصناعة إ -5

 يرتكز على المبادئ السابقة.
 : ستراتيجيةلإهمية اأ -4

وضاع يتسم المناخ الدولي في القرن الواحد و العشرين بتعدد التحديات التي تواجه المؤسسات الصناعية في ظل الأ
كثر أن تكون هذه المؤسسات أمر الذي  يدعو المنافسة ، الأ شتدادإعمال و نقص الموارد و قتصادية المتجددة و تغير في بيئة الأالإ

 ستراتيجي لأخذ مكان على خريطة العالم الصناعي الجديدة.إنتهاج مدخل إفرض عليها مرونة و تكيفا و ما ي
و               جل بقائها اتواكب كل الظروف و تحقق نموا و توسعا من  إستراتيجيةبتكار خطط إو مما يتطلب منها 

 ستمراريتها.إ
لمواجهة كل التغيرات  الأجلطويلة  إستراتيجيةتهج ن تنأستمرارية و النمو الإ رادتأن أعلى المؤسسات اليوم  أصبحفقد 

و توسع و     الطارئة للمحيط، ، و التهديدات الممكنة من طرف المنافسين ، فلا الذكاء و لا التجربة كافيان لإعداد خطط نمو 

                                                             
 .88، ص  2000إسماعيل محمد السيد: الادارة الاستراتيجية "مفاهيم و حالات تطبيقية"، الدار الجامعية ، الاسكندرية ، مصر ، 1
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و المنافسة  لمحيط المتقلب عتبار اعين الإبستراتيجية تأخذ إي يستلزم توفر أعتماد عليها فقط، بل يتعدى ذلك بكثير لا يمكن الإ
 الشديدة و قدرة المؤسسة على التأقلم.

 1في النقاط الآتية: الإستراتيجيةهمية أو كما يمكن توضيح  
 و توجهات واضحة للمستقبل . أهدافستراتيجية تعطي الخطة الإ 
  فضل مردود للمؤسسات في فترة زمنية محدودة نسبيا.أتحقيق 
 تخاذ القرارات اللازمة لذلك.إعلى البيئة مما يساعد المؤسسة على المرونة و  التعرف على المتغيرات الطارئة 
 تجاهات المؤسسة نحو المنافسة .تنظيم و تأطير جميع القرارات المتعلقة بإ 
 تخذي القرار داخل المؤسسات من تحقيق الفعالية و الكفاءة اللازمة لنجاح المهمة الملقاة على لمستراتيجية تمكن الخطة الإ

 اتقهم .ع
 هميتها و التحديات التي تواجهها :أ: مفهومها ،  الإستراتيجيةدارة المطلب الثالث : الإ

 :الإستراتيجيةدارة الإمفهوم  -1
طار إنشطة و العمليات ضمن طارا شاملا و متكاملا لدراسة و تحليل كل الأإبمختلف مداخلها  الإستراتيجيةدارة تعد الإ

دائها أو    يجابيا على تحسين كل من مركزهاإقة التأثيرية بين المؤسسات و بيئتها ، و بما ينعكس المؤسسة ، و ذلك من خلال العلا
 ستراتيجية ، و من بينها:طار قدمت عدة تعاريف للإدارة الإستراتيجي . و في هذا الإالإ

ية المختلفة التي تمكن المنظمة نها: "علم و فن صياغة و تطبيق و تقديم القرارات الوظيفالذي عرفها بأ (David 1995)تعريف 
 . 2هدافها"أمن تحقيق 

داء الطويل المدى لمنظمة ما دارية التي تجدد الأنها :"مجموعة القرارات و الممارسات الإأفقد عرفها على  (Heager1990)ما أ
 .3ستراتيجية و تطبيقها و التقويم و الرقابة"و يتضمن ذلك وضع الإ
جل ، و  دارة العليا و يتم من خلالها التوجهات الطويلة الأ:"عملية تقوم بها الإ أنهاعلى  ةالإستراتيجيدارة كما عرفت الإ

 4ستراتيجية الموضوعة"داء من خلال التصميم الدقيق في التنفيذ المناسب و التقييم المستمر للإكذلك الأ
سالتها و تحديد غاياتها على المدى البعيد تعني :"تصور الرؤى المستقبلية للمنظمة ، و رسم ر  الإستراتيجية الإدارةن أكما 

و          المتوقعة بينها و بين بيئتها بما يسهم في بيان الفرص و المخاطر المحيطة بها و نقاط القوة تبعاد العلاقاأ، و تحديد 
 .5تقويمها" المؤثرة على المدى البعيد و مراجعتها و الإستراتيجيةتخاذ القرارات إالضعف المميزة لها، و ذلك بهدف 

                                                             
 .122، ص   ع سبق ذكرهمرج أبو قحف عبد السلام ،1
 .21،  ص 2004،دار جامد للنشر و التوزيع،عمان،الأردن،1محمود جاسم محمد الصميدعي: استراتيجيات التسويق'مدخل كمي وتحليلي' ،ط2
 .22، ص 2004،دار جامد للنشر و التوزيع،عمان،الأردن،1محمود جاسم محمد الصميدعي: استراتيجيات التسويق'مدخل كمي وتحليلي' ،ط 3
 .21-20، ص مرجع سبق ذكرهأبو قحف عبد السلام، 4
 .30،  ص  1999، مجموعة النيل العربية ، القاهرة ،  1، ط 21عبد الحميد عبد الفتاح المغربي ، الإستراتيجية لمواجهة تحديدات القرن 5
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يعتمد على التحرك المرحلي  إداري أسلوبهي :" الإستراتيجية الإدارةن و من خلال التعاريف السابقة يمكن القول بأ
الذي يأخذ بعين الاعتبار ظروف البيئة الداخلية )نقاط قوة و نقاط ضعف(و عناصر البيئة الخارجية )فرص و تهديدات( و الذي 

 مدين المتوسط و الطويل".ت المؤسسة في الأو غايا أهدافلى تحقيق إيسعى 
 : الإستراتيجية الإدارةهمية أ -2

 :1العديد من الدراسات الميدانية و المتمثلة في إليهشارت أكبيرة في المؤسسة ، و ذلك ما   أهميةستراتيجية للإدارة الإ
  الإستراتيجيةتخاذ القرارات إتوضيح الرؤية المستقبلية للمؤسسة و . 
  ستراتيجية.بنتائج التصرفات الإدقة التنبؤ 
  داء.على مستويات الأأالمؤسسة من تحقيق  الإستراتيجية الإدارةتمكن 
  ستجابة و وعيا بظروف البيئة و تغيراتها.إكثر أجعل المديرين بصفة دائمة 
  ستراتيجية(.الإ الإدارةبرز نتائج أتنمية عادات التفكير في المستقبل ) و هي من 
 مكانيات و موارد المؤسسة.التخصيص الفعال للإ 
 ي أدارية في العملية ، و من ثم تقليل المقاومة التي قد تحدث عند القيام بتنفيذ توفير فرص مشاركة جميع المستويات الإ

 برنامج للتغيير.
 .تساعد في تحديد و تقدير الفرص المستقبلية و كذلك المشكلات المتوقعة 
 المنظمة ككل. هداف و التوجيه اللازم لمستقبلتوضح الأ 

 :الإستراتيجية الإدارةالتحديات التي تواجه  -3
عدة تحديات خاصة في مطلع القرن الحادي و العشرين ، و هي بمثابة سمات العصر الحديث و تتمثل  الإستراتيجية الإدارةتواجه 

 2في:
 ولا : زيادة معدلات التغيير :أ

و            نشطةمحملا بالعديد من نتائج الابتكارات و الأعمال القرن الحادي و العشرين يأتي ن دخول منظمات الأإ
و    نسان ، تصالات ، و تحديات الهندسة الوراثية في النبات و الحيوان و الإالتفاعلات الدولية ، فظهور ثورة المعلومات و الإ

ستراتيجيين في الإ مماأيير الماثلة لتحديات التغ أمثلةلا إمور ما هي ، كل هذه الأ الإعلامينفتاح ستنساخ ، و الإقضايا الإ
 عمال.منظمات الأ
 
 

 ثانيا: شدة المنافسة:
                                                             

 .20-19، ص  5200، دار وائل للنشر ، الاردن ،  1مؤيد سعيد السالم : اساسيات الادارة الاستراتيجية ط1
 .56-54ص ،   مرجع سبق ذكرهعبد الحميد عبد الفتاح المغربي ، 2
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 الإستراتيجيونن يراعي أقتصادية لذا يجب يشهد القرن الحالي منافسة شديدة نتيجة زيادة المعاملات الدولية و العولمة الإ
عامل معها ، و الحصول على حصة من السوق ، و لن العالمية حتى يمكنهم النجاح في الت الأسواقستراتيجياتهم تطور إعند صياغة 
 بداع في المنتجات و العمليات و التسويق و غيرها.لا خلال عمليات الإإيأتي ذلك 

 ثالثا: التغيرات التكنولوجية: 
حد أساليب التكنولوجية للحصول على ميزة تنافسية تسهم في سيطرتها على تعتمد العديد من المنظمات على بعض الأ

و مكانيا ، و لكن هذا لا يستمر طويلا فسرعان ما يحدث التغيير ، و تجد تلك المنظمات نفسها مطالبة بالبحث أاقف زمنيا المو 
 عن ميزة تنافسية ، تكنولوجية جديدة و هكذا.

 رابعا: عجز الموارد المتاحة و ندرتها:
بشرية ، و يتضح ذلك في بعض  أوو فنية أ ن نجد ندرة في بعض الموارد المطلوبة سواء كانت ماديةأصبح من الواقع أ

مريكية ، فالموارد المائية و الطاقة ، و عجز بعض المواد الغذائية ، تمثل تحديات من الضروري الدول ، حتى في الولايات المتحدة الأ
 للدخول في القرن القادم. الإستراتيجيةعداد إمواجهتها حتى يتسنى 

 ا :دارة فكرا و تطبيقخامسا: عولمة الإ
قتصادية و هذا ما جعل من العالم قرية واحدة عمال التي تتواجد فيها المؤسسة اليوم زادت وتيرة التحالفات الإفي بيئة الأ

ستراتيجي لمواجهة هذه التحديات في لى ضرورة الاهتمام بتنمية الفكر الإإ، و بالتالي زيادة مستويات المنافسة العالمية و ذلك يدعو 
 . الإداريقتصادي و لإمجالات التطبيق ا

 لتزامات و المواثيق الدولية:سادسا: الإ
 و القيود البيئية و الديموغرافية ..............الخ. الإنسانطار حقوق إفي  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 :المؤسسة الصناعة في ستراتيجية إالمطلب الرابع : 
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و     سب ظروف البيئة الداخلية و الخارجية ستراتيجية خاصة بها تصيغها حمؤسسة تنشط في مجال صناعي ما بإ أيتتمتع 
قتصادي الصناعي تستخدم هذه المؤسسات منهج تحليل الإ الأحيانغلب أفي  أنهالا إالمادية و البشرية ،  إمكانياتهاعتمادا على إ

 Structure .Comportement  "أداء –سلوك -هيكل" SCPساسا على النموذج أالحديث الذي يعتمد 

.Performance   جل تعزيز قدرتها التنافسية و زيادة حصتها السوقية، لتحقيق أالمناسبة للمؤسسة من  الإستراتيجيةفي تحديد
 ستمراريتها في نشاطها الصناعي.إهداف المسطرة و المتمثلة في النمو و التوسع و كذلك الأ

 « SCP »المؤسسة وفق نموذج  لإستراتيجيةالنظري  الإطار -1
في بيئة مستقرة لا تستجيب للتغيرات  الإستراتيجيةتخاذ قراراتها  تعمل في صناعة معينة ، تقوم بإحسب النظرة الحركية التي

ستراتيجية المؤسسة، و العوامل التي لها تأثير على قراراتها وفق هذه النظرة تتمثل في بيئتها الداخلية ، و في هذا بمعنى لا تتأثر بإ
و     ن البيئة مستقرة ،جل الحصول على نفس النتائج ، لأأن طرف المؤسسات من يعاد تكرارها م الإجراءاتن نفس إالسياق ف

ن يكون لهذا أعلمي يحاول شرح الطريقة التي تعمل وفقها الصناعة، لكن يمكن  أسلوبلى طرح إعليه كان لا بد من التوصل 
 لتالي عدم التمكن من فهم و التحكم فيثر سلبي على الفهم الصحيح للحركية الديناميكية الحقيقية للصناعة و باأسلوب الأ
 ستراتيجيات .ستراتيجيات التي تعمل وفقها المؤسسات و كذا النتائج المتوقعة من هذه الإالإ

لى المؤسسات التي تكون صناعة إتكتيكي يمكننا من النظر  أسلوبنتبع  أنيمكن  نناإفو وفقا لهذه المنهجية الحركية ، 
لخصائص التالية. هو عبارة عن مجموعة من الوحدات و العلاقات ، منظمة وفقا للهدف المراد منها ، نها نظام يتميز باأمعينة على 

 .1خرىله ديناميكية ذاتية و هو مفتوح على النظم الأ
ليس لها نفس 2نها عبارة عن مجموعة من المؤسسات تتميز بما يلي:ألاحظ من هذا التعريف المنهجي للصناعة ، على نو 
خرى ، و هداف ، لكل مؤسسة قواعد عمل معينة تختلف عن القواعد التي تتبعها المؤسسات الألها جميعها نفس الأ الحجم ، ليس

ن تدخل في علاقات خاصة مع بعضها أيضا من حيث النظم الداخلية ، و لا يمكن لهذه المؤسسات أتختلف هذه المؤسسات 
تعرضها في سوق واحدة ، و العلاقات القائمة بين هذه المؤسسات  و تقدم نفس الخدمات وأالبعض لأنها تنتج نفس المنتجات 

عبارة عن حالة معينة من المنافسة ، و هذه المنافسة القائمة بين المؤسسات هي المشكلة للقوانين التي تعمل وفقها الصناعة كنظام ، 
مر بالبيئة ق علاقات معينة ، سواء تعلق الأو كلمة هيكل الصناعة تعني حالة المنافسة القائمة ، مع ربط المؤسسات ببيئتها وف

و الخدمات الخاصة أمن خلال محددات الطلب على السلع  أونتاج ، و البيئة الخاصة التي تحدد من خلال تقنيات الإأالعامة ، 
 .ساسية بالصناعة المعنية ، و العوامل التي تدخل ضمن البيئة العامة و الخاصة هي التي تمثل الشروط الأ

مي تو مرتبطة بهيكل الصناعة التي تنأو القائدة ستكون مدفوعة أستراتيجيات المؤسسات المهيمنة إن إهذا السياق فو في 
ستراتيجية تكمن في تغيير السمات التي تتميز بها بيئتها ، فضلا عن الخصائص  الداخلية لها ، و نتيجة هذه الإ إلىبالإضافة  إليها

ظهور المنهج المعروف  إلى ديأ، و هذا كله 3ة فضلا عن تغيير الحالة التي تعمل وفقها المؤسساتحالة المنافسة القائمة في الصناع
                                                             

 .211، ص  2005مدحت كاظم القريشي ، الاقتصاد الصناعي ، دار وائل للنشر ، الأردن ،  1
 .156، ص  2010عبد الغفور حسن كنعان المعماري ، اقتصاديات الانتاج الصناعي، الطبعة الاولى، دار وائل للنشر ، الأردن ،  2

3Jean Pierre Angeleir, économie industrielle -éléments de méthode, OPU, Alger,1993, p 10-11. 
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داء السوق أثرها على تحديد أداري للمؤسسة و قتصاد الصناعي و الذي يركز على العلاقات بين هيكل السوق و السلوك الإفي الإ
لى إو من ثم    الإداريلى السلوك إمن هيكل السوق  أقائمة و تبدن هناك علاقة سببية بأ أشكالهبسط أو يوحي هذا المنهج في 

، و 1938داء سنة عند تحليله للعلاقة بين الهيكل الصناعي و الأ Masonلى إصل التسلسل في النموذج أ، و ويعود  1الأداء
غير  انهألتي يشتبه فيها على فتراض بالتطبيق في الصناعات اجراءات التحقق من هذا الإإخلال هذا النهج من التحليل تم وضع 

، 1950خلال سنة  Bainالطابع الرسمي على هذا التسلسل المعروف على شكله الحالي تم من طرف  إضفاءن أتنافسية، غير 
 حيث تم طرحه كوسيلة تعكس واقع السوق كبديل لنموذج المنافسة التامة و الكاملة.

ن هيكل الصناعة يحدد أداء المؤسسة و ذلك من خلال سلوكها ، أهي ها هذا التحليل يو الفرضية الرئيسية التي يقوم عل
ختبار فرضية وجود علاقة متبادلة بين هيكل إظهرت بعده العديد من الدراسات التي حاولت  Bain أعمالو بناءا على 

تركزا  الأكثرن الصناعات أ تجاه واحد( وفق مقاربة التحليل القطاعي التي تقوم علىإداء المؤسسة )نفي العلاقة ذات أالصناعة و 
       كثر ربحا، و هذه النظرة القطاعية التي تعمل وفقها الصناعات قد تم تخفيف شدتها من طرف هي الصناعات الأ

Scherer ضاف لها فكرة جديدة تمثلت في علاقات التغذية الرجعية بين مختلف العناصر المكونة أحيث  1970في سنة
التي تعمل  الأساسيةدراجه للشروط إالتحليلي مع  الإطارنه وضع ألى ذلك إ، و بالإضافة  ء(داأ-سلوك-)هيكلSCPللنموذج 

ساسية بعوامل الطلب وفقها صناعة معينة ، بمعنى جميع الخصائص التي تساعد على تحديد بيئة المؤسسة ،و تتعلق الشروط الأ
، و من خلال ربط العناصر Scherer(1980 2(ؤسسة ستمرار نشاط المنتاج اللازمة لإالخاصة و كذا ظروف عرض عوامل الإ

يمكن  الأداءنه خلال إالمكونة للنموذج و كذا حلقات التغذية الرجعية ، تتضح لنا الآليات التي تتطور وفقها الصناعة ، و هكذا ف
اثل على الشروط ثر ممأيضا أسلوب سوف يكون له تبنى سلوك يمكنها التأثير على هيكل الصناعة ، و هذا الأ انهأللمؤسسة 

 عتمادا على سلوك المؤسسات و كذا هيكل  السوق.إتعتمد  الأخيرةن هذه إساسية ، حيث الأ
ذا كان النموذج إ" ليس ثابت لأنه على كل حال داءالأ-السلوك-الهيكلن النموذج "إسهامات فو وفقا لهذه الإ 

نه لم يعد من إقتصاد الصناعي الحديث ، و بالتالي فه الإالنهج و التحليل الذي يقوم علي أساسداء" هو الأ-السلوك-"الهيكل
ظهرت أسهامات هي التي حقل البحث في هذا المجال ، و هذه الإ إثراءجل أعتبار المساهمات المقدمة من خذ في الإالضروري الأ

تطور  إلىدى أهو الذي  وليالأالنموذج  دلى صحة تسلسل العلاقة بين العناصر الثلاثة المكونة للنموذج بمعنى نقإضرورة النظر 
 Morvan(.3 1991(" الآنلى ما هو عليه إالتحليل 

-السلوك-الهيكل" SCPنموذج سم قتصاد الصناعي بإيوضح النموذج المعروف في الإ 02-01و الشكل رقم 
عبر عن هذا النموذج شكال التي تنه هناك العديد من الأأ" و العناصر المكونة لكل عنصر من هذه العناصر ، و لذلك رغم داءالأ

 .الأداء، و ذلك حسب كل مفكر و طريقة  رؤيته للعناصر المكونة لكل من الهيكل و السلوك و 

                                                             
 . 155، ص 1994روجر كلارك ، تعريب ، د.فريد بشير طاهر، اقتصاديات الصناعة، دار المريخ للنشر، الرياض، المملكة السعودية، 1
 .155، ص  1994صناعة، الطبعة الاولى ، دار زهران للنشر و التوزيع، جدة ، المملكة العربية السعودية ، حمد سعيد بامخرمة، اقتصاديات الأ2
 .19-18، ص 1994روجر كلارك ، تعريب ، د.فريد بشير طاهر، اقتصاديات الصناعة، دار المريخ للنشر، الرياض، المملكة السعودية،  3
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 "الأداء-السلوك-"الهيكل SCPالنموذج  :2-1رقم الشكل  
. 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

Source :Dennis w . Carlton & Jeffrey M. Perloff, économie industrielle, groupe de Boeck S.A., 2eme Edition, Bruxelles, 2008 ,p3. 
التي تعمل وفقها الصناعة بطريقة  الآلياتلى تمثيل إقتصاد الصناعي تسعى منهجية الإ أنالسابق يبدو الشكل من خلال 

 ستبعاد الظروف التي تعمل فيها الصناعة .إقريبة من الواقع ، دون 

F.Schere 

D.ross 

1980 

E.Mason 

1937 

J.Bain 

1956 

 السياسات الصناعية *
 قوانين ضد التكتلات*
 مراقبة المنافسة*
 عوائق الدخول*
 المعايير النمطية*
 الحث على الاستثمار*
 الحث على التشغيل*

 *السياسة الاقتصادية

 تدخل الدولة

 هيكل الصناعة

    *  درجة التركيز الصناعي
  *تمييز المنتجات 

  *عوائق الدخول و الخروج
  *التكامل العمودي 

 *التنويع
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 سياسة التسعير*
 سياسة المنتوج و الإعلان*
 البحث و التطوير*
 الاستثمار في الصناعة*

 

 الأداء
 مساهمة الصناعة في الاقتصاد*
 الربحية*
 الكفاءة الإنتاجية*
 معدل النمو*
 نسبة التطور التقني و التشغيل*
ية الاجتماعية و التخصيص الأمثل للموارد* الرفاه   

 الطلب

 مرونة الطلب *
 وجود بدائل*

 نسبة النمو*
 الخصائص الدورية*

 و الموسمية

 العرض

 واد الأوليةالم*
 التكنولوجيا*
 عمر المنتوج*
 شروط الاتحاد*

 *ثقافة العمال
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فكار ، حاولت تفسير الظواهر المشاهدة في منذ بداية ظهوره على مجموعة من الأساسا أقتصاد الصناعي قام الإ أنكما 
ك المؤسسات التي تنشط عتماد على منهج مكون من ثلاث عناصر هي : هيكل الصناعة ، سلو الواقع ، من خلال الإ

للصناعة و التي تعتبر هي  ساسيةضافي يتمثل في الظروف  الأإلى جانب عامل إتلك المؤسسات داخل الصناعة ،  ،وأداءداخلها
و » SCP «      علاقات تربط عناصر نموذج  إلىفكار الوصول ثر في تحليل هيكل الصناعة ، فحاولت تلك الأأذات  الأخرى

 1تتمثل في :
 الصناعة،ظروف العرض و الطلب داخل  ديدعن جملة العوامل العامة التي تساهم في تح ةو هي عبار  للصناعة: الأساسيةالظروف 

 و بالتالي المساهمة في تحديد هيكل الصناعة.
: يستخدم تعبير هيكل الصناعة للدلالة على الظروف البيئية التي تعمل في ظلها المؤسسات التي تنتمي الى هيكل الصناعة 

عنه  دائها في المستقبل ، و يعبرأن يكون لها تأثير ملموس على سلوك هذه المؤسسات و من ثم أالصناعة ، و التي يمكن 
ستراتيجيا على طبيعة المنافسة و التسعير داخل إ"تلك الخصائص المنظمة للصناعة و التي تترك تأثيرا  بأنه « Bain »قتصادي الإ
لى تحديد حالة المنافسة الممارسة فيما بين مختلف العناصر الفاعلة داخل إو تهدف عملية تحليل هيكل الصناعة  2الصناعة" كتل

ربعة هياكل المعروفة للصناعة و التي تتمثل في المنافسة التامة ، المنافسة أن تأخذ هيكلا واحدا من بين أصناعة الصناعة ، و يمكن لل
التي تتمثل في  الأبعادو أحتكار التام، و يتحدد هيكل الصناعة من خلال جملة من العوامل حتكار القلة، و الإإحتكارية ، الإ

 لى الصناعة و التكامل العمودي.إيز في المنتجات ، عوائق الدخول درجة التركيز داخل السوق ، درجة التمي
جل التأثير على أستراتيجيات التي تتبعها المؤسسات من : يقصد بسلوك المؤسسات مجموعة السياسات و الإسلوك المؤسسات

 حجم نفوذها في السوق ، و كذا تعزيز مركزها التنافسي داخل الصناعة التي تنشط فيها.
عتماد على داء في الصناعة بالإهدافها ، و يقاس الأأنتاجية في مجال تحقيق ثل النتيجة النهائية لنشاط المؤسسات الإ: يمداءالأ

داء المؤسسات أستخدام مؤشري  الربحية و الكفاءة كمؤشرين لقياس إمجموعة من المؤشرات تختلف حسب تفضيل المحلل و يمكن 
 داخل الصناعة.

لسياسات الحكومية و ذلك من خلال )التشريعات، القوانين، السياسات الضريبية، السياسات و هذه العلاقات تتأثر با
 قتصادية..... الخ( المفروضة من قبل الدولة.الإ

وجد نموذج للتحليل يتناسب  و ألهيكل القطاع  ليلهقتصاد الصناعي في تحدوات التحليل التي يعتمد عليها الإأو من بين 
 "Meso Analyseيطلق عليه "التحليل الوسيطي « SCP »ة لنموذج طبيعة العلاقات المكون

                                                             
 .25-20،  ص  مرجع سبق ذكره روجر كلارك ، تعريب ، د.فريد بشير طاهر، 1
 .212، ص  مرجع سبق ذكرهمدحت كاظم القريشي ،  2
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نها " مجموعة مؤسسات مرتبطة مع بعضها البعض عن طريق مجموعة من أو وفقا لهذا التحليل ينظر للصناعة على 
شدة المنافسة في خل الدولة و دالعلاقات ، تتميز بالحركية نتيجة لديناميكية الموجودة في الصناعة ، و هذه الحركية مرتبطة بت

 . 1الصناعة"
 2ساسية هي:أما عملية التحليل فتمر بأربع مراحل أ

 : دراسة المؤسسة -1
نتاج ، تسويق المنتوجات ، تعتبر بالنسبة ستثمار ، التشغيل ، الإتخاذ القرار حول الإإعتبارها مركز ن المؤسسة بإإ 

 لمؤسسة ، نمط تنظيمها ، رقابتها ، و وظيفة الهدف الخاصة بها.قتصاد الصناعي قلب التحليل، حيث يهتم بالدراسة النظرية لللإ
 : ستراتيجيةدراسة المكانة الإ -2

ختيار المنتجات، إلى إسواق المتاحة لها، و ذلك بالتطرق ن تتموقع في مجموعة الأأو ذلك بدراسة كيف يمكن للمؤسسة 
 ختيار التنظيم.إختيار الموقع و إختيار التكنولوجيا ، إ
 ية التنافسية:الديناميك -3

خرى، شدة أسواق، المزايا التنافسية التي تتميز بها كل مؤسسة عن و سير ديناميكية هذه الأأو فيها نقوم بدراسة عمل 
 ستراتيجية السعر ................الخ.إالمنافسة، التركيز ، 

 :تدخل الدولة -4
صلحة العامة منها سياسة المنافسة ، جل ضمان المأن تكون من أو يتم دراسة نوع تدخلات الدولة المفروضة  

 التشريعات ، القوانين، السياسات الصناعية و المحيط.
من تغيرات المحيط و المقاربة التي تستند على خلق ميزة  أساساالمتولدة  للإستراتيجيةلعاب المفسرة و بوجود نظرية الأ

 أكيدةي الغير أواجهة التهديدات المحتملة و حالات التنبؤ ستقرار الحاصل في مؤسسات القطاع المستهدفة لمتنافسية تبحث في الإ
 المنافسة في الصناعة. إشتداد إلىخير مما يؤدي في الأ

 ستراتيجي للمؤسسة في الصناعة:السلوك الإ -2
التي تمكنها  إستراتيجيةنجع أقتصادية ضرورة البحث عن مازالت تحولات المحيط التنافسي الجديد يفرض على المؤسسة الإ

ستغلالها ، و يعتبر السلوك إستمرار و المنافسة، و التعرف على نقاط القوة للمنافسين و تحديد مجالات الضعف بغية الإمن 
ستراتيجية يؤكدون على فعاليته، و دوره في تمكين المؤسسة التي مازال الباحثون في حقل الإ الإسهامات أهمحد أستراتيجي الإ
 .نافسين قتصادية في تحقيق التفوق على المالإ

لى التأثير على هيكل السوق إستراتيجي هو تصميم مجموعة من القرارات المتخذة من قبل المؤسسة التي تهدف السلوك الإ
جتماعية تؤثر على متغيرات السوق)السعر، الكمية ، الربح ، الرعاية الإ التي رباحها، و محيط عملها يشمل جميع العواملألزيادة 

                                                             
 .25-20،  ص  مرجع سبق ذكره روجر كلارك ، تعريب ، د.فريد بشير طاهر،1
 .124، ص 4199احمد سعيد بامخرمة، اقتصاديات الصناعة، الطبعة الأولى ، دار زهران للنشر و التوزيع، جدة ، المملكة العربية السعودية ، 2
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و المحتملين، التكنولوجيا، أخرى، و عدد المنافسين الفعليين ل من تصورات المستهلك و المؤسسات الأك..الخ( ، و هذا يشمل  
رباحها حيث يعتمد توازنها أ، عن طريق التلاعب في هيكل السوق، و زيادة من الأسواقلا إالتكلفة و سرعة الدخول و الخروج 

 بشكل حاسم على توقعات كل سلوك المؤسسات المنافسة لها.
ستراتيجي للمؤسسات في صناعة ما سياسات التي تتبعها هذه المؤسسات في ظل هيكل يضا يقصد بالسلوك الإأو  

المؤسسة  أهدافجل تحقيق أالمنافسة لها في الصناعة من  الأخرىتجاه المؤسسات إالصناعة السائد و ظروف الطلب فيها و سلوكها 
 لسلوكية للمؤسسات في الصناعة :هم السياسات اأو ذلك في المدى الطويل، و تشمل 

لى إ نتاج ،  مبيعات ، و سياسة البيع...نتاج ، سياسة تنمية الإسياسة التسعير للمنتجات ، سياسة تحديد كميات الإ
ستراتيجي التي تتبناه المؤسسات حلقة صلة بين الهيكل السائد للصناعة و بموجب هذه التعاريف يعتبر السلوك الإ 1غير ذلك
داء الصناعة و التمييز في المنتجات و بين مستويات الأ إلىق الدخول ئلثلاثة الرئيسية :درجة التركيز الصناعي ، عوابأبعاده ا

ستخدام إو الفني مما يعني هذا أنتاجية و معدل التطور التقني همها مستوى الربحية و الكفاءة الإأللمؤسسات في الصناعة و 
 بدقة بالغة. SCPالنموذج

 ستراتيجي الغير تعاوني .ستراتيجي التعاوني و السلوك الإستراتيجي : السلوك الإين من السلوك الإحيث نميز نوع
رباحها من خلال تحسين موقفها أ: تنتهج هذا السلوك المؤسسة التي تهدف لتعظيم ستراتيجي الغير تعاونيالسلوك الإ -أ

رباحها، أجل الضرر بمنافسيها ، و بالتالي زيادة أتراتيجية من سمقارنة مع منافسيها ، و بصفة عامة ، تعتمد المؤسسة على هذه الإ
التأثير  إلىستراتيجيات تهدف الحد من قوتها، بعض هذه الإ أولى السوق إحيث هناك طرق عديدة لمنع المنافسين من الدخول 

ستيفاء إن يتم أيجي الغير تعاوني يجب ستراتالسوق ، و لنجاح هذا السلوك الإ إلىي المنافسين المحتملين في محاولتها الدخول أعلى ر 
 .2شرطين

ن تكون قادرة على أنه يتعين عليها إخرى، فأ: من الضروري على المؤسسة التحرك قبل منافسيها ، و بعبارة التميز -
 ليسوا في وضع يسمح لهم القيام بذلك. أنهمحيث  الآخرينالقضاء على 

جيدة ، أيا كان الموقف التي تتبعه  إستراتيجيةنها تتبع أع منافسيها ن تقنأ: يجب على المؤسسة نخراط بشكل لا رجع فيهإ -
 خرى .المؤسسات الأ

ن التهديد يكون مؤثرا أن تتأكد من أستراتيجي فعالا يجب على المؤسسة المهددة و في الواقع، لكي يكون السلوك الإ
اتيجية لكي تحافظ على حصتها السوقية ، من بين ستر ن تتبع مجموعة من السلوكيات الإأمادام ذلك ضروريا، لا يمكن للمؤسسة 

ستثمار لزيادة إنتاج، ستثمار في مجال الحد من تكاليف الإإر )سياسة التسعير ( ، الحد السعري، عفتراس السإستراتيجيات : هذه الإ
و حتى الحركة داخل السوق  الدخول و الخروج عالية مأماتعمل كحواجز  أنستراتيجيات لخ، و يمكن لهذه الإإتكلفة المنافسين ... 

 خيرة ليس بمقدورها التصرف بنفس طريقة المؤسسات القائمة في السوق. بما فيه تهديد المنافسين الجدد ، حيث هذه الأ

                                                             
 .126،  ص  مرجع سبق ذكرهحمد سعيد بامخرمة، أ1
 .133، ص  2008ردن ، سنة نجم عبود نجم ، ادارة المعرفة المفاهيم و الاستراتيجيات و العمليات، الطبعة الثانية ، مؤسسة الوراق للنشر و التوزيع ، الأ 2
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جراءات مع المؤسسات إ: تنطوي هذه السلوكيات على القرارات التي تسهل تنسيق ستراتيجي التعاوني السلوك الإ -ب
رباح هذه المؤسسات العاملة في أنه يحد من المنافسة، و هذا السلوك يزيد من أا مك  لحد من المنافسة العاملة في هذا القطاع و ا

نفسهم ضد بعضهم البعض من عدم الوفاء بمستوى أجراءات التي تقوم بها المؤسسات المنافسة لحماية السوق ، و هو يتوافق  مع الإ
 1ستراتيجية.ئم حول نظرية التحالفات الإلاستراتيجي التعاوني المالإ كالسعر الثابت ، و السلو 

 أكثرو أهداف مشتركة لجهتين أستغلاله و ذلك لتحقيق إستراتيجي يجب إستراتيجي كبديل كن تقديم التحالف الإيمو 
التعاريف الدقة ، هذا الغموض الذي يميز هذه  إلىحيانا أستراتيجي تعبير غير محدد، تعريفاته متنوعة جدا و تحتاج ، و التحالف الإ

قتصادية للصناعة من جهة نعكاساتها على المشهد الذي تتميز به الوضعية الإإلى حداثة الظاهرة من جهة إالعديدة يعود سببه 
بين المؤسسات المتنافسة في الصناعة  أستراتيجي ينطوي على مجموعة واسعة من العلاقات التعاقدية التي تنشخرى . فالتحالف الإأ

تعمل المؤسسة دائما على تعظيم ، 2لى تحقيق مصالح مشتركةإعين  حيث هذا النمط من العلاقات يؤدي لتحقيق هدف محدد م
و مبيعاتها    رباحها و ذلك حسب كل سوق الذي تبيع فيه منتجاتها، و تتدخل نوعية السوق في تحديد كمية المشتريات مؤسسة أ

ية السوق تنعكس بطريق مباشر على شكل دالة المبيعات المتوقعة التي تستطيع تحميلها للمستهلك و نوع الأسعار ديدو في تح
 يراد الكلي .اه و من ثم دالة الإي منحى الطلب كما تر أللمؤسسة 

لى إهميه المؤسسة بالنسبة للسوق كله ، أيمكن تقسيم السوق تبعا لدرجات المنافسة السائدة فيما بين البائعين التي تعطي 
 حتكارية.ة ، المنافسة الإلحتكار القإحتكار التام ، كاملة ، الإهي :المنافسة ال أشكال أربع

نها تحد من دخول مؤسسات جديدة و كذا أستراتيجي لكل مؤسسة بحسب طبيعة السوق و التي من شحيث يختلف السلوك الإ
ه السياسات السلوكية ما هم هذأالقضاء على المنافسة و ذلك بوضع عوائق الدخول و الخروج و كثرة الحركة في السوق، و من بين 

 يلي:
نتاج مستوى من الإ أينتاج إ: تتصل العوائق التكليفية المطلقة بمقدرة المؤسسات القائمة على المزايا المطلقة للتكاليف -

و أسباب مختلفة ، فمثلا قد يكون للمؤسسات القائمة اليد هذه المزايا لأ أ، و قد تنش ولا تستطيع المؤسسات الدخممقل أبتكلفة 
تمتلك المؤسسة  أن أو،  أساسيختراع إبالنسبة لتلك المتوفرة للمؤسسات الداخلة ، كحق  أفضلنتاجها إالسيطرة على تقنيات 

للموارد مقارنة  أعلىسعار أدارية ، كذلك فقد يتحتم على المؤسسات الجديدة دفع إفضل ، بما في ذلك من كفاءات أالقائمة موارد 
 .3 بما تدفعه بالمؤسسات القائمة

نخفاض متوسط التكلفة نتيجة زيادة في إنها "أقتصاديات الحجم على إ(: تم تعريف  قتصادية الحجم )وفرة الحجمإ -
قتصاديات الحجم يكون لها تأثير على سلوك المؤسسات في إو غير مادية" ، حيث أنتاج الحدي للعمل، سواء كانت مادية الإ

                                                             
ت الإستراتيجية بين الشركات في الدول العربية ، طبعة الثانية، المنظمة العربية للتنمية الادارة ، القاهرة ، مصر ، سنة إسماعيل على بسيوني، رفعت السيد العوضي، الاندماج والتحالفا 1

 .104، ص  2007
الفعال في المؤسسة الاقتصادية ، يومي  بن عزة محمد الامين ، يتيم محمد ، التحالف استراتيجي كاختيار للمؤسسات اقتصادية لمواجهة تحديات العولمة ، ملتقى الدولي حول التسعير 2
 .2، ص  2005، جامعة محمد بوضياف، مسيلة، الجزائر ، سنة 2005ماي  3-4
 .130ص  ، مرجع سبق ذكره روجر كلارك ، تعريب ، د.فريد بشير طاهر،  3
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نتاج في مرحلة ما)مرونة التكاليف النسبية تكاليف المؤسسة من خلال زيادة الإ الصناعة و المنافسة داخل السوق، حيث تقلل من
 قل من الواحد(.أللإنتاج 

دخول  إعاقةجل أقتصاديات الحجم سلاح لدى المؤسسة كسلوك تنتهجه في المدى الطويل من إمن خلال هذا تعتبر 
لى إكبر عن طريق توفير سلعتها أ أسواقلى إنها من الوصول نها تمكأالحجم في  وفراتلى السوق، و تكمن فائدة و إمنافسين جدد 

في الواقع لا  الأمورن ألى السوق، حيث إكبر من المستهلكين ، و لكن ليس هذه هي الحالة بالنسبة للمؤسسة الداخلة أعدد 
مثل  الإنتاجزدياد حجم إمع نتاج السلع بتكلفة متزايدة لسعر القطعة إتجري دائما على هذا النحو ، حيث تجبر هذه المؤسسة على 

 1نظيراتها من المؤسسات القائمة.
: في سوق يتسم بتمييز المنتجات،  قد تكون المؤسسات القائمة ميزات على المؤسسات الجديدة مزايا تمييز المنتجات -

حيان بسبب ما الداخلة نتيجة لتفضيلات المستهلكين التي تنتجها تلك المؤسسات ، و قد تحدث هذه التفضيلات في بعض الأ
ختراع، و لكن حتى في الحالات التي يمكن فيها فضل من خلال حماية حق الإأتملكه المؤسسات القائمة دون غيرها من تصميمات 

عمليا تقليد السلع المنتجة من حيث النوعية و التصميم ،فقد تظل للمؤسسات القائمة ميزة ثقة المستهلكين. في هذه الظروف قد 
 مؤسسات جديدة على الدخول للصناعة. إغراءون دلقائمة من البيع عند سعر يزيد على تكلفة الواحدة تتمكن المؤسسات ا

لى إنه يعتبر من عوائق الدخول أحد الجوانب الرئيسية المؤثرة على هيكل الصناعة ، كما أيعتبر التمييز في المنتجات 
و المؤسسات الموجودة في أيد في المنتجات من جانب المشروعات الصناعة ، فيعتبر تميز صنف السلعة المنتجة و التنويع و التجد

و تقلل من دخول مؤسسات جديدة للصناعة ، لأنها لا تستطيع منافسة المؤسسات القديمة التي أالصناعة من العقبات التي تحد 
قناع  المؤسسات لإ إليها ألجحد الوسائل الهامة التي تأعلان صناف المتميزة ،من السلعة و تعبر الدعاية و الإتنتج تلك الأ

لى إخدمات الصيانة المقدمة  أوستخدامها إو طريقة أو مظهرها ، أالمستهلكين بتميز السلع المنتجة سواء من حيث نوعيتها 
حد ألخ. و بالتالي تكون من الصعب على المؤسسات الجديدة دخول الصناعة و هذا يعتبر إالمستهلك بعد شراءه للسلعة..... 

 ستراتيجية المؤسسات في الصناعة.ساسية المحددة لسلوكيات الإدخول للصناعة و واحد من العوامل الأعوائق ال
لى تخفيض سعر السلعة بحيث لا يشجع إالمؤسسات الموجودة في الصناعة في الصناعة  أحيانا تلجأ: سياسة التسعير -

قل أفتراس السعر حيث يكون السعر إقد يتبعون سياسة  حياناألى الصناعة ، و إالسعر المنخفض المؤسسات الجديدة على الدخول 
مساوي للتكلفة الوحدة المنتجة و قد يتعرضون للخسارة بشكل مؤقت و ذلك بهدف منع دخول مؤسسات جديدة  أومن 

 .2الاحتكارية أوضاعهمستغلال إخرى و ألى رفع السعر مرة إمنافسة لهم في الصناعة و بعد ذلك قد يلجئون 
جل الطويل، من خلال هذا جل تحقيق مكاسب في الأأيجية تنطوي على خسائر في المدى القصير من ستراتهذه الإ

هو : يجب  أذهاننالى إول الذي يبادر للقضاء على منافسيها ؟ و الجواب الأ إجراءاتتخاذ إل: كيف يجب على المؤسسة أنس
نتاج مقارنة مع منافسيها ، و المحافظة على هذا المستوى حتى قل من تكلفة الإأسعار أنها مستعدة لعرض أن تقنع منافسيها أعليها 

                                                             
 .133،   ص مرجع سبق ذكرهروجر كلارك ، تعريب ، د.فريد بشير طاهر،  1
قتصادية ، يومي تيم محمد ، التحالف استراتيجي كاختيار للمؤسسات اقتصادية لمواجهة تحديات العولمة ، ملتقى الدولي حول التسعير الفعال في المؤسسة الابن عزة محمد الأمين ، ي2
 .62، ص  2005  ، جامعة محمد بوضياف، مسيلة، الجزائر ، 2005ماي  3-4
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طول من أكانت المؤسسة قادرة على المحافظة على هذا المستوى وقتا   إذا إلاتنجح  أنستراتيجية مغادرة السوق و يمكن لهذه الإ
نها عازمة على المحافظة على يها بأقناع منافس ن المؤسسة لا يوجد لديها وسيلة لإإحيان ، فسعر منافسيها، و في الكثير من الأ

من الوقت اللازم للقضاء عليها. و عندما يتم القضاء على المنافسين ، فهي لا تزال تواجه خطر دخول  أكثرسعار مستوى الأ
 حتكار لردع الدخول .لى مستويات الإإمؤسسات جديدة، مما تظهر المؤسسة المحافظة على ثبات السعر المنخفض 

كبر من حجم السوق الحالي أ إنتاجيةقامة طاقة إ: و في بعض الحالات تقدم المؤسسة القائمة على  الطاقة الفائضة -
 ستخدام الشكل التالي:ي مؤسسة جديدة، و يمكن توضيح هذه الفكرة بإأبحيث تحتفظ بطاقة فائضة كعائق للدخول 

 الطاقة الفائضة.: 3 -1  رقم الشكل
 

 

 

 

  

 

 

 

 Q1        Q2             Q3  الكمية 

 .62، ص  1995المصدر : عبد القادر محمد عبد القادر عطية ، الاقتصاد الصناعي "بين النظرية و التطبيق" ، كلية التجارة جامعة الاسكندرية ، مصر ، 

A.نقطة توازن المؤسسة المحتكرة = 
LMC =الطويل المدى على الحدية التكلفة Long Run Marginal Cost  

=LAC الطويل المدى في المتوسط التكلفة. Long Run Average Cost 
MR =الطويل المدى على-الحدي الإيراد .  Marginal Revenue in the Long run   

نها في الظروف العادية أغير  Qنتاجية مقدارها إة تسيطر على الصناعة و تقيم طاقة دهناك مؤسسة واح أنافترضنا  فإذا
، و في هذه الحالة  الحدية التكلفة =   الحدي الإيراد (MC=MR) حباالأر شرط تعظيم  حيث يتحقق Aتعمل عند النقطة 

ن ذا ما شعرت المؤسسة القائمة بإإ، و  Q,Q)1(، و من ثم تحتفظ بالطاقة الفائضة  1P، و تبيعها عند السعر iQتنتج الكمية 
نخفاض إلى إمؤدية بذلك  Q)1(Q,شغيل الطاقة الفائضة هناك تهديدا من قبل المؤسسة المحتملة ترغب في الدخول فإنها تبادر بت

دنى مستوى لمتوسط التكلفة الكلية . و تكون المؤسسة القائمة بذلك قد أو هو سعر يساوي  2Pالى  1Pفي سعر السوق من 
 مؤسسة محتملة. أي مأماغلقت السوق أ
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يخفض  أننه أن هذا من شإف Q)2(Q,ي كمية و لتكن أن تدخل الصناعة لتبيع أمؤسسة جديدة  أي أرادتذا ما إف
 1تحقق المؤسسة الجديدة خسائر فادحة. أننه أمر الذي من شالأ 3Pتكلفة المتوسطة  أدنىقل من ألى مستوى إ 2Pثمن من 

 ستراتيجية للمؤسسة الصناعية:تحديد الخيارات الإ -3
ة ما ، و في هذا المطلب سوف نتطرق ستراتيجي للمؤسسة التي تنشط في صناعهناك عدة تعاريف و مفاهيم للخيار الإ

ختيار نوع الهيكل من جهة ، و إبحيث يفرض على المؤسسة  SCPستراتيجي يحدد العلاقة في النموذج ن الخيار الإ، لألأهمها
 في السوق. هائأداخير على تحديد نمط السلوك التي تنتهجه مما يؤثر في الأ

 2ستراتيجي جديد.إلى موقع إالمؤسسة من موقعها الحالي عتباره وسيلة تحول ستراتيجي بإينظر للخيار الإ
قعها و عتماده من تحويلها من مإستراتيجي هو الذي يمكن المؤسسة عند تطبيقه و يركز هذا التعريف على الخيار الإ

 أوفضل أهل هو طبيعة الموقع التنافسي الجديد  أوستراتيجي، موقع تنافسي جديد، لكنه لم يحدد محتوى الخيار الإ إلىالتنافسي 
 موقع تنافسي ضعيف.

هدافها وفقا أه معين ، تساعد المؤسسة على تحقيق جستراتيجية متكاملة ذات تو إنه : خطة أو هناك من يعرفه على 
 3لظروفها الداخلية و الخارجية.

طوات و مراحل ي لها خأعتباره خطة متكاملة، ستراتيجي بإنه تم تحديد طبيعة الخيار الإأو في هذا التعريف نلاحظ  
هدافها وفقا لوضعها التنافسي ، و أو دفاعي ، و هذه الخطة تساعد المؤسسة على تحقيق أمعينة، و ذات توجه قد يكون هجومي 

 كثر دقة من التعريف السابق.أهذا التعريف هو 
التي  الإستراتيجيةورة و المناأالذي تتبعه المؤسسة ،  ةستراتيجي عن الخطبر الخيار الإتنه: يعأو هناك ما يعرفه على 

 4هدافها.أتعتمدها لبلوغ 
جل بلوغ أتتبعها المؤسسة من  إستراتيجيةمناورة  أون مسار عستراتيجي عبارة ن الخيار الإأركز هذا التعريف على 

 و كيفية العمل وفق هذا المسار .أيحدد خطوات و مراحل هذا المسار  أندون  أهدافها
 ستراتيجي:ن تستنتج المفهوم التالي للخيار الإأن من و من خلال التعاريف السابق يمك

فضل من ألى موقع تنافسي جديد يكون إوسيلة لتحول المؤسسة من موقع تنافسي معين  أو أداةستراتيجي هو الخيار الإ
 افها.هدأجل تحقيق أعتبار ظروف بيئتها الداخلية و الخارجية ، من خطة متكاملة تأخذ بعين الإ بإتباعك لسابقه ، و ذ

 ستراتيجية:العوامل المؤثرة في تحديد الخيارات الإ -1
عن  أفضلهاختيار إالتقليل من البدائل المتاحة ، و  إلىستخدامها إستعانة بعدد من العوامل التي يؤدي يمكن للمؤسسة الإ

 ، و لكن عموما يمكن تلخيصها فيما يلي:أخرىلى إقصد و وعي كامل، و تختلف هذه العوامل من مؤسسة 

                                                             
 .63 – 61، ص 1997ي بين النظرية و التطبيق،الدار الجامعية للطباعة  و النشر و التوزيع،الإسكندرية،عبد القادر محمد عبد القادر عطية، الاقتصاد الصناع 1
 . 105، ص 2006ثابت عبد الرحمان ادريس، الإدارة الإستراتيجية مفاهيم و نماذج تطبيقية،دار النشر للثقافة،مصر،2
 .300،  ص 2000تطبيقية"، الدار الجامعية، الإسكندرية، مصر،  إسماعيل محمد السيد: الإدارة الإستراتيجية "مفاهيم و حالات3
 .106، ص 6200ثابت عبد الرحمان إدريس، الإدارة الإستراتيجية مفاهيم و نماذج تطبيقية، دار النشر للثقافة، مصر، 4
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 : لتزام المؤسسةإرجة د -أ
التي  الإستراتيجيةتدعيم  إلىالمؤسسة  اكانت ناجحة ، كما قد تلج  إذاستراتيجية الماضية نه من الصعب تغيير الإأحيث 

داء، بدلا من العمل على تغير ستراتيجيات الفرعية حيث يتحسن الألى ضعف لظهور مشكلات في تطبيقها بعدد من الإإقد تميل 
ستراتيجية الماضية غير قادرة على مواجهة جراء تغيير جوهري فقد تصبح الإإستبدالها بأخرى ، لكن حيث يمكن إستراتيجية و الإ

 1ي بيئة الصناعة.علالتغيرات التي تحدث 
 : بتكاربداع و الإالإ -ب

و          ،نشطة المؤسسة في المستقبل أستراتيجي محاولة التنبؤ بالمستقبل و تصور شكل ينبغي على فريق التخطيط الإ 
متداد طبيعي للماضي، و يحتاج فريق التخطيط إالظروف سيكون مستقبل المؤسسة هو  أحسننه في أحجام عن ذلك يعني الأ
لى خمس سنوات سابقة بغرض التعرف على شكل الصناعة في إمستقبل المؤسسة خلال فترة الثلاث  إلىينظر  أن إلىستراتيجي الإ

سواق ، التكنولوجيا ، العاملين نشطة ، المنتجات ، الأيتطلب ذلك التعمق في طبيعة و شكل الأ المستقبل ، و شكل المؤسسة ، و
 2، المنافسة و الموردين.

 :درجة المخاطرة -ت
و   ستراتيجي مسؤولا عن تقدير و تحديد درجة المخاطرة التي تستطيع المؤسسة تحملها مستقبلايعد فريق التخطيط الإ 

لك الدرجة على كل من متغيرات البيئة الخارجية الغير متحكم فيها، و متغيرات المحيط الداخلي المتحكم التعامل معها ، و تتوقف ت
لى سوق جديدة، و تكلفة الخروج من سوق إي تكلفة الدخول ألى قوى المنافسة، إلى حد ما ، و تشير القوى الخارجية إفيها 

و درجة   نه توجد علاقة طردية بين حدة المنافسة في الوسف أالقول حالية ، و تكلفة البقاء في سوق حالية ، و عموما يمكن 
القوى م أماجهها، ان تقوم المؤسسة بدراسة السوق بدقة حتى تتمكن من تحديد درجة المخاطرة التي ستو أالمخاطرة ، لذا ينبغي 

 خاطرة .الداخلية فهي تتوقف على قوة المركز المالي للمؤسسة و مدى رغبة المديرين في تحمل الم
 

 3و في هذا الصدد يمكن التمييز بين نوعين من المخاطرة:
رد فعل للتغيرات  ردستراتيجيات دفاعية ، و تكون تصرفاتها مجإالمخاطرة المحدودة : في هذه الحالة عادة ما تختار المؤسسة  -

 ستراتيجيات السابقة بشكل كبير.البيئية ، و لذا فهي تعتمد على الإ
ستراتيجيات تحاول من إستراتيجيات بالصفة الهجومية و غالبا ما تتبني المؤسسة في هذه الحالة تتسم الإ المخاطرة العالية : -

 حداث تغيرات في محيطها.إخلالها 
 :عامل الوقت  -ث

                                                             
 .211، ص  مرجع سبق ذكرهثابت عبد الرحمان إدريس،  1
 .310-930، ص  مرجع سبق ذكره ،إسماعيل محمد السيد 2
 .302، ص مرجع سبق ذكره ابو قحف عبد السلام ، 3
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ختيار فيما بين فشلها ، فالمجال الزمني المتاح للإ أوستمرارها إ وستراتيجية فهذا العامل يعد هاما لنجاح الإ 
ختيار إمور التي تؤثر على ستراتيجية للنتائج المرجوة منها يعد من الأت ، و كذلك الوقت المتوقع لتحقيق الإستراتيجياالإ

هم هذه الجوانب أستراتيجية ، و من المناسبة، و هناك العديد من جوانب الوقت و التي تؤثر على تحديد الخيارات الإ الإستراتيجية
نشطة المختلقة ، و متى سوف تولد لإنفاقها على الأ الأمواللى إتي سوف تحتاج فيها المؤسسة وقات الالموعد النهائي للقرار ، الأ )

 1عائد(،و فيما يلي شرح لهذين الجانبين: أونشطة دخلا هذه الأ
ستراتيجي بعيدا عن سيطرة ن الخيار الإأتخاذ القرار بشحيان يكون الموعد النهائي لإالموعد النهائي للقرار: و في بعض الأ -

ندماج لا يتحدد موعده التنويع الخارجي من خلال الإ إستراتيجيةختيار إتخاذ القرار ، فمثلا و تحكم المؤسسة التي تتولى القيام بإ
خرى التي سوف تندمج معها المؤسسة ، و حتى في الظروف التي يتحدد ي المؤسسة و لكن قد يتحدد بواسطة المؤسسة الأأعلى ر 

تقوم  نألى القليل من عدد البدائل التي يمكن إن ذلك الموعد قد يؤدي إر بواسطة المؤسسة نفسها ، ففيها الموعد النهائي للقرا
المؤسسة بتقديمها نتيجة لعامل ضغط الوقت ، كذلك قد يؤثر الوقت المتاح للمؤسسة على حجم المعلومات التي يمكن جمعها عن 

 تراتيجية المتاحة .سبيئة الصناعة و المحيط الداخلي و كذلك عن البدائل الإ
نشطة المرتبطة للإنفاق منها على الأ أمواللى إن الوقت الذي سوف تحتاج فيه المؤسسة إنفاق و العائد: وقت الإ -

ضروري فهو  رغم من ذلك  جل القصير ، تباعها يعد عاملا هاما ، و المؤسسة عادة ما تركز دائما على الأإالتي يتم  بالإستراتيجية
جل الطويل داء للمؤسسة في الأجل القصير لا يضمن حسن الأالتركيز الدائم على الأ  أن إلاجل الطويل في الأ ستمرار المؤسسةلإ

 2ستراتيجية.ن النتائج و العائد من النشاط يعد عاملا هاما في تحديد الخيارات الإإ، كذلك ف
 : الموارد المتاحة -ج

 أنهمية في ستراتيجية ، و تتجلى هذه الأاعاتها عند تحديد الخيرات الإهم المعايير التي يجب مر أتعد الموارد المتاحة من بين  
مكانية تحقيق إن تكون سببا في الحد من أر القوة بحيث تميز المؤسسة تنافسيا ، كما يمكن دالموارد المتاحة تمثل مصدرا من مصا

 و عدم كفاءتها.االمؤسسة لأهدافها بسبب نقصها 
ستراتيجيات ملائمة لها، إ ةتوليف أو إستراتيجيةختيار إارد المناسبة للمؤسسة كلما تمكنت من نه كلما توافرت المو أو الواقع 

مكانيات التسويقية و فيمايلي شرح لهذه لى كل من التمويل و التسهيلات المادية ، و الموارد البشرية، و الإإو تشير الموارد 
 3المراحل:

، و يتم ذلك من خلال فحص  الإستراتيجيةنفاق على التمويل اللازم لإساسية للمؤسسة توفير التمويل : من المهام الأ -
ستثمارات مكانية التخلص من الإإ، و دراسة الأرباحستثمار من موال المخصصة للإشكل التدفقات النقدية الداخلية ، و حجم الأ

 المال. رأسمكانية زيادة إو بيعها ، و أالحالية بتصفيتها 

                                                             
 .312-311ص  ، مرجع سبق ذكره ،إسماعيل محمد السيد 1
 .110، ص  مرجع سبق ذكرهثابت عبد الرحمان إدريس،  2
 .211،ص  مرجع سبق ذكره ابو قحف عبد السلام ، 3



ــــالفصل الأول: ق ــ ــ ـــ ــ ـــــطاع الصـــ ــ ــراتيجياتهـ ـــ ـــ  ناعة و إستـ

 

 

 29 

و             لى عاتق المسؤولين في المؤسسة مهمة فحص و تقييم المباني و الآلات و المعداتالتسهيلات المادية: يقع ع -
 ستراتيجيات الجديدة.ختيار و تنفيذ الإستغلالها و التصرف فيها في سبيل تسهيل عملية الإإراضي، و تحديد طريقة الأ
 كافة المجالات الوظيفية ، و خاصة في تلك المجالات ي مدى توافر الموارد البشرية ذات قدرة عالية فيأالموارد البشرية :  -

 ستراتيجيات الجديدة.ذات العلاقة بالإ
نتاجها في ظل إي مدى توافر المختصين في مجال تسويق السلع و الخدمات التي سوق يتم أالموارد التسويقية :  -
 ستراتيجيات جديدة .إ

 :المركزية في المؤسسة -ح
 عنهايترتب  إستراتيجيةن ة يرتبط غالبا بمراكز قوة و التأثير داخل المؤسسة ، نظرا لأمعين إستراتيجيةختيار إن إحيث  

تجاهات ذوي  إن إو من ثم التأثير على مراكز السلطة و النفوذ، و عليه فأنماط العلاقات أتغييرات في الهيكل التنظيمي ، و في 
 ن الاخرى .النفوذ حاليين يكون لها تأثير في تفضيل استراتيجيات معينة دو 

و   ستراتيجيات جديدة على صراع القوى و النفوذ داخل الهيكل التنظيمي ،و يتوقف مدى ذوي النفوذ و العاملين بالمؤسسة لإ
ستراتيجيات على الجوانب توليفة مثلى لإ أوستراتيجية ستراتيجي بدراسة تأثير تطبيق الإن يقوم فريق التخطيط الإألذى يجب 

 1التالية:
 ؤولية مراكز المس. 
 قرارات تخصيص و توزيع الميزانية و الموارد.  
 شراف على وحدات العملقرارات الإ.  
 دارات المختلفة.تغيير قوة و نفوذ بعض مسؤولي الإ 

المشاكل السياسية التي تدور حول فلك قوة نفوذ المديرين قد تلعب دورا لا يستهان به في  أن إليهشارة و مما تجدر الإ
 ستراتيجيات الجديدة.ار و تنفيذ الإختيإو فشل أنجاح 

 
 : الوضع التنافسي للمؤسسة -خ

ستراتيجيات تختلف عن تلك التي تختارها المؤسسات التي إحيث غالبا ما تختار المؤسسات ذات المركز القوي في السوق  
 2قل ، و هنا يتم التمييز بين نوعين من المؤسسات :أتتمتع بحصة سوقية 

ستراتيجيات تحقق إلى المحافظة على سيطرتها و ريادتها في السوق فهي تتبنى إالمؤسسات تهدف المؤسسات الرائدة : هذه  -
 ستراتيجيات دفاعية للحفظ على المركز الخالي.إستراتيجيات النمو و التوسع، كما قد تتبع إلها هذا الهدف مثل 

                                                             
 .112،ص 2008زيع ، قسنطينة، رحيم حسين ، إستراتيجية المؤسسة ، دار بهاء الدين للنشر و التو 1

2Michael porter, l’avantage concurrentiel, Dunod, Paris, 1999.page indisponible. 
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النمو المحدود بسبب وضعها التنافسي  أو ستقرارستراتيجيات الإإالمؤسسات التابعة : و عادة ما تتبنى هذه المؤسسات  -
 ستراتيجيات تناسب موقعها التنافسيإالمتوسط و الضعيف، و بالتالي فهي ملزمة بتحديد 

 :ستراتيجيةعتبارات المحددة للخيارات الإالإ -2
ستراتيجي ، الإ فريق التخطيط أمامستراتيجية المتاحة عتبارات التي تلعب دورا في تحديد البدائل الإهناك مجموعة من الإ 

 عتبارات في النقاط التالية:و تتمثل هذه الإ
 : ستراتيجيةالقرارات التسييرية و تأثيرها على الإ -أ

من بين  الأنسبختيار البدائل إستراتيجي و آرائهم على عملية تؤثر الفروض التي يضعها المسؤولون عن التخطيط الإ 
ن يتنبأ تماما بالنتائج أفتراضات لأنه لا يمكن لأي فرد إرارات المستقبلية تقوم على ن القأستراتيجية المتاحة ، و الواقع البدائل الإ

مام صانعي القرارات و خاصة تقييم أمعينة ، كما تؤثر المعتقدات و القيم على الخيارات المطروحة  إستراتيجيةتباع إالمترتبة على 
و ذلك    ستراتيجية ، ثار و النتائج المحتملة للإآلا بد من دراسة كل ال معينة ، و إستراتيجيةتباع إالنتائج المختلفة المترتبة على 

 أمان ستراتيجية بمثابة صمامذن تعد الدراسة المتعلقة للآثار و النتائج المترتبة على الإإي عواقب وخيمة ، أحتى تتجنب المؤسسة 
 1ختيار بديل غير واقعي يتعذر تنفيذه.مر بإللمؤسسة و حتى لا ينتهي الأ

 ستراتيجي:تحديد القوى الدافعة و مجال التركيز و التوافق الإ -ب
ستراتيجية ستراتيجي على تحديد البدائل الإعتبارات الخاصة بالقوى الدافعة و مجال التركيز و التوافق الإتساعد الإ 

عة عددا من العوامل الخارجية مثل ستراتيجي ، و تتضمن القوى الدافالمناسبة للإمكانيات و الموارد الحالية المتاحة و لتوجيهها الإ
"المستثمرين ، المنافسين في السوق المحلي ، العملاء ، الموردين ، التكنولوجيا ، التشريعات و القوانين الحكومية ، بدائل المنتج ، 

ى في النهاية تجاهات الصناعة بصفة عامة". و تشكل تلك القو إمعدل التضخم و سعر الفائدة ، المنافسين في السوق الخارجي و 
ن يستجيب ألتزامات التي يجب على المؤسسة الوفاء بها لكي تحقق ميزة تنافسية بشكل دائم ، فلكي تنجح المؤسسة لا بد الإ

ستراتيجي ستراتيجي مجال التركيز الإيعكس الخيار الإ أن الأفضلنه من إخر فآستراتيجي لهذه المطالب ، و من جانب الخيار الإ
ستراتيجي مقدرة المؤسسة على تحقيق يعكس التوافق الإ أخيراستراتيجي، و الرئيسي و توجهها الإ لهاكشمني للمؤسسة و الذي يع

صحاب المصالح أو جماعات  الأسهمصحاب أالملقاة على عاتقها من بيئة الصناعة و من توقعات  الأعباءمكانياتها و إالتوازن بين 
 2ستراتيجيات.كبر للنجاح عن غيرها من الإألتي تحقق التوافق تتمتع بفرصة ا الإستراتيجيةن أبصفة عامة ، و خلاصة القول 

 :ستراتيجية و الهيكل و نمط تقييم البدائلالتوافق بين الإ -ت
و     ستراتيجية ، هيكل المؤسسة ، ستراتيجيتها لا بد من توافق و تلاؤم ثلاثة عناصر )الإإلكي تضمن المؤسسة نجاح  

هدافها و تحقيق رسالتها ، بينما أستراتيجية مجموعة التصرفات التي تتبعها المؤسسة لإنجاز و تعكس الإ المتبع(،  الإداريداء الأ
داء المؤسسة لعملياتها الداخلية، و يعكس الثقافة السائدة داخل المؤسسة ، و يؤثر بدرجة ملموسة على قدرتها أيحدد الهيكل كيفية 

                                                             
 .211، ص  مرجع سبق ذكره ابو قحف عبد السلام ، 1
 .213، ص 0022ابو قحف عبد السلام ،الإدارة الإستراتيجية و إدارة الأزمات،دار الجامعية الجديدة للنشر،الإسكندرية،مصر، 2
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الطريقة المتبعة  الإداري الأداءو أخيرا يعكس النمط أستراتيجية بفعالية و م يتعذر تنفيذ الإخر بدون الهيكل الملائآالتنافسية ، بمعنى 
سلوب على كل من الهيكل ستراتيجية ، و مباشرة وظيفة القيادة ، و يؤثر هذا الأمن طرف المسؤولين في صياغة القرارات الإ

ستراتيجية ختيار و تنفيذ الإإم البدائل حتى تتمكن المؤسسة من سلوب تقييأالتنظيمي و الثقافة و القيم في المؤسسة، و نمط و 
 1بنجاح.

 :ستراتيجيةالمسؤولية عن تحديد الخيارات الإ -ث
ستراتيجيات داخل المؤسسة ، و يتحمل المسؤولية  الإ إدارةختيار و إدارة المؤسسة هو المسؤول الرئيسي عن إيعتبر مجلس 

في هذه العملية ، و  آخرينسهام مديرين إستراتيجية، و ذلك بالرغم من نفيذ الخطط الإكاملة عن كافة المهام المتعلقة بوضع و ت
ستراتيجية هداف ، صياغة الإهمها مسؤولية تحديد توجه المؤسسة ، وضع الأأدارة عدة مهام رئيسية من تثمل مسؤوليات مجلس الإ

دارة المؤسسة يوضع عادة في قائمة إيه مجلس ن كل ما يفكر فأو كذلك تنفيها على مستوى المؤسسة ككل ، و الملاحظ 
 .2خيرة في القرارات الهامةيعتبر صاحب الكلمة الأ الإدارةمجلس  أنديرين كما ولويات المالأ
 : في قطاع الصناعة الإستراتيجيةمحاور  -4

نتاج ، تنويع الإتحقيق نقلة حقيقية في العديد من الجوانب منها: تطوير تقنيات  إلىستراتيجية الصناعية تهدف الإ
المنتجات الصناعية ، نقل و توطين التقنيات المناسبة ، و تطوير المهارات اللازمة للنهوض بالقطاع الصناعي . كما تهدف 

لى بناء إجنبية بهدف زيادة القيمة المضافة للصناعات المستهدفة ، بالإضافة ستثمارات الوطنية و الأستقطاب الإإ إلىستراتيجية الإ
لومات صناعية تحقق التشابك و التكامل الصناعي ، ثم تطوير برامج تطبيقية لتفعيل المواصفات القياسية و العمل على قواعد مع

الخارجية ، تحفيز تنوع الصناعات ذات الميزة النسبية و الصناعات  الأسواقلى إتقاء بمستويات الجودة بهدف تسهيل النفاذ الإ
 ساسية للمدن الصناعية و مناطق التقنية.ستثمار في تطوير البنية الألى تشجيع الإإالمكملة لها، بالإضافة 

الصناعية لتكون  الإجراءاتو  الأنظمةعمال، يتطلب تطوير و تحديث بيئة الأ أعلاه إليهاالمشار  الأهدافنجاز إ أنلا إ
و           ناعات الصغيرة و المتوسطة ستراتيجية تطوير الصلكترونية . كما تستهدف الإعتمادا على الوسائل التقنية و الإإكثر أ

 الصناعات الحرفية و التقليدية.
و         عداد أستراتيجية عددا من المحاور الرئيسية ، و التي تستهدف المذكورة ، تبنت الإ الأهدافنجاز إو حتى يمكن 

لتكون مؤهلة للقيام بدورها المنشود، و قد  غير المباشر بالصناعة أورتباط المباشر تطوير مختلف القطاعات و المؤسسات ، ذات الإ
 3برز ما تضمنه كل محور من المحاور :أدناه أستراتيجية في صيغتها المعتمدة ثمانية محاور رئيسية ، و تضمنت الإ

 : ولالمحور الأ -1

                                                             
 .125، ص 2008رحيم حسين ، إستراتيجية المؤسسة ، دار بهاء الدين للنشر و التوزيع ، قسنطينة،  1
 .110، ص 6200ثابت عبد الرحمان إدريس، الإدارة الإستراتيجية مفاهيم و نماذج تطبيقية، دار النشر للثقافة، مصر،  2
لسبل تطوير المحاسبة في المملكة العربية السعودية المنعقد في كلية ادارة  12ليف في ظل المنافسة في الشركات الصناعية ، الندوة فؤاد احمد العفيري ، مدخل متكامل لإدارة التكا3 

 .12، ص  2010مارس  19-18الاعمال، جامعة الملك سعود، بتاريخ 
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ية ، حيث يستهدف ستراتيجية العالمستثمار الصناعي  و التحالفات الإو هو المتعلق بمنظومة البيئية الكلية للأعمال و الإ
قتصادية الكلية ، ستقرار في المؤشرات الإجور و تحقيق الإة و المالية و الأيقتصاد الكلي ، مثل السياسات النقدسياسات الإ تحسين

لى تحسين السياسات التجارية و إجنبية و خاصة في القطاع الصناعي، بالإضافة ستثمارات المحلية و الأبما يضمن تحفيز الإ
 تآبالمنشجراءات الخاصة طار هذا المحور ، تطوير منظومة التشريعات و الإإسواق. كما يدخل في نافسة في الأسياسات الم

 نظمة التجارة و العمل و الطاقة و التعدين ..............الخ.أالصناعية مثل 
 المحور الثاني: -2

المتوازنة على مستوى المناطق ، و يشكل  قتصادي و التنميةو يختص بمنظومة التجمعات الصناعية و تحفيز التنوع الإ 
ستراتيجية . و تؤكد التجارب يستحوذ على حوالي نصف التمويل المخصص للإ إذ إستراتيجية أنشطة أضخمكبر و أهذا المحور 

حيث هم مقومات تطور الصناعة ، أن التجمعات الصناعية و التركيز الصناعي كان من أالعلمية الناجحة في عملية التصنيع على 
و التوزيع  و الخدمات المرتبطة( ، بما  الإنتاجنشطة أطار جغرافي معين ) الصناعات المغذية و إتتجمع مختلف الصناعات المرتبطة في 

نتقال المهارات . و حتى يتحقق إحتكاك و بداع و التطوير نتيجة الإيضمن خفض التكلفة في الصناعة ، و تحفيز القدرة على الإ
ستراتيجية ، و هي برنامج للتجمعات الصناعية العنقودية ، و م الدخول في عدد من البرامج التي نصت عليها الإهذا المحور ، يلز 

 ة ، و برنامج دعم مسارات التقنية المتقدمة و برنامج الترويج الصناعي.مبرنامج للتجمعات الصناعية التقنية و المتقد
 المحور الثالث: -3

من  %85من  أكثرن أصناعي و المنشآت الصناعية الصغيرة و المتوسطة ، و بما عمال الو هو المتعلق بمجتمع الأ 
كبر ، أن تحظى برعاية أالمؤسسات العاملة في الجزائر تندرج ضمن فئة المؤسسات الصغيرة و المتوسطة ، فهي المؤسسات التي ينبغي 

نجازه و إنطوى هذا المحور على عدد من البرامج لضمان إ قتصاد الوطني . و قدنتقالية التي يمر بها الإخاصة خلال تلك المرحلة الإ
و         هي : برنامج دعم المنشآت الصناعية الصغيرة و المتوسطة ، و برنامج الحاضنات للمؤسسات الصناعية الصغيرة 

ليات التمويل آمج عمال ، و برنامج مركز تنمية التنافسية و التحديث الصناعي ، و برناالمتوسطة، و برنامج مركز موارد الأ
 1الصناعي.

 : المحور الرابع -4
ن الفصل بين الدول إالصناعي ، حيث  الإنتاجبتكار و و هو الخاص بمنظومة شبكة العلاقات بين التطوير و الإ 

البحث و التطوير بعملية  أنشطةرتباط إ، و مدى  R&Dالمتقدمة و الدول النامية ، و يكمن في واقع منظومة البحث و التطوير 
الوطنية  الإستراتيجيةكدت أحتياجات الصناعة . و لهذا إ أوالعمل  أسواقحتياجات رتباط مخرجات التعليم بإإالتنمية ، و كذلك 

يتطلب تعظيم القيمة المضافة لهذه  الأمرن إجل حصد ثمار الجهد الذي تقوده منظومة العلوم و التقنية ، فأنه من أللصناعة ، على 
بتكار في المؤسسات الصناعية الصغيرة و تحفيز الإ إلىضافة إبتكار في الشركات الصناعية ، ا بمنظومة للإالبحوث ، من خلال ربطه

 المتوسط.
                                                             

 .198،ص  2010الأردن،  ،دار وائل للنشر ، عمانعبد الغفور حسن كنعان المعماري، اقتصاديات الإنتاج الصناعي ، الطبعة الاولى ، 1 
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 : المحور الخامس -5
و هو المتعلق بمنظومة القوى البشرية و المهارات الصناعية ، حيث يعتبر توافر العنصر البشري المؤهل علميا و تدريبيا و 

كبر في الصناعة ، حيث التعامل مع الآلات أهمية العنصر البشري المؤهل بشكل أمية المستدامة . و تظهر ساسية للتنأفنيا ركيزة 
هتمام بالعنصر البشري ، من المقومات ن يكون الإأحداث التطوير عليها. و لكن كان من الطبيعي إالحديثة و الحفاظ عليها و 

 1الصناعية. للإستراتيجيةساسية الأ
 :المحور السادس  -6

لى تطوير البنية إالمساندة للصناعة ، و الذي يهدف  الأنشطةنتاجية و و هو المعني بمنظومة البنى التحتية و الخدمات الإ
يضا ، في المناطق و المدن الصناعية الجديدة ، بإنشاء منصات أالتحتية ، ليس فقط في المناطق الصناعية التقليدية ، و لكن 

نشطة المساندة للصناعة ، مثل خدمات كما يستهدف هذا المحور ، تعزيز منظومة الخدمات و الأ  صناعية في جميع مناطق الدولة .
و خارجيا  لخ، و ذلك بهدف تحسين خدمات تداول السلع و المدخلات داخليا إ المناولة و الشحن و التخزين ................

 كهربائية بشكل دائم و مستدام لجميع المصانع.الطاقة ال إمداداتمين ن هناك برنامجا مساندا ، هدفه تأأ. كما 
 : المحور السابع -7

ن إقتصادي ، حيث ستراتيجيات و خطط عمل للقطاعات الجديدة المرشحة للتنويع الإإو يستهدف تطوير منظومة  
 لإستراتيجيةاكدت أجله . و عليه ، فقد أستراتيجية من ساسي الذي وضعت الإتنويع و تعميق القاعدة الصناعية هو الهدف الأ

ستمرار في دعم تطور الصناعات القائمة ، و التي نجحت في بناء ميزات نسبية و تنافسية سواء على المستوى المحلي على ضرورة الإ
 و المستوى العلمي.أ

 
 :المحور الثامن -8

طموحة ، يتطلب  هداف و رؤيةأتضمنته من  الإستراتيجيةنجاز تلك إن إستراتيجية ، حيث يتعلق بالقيادة الفاعلية للإ 
 2ستراتيجية الوطنية للصناعة.دارة و كفاية و وفرة التمويل من خلال صناديق دعم الإول حسن و كفاءة التنظيم و الإفي المقام الأ

و المحاور ، و حتى لا تتداخل  الأهدافنجاز إليها إمتعددة ، كما تتعدد الجهات التي سيعهد  الأهدافن إو بلا شك ف
حسن وجه ، و من خلال ألجهود و تهدر الموارد، فيجب تولي تلك المهمة للهيئات القادرة على تنفيذها على دوار و تضيع االأ

 قياس و تحليل الواقع و متابعة تطوره ، و تحليل تطور الصناعة و متابعة تنفيذ المحاور ، و التنسيق من الجهات المعنية .
و          طموحة للصناعة المحلية .  أهدافنطوت عليه إى ، بما تشكل نقلة نوعية كبر  الإستراتيجيةن هذه إو ختاما ف

طار الزمني المحدد . و كاملة و ضمن الإ  الأهدافنجاز إزمة المالية العالمية ، حتى يمكن ن تراعي التحديات التي فرضتها الأأيفترض 

                                                             
 .201ص ، 2010الأردن،  ،عبد الغفور حسن كنعان المعماري، اقتصاديات الإنتاج الصناعي ، الطبعة الأولى ، دار وائل للنشر ، عمان 1 
 .202، ص  2010ر ، عمان الأردن، سنة عبد الغفور حسن كنعان المعماري، اقتصاديات الإنتاج الصناعي ، الطبعة الأولى ، دار وائل للنش 2
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ستعداد تام للقيام بدوره المنشود إة المحلية ، على سيكون صناديق التنمية الصناعية ، كمؤسسة رائدة في مجال تطوير و تنمية الصناع
 ستراتيجية ، و بالتعاون مع كافة الجهات المعنية.و محاور الإ أهدافنجاز إفي سبيل 
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  الإستراتيجيةعداد إالمبحث الثاني : خطوات 
  ستراتيجية : مراحل تطبيق الإ الأولالمطلب 

لزاما على إصبح أيشهده العالم اليوم من تغيرات سريعة و عميقة و ما يفرضه من تحديات في جميع المجالات ،  انتيجة لم
دارة ن تتبنى مفاهيم الإأاجهة المنافسة الشديدة التي تميزه ، ستمرارية في هذا المحيط و مو قتصادية و لكي تتمكن من الإإمؤسسة  أي

ولى في التي تساعدها على التفوق و التموقع الجيد في السوق ، و ذلك من خلال عدة مراحل ، تتمثل المرحلة الأ الإستراتيجية
 و التقييم .خيرا مرحلة الرقابة أستراتيجية ، و ستراتيجية ، المرحلة الثانية في تنفيذ الإصياغة الإ

 ستراتيجية :مرحلة صياغة الإ -1
بناء  أي أن إلىشارة ستراتيجية تمر عبر عدة مراحل ، و قبل التطرق لكل مرحلة على حدى ، لا بد من الإصياغة الإ

 ستراتيجي يمر عبر المراحل و الخطوات ، يمكن تلخيصها في الشكل التالي :إ
  لإستراتيجيةاالمراحل التفصيلية للإدارة :  4-1 الشكل رقم 

الأهدافالرؤية/الرسالة/غايات/  
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

،  1999 القاهرة،، للطباعة " ، مجموعة النيل العربية21المصدر : عبد الحميد عبد الفتاح المغربي : الادارة الاستراتيجية لمواجهة تحديات القرن "
 .63ص 

دارية الهيئة الإ  

 الموارد البشرية

إنتاج...الخ( ،الوظائف )تسويق  

قتصاديةإمل عوا  

جتماعيةإعوامل   

 عوامل سياسية

 عوامل تشريعية

 

S 
 قوة

O 
 فرص

W 
 ضعف

T 
 مخاطر

 

 ختيار الإستراتيجية المناسبةإنكماش( ستقرار ،التوسع، الإإالبدائل الإستراتيجية )

 

 ستراتيجية المختارة(تخاذ القرار بتنفيذ الإإستراتيجية )تنفيذ الإ

 

 ستراتيجيةمتابعة و رقابة و تقييم الإ

 

 القيم

 الميول

 المعتقدات

 تجاهاتالإ

 القيم

 الميول

 المعتقدات

 الاتجاهات

 التقييم الخارجي التقييم الداخلي
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 :  الإستراتيجيةصياغة الرؤية  -1-1
 أنذ يجب إستراتيجية شاملة للمؤسسة ، إفي صياغة رؤية  الإستراتيجية الإدارة لعملية ولىتكمن الخطوة الجوهرية الأ

"المسار  أنهاستراتيجية على يكون لكل مؤسسة فلسفة و فكر يميزها عن باقي المؤسسات  و من هذا المنطلق تعرف الرؤية الإ
ه و نوعية  القدرات و المركز السوقي الذي تنوي تحقيق ليها ، وإالمستقبلي للمؤسسة الذي يحدد الوجهة التي ترغب في الوصول 

  1."التي تخطط لتنميتها الإمكانيات
و  ن تكون عليه المؤسسة مستقبلا و هو مرتبط بأحلامها أ" هي ما تريد  أنهاستراتيجية على و يعرف البعض الرؤية الإ

 2الطويل ." الأجلليها في إمن الممكن الوصول  نن كاإمكانيات الحالية و طموحاتها التي لا يمكن تحقيقها في ظل الإ
ستراتيجية الفعالة و الشكل التالي ستراتيجية واضحة و مميزة بمثابة حجر الزاوية في بناء و تحقيق الإإيعتبر وجود رؤية 

هداف سوف يتم هداف )كل من الرسالة و الأستراتيجية و الرسالة و الأيوضح علاقة التفاعل و التكامل الموجود بين الرؤية الإ
 ليهم فيما بعد بأكثر تفصيل(.إالتطرق 

 هداف المؤسسة .أستراتيجية و الرسالة و : نموذج علاقة التفاعل و التكامل بين الرؤية الإ5-1الشكل رقم
 

 

 

 

 

 التكتيكية الأهداف

 

 الأهداف العملية

 

 

،  2004،  1في عالة التغير( دار المسيرة للنشر و التوزيع، عمان ، طلمصدر: عبد العزيز صالح بن حبتور: الادارة الاستراتيجية )ادارة جديدة ا
 .91ص 

ن هذه أستراتيجية واضحة ذلك إبوضع رؤية  تبدأستراتيجية نطلاقة الناجحة للإدارة الإن الإأمن خلال الشكل يتضح 
 تيجية....الخ(.ستراهداف، وضع الإساسيا للمراحل التي تليها )الرسالة ، تحديد الأأتشكل مرجعا  الأخيرة

                                                             
 .83،ص 2005،1مؤيد سعيد السالم، أساسيات الإدارة الإستراتيجية،دار وائل للنشر،عمان،الأردن،ط1
 .89،ص 2005،1مؤيد سعيد السالم، أساسيات الإدارة الإستراتيجية،دار وائل للنشر،عمان،الأردن،ط 2

MISSION المؤسسة رسالة   

لرؤية الإستراتيجيةا  

VISION 

 الأهداف الإستراتيجية

1 2 3 4 
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 تحديد الرسالة: -1-2
مدة ممكنة  أطولجل البقاء أصفة الشرعية على وجودها في البيئة التي تعمل فيها من  إعطاءلى إتسعى معظم المؤسسات 

ن تترجم أمتلاك المؤسسة للإدارة الفعالة التي تستطيع إقيمت فيه، و كذا مدى أذلك التقييم من طرف المجتمع الذي  تييأ، و 
المميز  الإطارنها " أالواقع بأكثر كفاءة و فعالية. و هذا من خلال تحديد الرسالة، حيث عرفت رسالة المؤسسة على  إلى اأهدافه

سواقها بهدف بيان السبب الجوهري لوجودها أخرى من حيث مجال نشاطها ، عملائها و للمؤسسة عن غيرها من المؤسسات الأ
 1و هويتها ، عملياتها و ممارستها"

ل المؤسسة نفسها ما هو عملنا؟ و الذي يكون مترادفا مع سؤال أن تسأنه لا بد أ"  Peter Druckerيري كما 
 ما هي رسالتنا ؟ و الذي يميز المؤسسة عن غيرها من المؤسسات"

ستراتيجيات إساسية في صياغة أرسالة المؤسسة تعد مرحلة  إعدادن مرحلة أمن خلال التعريفين السابقين نستنتج 
و مفهوما محددا يميزها عن باقي المؤسسات المنافسة فإنها لا تستطيع أتحدد المؤسسة لنفسها فكرا  أننه بدون لأعتبار سسة ، بإالمؤ 

 مركزها التنافسي في بيئتها بدقة.تحديد 
 طرق صياغة الرسالة :  -1-2-1

و      و دقتها شيء مهم لدى المجتمع ن وضوح الرسالة ينبغي صياغة رسالة المؤسسة بعبارات محددة و واضحة و بسيطة لأ
ن العبارات التي تحددها أطار توجد هناك على الاقل وجهتي نظر بشطراف الذين لهم مصلحة مع المؤسسة ، و في هذا الإكل الأ

 2صياغتها لرسالة المؤسسة ، و هما على التوالي كما يلي: أثناءدارة العليا الإ
 : وجهة النظر الوصفية -أ

ما أداء بالمؤسسة ، تعكس العبارات الموجودة في الرسالة فكرة تعظيم بعض المؤشرات الأ أنبضرورة صحابها أينادي  
و في صورة تدنية لبعض أس المال المستثمر أو العائد على ر أحد المتغيرات الخاصة بالأداء كالربح في صورة تعظيم لأ

داء أذه المتغيرات تستخدم دائما كمقياس لوصف مستوى ه أنعتبار خرى المرتبطة بالأداء مثل التكلفة ، بإالمتغيرات الأ
 المؤسسة.

 : وجهة نظر معيارية -ب
على معايير محددة ، التي تتمكن  إعدادهاثناء أن الرسالة الفعالة هي الرسالة التي تعتمد أصحاب هذه الوجهة أيرى 

قيمها . و الجدول التالي يوضح مجموعة ستخدام عدد كبير من المعايير لتالمؤسسة من خلالها من تقييم جودة العبارات بإ
 ستخدامها في تقييم عبارات رسالة المؤسسة:إمن المعايير التي يمكن 

 :المعايير المستخدمة في تقييم رسالة المؤسسة. 1-1الجدول رقم 

 العبارات الجيدة التي تعكس رسالة المؤسسة تحتوي على

                                                             
 .27ص  ،ذكرهمرجع سبق مؤيد سعيد السالم،  1
 .174، ص 2004،دار وائل للنشر،عمان ،الأردن،1/العولمة و المنافسة،ط الإستراتيجية كاظم نزار الركابي ،الإدارة  2
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 وصف المعيار المعيار

 .مصطلحات قابلة للقياس الكمي مع تحديد زمن معين لتحقيقها يعني وجود نتائج محدد بدقة  -1

 .و مستقبلاأمدى تأقلم المؤسسة مع البيئة التي تعمل بها حاليا  التوافق مع البيئة -2

 مكانيات اللازمة.لى النتائج المرغوبة من خلال تسخير الإإوصف كيفية وصول المؤسسة  طريقة الوصول -3

 التطابق الداخلي  -4
و على أجراءات و الخطط التي وضعت على مستوى المؤسسة ابق السياسات و الإقياس مدى تط

 مستوى الوحدات.

 تكامل المؤسسة -5
جزاء و المكونات الرئيسية للمؤسسة ، كان توضح نطاق و حجم تحقيق درجة عالية من التكامل بين الإ

 العمليات و تخصيص الموارد و المزايا و العيوب الخاصة بالمؤسسة.

 ة تحقيقهامكانيإ -6
ن تكون واقعية ، و لكنها تعطي  الفرصة للمؤسسة للتحدي في نفس الوقت ، في حدود ما ألا بد من 

 .يمكن عليه من موارد

 .174، ص  2004، عمان ،  1)العولمة و المنافسة ( دار وائل للنشر ، ط الإستراتيجيةدارة إالمصدر : كاظم نزار الركباني : الإ 
 ان رسالة المؤسسة :عناصر او ارك -1-2-2
و التي توصل من   David جراها أجريت بحوث عديدة لدراسة العناصر المكونة لرسالة المؤسسة ، من بينها الدراسة التي أ

 عناصر ، كما هي موضحة في الجدول التالي : (09تسع )لرسالة المؤسسة تتمثل في  الأساسيةلى العناصر إخلالها 
 David لرسالة المؤسسة لـ الأساسية 09العناصر : 2-1الجدول رقم 

 التساؤلات العنصر
 من هم عملاء المؤسسة؟ العملاء .1
 ساسية التي تقدمها المؤسسة؟ما هي السلع و الخدمات الأ المنتجات  .2
 تتنافس المؤسسة على منتجاتها؟ أين سواق الأ .3
 سس التكنولوجية التي تعتمد عليها المؤسسة؟أما هي  التكنولوجيا .4
 قتصادية ؟هداف الإلتزامات المؤسسة نحو تحقيق الأما هي الإ الربحية\لنموا\البقاء .5
 ما هي القيم و المعتقدات الخاصة بالمؤسسة و مناخ عملها؟ الفلسفة و الإيديولوجية  .6
 هم نواحي قوة المؤسسة و مزاياها التنافسية ؟أما  المفهوم الذاتي  .7
 لجمهور عن المؤسسة؟نطباعات العامة لدى اما هي الإ الصورة العامة .8
 تجاهات المؤسسة نحو العاملين بها؟إما هي  العاملين .9

ص  ،1999،  1، مجموعة النيل العربية ، القاهرة ، ط 21لمواجهة تحديات القرن  الإستراتيجيةدارة صدر: عبد الحميد عبد الفتاح المغربي : الإالم
82. 

 
 ؤسسة هي كما يلي:ن العناصر المكونة لرسالة المأمن خلال الجدول يتضح 



ــــالفصل الأول: ق ــ ــ ـــ ــ ـــــطاع الصـــ ــ ــراتيجياتهـ ـــ ـــ  ناعة و إستـ

 

 

 
 

39 

لى إحاجاتهم مهما كان نوعهم ، حيث تقوم المؤسسة بتصنيف العملاء  إشباعلى إ:و هم الذين تهدف المؤسسة  العملاء -أ
 ن تشبع حاجاته بصفة مميزة.أالذي تستطيع  أيمكانياتها إقطاعات ثم تختار القطاع الذي يتماشى مع 

و          ن تنتجها المؤسسة و التي تميزها عن منتجات المنافسين ،أيجب  : تحدد الرسالة نوعية المنتجات التي المنتجات -ب
 ضافية(.يتحقق ذلك التميز بعدة طرق من بينها )الجودة ، السعر ، الخدمات الإ

و ألتقاء البائع مع المشتري(إكان تقليديا )مكان   سواء: السوق هو المكان الذي تخطط المؤسسة للتعامل فيه سواقالأ -ت
 تصال العالمية لإتمام الصفقات التجارية و المالية(.ين يلتقي البائع مع المشتري عبر شبكات الإأالأسواق الالكترونية الحديث )ك

و    لى مخرجاتإ: تحدد المؤسسة في رسالتها المستوى التكنولوجي الذي ستعتمد عليه في تحويل المدخلات التكنولوجيا -ث
 ، تحقيق رغبات العملاء. طار : التكلفة ، العائد ، الجودةإذلك في 

قتصادية إنه نتيجة لعوامل ألا إساسيان لمعظم المؤسسات أ: رغم البقاء و النمو هدفان الربحية \النمو  \هداف البقاءأ -ج
تجاهاتها إن تحدد أو فترة بقائها في الصناعة كما ينبغي للمؤسسة أو سياسية تحرص بعض المؤسسات على تحديد معدل نموها 

 داءها.أبحية لتحسن العامة في الر 
السلوكية المقبولة و التي تعتمدها  الأنماطخلاقية و : و هي مجموعة من المبادئ و القيم الأالفلسفة و الإيديولوجية -ح

 جل كسب ثقة المتعاملين معها.أطار يحكم تصرفاتها و سلوك العاملين بها من إالمؤسسة ك
 إذسمها ، أتي تبين قوة المؤسسة و مزاياها التنافسية فور سماع : تعكس الرسالة مجموعة من الصفات ال المفهوم الذاتي -خ

 نضباط ، التميز ....الخ.نطباع المتعاملين معها كالسرعة ، الجودة ، الإإتعمل المؤسسة على تحسين 
 ذهان المتعاملين معها مثل الضمانات )خدمات ما بعد البيع (السعرأ: و تمثل الصورة التي ترسخ في  الصورة العامة -د

 المقبول ، الجودة العالية ..... الخ.
كانوا : مساهمين ، مستهلكين ، عمال .....   سواءطراف الذين لهم صلة بالمؤسسة : تحدد الرسالة جميع الأ العاملين -ذ

 لتحديد طبيعة التعامل معهم.
 : معايير الرسالة الجيدة -1-2-3

 1الرسالة الجيدة هي التي تراعي ما يلي:
  .يةالواقعية و الموضوع -أ

 لى خطط و سياسات .إالقابلية للتحول  -ب
....( و بين البيئة الإستراتيجية الأعمالوحدات  أو،  الأقسامدارات ، جزاء المنظمة من ناحية ) الإأتحقيق التكامل بين  -ت

 التكيف مع بيئتها الداخلية و الخارجية . أيخرى ، أالخارجية من ناحية 
 ة ) كالمنتجات ، الخدمات ... الخ(.الوضوح و الدقة في تحديد مجالات الرسال -ث
 داء الكلي للمؤسسة .ن تستخدم الرسالة كمعيار يتم من خلاله تقييم الأأ -ج
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 ن تحتوي على جوانب القوة الدافعة لها.أو الخصائص الفريدة للمنظمة و أالتركيز على جوانب التميز الحقيقية  -ح
 ساسي .سم المنظمة و شعارها الأإن تعكس أ -خ
 معتقدات المؤسسة. رتباط بقيم والإ -د

 : الإستراتيجيةهداف أوضع  -1-3
 : تعريف الهدف: أولا

ليه ، و مهما كان إتحقيقها بغض النظر عن القطاع الذي تنتمي  إلىتسعى  أهدافلى تحديد إي مؤسسة بحاجة أ
هي الموجة و المقيم  عتبارهامرا مهما  و مصيري بإأهداف في المؤسسة دارية . و تعتبر عملية تحديد الأحجمها و مستوياتها الإ

 هداف المحددة بالنتائج المحصلة.لسلوك و نتائج المؤسسة ، من خلال مقارنة الأ
 .1ساسية"لى تحقيقها في سبيل تحقيق رسالتها الأإ:" نتائج محددة تسعى المؤسسة  بأنهاهداف و تعرف الأ

شيء تريد  أيو هي أعى المؤسسة لبلوغها :"عبارة عن مزيج من الآمال و الغايات التي تس بأنهاهداف و كما تعرف الأ
 2و الفرعي".أتحققه على مستواها الكلي  أون تفعله أالمؤسسة 

نجازه إو أالنهايات المرتبطة بما يجب عمله  إلىهداف تشير ن عملية تحديد الأأمن خلال التعريفين السابقين يمكن القول 
هداف العامة و الفرعية للمؤسسة و يز عليها حتى يمكن تحقيق الأولويات التي يجب التركو مهام ، مع تحديد الأ أنشطةمن 

 قسامها المختلفة .أ
 : الإستراتيجية الأهدافهمية تحديد أثانيا: 

 برزها :أقتصادية في عدة جوانب مختلفة من للمؤسسة الإ الإستراتيجية الأهدافهمية تحديد أتكمن 
 سالتها في المجتمع الذي تمارس نشاطها فيه.هداف تساعد المؤسسة في تحديد ر ن عملية تحديد الأإ 
 و الفشل أداء و الرقابة عليها، للحكم على مدى النجاح ولى في تحديد مستويات الأيمثل الخطوة الأ الأهدافن تحديد إ

 فرادها.أقسامها و أعلى مستوى المؤسسة ، 
  القيام بها و هذا بدوره يساهم في نشطة و الوظائف التي يجب يساعد على تحديد حجم و طبيعة الأ الأهدافتحديد

 تحديد الهيكل التنظيمي الملائم للمؤسسة .
  قصى جهودهم نحو تحقيقها.أفراد المؤسسة لبذل أواضحة يعتبر حافزا مهما ، يدفع  إستراتيجيةهداف أتحديد 
 و     لعمل الجماعيو يشجع على ا الأفرادو  الإداراتقسام ، هداف يساهم في تحديد الجهود على مستوى الأتحديد الأ

 التعاون في جميع مستويات المؤسسة .
 هداف:عتبارات الواجب مراعاتها في وضع الأثالثا: الإ

 1ن تتوافر على جملة من الشروط الضرورية:أهداف علمية و عمالية يجب أهداف التي تضعها المؤسسة ، لكي تكون الأ
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ن إزيج البشري في المؤسسة )مدراء، عاملي( حيث هداف مع تفصيلات و ميولات المي تناسب هذه الأأ: القبول -أ
عتماد إهتمامات و مصالح هذه الموارد البشرية قد تولد ردود فعل عكسية لذلك يفترض إالتي تتناقض و قيم و  الأهداف

 هداف.بالمشاركة في تحديد الأ الإدارة
تكون  أني أي يجب تحقيقه و متى ما الذو هداف بدقة و بوضوح ن تعكس عملية صياغة الأأ: يجب القابلية للقياس -ب

 محددة في شكل رقمي و مرتبطة بآجال زمنية محددة. الأهداف
يجابي مع المتغيرات التي قد تحدث على مستوى البيئة المحددة مسبقا قابلة للتفاعل الإ الأهدافن تكون أ: يجب  المرونة -ت

 و الخارجية للمؤسسة .أالداخلية 
واضحة و مفهومة و خاصة لكل من واضعيها و منفذيها ، و يحبذ  هدافالأن تكون أيجب  الوضوح و الفهم: -ث

 مكتوبة و بلغة واضحة متعارف عليها . الأهدافن تكون أالكثيرون 
ي بمواعيد زمنية محددة . و لهذا يقال هدف أهداف بعنصر الزمن ، ن يتم ربط الأأ: يجب رتباط بعنصر الزمنلإا -ج

 5-2) الأجلهداف متوسطة أسنوات( و  10-5ه في مجال زمني طويل )ستراتيجي ذلك الهدف الذي تكون تغطيتإ
 )في حدود السنة تقريبا(. الأجلهداف قصيرة أسنوات( و 

 الداخلية و الظروف الخارجية للمنظمة. الإمكانياتهداف و ن تلائم هذه الأأيجب  القابلية للتحقيق: -ح
صعبة بالقدر  الأهدافن تكون أؤسسة ، لذلك يجب عامل تحفيز للأفراد في الم الأهدافن تكون أ: يمكن التحفيز -خ

سهلة جدا فتؤدي  أوحباط فراد يبحثون عن التحدي لتحقيقها و لكن لا تكون مستحيلة فتبعث على الإالذي تجعل الأ
 و اللامبالاة. الإهماللى إ

 هداف: رابعا : تصنيف الأ
لها علاقة بها:  التي الأطرافمصالح ختلاف إمختلفة بسبب  أهدافتحقيق  إلىقتصادية تسعى المؤسسة الإ

جور و الحوافز( ، الموردون) ضمانات التسديد المساهمون)المطالبة بالأرباح(، المستهلكون ) السلع و الخدمات( ، العمال )الأ
 جتماعية(...... الخ.الفوري( ، الحكومة )الضرائب( ، المجتمع )المسؤولية الإ

غلب التصنيفات لا تخرج أ أنلا إهداف المؤسسة ، أعتماد عليها في تصنيف تي يتم الإختلفت المعايير الإساس و على هذا الأ
 2:و هي كالتاليعن بعض المعايير 

هداف أدارة العليا في المؤسسة ، و هي التي توضع على مستوى الإ الأجلهداف طويلة أ: المدى الزمني أساسعلى  -أ
و يتم وضعها من طرف المستويات  الأجلهداف قصيرة أو قسام و الوحدات و توضع على مستوى الأ الأجلمتوسطة 

 الدنيا في المؤسسة.
 لى :إو الوظائف  الأقسامهداف حسب : و تصنف الأ ساس معيار الوظيفةأعلى  -ب

                                                                                                                                                                                              
 .141-139، ص  2002ثاب عبد الرحمان ادريس ، جمال الدين محمد المرسى : الادارة الاستراتيجية )مفاهيم و حالات تطبيقية( ، الدار الجامعية ، مصر،1
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 نتاج ...الخ.نتاجية ، تطوير المنتوج ، تحسين طرق و تقنيات الإنتاجية: مثل زيادة الإإهداف أ 
 ات ، تغير قنوات التوزيع.... الخ.هداف تسويقية : مثل زيادة المبيعأ 
 جور و الحوافز....الخ.فراد: تخطيط العمالة ، تحديد الأالأ إدارةهداف أ 
 هداف وفق هذا المعيار في :: و تتمثل الأ ساس معيار المستوى التنظيميأعلى  -ت
 عن سبب وجودها  لى التدليلإهداف التي لا تحتاج رئيسية و هي تلك الأ أهدافي أهداف على مستوى المؤسسة : أ

 . إستراتيجيةهداف أستمرار( و تسمى ، البقاء و الإ ورباح، النمبل يكتفي بذكرها مثل )الأ
 لخ.إالتسويق ...  إدارةهداف أو الوظيفية : مثل  الإداريةقسام هداف على مستوى الأأ 
و      تمثلة في توفير سلعهداف المجتمع و المأساس يمكن ذكر : على هذا الأ التعامل مع المؤسسة أطراف أساسعلى  -ث

و    المساهمين أهداف إلىضاف إسعار مناسبة و توفير فرص عمل المواطنين و الحفاظ على البيئة ، أخدمات بجودة و 
 التي تتعامل مع المؤسسة . الأخرىطراف العملاء و المديرين و العاملين و الحكومة و كل الأ

ي التعبير عنها بأرقام أالقابلة للقياس  الأهداف إلى الإشارةساس لأ: يمكن على هذا اهداف وصفية أهداف كمية و أ -ج
هداف وصفية ، من قبل تحقيق الريادة التكنولوجية في أالمقبلة ( و  ةخلال السن %4عمال بنسبة محددة )زيادة رقم الأ
 صناعة منتوج معين.

قتصادية تتعلق إهداف أحصر بصفة عامة في تن أنها إلاهداف نه مهما تعددت معايير تصنيف الأمما سبق يمكن القول بأ
 جتماعية تجاه المجتمع الذي وجدت فيه. جتماعية تتعلق بمسؤوليتها الإإخرى أقتصادي للمؤسسة ، و بالمردود الإ

 هداف و كيفية التغلب عليه:خامسا: تعارض الأ
          الإستراتيجيةهداف يما بين الأو قد يكون التعارض فأمع بعضها البعض  الإستراتيجيةهداف قد يحدث تعارض بين الأ

هداف التشغيلية بعضها البعض ، و لكن هذه المشكلة يمكن معالجتها التشغيلية كما قد يكون هذا التعارض بين الأ الأهدافو 
 1همها :ألتزامهم ببعض العناصر التي تجنبهم الوقوع فيها ، و من إمن قبل المسيرين في حال 

  هداف الرئيسية لتحقيق الهدف الرئيسي هداف الفرعية و الأعلى ضرورة التناسق بين الأ افالأهدعداد إالحرص عند
 الذي نشأت لأجله المؤسسة .

 ستراتيجية المؤسسة.إفي تحقيق  الأهميةو  الأولوياتهداف حسب يجب ترتيب الأ 
 فرعية. أهداف أو اتيجيةإستر هداف أستجابة للمتغيرات البيئية المحيطة سواء كانت مراعاة عنصر المرونة و الإ 
  هداف الموضوعة سواء بنظام الحوافز في المؤسسة ، بمعنى كل فرد مسؤول على تحقيق الأ الأهدافعداد إربط نظام

 و التحفيز.أبالعقاب 
 تحليل البيئة الداخلية و الخارجية و التحليل الثنائي: -1-4
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سلبا ، كما تتميز هذه العلاقة  أو إيجابا مماأؤثر عليها تخضع البيئة التي تعيش فيها المؤسسة للكثير من التغيرات التي ت
ستراتيجية لمواجهة تلك الظروف إلى البقاء وجب عليها تبني خطط إن كل مؤسسة تهدف أبكونها علاقة تأثير و تأثر ، بمعنى 
ستراتيجية إمنها تحديد  ستراتيجية مثلى صالحة لكل المؤسسات ، بل يجب على كل واحدةإالمتغيرة و المتجددة ، لأنه لا توجد 

 ستمراريتها .إخاصة بها ترتكز على تقدير و تحليل و تقيم عناصر بيئتها الداخلية و الخارجية لضمان 
 إستراتيجيةوضع  إلىجل الوصول أبناءا على ذلك سوف نقوم بتوضيح مراحل تحليل البيئة الداخلية و الخارجية من 

 ملائمة.
 تحليل البيئة الداخلية:  -1-4-1

تهتم المؤسسة بدراسة و تقييم كافة العوامل الداخلية و ذلك بغرض رئيسي يتمثل في تحديد نقاط القوة و نقاط الضعف 
جل مواجهة او مهارة من ألتشخيص وضعيتها الداخلية ، و يقصد بنقاط القوة "عناصر تمثل ميزة نسبية للمؤسسة سواء كان موردا 

 1م تعتزم خدمتها.أسواق التي تقوم بخدمتها حاجات و رغبات الأ إشباعو أالمنافسين 
داء المؤسسة في أو في المهارات التي تؤثر على أما نقاط الضعف فهي "عناصر تعكس عيوب نسبية تكون في الموارد أ

 .2" يو المستقبلأالوقت الحالي 

 هم المداخل ما يلي: أ: من : مداخل التحليل البيئي  أولا
 مدخل التحليل الوظيفي: -أ

و           بسط المداخل المستخدمة في الواقع العملي لتحلل البيئة الداخلية ، و يتناول هذا التحليل القدراتأمن  يعتبر
 و الضعف ، و يكون ذلك بدراسة كل وظيفة على حدى.أالسمات المميزة للمؤسسة و التي تكون مصدرا محتملا للقوة 

فراد من نساني الذي يتم ممارسته للإشباع حاجات و رغبات الأنه "هو النشاط الإ: يعرف التسويق بأوظيفة التسويق -
ستغلال الوسائل و إجل عقلانية أهتمام التسويق ينصب حول المستهلك و كيفية تلبية رغباته و من إن إف3خلال عمليات التبادل"

لتسويق في المؤسسة ، و تقوم كتشاف نقاط القوة و نقاط الضعف المتعلقة بوظيفة امكانيات التي تتوفر عليها المؤسسة للإ الإ
المؤسسة بإعداد سياسة تسويقية )المزيج التسويقي( و يتكون من : سياسة السعر ، سياسة المنتوج ، سياسة الترويج و سياسة 

 الترويج و سياسة التوزيع . 
ستراتيجيات و وضع الإ عتباره العنصر الذي يعمل علىهمية بالغة في المؤسسة بإأ: للمورد البشري  وظيفة الموارد البشرية -

نها أ" ، و تعرف على الأفراد إدارةدارية تسمى "إجعلها موضع تنفيذ فعلي ، و يتولى تسيير هذا المورد في المؤسسة عادة وحدة 
نشطة و العمليات التشغيلية المختلفة المتعلقة بإدارة العنصر "ذلك النشاط الخاص بتخطيط و تنظيم و توجيه و مراقبة مجموعة الأ

فراد مؤسسة على تدعيم قدرتها التنافسية يعتمد على درجة نجاحها في جلب الأ أين قدرة إ، و على ذلك ف4لبشري في المؤسسة "ا
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ما تمتلكه  إلى أساسانجاحها  تعتمد في ن العديد من المؤسسات أالذين يتوافر لديهم المهارات الضرورية و المحافظة عليهم ، ذلك 
 1من قدرات بشرية .

: تعد هذه الوظيفة الجهة المسؤولة عن النشاط الخاص بالعمليات التحويلية في العمليات  إدارةنتاج و الإوظيفة  -
و أستغلال الفرص المتاحة في البيئة الخارجية إنتاج التي لها قدرة مميزة على ستراتيجيون في عوامل الإالمؤسسة ، بحيث يبحث الإ

 2ستراتيجي للمؤسسة.لنجاح الإلى تحقيق اإمواجهة تهديداتها بطريقة تؤدي 
عمليات التخطيط  إجراءستخدامها و إموال و : تهمت هذه الوظيفة بالبحث عن مصادر الأ وظيفة المالية و المحاسبة -

بتة صول الثاهتمام بإدارة النقدية و الألى جانب المحافظة على التوازن بين السيولة و الربحية في المؤسسة و الإإالمالي و الرقابة ، هذا 
قوى ماليا من منافسيها أذا كانت المؤسسات إعن السؤال التالي: فيما  إجابةهذه الوظيفة الحصول على  حتاجتإن إو المتداولة . 

 مدة؟ أطولستمرار م لا؟ و هل تستطيع الإأ
صدر قوة ذا كانت مإو ضعف ، فأذا كانت تمثل مصدر قوة لها إسئلة تكشف عن الوضعية المالية للمؤسسة فيما هذه الأ

كانت تمثل نقطة ضعف وجب تقويمها و   إذاما أمنافسيها  مماأئض في المستقبل لضمان بقائها فاستغلالها للحصول على إوجب 
 طول مدة ممكنة. أقل تكلفة و البحث عن مصادر تمويل بأ

كار منتوجات جديدة بتإ: يتعلق هذا النشاط بتطوير المعرفة في المؤسسة و ذلك بتجسيده في  وظيفة البحث و التطوير -
 همها:أو تطوير المنتوجات الحالية ، من خلال عدة طرق من أ

ن تعطي المؤسسة فرصة لتعزيز مكانتها في أنتاج ، يمكن و طريقة جديدة في الإأكتشاف منتوج جديد إ: ولىالطريقة الأ
 معتبرة لأغراض البحث و التطوير  قتصادية  على تخصيص ميزانياتسواق بين المنافسين ، و هذا ما يشجع المؤسسات الإالأ

ستراتيجياتها حتى إكتشافات الجديدة التي قد يحققها المنافسون ، تفرض على المؤسسة تعديل ن الإ إ:  الطريقة الثانية
 3المنافسين . مأماتصبح في موقف تنافسي جيد 

هم العناصر التي يجب أؤسسة من عتبار الهيكل التنظيمي و ثقافة المإلى إ: تشير بعض الدراسات الهيكل التنظيمي  -
 دراستها لتشخيص البيئة الداخلية للمؤسسة .

و     نجازهاإنه "مجموعة الوظائف و العلاقات ، المحددة رسميا لمهمة كل وحدة تنظيمية يجب يعرف الهيكل التنظيمي بأ
 .4نماذج التعاون بين هذه الوحدات"

بعاده : درجة المركزية و اللامركزية التي يتم تطبيقها و مدى ألف ن دراسة و تحليل الهيكل التنظيمي للمؤسسة بمختإ
صدار إحد كبير في  إلىخرى تؤثر وظيفية ، هي الأ أمستشارية إهداف المؤسسة ، مستويات السلطة التنفيذية ، أفعاليتها في تحقيق 

طار منوحة على كل مستوى تنظيمي ، و في هذا الإلى جانب درجة المسؤولية المإتخاذ القرارات التنظيمية ، إو التعليمات و  الأوامر
                                                             

 .60، ص 2003طفى محمود أبو بكر: الموارد البشرية مدخل لتحقيق الميزة التنافسية، الدار الجامعية، الإسكندرية، مص 1
 .150، ص 2004،دار وائل للنشر،عمان ،الأردن،1/العولمة و المنافسة،ط الإستراتيجية كاظم نزار الركابي ،الإدارة  2
 .151، ص 2004،دار وائل للنشر،عمان ،الأردن،1عولمة و المنافسة،ط/ال الإستراتيجية كاظم نزار الركابي ،الإدارة  3
 .59، ص 1995فيروز شين، محاولة لتصميم التطور الصناعي للمؤسسات،رسالة ماجسيتر في العلوم الاقتصادية،فرع تسيير جامعة الجزائر، 4
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دارية في هياكلها التنظيمية مع التركيز مكان من المستويات الإن التغيرات السريعة للمحيط تفرض على المؤسسات التقليل قدر الإإف
سسة و زيادة فعالية تصال داخل المؤ على زيادة مسؤوليات المسيرين في المستويات الوسطى من التنظيم ، لتحسين عمليات الإ

دارية في هياكلها المؤسسات في الولايات المتحدة الامريكية حفظت المستويات الإ أنحدى الدراسات إالتنظيم ، فقد بينت 
 .1سنة ماضية  15خلال  %25التنظيمية بنسبة 

و        من الباحثين بدراستهاستراتيجياتها ، قام العديد و نظرا لأهمية الهيكل التنظيمي في المؤسسة و علاقته الوطيدة بإ
 تجاهان مختلفان لكنهما متداخلان و هما :إظهر 

الهيكل التنظيمي يتبع  أن همفاد « Chandler » « Fayol » « Bernard »: تبناه كل من  الأولتجاه الإ
 ستراتيجية كما توضحه العلاقة التالية : الإ

 الهيكل التنظيمي                          إستراتيجية        محيط     
 الإستراتيجيةن أو مفاده  « Cyert » , « March » , « Grotier », « Simon »: تبناه كل من  تجاه الثانيالإ

 تتبع الهيكل التنظيمي كما هو موضح في العلاقة التالية :
 ستراتيجية .إمحيط                             الهيكل التنظيمي                 

توجد في محيط شديد التقلب ،   أصبحتن المؤسسة أستراتيجية ، خاصة و ن التنظيم يحدد الإأيرى  « Martinet »و لكن 
 كما هو موضح في العلاقتين التاليتين: 

 .ستراتيجية                            تغيير الهيكل التنظيميتغيير الإ
 ستراتيجية .تغيير الإ   تغيير الهيكل التنظيمي                     

 2العلاقتين هي المحددة لحركة العنصرين  إحدىن أو بهذا لا يمكن القول 
 و من خلال دراسة الهيكل التنظيمي لكل مؤسسة نستطيع الوقوف على تقدير فعاليته على عدمه.

املين فيها، و عادة تعكس ثقافة : تعتبر ثقافة المؤسسة عن مجموعة من المعتقدات و القيم السائدة بين العثقافة المؤسسة -
 3قتناع مما ينعكس ذلك على العاملين داخلها.إالمؤسسة رسالتها و قيم المؤسسين لها، و تتسم بدرجة عمق و 

مستوى العامل  إلىدارة العليا شخاص و المقبول من مستوى الإن هذه العلاقة تستعمل كمعيار لتحديد سلوك الأأكما 
 همها:ألمؤسسة نتيجة تفاعل عدة عوامل البسيط ، و تتشكل ثقافة ا

 حتياجات.إهتمامات و قيم و دوافع إالصفات الشخصية للأفراد في المؤسسة و ما لديهم من  .1
لى إالخصائص الوظيفية في المؤسسة و مدى ملائمتها و توافقها مع الصفات الشخصية للعاملين فيها ، حيث يتجه الفرد  .2

 .4هتماماته و قيمه و دوافعه ، و كل ما يتفق مع ثقافتهإتتفق مع نظمة أالمؤسسة التي لديها وظائف و 

                                                             
1http://atom.univ-paris1.fr/documents/BDO4_SSA.pdf. 

 .233، ص 1998ناصر دادي عدون ، اقتصاد المؤسسة ، المحمدية ، الجزائر ،  2
 .61، ص  2000الإسكندرية ،  الدار الجامعية للنشر،نادية العارف : الإدارة الإستراتيجية ،)إدارة الألفية الثالثة( ، 3
 .61، ص 1995ور الصناعي للمؤسسات،رسالة ماجسيتر في العلوم الاقتصادية،فرع تسيير جامعة الجزائر،فيروز شين، محاولة لتصميم التط 4

http://atom.univ-paris1.fr/documents/BDO4_SSA.pdf
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داء أستخدامها في تحسين إستغلال قدراتهم و مهاراتهم و إفرادها ، ساهم ذلك في حسن أو كلما تفهمت المؤسسة ثقافة 
 لى نقاط ضعف.إعتبارهم يشكلون نقاط قوة بدل تحولهم المؤسسة بإ

 ل البيئة الداخلية للمؤسسة:دخل سلسلة القيم كسساس لتحليبم  -ب
 oncurrentielC’avantage L «1 «لى موضوع تحليل سلسلة القيم في المؤسسة في كتابه إ بوتررق طلقد ت

لى مخرجات سواء كانت إتحويل المدخلات  إلىنشطة الرامية نها سلسلة من الأأو وفقا لهذا المدخل يمكن التعامل مع المؤسسة على 
و أو الخدمات ، و تعني مباشرة بإضافة  نتاج و تسويق السلع إالتي تدخل مباشرة في  الأنشطةمجموعة  إلى الأساسيةنشطة هذه الأ

 خلق قيم في المؤسسة.
نشطة التي تشارك بطريقة غير مباشرة في أالمساعدة فهي   الأنشطةما أ، التسويق و غيرها ،  الإنتاجمداد إو المتمثلة في 

 . 2ساسية نشطة لتسهيل التنفيذ الجيد للأنشطة الأتركة في جميع الأنتاج و التسويق و تكون مشالإ
ن التحليل الداخلي للمؤسسة إمن خدمة ، ف أكثرتقدم  أوسلعة  أكثرقتصادية تنتج و نظرا لأغلب المؤسسات الإ

 سلاسل القيمة القائمة في ختلافاتالإن أوالذي يرى  بوترليه إيتضمن مجموعة متباينة من سلاسل القيمة ، و هو ما ذهب 
 3للمتنافسين تعد مصدرا رئيسيا لخلق ميزة تنافسية .

 مراحل دراسة البيئة الداخلية: -ح
 و الخطوات ، نحاول شرحها فيما يلي:أدراسة البيئة الداخلية للمؤسسة تتم من خلال جملة من المراحل 

 الداخلي و تجميعها: بالأداءتحديد المعلومات الخاصة : ولاأ
لا و هو تحديد المعلومات ثم بعد ذلك العمل على جمعها ، و يتم ذلك إلى تحقيق هدف مزدوج ، إة ترمي هذه الخطو 

شرافهم ، ووضعها في شكل إهم البيانات التي تخص نطاق أسئلة على المديرين في المؤسسة لتحديد على عدة مراحل : طرح الأ
ل الحصول على جأها مرة ثانية على المديرين من ضعر و  ل قائمةع تلك العناوين في شكضما المرحلة التي تليها فهي و أعناوين ، 

 المعلومات اللازمة على شكل تقارير رسمية .
 

 الضعف لدى المؤسسة: نقاطكتشاف نقاط القوة و إثانيا: 
نجاز الخطوة الموالية و هي الكشف عن نقاط القوة و الضعف لدى المؤسسة و إتحديد المعلومات و جمعها ، يساعد على 

العصف الذهني  أسلوبستعمال إجتماعات للمدراء في المؤسسة و إليها عبر مجموعة من المراحل : عقد إلتي يتم التوصل ا
تجاهاتهم إديرين بتحديد كتشاف نقاط الضعف من خلال هجوم البعض و نقاط القوة من خلال الدفاع الناجح ، ثم مطالبة الملإ 

نفسهم أسلوكياتهم و تصرفاتهم في الماضي و الحاضر و المستقبل ثم جعلهم يقارنون  ليها و تحديدإمن خلال البيانات المتواصل 
 بأهداف المؤسسة . أدائهمجل مقارنة أبالمنافسين من 

                                                             
1Jean René Edighoffer : Précis de gestion d’entreprise, NATHAN, France, 2001, p 28. 

 .56، ص 1995دية،فرع تسيير جامعة الجزائر،فيروز شين، محاولة لتصميم التطور الصناعي للمؤسسات،رسالة ماجسيتر في العلوم الاقتصا2
 .123،  ص  2005، دار وائل للنشر ، الأردن ،  1مؤيد سعيد السالم : أساسيات الإدارة الإستراتيجية، ط 3
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 ثالثا: تحليل نقاط القوة و الضعف في المؤسسة:
د تأثير كل عنصر لكل من نقاط القوة و الضعف ، من خلال تحدي الإستراتيجية الأهميةلى تحديد إتهدف هذه الخطوة 

وزان المرجحة و التي يتم من خلالها تحديد داء المؤسسة ، و تستخدم في هذا المجال طريقة الأأو الضعف على أمن عناصر القوة 
حتمال *مدى التأثير( لكي إحتمال حدوث كل عنصر من نقاط القوة و الضعف وفقا لوزن كل منهم ، ثم نقوم بعملية ضرب )إ

 الي يبين مختلف المراحل السابقة:عنصر . و الجدول المو  همية كلأيتم تحديد 

 : تحليل نقاط القوة و الضعف للمؤسسة.3-1رقم  دولالج
 همية د=ب*جالأ حتمال البقاء جإ ب التسثيرمدى  نقاط القوة و الضعف أ

 نقاط القوة:
1- 
2- 

 
X 
X 

 
X 
X 

 
X 
X 

 XXX   المجموع
 نقاط الضعف

1- 
2- 

 
X 
X 

 
X 
X 

 
X 
X 

 XX   وعالمجم
 .118ص  ،1999 ،الإسكندرية،، الدار الجامعية  الإستراتيجيةدارة المصدر : احمد ماهر : دليل المدير خطوة بخطوة في الإ

 همية تحليل البيئة الداخلية:أ -خ
 مكانيات المادية و البشرية المتاحة للمؤسسة .تقديم القدرات و الإ

 و التي تعمل في نفس الصناعة .أرنة بالمنظمات المماثلة التعرف على الوصع التنافسي النسبي للمنظمة مقا -
لى زيادة قدراتها إستفادة منها و البحث عن طرق تدعيمها مستقبلا ، مما يؤدي بيان و تحديد نقاط القوة و تعزيزها للإ -

 مواجهة المخاطر. أوستغلال الفرص إعلى 
 ستراتيجيات المختارة  .عد على زيادة فعالية الإستكشاف نقاط القوة و الضعف و الفرص و التهديدات ، بما سيساإ -
 ستراتيجيات المختارة.وة و الضعف والفرص و التهديدات ، بما يساعد على زيادة فعالية الإقتحقيق الترابط بين نقاط ال -

 تحليل البيئة الخارجية : -1-4-2
ن تواجهها ، حيث تشير أالات التي يمكن يقصد بتحليل البيئة الخارجية تقييم المؤسسة لمحيطها الخارجي و ذلك و المج

ما التهديدات فهو كل ضرر محتمل أن تحقق فيها تميزا عن منافسيها ، أو المجالات التي يمكن لمؤسسة  الأوضاعمجموعة  إلىالفرص 
 1تواجهه. أون تتفاداه أللمؤسسة ينبغي لها 

 همية تحليل البيئة الخارجية :أ:  أولا

                                                             
 .110، ص  2000، الإسكندرية ،  للنشر نادية العارف : الإدارة الإستراتيجية ،)إدارة الألفية الثالثة(،الدار الجامعية 1
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ن نتائج إالمناسبة للمنظمة ، حيث  الإستراتيجيةع ضمرا ضروريا عند و أالبيئة الخارجية يعد تحليل مكونات  ون دراسة إ
 ستراتيجية المنظمة:إرتكاز في صيغة و رسم هذه الدراسات تساعد على التعرف على جانبين رئيسيين يمثلان نقطة الإ

  ستغلالها.إالفرص التي يمكن 
 أثارهاو الحد من أتجنبه  المخاطر و التهديدات التي يجب على المنظمة. 

 :هم المداخل أمن ثانيا : مداخل التحليل البيئي الخارجي : 
مي تما يشغل المؤسسة هو حدة المنافسة في الصناعة التي تن أهمن إف Porter: حسب مدخل القوى الخمس لبوتر -أ

ساسية ، لتنافسية الأطلق عليها ما يسمى بالقوى اأو يتحدد مستوى هذه الحدة من خلال خمسة من قوى  إليها
صحاب المصالح و التي تعكس الحكومة ، أبعد ذلك و هي جماعات  إضافتهاهناك قوة سادسة ،  أنلى إبالإضافة 

 1النقابات ، المجمعات المحلية و غيرها .
 .التالي يوضح هذه القوى  لو الشك 

 Porter"بوتر" ــــــــل التنفيذيةنموذج القوى  :6-1الشكل رقم 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 .97، ص  2005، عمان ،  1، دار وائل ، ط الإستراتيجيةدارة ساسيات الإأالمصدر: مؤيد سعيد سالم : 
مكانيات و التي في نفس البيئة التي تعمل فيها المؤسسة : هم مجموعة المؤسسات المتقاربة في الحجم و الإ المنافسون في الصناعة-

لى الكثير من التأثير إحركة تنافسية من مؤسسة ما قد يؤدي  أين إعملاء ، تقدم نفس المنتجات و تخدم نفس قطاع عملاء ال
 مواجهة. أور و ثأأعلى منافسيها مما ينتج عنه ردة فعل 

                                                             
 .102، ص  2000ة العارف : الإدارة الإستراتيجية ،)إدارة الألفية الثالثة(، الدار الجامعية ، الإسكندرية ، نادي 1

لهمالمنافسون الجدد و المحتمل دخو   

ين لصراع بالمنافسون في الصناعة ا
 الشركات القائمة

 أصحاب المصالح الآخرين

 المشترون

وماتالقوة النسبية للاتحادات و الحك  

 القوة التفاوضية للمشترين

 الموردون

 تهديد دخول منافسين جدد

 تهديد ظهور منتجات جديدة

 شركات لديها منتجات بديلة

 القوة التفاوضية للموردين
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ن أالعملاء هم القطاع المستهدف من طرف المؤسسات التي تعمل في نفس الصناعة ، على المؤسسة  القوة التشاؤمية للعملاء: -
و     ستراتيجية الملائمة لخصائصهم ، رغباتهمحول العملاء الحاليين و المرتقبين حتى تضع المؤسسة الإتجمع المعلومات الكافية 

 ماكن تواجدهم.أ
ساليب ن نوعية المنتجات )الجودة( و الأأسعار، التفاوض بشيؤثر العملاء على الصناعة من خلال قدرتهم على تخفيض الأ

 للعملاء كبيرة كلما شكل ذلك تهديدا للمؤسسة.التسويقية ، فكلما كانت القوة التفاوضية 
حد المحددات لنجاح المؤسسة ، أولية و يعتبر المورد يقوم بتوريد المؤسسة بالمواد الأ الذي: المورد هو القوة التشاؤمية للموردين  -
 نتهديدا حال توقفهم عذا كانت على علاقة جيدة معهم )فرصة( فهذا يميزها عن باقي المؤسسات في الصناعة ، و قد يكون إف

 نتظام التوريد.إعدم  أو بالمدجلات إمدادها
ن تؤدي أالتي بإمكانها  لةخرى تنتج منتجات بديأتتنافس المؤسسات في الصناعة مع مؤسسات  تهديدات المنتجات البديلة : -

 نفس الوظيفة و تحد من ربحية المؤسسات المتنافسة.
ساسا بوجود عوائق الدخول ، و هي العوامل التي تواجه أديد المنتجين المتوقعين يربط ن تهإ:  تهديدات المنتجين المتوقعين -

 المنافسين الجدد و تكون مرتفعة و مؤثرة بالمقارنة مع المؤسسات الموجودة ، و من عوائق الدخول نذكر:
 ى التكاليف .ستثمارات مرتفعة و سيطرة علإقتصاديات الحجم ، و التي تفرض على الداخلين و المحتملين إ -
 المؤسسات الموجودة في الصناعة تكون لها صورة قوية و وفاء من الزبائن. -
 مام المنافسين الجدد.أتشكل عائقا  آخرلى إتكاليف التحول من مورد  -

همية كل جماعة أ: و تتثمل القوة السادسة في جماعات المصالح من البيئة الخاصة للمنظمة و تختلف  صحاب المصالحأجماعات  -
 ختلاف طبيعة الصناعة .بإ

 مدخل تحليل البيئة الخارجية : -ب
ن هنالك من يعتمد في تحليل البيئة الخارجية للمؤسسة من خلال إالذي اعتمدها بوتر ، ف سبق ذكره، ما إلىضافة إ

لى نوعين ، هما بيئة عامة و إسسة دراسة البيئة العامة و الخاصة لها . و وفقا لهذا المدخل ، تقسم عوامل البيئية الخارجية المحيطة بالمؤ 
 1بيئة خاصة.

دارة المؤسسة و تشمل ، العوامل إيقصد بالبيئة العامة ، تلك العوامل التي تؤثر على كافة المؤسسات و لا تخضع لسيطرة 
 2جتماعية ، الثقافية ، القانونية و التكنولوجية.قتصادية ، الإالإ

                                                             
 .53،  ص 2004،دار جامد للنشر و التوزيع،عمان،الأردن،1محمود جاسم محمد الصميدعي: استراتيجيات التسويق'مدخل كمي وتحليلي' ،ط 1
ود جاسم محمد م. و مح126-125ص ،  2000،الإدارة الإستراتيجية ،)إدارة الألفية الثالثة(، الدار الجامعية ، الإسكندرية ،  نادية العارفلمزيد المعلومات يمكن الرجوع الى  2

 .63ص ،  2004،دار جامد للنشر و التوزيع،عمان،الأردن،1استراتيجيات التسويق'مدخل كمي وتحليلي' ،طالصميدعي، 
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امل التي تقع في حدود تعاملات المؤسسة و يختلف تأثيرها من مؤسسة لأخرى ، ما البيئة الخاصة فتتمثل في مجموعة العو أ
و              العناصر التالية: العملاء ، الموردين ، المنافسين ، ثلو يمكن للمؤسسة الرقابة عليها و التأثير فيها نسبيا ، و هي تم

 التشريعات....الخ.
 امة و خاصة المحيطة بالمؤسسة.هم العوامل الخارجية عأو يوضح الشكل التالي 

 ارجية العامة و الخاصة للمؤسسةالبيئة الخ:7-1الشكل رقم 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 .122ص ، 2003الإسكندرية ،  ،المصدر : نادية العارف : التخطيط الاستراتيجي و العولمة ، الدار الجامعية
 
 
 
 

 ثالثا: خطوات تحليل المحيط )البيئة (الخارجي للمؤسسة:
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التعرف على مكونات البيئة الخارجية للمؤسسة هي عملية مهمة ، تساعدها على معرفة الفرض التي تتيحها لها هذه  نإ
 1البيئة و التهديدات التي تواجهها ، و عادة تمر دراسة البيئة الخارجية بالخطوات التالية :

 : جمع المعلومات عن البيئة .ولىالخطوة الأ
 يدات و الفرص الموجودة في البيئة.: كشف التهدالخطوة الثانية
 : تحليل الفرص و التهديدات.الخطوة الثالثة

يتسنى للمؤسسة الحصول على المعلومات المطلوبة  : تتطلب عملية جمع المعلومات جهدا منظما ، حتيجمع المعلومات عن البيئة 
القرار، الدقة ـ التغذية العكسية .... الخ كان يجب  تخاذإبالقدر الكافي ، و في الوقت المناسب ، و هو ما يسهل للمسيرين سرعة 

 لشخص المسؤول عن ذلك في المؤسسة.تحديد نوعية المعلومات و مصادر الحصول عليها و ا
 2سئلة ، و التي تحمل في مضمونها كيفية جمع المعلومات:أنجاز هذه الخطوة من خلال طرح عدة إو يمكن 
 كيف سيتم تحديد المعلومات المطلوبة ؟ -

 ساليب مثل :و يتم ذلك خلال العديد من الأ
 جتماعات الرسمية المناقشات بين المديرين في الإ. 
  التقارير التي يقدمها المديرين. 
 سلوب العصف الذهني أ. 
  طريقة دلفي. 
 ماهي طريقة الحصول على المعلومات ؟ -

 هناك مصادر عديدة يمكن من خلالها جمع المعلومات مثل:
 ت الحكومية الوزارات و الهيئا. 
  و الدولية .أالتقارير و النشرات التي تصدرها الجمعيات المختلفة سواء المحلية 
 الإداريةستشارات مكاتب الإ . 
  مراكز البحث العلمي. 
 المجلات العلمية المتخصصة. 
 متخصصين في هذا المجال  أفراد. 
 .تعيين العاملين السابق لدى المنافسة بالمؤسسة 

 
 المعلومات ؟ من المسؤول عن جمع -

                                                             
 .102،  ص  2005، دار وائل للنشر ، الأردن ،  1ت الإدارة الإستراتيجية طمؤيد سعيد السالم : أساسيا 1
 .79-77، ص 1999احمد ماهر، دليل المدير خطوة بخطوة في الإدارة الإستراتيجية،الدار الجامعية،الإسكندرية، 2
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و جهة تنظيمية مسؤولة عن الجمع المنظم و المستمر للمعلومات و تقديمها في شكل يسهل فهمها ، أن تكون هناك هيئة أيجب 
 ستفادة منها.و الإأتحليلها ، تخزينها 

 الكشف عن الفرص و التهديدات البيئية: -ب
 الأوضاعلى إديدات ينبغي تفاديها ، فالفرص تشير قتناصها و تهإتعكس المعلومات التي تم جمعها فرصا للمؤسسة ينبغي 

ضرار محتملة للمؤسسة أما التهديدات فتعني مشاكل و أمجالات يمكن تحقق فيها ميزة نسبية عن منافسيها ،  أوللمؤسسة  الأفضل
 .1ممكنة و التعامل معها بأفضل صورةأيط ، ينبغي على المؤسسة تفاديها من تغيرات غير مواتية في المح أ، قد تنش

 :2كتشاف الفرص و التهديدات نذكرساليب المقترحة لإ و من بين الأ
 ساسية للمديرين بالشكل المناسب و في الوقت الملائم.يقوم مدير التخطيط بتوفير البيانات الأ -
عنصر من تجاهات المستقبلية لكل ن يركزا على الإأو تقديم تقارير عنها ، على أيقوم المديرون بمناقشة هذه البيانات  -

 ليها.إشارة عناصر البيانات التي سبق الإ
ي عنصر مؤثر ، و ذلك في المستقبل )مثال أي قيام المديرين بتحديد سلوك أفتراضات التخطيطية ، وضع الإ أوالتنبؤ  -

ر ، ساليب المستخدمة في هذا المجال نذكفتراض توقع شيء في المستقبل في ظل عدم التأكد، و من بين الأإو أالمبيعات( 
 كالعصف الذهني و طريقة دالفي .  أخرى أساليبو أساليب الرياضية و البيانية الأ

 تحليل الفرص و التهديدات : -ج
 3تباع الخطوات التالية :و يتم ذلك بإ 

 .توضع الفرص و التهديدات في قائمة واحدة دون ترتيب  -
هداف ( بطريقة دلفي و ذلك بإعطاء نقطة لأيحدد تأثير كل عنصر في القائمة )على كفاءة المؤسسة و مدى تحقيق ا -

 لكل عنصر .
 مكانية ظهور كل عنصر في الواقع العملي .إحتمال حدوث كل عنصر في القائمة : إتحديد  -
 همية كل عنصر .أو يتحدد بذلك   3X2ضرب -

خلال المثال همية . و يمكن توضيح ذلك من حتمال حدوثه ، ثم ترتيبها حسب الأإ Xهمية العنصر = تأثير العنصر أ
 الجدول(.)الموالي 

 
 : تحديد الفرص و التهديدات4-1رقم الجدول

 الأهمية حتمال الحدوثإ ثرالأ البيانات

                                                             
 .97ص ، مرجع سبق ذكره، نادية العارف 1
 .80، ص 1999ستراتيجية،الدار الجامعية،الإسكندرية،حمد ماهر، دليل المدير خطوة بخطوة في الإدارة الإأ 2
 .18،ص1999حمد ماهر، دليل المدير خطوة بخطوة في الإدارة الإستراتيجية،الدار الجامعية،الإسكندرية،أ 3
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 الفرص
1- 
2- 
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 XX XX XX المجموع
 التهديدات :

1- 
2- 

 
X 
X 

 
X 
X 

 
X 
X 

 XX XX XX المجموع
 عداد الباحث.إالمصدر : الجدول من 

 : ثنائيالتحليل ال -1-4-3
و         ستراتيجية التي تتلائم مع موارد وعة من البدائل الإميجاد مجإساسي لمرحلة التحليل الثنائي في يتمثل الهدف الأ

عطاء مجموعة من التعاريف للتحليل إلى متطلبات البيئة التي تعمل فيها . و في هذا الصدد تم إقدرات المؤسسة ، و ذلك بالنظر 
 همها :أالثنائي 

في التحليل للبيئة الداخلية و الخارجية )التنافسية( من خلال تحديد نقاط القوة و الضعف الداخلية  إستراتيجيةداة أ"
ستراتيجية في صياغة إبصورة نسبية و ليست مطلقة و الفرص و التهديدات في البيئة الخارجية )التنافسية( مما يعطي المنظمة رؤيا 

و      ساس عناصر القوة أمفيدة لتحليل الوضع العام للمنظمة على  أداةنه "أتحليل الثنائي على ، كما تم تعريف ال1ستراتيجيتها إ
 .2الضعف و الفرص و التهديدات"

جل أن التحليل الثنائي هو عملية الجمع بين التحليل البيئتين الداخلية و الخارجية من أو من خلال ما سبق نستنتج 
 ت المحتملة التي تتيح للمنظمة التفرق و التموقع الجيد في السوق .طبيعة التحرك و السيناريوها إيضاح

 ستراتيجي :تحديد الموقف الإ
و    ،  SWOTداء( و الذي يركز له بالرمز ستراتيجي على التحليل الثنائي )نموذج البيئة و الأيتم تحديد الموقف الإ

 :ختصار لـإهو 
 Strengthsنقاط القوة  -أ

 Weaknessنقاط الضعف -ب
 Opportunities الرفص -ت
 Threatsالتهديدات -ث

                                                             
 .061-105، ص  2005، دار وائل ، عمان ، الاردن ،  1: نظم المعلومات الاستراتيجية )مدخل استراتيجي ( ط حسن علي الزعبي  1
 .105، ص  2002مسعد غالب ياسين : الادارة الاستراتيجية ، دار اليازوري العلمية للنشر و التوزيع ، عمان ،الأردن ،   2
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 و يوضح الشكل التالي: نموذج التحليل الثنائي.
 SWOTنموذج التحليل الثنائي  :8-1الشكل رقم 

 ثانيا : تقييم الاداء الداخلي للمنظمة 
ولا: تقييم البيئة الخارجية أ

 للمنظمة
 هم نقاط القوة:أضع هنا  

-................... 
-................... 
-................... 

 هم نقاط الضعف:أضع هنا 
-................... 
-................... 
-................... 

 هم الفرص:أضع هنا 
-................... 
-................... 
-................... 

 المطلوب:
 ستغلال الفرص.إم يعظت
ستخدام نقاط القوة فما إم يعظت

 لتصرف المطلوبهو ا

 المطلوب :
 ستغلال الفرص.إم يعظت
ثر نقاط الضعف فما هو أل يقلت

 التصرف المطلوب
 ضع هنا اهم التهديدات:

-................... 
-................... 
-................... 

 المطلوب:
 ثر التهديداتأل يقلت
ستخدام نقاط القوة فما إم يعظت

 هو التصرف المطلوب 

 لوب المط
 ثر نقاط الضعفأل يقلت
ثر التهديدات فها هو أل يقلت

 التصرف المطلوب
 .134، ص 1999حمد ماهر، دليل المدير خطوة بخطوة في الإدارة الإستراتيجية،الدار الجامعية،الإسكندرية،أالمصدر: 

 وضعيات تجد المؤسسة نفسها فيها: أوحالات  أربعةهناك  أنمن الشكل يتضح 
ذا كانت المؤسسة في هذا الوضع في صورة رئيسية فهي مؤسسة رئيسية فهي مؤسسة محظوظة إ ط القوة و الفرص(:المزايا)نقا -أ

ستغلال الفرص السانحة إتجاه تعظيم ن يكون بإأن توجه المؤسسة يجب إفرص سانحة ، و لديها نقاط قوة مهمة و لهذا ف أمامهان لأ
 داخليا. ستغلال نقاط القوة التي تتمتع بهاإ، و تعظيم 

ن تركز على تقليل نقاط أذا صنفت المؤسسة في هذا الوضع في صورة رئيسية فيجب إ تقييد )نقاط الضعف و الفرص(:-ب
قتناص الفرص السانحة و الحل إستغلال الفرص البيئية السانحة ، و المشكلة هنا نقاط الضعف قد تمنعها من إالضعف الداخلية مع 

 لي.بمعالجة الضعف الداخ أهنا يبد
لى إستغلال نقاط القوة الداخلية إللمؤسسة في هذه الحالة هو محاولة  الأساسين التوجه إ: حراج )تهديدات و نقاط القوة( إ-ج

 حد و ذلك لمواجهة التهديدات الخارجية المحيطة بها. أقصى
و   ه قيادتها مشاكل كبيرة في هذه الحالة تكون المؤسسة في وضع لا تحسد عليه و تواج مشاكل )تهديدات و نقاط ضعف(:-د

 ثر التهديدات فهي تدير معركة من جهتين.أمن هذا المنظور يتوجب عليها في البداية معالجة نقاط الضعف و تقليل 
 : الأمثلختيار البديل إو  الإستراتيجيةالخيارات  -1-5
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 :ستراتيجية الخيارات الإ -1-5-1
 و غايات المؤسسة". أهدافن يحقق أالذي يتوقع  ستراتيجيستراتيجي "التصرف الإيقصد بالخيار الإ

 الإستراتيجيةهداف ستراتيجية مع مراعاة قدرة كل بديل على تحقيق الأحيث تقوم المؤسسة بتقييم البدائل و الخيارات الإ
 ليه في المرحلة السابقة.إنطلاقا من نتائج التحليل الثنائي المتواصل إلها ، 

 1بدائل : 03لى إو تنقسم :  الإستراتيجيةنواع البدائل أ
 :ستراتيجيات على مستوى المؤسسة ولا: الإأ

و        سس علمية أن تفاضل فيما بينها على أدارة العليا ستراتيجيات البديلة التي ينبغي على الإو نقصد بها مختلف الإ
 جابة على التساؤلات التالية :حسب وضعية المؤسسة ، و هذا من خلال الإ

في بالمحافظة على الوضع تهل ستك أمنشطتها؟ أم هل ستسعى لتقليص أالتنمية في نشاطها ؟  أولى التوسع إة هل تسعى المنظم
 ستراتيجيات موضحة على الترتيب كما يلي:الحالي ؟ و هذه الإ

 :ستقرارستراتيجية الإإ -
سلوب مة عملائها بنفس الأن تستمر المؤسسة في خدأعلى الوضع الحالي (  الإبقاءستقرار )الإ بإستراتيجية"يقصد  

لخ. و عادة ما يقاس إسعار ....... سواق ، المنتوجات ، الأتباع نفس قنوات التوزيع ، الأإالذي كان متبعا في الماضي، مثل 
 2داء بمعدل نمو المبيعات الذي غالبا ما يكون عند مستواه السابق"مستوى الأ

 3.يةالإستراتيجتباع هذه هم المبررات الداعية لإأو من 
 .محاولة تجنب المخاطر المتعلقة بالتوسع و النمو 
 نشطة الحالية للمحافظة على مزايا تنافسية.مكانيات في مجالات الأتركيز الجهود و الإ 
 مكانية المالية مما لا يسمح للمؤسسة بالتوسع و النمو .قلة الإ 
 مزايا تنافسية.نشطة الحالية للمحافظة على مكانيات في مجالات الأتركيز الجهود و الإ 
 مكانيات المالية مما لا يسمح للمؤسسة بالتوسع .قلة الإ 
 ستمرار بنفس معدلات نموها الحالية.القيود البيئية )البيئة الخارجية( و التي تفرض على المؤسسة الإ 

 ستقرار:ستراتيجيات الإإهم أو فيما يلي نعرض 
 عدم التغيير : إستراتيجية

 تسير كما ينبغي فلا داعي للتغيير. الأمورنت كا  إذانه أو تنطلق من فكره 
 جل القصير :الربح في الأ إستراتيجية

                                                             
 2002، الرياض ،  ية السعودية،دار المريخ للنشر،المملكة العربشارلز و جاريث جونز، ترجمة رفاعي محمد رفاعي ، محمد سيد احمد عبد المتعال ، الادارة الاستراتيجية ، الجزء الأول 1

 .31، ص
 .162، ص  مرجع سبق ذكرهعبد الحميد عبد الفتاح المغربي ،  2
 . 118 – 107ص  ،2004،دار جامد للنشر و التوزيع،عمان،الأردن،1محمود جاسم محمد الصميدعي: استراتيجيات التسويق'مدخل كمي وتحليلي' ،ط 3
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 ستراتيجيات التطويرية المعتمدة على البحث .جل القصير على حساب الإالمحملة في الأ الأرباحي تفضيل أ
حوال بهدف ترتيب الأمستوى يسمح لها بدعم و تفعيل مواردها  إلىة أالمنش أهدافستراتيجية تخفيض تقتضي هذه الإ

 الداخلية فيها.
 ستراتيجية الحركة الواعية : إ

حوال مستوى يسمح لها بدعم و تفعيل مواردها بهدف ترتيب الأ إلىة أالمنش أهدافستراتيجية تخفيض تقتضي هذه الإ
 الداخلية فيها.

 التوسع : \ستراتيجية النموإ
عتبار دارات العليا في المؤسسات الناجحة بإبشكل كبير من قبل الإ  ستراتيجيات التي تلقى قبولاستراتيجية النمو هي الإإ

 الحجم. قتصاديات إستفادة من تدعم مكانة المنظمة في السوق و تتيح لها الإ أنها
 ستراتيجيات المنطوية تحت هذا النوع :هم الإأو من بين 

 : ستراتيجية التكامل إ
 فقي.ستراتيجية التكامل الأإيجية التكامل العمودي و ستراتإتجاهين و هما إستراتيجية التكامل إتشمل 

 ستراتيجية التكامل العمودي:إ
ساسي للمؤسسة عمال المرتبطة بالنشاط الأو مجالات الا الأنشطةل كستراتيجية محاولة المؤسسة تغطية  و نقصد بهذه الإ 

من قبل المؤسسة( ، و تكامل عمودي امامي  يةالأولنتاج المواد إنشطة خلفية مثل أ، و قد يكون هذا التكامل عمودي خلفي) 
 )مثلا القيام بأنشطة التوزيع من قبل المؤسسة(.

 : الأفقيستراتيجية التكامل إ
ستحواذ الإ أوصلية ات جديدة تقوم بنفس النشاط الذي تقوم به الوحدة الأدستراتيجية تعتمد على فتح وحإو هي  

 نتاجية للمؤسسة، لزيادة حصتها السوقية .الرفع من الطاقة الإ على مؤسسات منافسة ، تقوم بنفس النشاط بهدف
 ستراتيجية التنويع :إ

 شكال التالية : تنويع تشكيلة المنتجات ، و يأخذ التنويع الأ أونشطة نقصد بالتنويع شيئين رئيسيين : تنويع محفظة الأ
 المتجانس:\التنويع المترابط

جديدة  أنشطةو أضافة خطوط منتجات إعن طريق  الأنشطةو حافظة أنتجات نقصد بالتنويع المترابط توسيع تشكيلة الم
 الحالية للمؤسسة. الأنشطةو أتشابه خطوط المنتجات القديمة 

 : التنويع الداخلي
 الأسواقكتشاف و إالداخلية فيما يتعلق بتطوير المنتجات الجديدة و البحث  الإمكانياتعتماد على و المقصود به الإ 

 الجديدة.
 لتنويع الخارجي:ا
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عن طريق الشراء،  أوندماج ، ستراتيجية الإإعن طريق  إما الأصليةالمؤسسة  إمكانيات إلى إمكانياتضافة إو معناه  
 عن طريق الشراكة. أوستحواذ الإ إستراتيجيةو وفق أسواء بالتراضي 

 التركيز: إستراتيجية
و  خدمة أو خط منتجات وحيد أنتاج منتوج واحد إدها في ستراتيجية على تركيز كافة جهو تعتمد المؤسسة في هذه الإ

تجاه و هذا ما يتيح للمؤسسة الإ أحاديستراتيجي و التركيز على تكنولوجيا واحدة ، بمعنى تحديد مجال النشاط الإأسوقية واحدة 
 لزبون .كثر لحاجات و رغبات اأشباع إفضل في التكلفة ، و بالتالي أستفادة من مزايا التخصص و تحكم الإ
 نكماش :ستراتيجية الإإ

 : الآتية الأشكالنكماش ستراتيجيات الإإالتقليص في حجم التشكيلة و تأخذ  أوالمنظمة  أنشطةنكماش تقليل و يقصد بالإ
 حذف بعض خطوط المنتجات. أونتاجية تخفيض حجم العملاء بإلغاء بعض الوحدات الإ -أ

تشرف على رقابة جودتها و  أخرىلى مؤسسة إمنتوجات المؤسسة ، بمنح بعض  أخرىستسلام لمؤسسة ستراتيجية الإإ -ب
 تسويقها .

 التوسع. إستراتيجيةستخدام إنكماش في البداية لتقييم الوضع ثم بعد النجاح يمكن ستراتيجية تغيير النشاط عن طريق الإإ -ت
 صول.ستراتيجية التصفية و بيع الأإ -ث

 :ات على مستوى النشاط(ستراتيجيالإ أوستراتيجيات التنافسية )ثانيا : الإ
شار أستراتيجيات السيناريوهات التي تتبعها المؤسسة للتفوق على المنافسين في الصناعة و لقد و يقصد هذا النوع من الإ

 1ستراتيجيات مقترحة في هذا المجال.إثلاث  إلى Porte" بوتر"
 : يادة التكلفةز ستراتيجية إ -أ

نتاج سلع و خدمات إالتفوق على المنافسين، من خلال  إحرازية في ستراتيجيتجسد هدف المؤسسة من تبني هذه الإ
 ميزتين: الإستراتيجيةعتماد هذه إقل من تكلفة المنافسين ، و يترتب على أبتكلفة 

المنافسين ، مع تحقيق نفس  أسعارقل من أن رائد التكلفة قادر على فرض سعر إنخفاض التكلفة المرتبط بها ، فنظرا لإ -
مشابهة لمنتجاتها ، فسوف يستمر رائد  أسعارلى فرض إتجهت المؤسسات العاملة في نفس المجال الصناعي إذا إو  مستوى الربح ،

 من منافسيه نظرا لما يتمتع به من مزايا التكلفة المنخفضة. أعلىرباح أالتكلفة في تحقيق 
ن رائد التكلفة أسعار ، نجد لأذا  زادت حدة المنافسة داخل القطاع الصناعي و بدأت المؤسسات تتنافس على اإ -

 نخفاض تكاليفه.، نظرا لإ الآخرينفضل من أقل تكلفة( قادرا على تحمل المنافسة بشكل أ)المؤسسة ذات المنتج 
 ستراتيجية التمييز :إ -ب

                                                             
 2002، الرياض ،  ،دار المريخ للنشر،المملكة العربية السعوديةد رفاعي ، محمد سيد احمد عبد المتعال ، الإدارة الإستراتيجية ، الجزء الأولشارلز و جاريث جونز، ترجمة رفاعي محم 1
 .325-308ص  ، 
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ليه إبتكار منتج ينظر إستراتيجية التمييز العامة من تحقيق المزايا التنافسية و ذلك من خلال إيتجسد الهدف من  
 نه منتج متفرد.ألمستهلكون على ا

 التركيز: إستراتيجية -ت
ستراتيجية على قسم و شريحة محددة من المستهلكين ، و تركز هذه الإأحتياجات مجموعة إ إلىستراتيجية موجهة إو هي 

 .الإنتاجو خط أو حسب نوع العميل ، أساس جغرافي ، أو شريحة معينة من السوق ، يمكن تحديدها على أخاص 
 ستراتيجية الوظيفية : : الإ ثالثا

ستراتيجيات ستراتيجيات الموضوعة على مستواها و على الإستراتيجي مرتبط بالإإختيار المؤسسة و تبنيها لبديل إن إ
و          ستراتيجي المختار ،ستراتيجي وظيفي يتطابق و طبيعة البديل الإإالموضوعة على مستواها التنافسي التنافس يتبعها تحرك 

 نجاح هذا البديل.إتالي تحديد مساهمة كل وظيفة مع بال
 فضل:ختيار البديل الأإ -1-5-2

ستراتيجي ، من هذا المنطلق يجب حتمالات كثيرة للتحرك الإإن هناك أستراتيجية مختلفة و التي تعني إمام المؤسسة بدائل أيتوفر 
و  ها تبما يتوافق و رسال الأفضلختيار البديل إن المؤسسة من محددة ، تمك أساليبدوات و أستراتيجية من خلال تقييم البدائل الإ

 ، و بما يتناسب و تحليل البيئتين الداخلية و الخارجية أهدافها
 1نذكر: الأفضلختيار البديل المستخدمة لإ الأدواتهم أو من بين 

 ساسيين :أ: تتكون هذه المصفوفة من بعدين  1675عام   SHELLمصفوفة  -أولا
رباح جذابة ، ألى ثلاث مستويات )إرباح المتوقعة و ليست المتحققة و تقسم : و يتناول الأول : ربحية القطاع المتوقعة البعد الأ

 متوسطة ، و غير جذابة(.
: و يقصد بها القوة التنافسية النسبية للمنج قياسا بالمنتجات المنافسة ، و يقسم مكانيات التنافسية للمؤسسة البعد الثاني : الإ

 مكانية ضعيفة(.إمكانية متوسطة ، إمكانية قوية ، إلى ثلاث مستويات )إا البعد هذ
 

 SHELL : مصفوفة "شال"9-1الشكل رقم 
  ربحية القطاع المتوقعة

  غير جذابة متوسطة جذابة 
مكانيات التنافسية الإ ضعيفة  1 2 3

 متوسطة 4 5 6 للمؤسسة
 قوية 7 8 9

                                                             
 .84-72ص  ،،مرجع سبق ذكره محمود جاسم محمد الصميدعي 1
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 ،2004،دار جامد للنشر و التوزيع،عمان،الأردن،1ستراتيجيات التسويق'مدخل كمي وتحليلي' ،طإلصميدعي: محمود جاسم محمد االمصدر : 
 .72ص 

ساسيين لهذه المصفوفة و هذه الخيارات ستراتيجي للمؤسسة وفق البعدين الأإن هناك تسعة خلايا كل خلية تمثل خيار نلاحظ بأ
 هي :
 ستثمار في هذا النشاط.دم الإستراتيجي هو ع: الخيار الإ01الخلية رقم  -أ

 : ستراتيجيينإالمؤسسة خيارين  مماأ: 02الخلية رقم  -ب
 ستفادة منه.ذا كان لا يشير بمستقبل زاهر و لا يمكن الإإنسحاب التدريجي من هذا النشاط الإ .1
 و.يجابية تساعد على النمإذا كان المستقبل يعطي مؤشرات إالمراجعة المستمرة ،  إتباعي أالنمو بحذر ،  .2

و يتم التخلص من هذا أنكماش( حتى يعود النشاط قويا من جديد نتفاع )الإالإ إستراتيجية عإتبا : يتم 03الخلية رقم  -ث
 مكانياتها عن هذا القطاع.إذ لم تستطع المنظمة من تطوير إالنشاط 

 متوقعة . أرباح يةأمل في الحصول على أنسحاب التدريجي لأنه لا ستراتيجي هنا الإ: الخيار الإ04الخلية رقم  -ج
 ستراتيجي هو النمو بحذر .: الخيار الإ05الخلية رقم  -ح
ن تبذل كافة الجهود اللازمة أالمنظمة عليها  أني أمكانية المؤسسة التنافسية إ: الخيار هنا هو تطوير 06الخلية رقم  -خ

 رباح عالية و جذابة.أالمتوقعة هي  الأرباحن لتطوير قدرتها التنافسية لأ
ي محاولة الحصول على أفي هذا النشاط  أموالستغلاله من إستغلال ما يمكن إستراتيجي هو : الخيار الإ07الخلية رقم  -د

 قصى ما يمكن من ربح خلال وجود المؤسسة في هذا النشاط.أ
 حتلال مركز القيادة في السوق.ستراتيجي هو النمو و التوجه بالنشاط لإ: الخيار الإ08الخلية رقم  -ذ
المحافظة على هذا  أوو القطاع أحتلال مركز القيادة في السوق ستراتيجي هو التوجه بالنشاط لإيار الإ: الخ09الخلية رقم  -ر

 المركز القيادي.
 
 
 

 : BCGثانيا: مصفوفة 
ستشارة في التسيير المختصة في الإ الأمريكيةحدى المكاتب إكثر النماذج شهرة ، و التي جاءت نتيجة لأبحاث أو هي  
نه من الضروري القيام هدافها يعتقد هؤلاء بأأنموذج لهم ، و لكي تحقق المؤسسة  أوللى صياغة إصل هؤلاء تو  1970، ففي سنة 

 ثنين هما :إالتي تتكون من بعدين  BCGبتحليل دقيق لكل مجال نشاط ، و لإجراء هذا التحليل نعتمد على مصفوفة 
 ول : البعد الأ
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حتياجات السيولة " ، و هو ممثل بالمحور العمودي في المصفوفة ( يتم إبة نمو المبيعات "سمعدل نمو السوق ) يمثل ن
 حساب الحصة السوقية للمؤسسة بطريقتين هما : 

 الحصة السوقية المطلقة للمؤسسة =مبيعات المؤسسة/مبيعات القطاع الذي تنتمي اليه. .1
 ستعمالا.إكثر أكبر المنافسين ، و هي أالحصة النسبية للمؤسسة=مبيعات المؤسسة/مبيعات  .2

 البعد الثاني: 
فقي في الحصة السوقية "تمثل حصة المؤسسة من السوق مقارنة مع المنافسين "المردودية" ، و هو ممثل بالمحور الأ

 .المصفوفة"
 المؤسسة . أمامستراتيجية المطروحة و مختلف الخيارات الإ BCGو الشكل الموالي يوضح مصفوفة 

  BCGستراتيجية المصفوفة الإ :      10-1الشكل رقم
  

 

 20 %   

  

 

 

 10%  

 

 0%  
   0.1     0.5                             1            2                                  10 

 قوي            ضعيف                  النسبي للمؤسسة في السوق )المكانة التنافسية(                      
ماجيستر،كلية الاقتصاد،جامعة  ةرسال، شاملة لمؤسسة صناعية إستراتيجيةمساهمة لوضع نون ، شي بعزيزالمصدر: 

 .81ص  ،2001باتنة،

      المؤسسة في ظل البعدية السابقين : معدل نمو السوق  مأماستراتيجية المتاحة الشكل يوضح البدائل و الخيارات الإ
 نات التالية :و الحصة السوقية للمؤسسة ، و هي ممثلة في الخا

لى مركز تنافسي قوي للمؤسسة إالنجوم( : درجة النمو عالية/  حصة سوقية عالية ، و هي تشير  أنشطة) الأولىانة الخ
قبال المستمر للعملاء على منتوجات ن معدل النمو المرتفع يدل على الإأحتلال مركز القيادة ، كما إي أمقارنة بالمنافسين ، 

 يزات هذه الخانة على النحو التالي:المؤسسة و يمكن ذكر مم
 تتميز منتوجات المؤسسة بدرجة عالية من الولاء. -

 أنشطة النجوم
 وارد المالية مرتفعةالحاجة للم

 المردودية مرتفعة
 (0تدفق الأموال منعدم )

 أنشطة التردد
 الحاجة للموارد المالية المرتفعة 

 المردودية الضعيفة 
 (-تدفق الأموال السالب )

 أنشطة البقرة الحلوب
 الحاجة للموارد المالية الضعيفة

 المردودية مرتفعة 
 تدفق الأموال موجب )+(

 لميتةأنشطة الأوزان ا
 الحاجة للموارد المالية ضعيفة

 المردودية ضعيفة
 (0تدفق الأموال منعدم )

 

 المردودية )الموارد المالية(

 الحاجات
  المالية

ةالسيول  

 قوي   

 

      
معدل 
  النمو

     
ضغيف   
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 التزايد المستمر لمبيعات المؤسسة . -
 ي مركز القيادة في السوق.أحصول المؤسسة على مركز تنافسي قوي ،  -

كي تحافظ على موقع الريادة ستراتيجية النمو و التوسع ، لإالملائمة للمؤسسة مثل هذه الظروف ، هي  الإستراتيجيةن إ
 لخ.إعلانات و توسيع قنوات التوزيع ..... هتمام ببحوث التطوير و تكثيف الإمن خلال الإ

لى مركز تنافسي قوى إالبقرة الحلوب( حصة سوقية عالية / معدل نمو منخفض ، تشير هذه الخانة  أنشطةالخانة الثانية) 
 تميز بالخصائص التالية :للمؤسسة و معدل نمو متدهور ، و هذا يجعل ت

 ستمراره.إكبر التدفق النقدي و  -
 لى مرحلة النضج من دروة حياتها .إوصول المنتوجات في هذه الخانة  -

ستفادة ستثمار في مجالات متعددة للإستراتيجية التنويع من خلال الإإستراتيجية المناسبة لمؤسسة في هذه الحالة هي و الإ
 خرى .ستراتيجيات النمو و التوسع الأإستراتيجية جديدة مناسبة من بين إو البحث عن أ، من التدفقات النقدية المحققة 

سوقية منخفضة/ معدل نمو مرتفع ، مما يعني مركز تنافسي ضعيف و معدل نمو  ةنشطة التردد(: حصأالخانة الثالثة )
 ن من مميزات هذه الخانة .إمرتفع ، و لذلك ف

 لمنافسين في نفس القطاع.نخفاض مبيعات المؤسسة مقارنة باإ -
 نخفاض مستوى المبيعات .رباح نتيجة لإتناقص الأ -
 ضعف ولاء العملاء لمنتوجات المؤسسة . -
 ستقرار سمعة و مكانة المؤسسة.إعدم  -

نشطتها أتمكنها من تدعيم مركزها التنافسي ، و ذلك  بنقل  إستراتيجيةتباع إو في ظل هذا الوضع يجب على المؤسسة 
و الخيار      ستثمار بدرجة كبيرة للحصول على حصة سوقية عالية و معدل نمو مرتفع ،لى الإإ، و التي تشير  الأولىالخانة  إلى

لى حصة سوقة منخفضة و معدل نمو منخفض ، و من ثم يكون على المؤسسة إالخانة الرابعة و التي تشير  إلىزول ـالثاني هو الن
من  إستراتيجيةتباع إستفادة من معدل نمو مرتفع . كما يمكنها حصتها السوقية و الإ نخفاضإالتركيز لتجنب  إستراتيجيةتباع إ
 مكانياتها .إنكماش و هذا حسب الإ إستراتيجيةتتبع  أنخيرا يمكن أستراتيجيات النمو و التوسع ، و إ

لى مركز تنافسي ضعيف إة سوقية ضعيفة/معدل نمو منخفض ، تشير هذه الخان ةوزان الميتة( حصنشطة الأأالخانة الرابعة )
 و معدل نمو منخفض ، و هو وضع يجعل المؤسسة تتميز بالخصائص التالي:

  .نخفاض المستمر لمبيعات المؤسسةالإ -
 .و تحملها للخسائر  أرباحهاتناقص  -
 العملاء على منتوجات المؤسسة بفعل تقادمها. إقبالعزوف  -
 نكماش بأشكالها المتعددة .ستراتيجية الإإة هي الملائمة للمؤسس الإستراتيجيةن إو في هذه الحالة ف -

 . و أنواعها الإستراتيجيةالمطلب الثاني : البدائل 
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سباب ستخدامها ، مع ذكر الأإستراتيجيات البديلة و تحليل طبيعة كل منها و الهدف من وراء في هذا المطلب نقدم الإ
 أربعةنه هناك أتي يوضح آو غير ذلك، و الجدول الأمتاحة  نتهاج المؤسسة لإحدى هذه البدائل سواء كانتإالحقيقية وراء 

 ستراتيجيات البديلة.من البدائل تحوي كل منها على عدد من الإ أساسيةمجموعات 

 ستراتيجية المتاحة للمؤسسة.: البدائل الإ  5- 1رقم دولالج
 ستراتيجيات التفاوض.إ نكماشيةستراتيجيات الإالإ .ستراتيجيات النمو إ ستراتيجية العامة للمنافسةالإ

 ستراتيجية السيطرة بالتكاليفإ
 ستراتيجية التمايزإ

 التركيز إستراتيجية

 ستقرار الإ إستراتيجية
 التنويع إستراتيجية
 ستثمار المشتركالإ إستراتيجية
 تركيز مجال النشاط إستراتيجية

 الإنتاجستراتيجية ترشيد إ
 التحول إستراتيجية
 التصفية  إستراتيجية

 الأسيرةالمنظمة  اتيجيةإستر 

ستراتيجيات منهج المصلحة إ
 المشتركة.

 ستراتيجيات منهج الصراع.إ

ستراتيجيات العملية ، الطبعة الثانية ، مؤسسة اعتمادا على المرجع: نجم عبود نجم ، ادارة المعرفة المفاهيم و الإ الباحثمن إعداد المصدر : 
 .من عدة صفحات  ،تلخيص2008الوراق للنشر و التوزيع ، الاردن، سنة 

 الاستراتيجيات العامة للمنافسة : -1
سواق التي تعمل محاولة زيادة قدرتها على المنافسة في الأ إلىساسا أن دراسة جوانب القوة و الضعف في المؤسسة تهدف إ

نافسية تستطيع بواسطتها لى مزايا تإن تحول جوانب القوة و الضعف لديها أبها ، و السؤال المطروح هنا هو كيف يمكن للمؤسسة 
 سواق ؟.ن تواجه المؤسسات المنافسة لها في الأأ

من المزايا التنافسية و  أنواعقل ثلاثة المؤسسة على الأ مأمان إعلى هذا السؤال بقوله  أجاب Porterن إو في الواقع 
 ستخدامها لمواجهة المنافسين و هي :إالتي يمكن 

 : السيطرة بالتكاليف إستراتيجيةولا: أ
وجه التكلفة حتى تتمكن من بيع منتجاتها أتخفض من  أنستطاعت إذا إن تكسب ميزة تنافسية أتستطيع المؤسسة 

 قل من سعر المنافسين الذين يقدمون نفس السلع و الخدمات  و بنفس الجودة.أبسعر 
 1لا من خلال:إالسيطرة بالتكاليف  إستراتيجيةتتبنى  نأو لا يمكن للمؤسسة 

قتصاديات الحجم فكلما إستفادة من ثر التجربة : حيث تعمل المؤسسة على الإأستفادة من نتاج و الإرفع حجم الإ -
ن لأثر التجربة أكبر حصة سوقية ، كما أنخفضت التكلفة الثابتة للوحدة و بالتالي الحصول على إ الإنتاجرتفع حجم إ

 نتاجية المؤسسة مقارنة بمنافسيها.إمن دور في تخفيض تكاليف العمل و بالتالي الرفع  أيضافراد لدى الأ
ولية تلعب دورا كبيرا في تحديد سعر المنتج في ن تكاليف المادة الأحسن مصادر التموين : و ذلك نظرا لأأالبحث عن  -

جل أستغلاله من إن تعمل على أالنشاطات الصناعية ، فهو بذلك يمثل مصدرا للأفضلية التنافسية و على المؤسسة 
 يف.تخفيض التكال

                                                             
 1فريك يحي،إستراتيجية التكامل العمودي في قطاع الصناعة،ماجيستر،العلوم الاقتصادية،تخصص اقتصاد صناعي،جامعة بسكر،2011-2012،ص29.
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عتماد على قنوات عتماد على قنوات التوزيع ذات التكلفة المنخفضة، و ذلك من خلال تقليصا عدد الوسطاء و الإالإ -
 التوزيع التابعة للمؤسسة.

بسيط كلما تمكنت المؤسسة من التحكم فيه و بالتالي التحكم في  الإنتاجسلوب أ: فكلما كان  الإنتاجاسلوب أتبسيط  -
 نتاجه.إلى زيادة التكلفة في إكمالية تؤدي   إضافيةية نفقات أبعيدة عن  أساسيةنتاج منتجات إالتكاليف و محاولة 

المنخفضة   الأجورذات  الأماكننحو  الأنشطةخراج بعض إالمستهلك : و  إلىقرب أتعديل موقع المؤسسة بحيث تكون  -
من المؤسسة فلا بد من  أفضليين هو وللدى المعالجين الأ الأجزاءبعض  إنتاجن تكاليف أ، فعندما تجد المؤسسة 

 المؤسسة تستفيد من المهارات الموجودة في المحيط. أنعتبار إستغلال هذا المصدر للأفضلية في التكاليف على إ
 السيطرة على التكاليف: إستراتيجيةستمرارية إعوامل تطور و  -1-1

تمكنت من  إذالا إزة تنافسية ناجعة و فعالة كتساب ميإلى إالتكاليف الوصول  لإستراتيجيةلا يمكن للمؤسسة المتبنية 
قامة عراقيل و حاجز بالدخول إالمؤسسة من  تتمكن إذان تستمر أستمراريتها ، و يمكن للميزة التنافسية المكتسبة إالمحافظة على 

ستراتيجيتها ، و لعل إ ذن هناك عوامل عديدة تمكن المؤسسة من تطويرإمكانية تقليد المؤسسة . إالمنافسين المحتملين و من  مأما
 1هما ما يلي:أ

ذا تمكن المنافسون من إلى الصناعة و إدخول منافسين  مماأقتصاديات السلم حاجز إ: تشكل  قتصاديات السلمإ -أ
خر غير القيام بشراء حصتهم في السوق و هذا ليس آن تكلفته سوف تكون عالية ، حيث يوجد هناك طريق إتقليدها ف

 بالأمر السهل.
ذا تمكن هذه العلاقة من إو يقصد بذلك علاقات الوصل الموجودة بين المؤسسة و وحداتها ، و في هذه الحالة  :الوصل  -ب

 ستمرارية ميزتها التنافسية بشكل قوي.إقامة عراقيل الدخول فإنها تتمكن من المحافظة على إ
تجاه إخيرة تتطلب تنسيقا كبيرا ذه الأيجاد الروابط و العلاقات ، فهإ: تعاني المؤسسات عادة من صعوبات في الروابط  -ت

 بنية المؤسسة مع الموردين و دوائر التوزيع المستقلة.
 صعبا. أمرالتحاق بها متلاك مهارة خاصة بها يجعل مهمة الإإ: تتمكن المؤسسة من  متلاك الحصري للمهارةالإ -ث
 أوساليب أمليات التجديد على مستوى ن على خلق حقوق ملكية على المنتج ، لأإ: و التي تهدف  المقاييس التقديرية -ج

ن نجاح المؤسسة في توفير إكثر قابلية للحياة من كون التجديد ينحصر فقط على مستوى المنتج و بذلك فأالمناهج يعتبر 
ن عملية في الواقع ، لأ إستراتيجيةرساء معالم إستمرارية  تخفيض التكاليف يرتبط بمدى قدرة المؤسسة على إعوامل 

 تكاليف ليس من باب الصدفة بل لا بد من مجهودات جادة.تخفيض بال
 خلق الميزة التنافسية للمؤسسة بواسطة سلسلة القيمة:  -1-2

                                                             
1 Michael. Porter, l’avantage concurrentiel,Dunod ,Paris,1999, p 143-147. 
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ن المؤسسة تعتمد في ذلك إبناء ميزة تنافسية لها، ف إلىستراتيجية التكاليف ن المؤسسة تسعى من خلال تبنيها لإأبما 
و       نشطتها الرئيسية أعديد من فرص بناء مزايا التكاليف المنخفضة بين لا هامأماقيمة لأنشطتها ، حيث يوجد للعلى سلسلة 

 المضيفة.للقيمة عدمة نالم
و      كتشاف المؤسسة مصدرا مهما لتحسين و تخفيض التكاليف ،إنخفاض بالتكاليف من خلال ميزة خلق الإ تبدأو 

 1بعد من مرور الوقت.ألى ما هو إض تكاليف نشاطاتها يضا عن طريقة لتخفيأمر لا يتوقف هنا بل لا بد من البحث لكن الأ
لى التحسين المستمر و إلى عدم ثبات و ديمومة  مصادر ميزة التكاليف المنخفضة و هي تحتاج إو يرجع السبب الرئيسي 

 لى خلق قيمة لأنشطتها :إلى بعض الطريق التي تؤدي إتقوم ببحوث متواصلة و يمكن التطرق 
الداخل ،  إلىمداد كبيرة في الإ  أهميةثر الخبرة أقتصاديات الحجم و ثار الخبرة : لإأيات الحجم و قتصادإعتماد على الإ -

ن العاملين لديهم نشطة تطوير التكنولوجيا في سلسلة القيمة ، لأألى خارج الشراء و إمداد و التموين عمليات التشغيل ، الإ
 لفة.لوقت و يرتفع بذلك عائد المخرجات من زيادة الأداء مهامهم بمرور اأكثر كفاءة في أالفرص لكي يصبحوا 

التكامل العمودي : يساعد التكامل العمودي المؤسسات على السيطرة على كل المدخلات ، التوريدات و المعدات اللازمة  -
التكامل ن تتمكن من تحقيق الميزة التنافسية من خلال ألى منتجات نهائية ، كما يمكن للمؤسسة إلتحويل المواد الخام 

و        الداخلية و تتفادى بذلك تكاليف التشغيل ،  الأنشطةختيار إلى إالعمودي القليل جدا بغية لجوء المؤسسة 
ن العمل في مثل هذه سي المرتفع و يناسب ذلك الصناعات سريعة التطور لأأالتكاليف الثابتة التي تصاحب التكامل الر 

ن تسترد المؤسسات أنتاج قد تصبح متقادمة سريعا قبل إنتاجية و طرق إر في مرافق ستثماالقطاعات يحمل مخاطر كبيرة في الإ
 نشطة .ستثمارها في هذه الأإ

ن يلعب دورا كبيرا في تحديد ميزة تكليفيه للمؤسسة ، و للتوضيح أداء النشاط المضيف لقيمة أكما يمكن للموقع الذي يتم فيه 
 2المثال التالي: إعطاءكثر يمكن أ

في حدها  الأجزاءدنى و على وجود في محاولة منها لبقاء على تكاليف في حدها الأ TOYOTAكة قيام شر 
ساسيين لبناء مصانع مكوناتها بالقرب من مصانع تجمع سياراتها ، فقرب المصنع من خطوط قصى بالتعامل مع الموردين الأالأ

ستلام إن تويوتا تستطيع أج في التوقيت بالضبط ، و هذا يعني داة مخازنها من خلال منهأتويوتا من تطبيق لتجميع سياراتها يمكن 
مداد و التموين نقلها في الحال دون تكلفة الاحتفاظ بالمخزون . فهي بذلك تخفض من تكاليف الإ  ليإالتي تحتاج  الأجزاء

 حد كبير حيث المخزون في مستودعاتها قليل جدا. إلى تويوتالى إالداخلة 
 السيطرة بالتكاليف: إستراتيجيةشروط تطبيق  -1-3

                                                             
 .203، ص  2004حمد الخضيري ، صناعة المزايا التنافسية ، مجموعة النيل العربية ، الطبعة الاولى ، مصر ، سنة أمحسن  1
 .205،  ص  2004حمد الخضيري ، صناعة المزايا التنافسية ، مجموعة النيل العربية ، الطبعة الأولى ، مصر ، سنة أمحسن  2



ــــالفصل الأول: ق ــ ــ ـــ ــ ـــــطاع الصـــ ــ ــراتيجياتهـ ـــ ـــ  ناعة و إستـ

 

 

 
 

65 

قل من التكلفة الوحدوية للمنافسين، مع ألى كلفة وحدوية إالسيطرة بالتكاليف تهدف على شكل دائم  إستراتيجيةن أبما 
همال جانب الجودة بالمطلوبة في السوق كل هذا يتطلب توفر المؤسسة على الشروط اللازمة للتطبيق الفعال لهذا النوع من إعدم 

 التنافسية .ستراتيجية الإ
 و الموارد: الإمكانياتمن حيث  -أ

ذا لا بد من توفر لنسب إقتصاديات الحجم لتخفيض التكاليف ، إستثمارات كبيرة : و هو ما تطلبه تطبيق سياسة إ
 1ستغلال الطاقة.مرتفعة لإ
 جل تدنية التكاليف.أتوزيع متطابقة : و التي تتلاءم و سياسة الحجم الكبير من  أنظمة -
 ضافية هي في غنى عنها .إن تتحمل المؤسسة تكاليف أ: لا يجب  الإنتاجوب سلأتبسيط  -
 قل للمواد المشترات.أستخدام مواصفات إهندسة و فعالية و تقنية: من خلال  -
 ثر الخبرة.أستفادة من ذا لابد من الإإكفاءة كبيرة لليد العاملة :  -
 من حيث طرق التنظيم:  -ب

جل أسياسية تنظيمية صارمة ، و ذلك من خلال تطبيق مراقبة التسيير من  ستراتيجية السيطرة بالتكاليفإتتطلب 
 لى المرجعة المتكررة و المفصلة.إختيارات المؤسسة لأعباء و المصاريف بالإضافة إالتحقق و المقارنة بين 

 :ستمرار  في متابعة المنافسة الإ -ت
 ن تتعرض للتقليد من طرف المنافسين.أتكاليف يمكن ستراتيجية السيطرة بالإن الميزة التنافسية المبينة على ذلك لأ 

 نشر ثقافة التكاليف بين المتعاملين في المؤسسة .
 حتياجات الزبائن.تطابق مميزات المنتج لإ -ث
 : تعدد مصادر بناء الميزة التنافسية -ج

نتاج ، التركيب، ساهم في خلق الميزة التنافسية ، و التي تشمل طريقة الإتن أنشطة المؤسسة يمكن أفكل نشاط من  
و     لخ، فكما تعددت المصادر كانت الميزة المكتسبة على المدى الطويل إ مداد، السيطرة على قنوات التوزيع .....التموين ، الإ

 العكس صحيح.
 

 ستراتيجية السيطرة بالتكاليف:إمزايا و مخاطر  -1-4
 كاليف مزايا عديدة:ستراتيجية السيطرة بالتإتحمل  ستراتيجية السيطرة بالتكاليف:إمزايا  -أ

قامة عوائق إقل من المنافسين و بالتالي أعتماد المؤسسة على تخفيض التكاليف يساعدها على بيع منتجاتها بأسعار إ -
 لى السوق.إدخول مؤسسات منافسة 

                                                             
 .110، ص 1996مرسي نبيل خليل، الميزة التنافسية في مجال الأعمال، الدار الجامعية، جامعتي الإسكندرية و بيروت للكتاب،  1
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 أورباح سوقية كبيرة للمؤسسة من خلال الحجم الكبير للمبيعات و بالتالي المحافظة على نفس مستوى الأ ةضمان حص -
 1جل تطوير نفسها.أمن  أخرىستثمارات إ، و كنتيجة تستطيع المؤسسة الخوض في  الأرباحرتفاع مستويات إربما 

لفة بمنتجات المؤسسة المسيطرة أحتمال تحول المشترين الذين هو على إن تفادي المخاطر بواسطة العملاء ، و ذلك لأ -
ن ألا في حالة كون تلك العلامة تقدم شيئا مميزا و منفردا كما إلى علامة تجارية منافسة من نفس المنتج ، إبالتكاليف 

ستمرار المنتجات لفترة زمنية طويلة بعد الزبائن التابعة للمؤسسات المسيطرة على حصة سوقية كبيرة لديهم شعور بإ
 شرائهم لها .

اخل الصناعة ، و هذا يؤدي سعار دقناع منافسيها بعدم بداية حرب الأإالوجود القوي في السوق يساعد المؤسسة على  -
 لفترة زمنية تضمن لكل المؤسسات تحقيق مستوى الربحية . الأسعارستقرار إلى إ

 : و تشمل على المخاطر التالية :ستراتيجية السيطرة بالتكاليف إمخاطر  -ب
لى إمنها لا تحتاج ثر التجربة كمصدر لأفضلية تنافسية لا يتحقق في جمع جمالات النشاط، فهناك البعض أعتماد على الإ -

 لى تكنولوجية جديدة.إثر التجربة بقدر ما هي بحاجة أ
كثر ألى تخفيض السعر إن ذلك يؤدي بكل واحد إستراتيجية فسعار ، فبظهور منافسين يتبنون نفس الإظهور حرب الأ -

لى عدم إن يؤدي بدوره أيمكن نخفاض المردودية و هذا إسعار مما يعني من سعر المنافسين ، و بالتالي البيع بأدنى الأ فأكثر
 فلاس.و الإأستمرار في السوق و بالتالي الخروج من الصناعة القدرة على البقاء و الإ

و       نتاج نفس المنتج لمدة طويلة ، و هذا ليس في صالحها إالسيطرة بالتكاليف يفرض على المؤسسة  إستراتيجيةتبني  -
ن قدرة المؤسسة على التكيف مع تطورات المحيط تصبح إكنتيجة حتمية فخاصة في ظل التقلبات التي يعرفها المحيط و  

 ضعيفة .
ن كانت إنحطاط تظهر منتجات جديدة بديلة فمرحلة الإ إلىثر التجربة أظهور منتجات بديلة ، فبوصول المنتجات ذات  -

حسن أو         ت الموجودة ثر التجربة للمنتجاأن تلغي أتلك المنتجات ذات تكنولوجية جديدة و عالية فإنها تستطيع 
 2لكترونية.مثال الساعات الميكانيكية و الإ

فضلية تنافسية هي التي تملك أو التكلفة ، فالمؤسسة التي تملك أهناك بعض النشاطات لا تتركز فيها المنافسة على السعر  -
 لحة.س. و هذا ما ينطبق على صناعة الأ الأسعاردنى أحدث التكنولوجيات و ليس التي تعرض أ

 ستراتيجية التمييز :إثانيا : 
و         ستراتيجية على تكييف جهود المؤسسة على تقديم منتجات متميزة عن منتجات المنافسين .و تنطوي هذه الإ

 يتحقق هذا التمييز عن طريق التصميم، العلامة التجارية، منافذ التوزيع... الخ.

                                                             
1Michael. Porter. Op.Cit, p 145-155. 

 .206،   ص  2004محسن احمد الخضيري ، صناعة المزايا التنافسية ، مجموعة النيل العربية ، الطبعة الأولى ، مصر ، سنة  2
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 أكثر أسعارن يدفعوا ستعداد تام لأإن يكون العملاء على أالتمييز هو  إستراتيجيةقوم عليه تالذي  الأساسيفتراض و الإ
 ، الأسعارتجاه إقل حساسية أكثر ولاء و أللمنتج المميز ، و من خلال التمييز تتمكن المؤسسة من بناء ميزة تنافسية تجعل العملاء 

 حتياجاتهن.إعون خرى بديلة عندما يشبأحتمال عدم بحث الزبائن عن منتجات إلى ذلك إو يضاف  
 1التمييز من خلال: إستراتيجيةو تتجسد 

الجودة العالية : تعتبر عملية عرض منتجات و خدمات بجودة عالية بمثابة وسيلة لخلق قيمة للمؤسسة عند الزبون ،  -
 خاصة في مجال السلع الصناعية .

ستجابة السريعة لمتطلبات الزبائن كما ن الإتتمكن المؤسسة م الإستراتيجيةتباع هذه إستجابة السريعة و التجديد : فالإ -
جديدة قبل المنافسين من خلال تلبية الطلبيات الجديدة للزبائن و تعزز بذلك  أسواقلى إقد تستطيع المؤسسة الدخول 

 حسن الموزعين.أثقة و وفاء المستهلك لمنتجاتها و الحصول على 
ن التكاليف سوف ترتفع و بالتالي أو ذلك على الرغم من نفس الشيء يقال بالنسبة لقدرة المؤسسة على التجديد ،  -

 جل الحصول على منتوج ذات جودة عالية.أكبر من أن المستهلك يقبل دفع مبالغ إف  الأسعاررتفاع إ
همالها من إختيار القنوات التوزيعية التي تم إو أالتمييز عن طريق التوزيع الوحيد  إستراتيجيةيضا تبني أالتوزيع : و يمكن  -

 طرف المنافسين .
خرين ، فالعلامة التجارية تشكل آفضلية تنافسية تميزها عن الأالعلامة التجارية : فقوة العلامة التجارية تكسب المؤسسة  -

 في حد ذاتها جزءا من قيمة المنتوج .
 التمييز : إستراتيجيةستمرارية الميزة المكتسبة  من تبني إعوامل  -1

ستراتيجية التمييز تمكنها من تميزها عن غيرها في القيمة التي تقدمها إسسة عن طريق كتساب الميزة التنافسية للمؤ إن إ
و      نما المحافظة على تطويرها إكتساب بالميزة و إستراتيجية التمييز لا يمكن في قدرة المؤسسة على لزبونها ، و التطبيق الفعال لإ

 2ستمرارية ما يلي:اعد المؤسسة على الإهم العوامل التي تسأستمرارها لأطول مدة زمنية . و من إ
المقاييس التقديرية للأنشطة : حيث تعتمد المؤسسة على بحوث التطوير و التكنولوجيا لتطبيق مقاييس خاصة تمكن  -

 فضل.أداء أالمؤسسة من جعل منتجاتها فريدة و ذات خصائص 
 الخالق للقيمة.نشطة داخل المؤسسة يجاد علاقات وصل بين مختلف الأإالوصل : من خلال  -
نشطة و تحقيق التنسيق فيما بينها ، كما الجديدة الخالقة لقيمة في مراقبة نتائج الأ الأنشطةندماج إندماج : يساعد الإ -

 نشطة الخالقة للقيمة .ندماج على زيادة الأيساعد الإ
 نتاج.في عملية الإطلاقا من تاريخ مباشرة المؤسسة نإنتاج منتج معين يكون إالرزنامة : تميز المؤسسة في  -
 نشطة المؤسسة و العلاقات مع الزبائن و الموردين من خلال قنوات التوزيع .أالعلاقات : و تشمل العلاقات بين  -

                                                             
 .112، ص 1996مرسي نبيل خليل، الميزة التنافسية في مجال الأعمال، الدار الجامعية، جامعتي الإسكندرية و بيروت للكتاب،  1
 .114، ص 1996نافسية في مجال الأعمال، الدار الجامعية، جامعتي الإسكندرية و بيروت للكتاب، مرسي نبيل خليل، الميزة الت2
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 مجالات التمييز: -2
مام المؤسسة لتحقق تمييز و من بينها تشكيلات مختلفة للمنتج ، شكل المنتج ، سمات خاصة بالمنتج أهناك عدة مجالات 

عتماد على مواد خام جيدة ، الريادة كبر للمستهلك ، التفوق التقني ، الجودة غير العادية ، الإأمساعدة  ، تقديم خدمات
ذا كانت تتمتع بكفاءات لا يمكن للمنافسين تقليدها إالتكنولوجية . و حتى تتمكن المؤسسة من تحقيق التمييز بكفاءة عالية 

 1تحقق المؤسسة التمييز في الحالات التالية : أنفضل يزة يكون من الأكتساب المإستمرار في بسهولة و لكي تتمكن من الإ
  ساس التفوق التقني أالتمييز على. 
  ساس الجودةأالتمييز على.  
 ضافية التي تقدمها المؤسسة للمستهلك التمييز من خلال الخدمة الإ. 
  كبر نظير المبلغ المدفوع .أالتميز نتيجة تقديم المنتج قيمة 
 التمييز و سلسلة القيمة :ستراتيجية إ -3

و       نشطة الرئيسية ستراتيجية التمييز ، و تشكل معظم الأإي مصدر محتمل لإضافة قيمة للمشتري فرصة لممارسة أيمثل 
ولى التطور التكنولوجي ، و تربط هذه الخصائص بالدرجة الأ2ساسي لخلق خصائص فريدةالداعمة و الخالقة للقيمة المصدر الأ

 الأنشطةن تساهم أنما لا بد إنشطة الرئيسية و لى تركيب منتج مميز و خلق القيمة لا يعتمد فقط على الأإهاية تؤدي حيث في الن
رتباط بين ولى على مدى الإالداعمة في خلق تمييز في المنتج ، حيث ترتبط قدرة المؤسسة على المحافظة على التمييز بالدرجة الأ

 الرئيسية و الداعمة . الأنشطة
 : ستراتيجي للتمييزتحليل الإال-

 تحديد القيمة المميزة للزبون :  -أ
نه يستوجب عليها إلى توفير منتوج في السوق ينفرد ببعض المميزات عن منتجات المنافسين فإن المؤسسة تسعى أبما 

رتفاع على سعر البيع و لها الإولية ذات نوعية الجيدة، المؤسسة تخلق بذلك قيمة للزبون و التي تبرز من خلاعتماد على المواد الأالإ
 3: التاليتين الآليتينتباع ن المؤسسة من ذلك فإنها ملزمة بإكعلى في السوق ، و حتى تتمالذي يعتبر الأ

قل للطاقة ، تتمكن المؤسسة من تحقيق تكلفة المشتري أتدنية التكاليف للزبون : فمن خلال تصميم المنتجات التي تتطلب وقتا  -
ن تعيد تصميم منتجاتها لتبسيط عدد الخطوات التي يتضمنها أو يتحقق ذلك بالنسبة للمؤسسات التي يمكنها لتحقيق التميز 

ستعمال منتجاتها لزبائنها تستطيع التأثير على تكاليف هذا إكيفية   إيصاللة و المؤسسة التي تساهم في محا أنستخدام بمعنى الإ
نتاج منتجاتها فأية محاولة من الزبون لتغيير منتج ما يلزمه دفع تكلفة إهم في الزبون عن طريق توضيح مختلف النشاطات التي تسا

 التغيير ، و يمكن للمؤسسة تدنية التكاليف من خلال:
 ....التخفيض من تكاليف تسليم البضاعة، التجهيزات، التمويل 

                                                             
1Michael. Porter, Op.Cit, p 159-161. 

 .206، ص  مرجع سبق ذكرهمحسن احمد الخضيري ، 2
 .212، ص 1996بيروت للكتاب، مرسي نبيل خليل، الميزة التنافسية في مجال الأعمال، الدار الجامعية، جامعتي الإسكندرية و  3
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 لخ.إ الصيانة......ستعمال المنتج ، مثل تكاليف اليد العاملة ، إنشطة في التخفيض من نسبة مساهمة الأ 
 .تدنية تكاليف الزبون في النشاطات الخالقة القيمة بدون تأثير على المظهر الخارجي للمنتج 
 ستعمال المنتجات.التخفيض من تكاليف غير مباشرة لإ 

داء الزبون لا أتتمكن المؤسسة من تحسين  يداء الزبون زيادة رضا المشتري للمنتج ، فلكأداء الزبون : و يقصد بتحسين أتحسين  -
داء الزبون على عوامل التمييز التي سوف تخلقها مع علاقتها مع أبد من فهم ما يريده الزبون ، و تتوقف قدرة المؤسسة في تحسين 

ن أقتصادية مثل المرتبة و الصورة و الشهرة ، كما يمكن غير الإالهدافهم أزبائنها ، ويتحقق ذلك من خلال مساعدتهم في تحقيق 
 ذهانهم.أة حاجاته لم تتبلور في الزبون من خلال تلبي أداءسن من نح
 : القيمة المدركة من طرف الزبون -ب 

دارك الزبون لهذه إفي كيفية  إشكاليةن توجه أقد تتحصل المؤسسة على فرصة للتمييز بزيادة قيمة المنتج ، لكنها يمكن 
ضرورة قيام الزبون بإعطاء قيمة  إلى الأخيرمر في ة طويلة و يجع الأداءه فتر أالقيمة و يحتاج فهم تأثير المنتج على الزبون و على 

ن المشتري مطالب بدفع ختلافات الموجودة بين مختلف العروض الموجودة في السوق ، و التي تبرر الزيادة في السعر ، لأسعرية للإ
عطاء الحكم إالزبائن التي يمكن من خلالها الزبون  كتمال المعلومات لدىإو عدم أتكلفة التميز و ترتبط القيمة المدركة غالبا بنقص 

 الإشاراتن هذه إف لبورتردراك قيمة المنتج ، و بالنسبة إعلى قيمة المنتج ، و قد تساعد ما سماه بوتر بإشارات القيمة الزبون على 
 1دراكها.إلزبون مجموع الخصائص التي يمكن ل أخرىبعبارة  أولخ ، إ شهار ، التغليف ، الشهرة ...تتمثل في الإ

ستطاعت تبيين القيمة الحقيقية للمنتج ، فهناك من المؤسسات إذا إدراك القيمة من طرف الزبون إو يرتبط نجاح المؤسسة في 
تمكن من تبيينها يجيدة لكن لم   ق قيميخر تحقآدا ، و هناك البعض اليتبينها ج أنستطاعت إ إن التي تحقق قيمة متوسطة لكن

 .كثر من المؤسسة الثانية أستحواذ على السعر المرتفع للمؤسسة الأولى في هذه الحالة تكون الحظوظ كبيرة في الإجيدا للزبون ، ف
 
 
 التمييز : إستراتيجيةشروط تطبيق  -4

 2:أهمهاستراتيجية ، ساسها نجاح المؤسسة المطبقة لهذه الإأهناك مجموعة من الشروط تتوقف على 
 ئنها.يجب على المؤسسة تحديد نوعية زبا -
 ضرورة تحديد المؤسسة للهدف المنشود . -
و       مكانياتهم( و بالتالي التعرف على السوق المستهدفةإمن المهم جدا تعرف المؤسسة على منافسيها)خصائصهم و  -

 سواق شيئا فشيئا نحو العولمة .خاصة في ظل توجه الأ

                                                             
1 Michael. Porter. Op.Cit, p 159-161. 
2 M. Garibaldi, l’analyse stratégique, paris ,3eme Edition d’organisation, 2eme tirage, 2002, p 102. 
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تصعب على  إمكانياتهاساس أن تمييز المؤسسة على مكانياتها و مهاراتها الذاتية ، لأإعتماد المؤسسة على إضرورة  -
 المنافسين تقليدها.

لى الصعوبات التي قد تواجهها المؤسسة لضبط خصوصيات إضرورة التأكد من الخصوصيات التي تتميز بها و يرجع ذلك  -
 الزبون.

كون الزبون مستعدا لدفع يج ، حتى ضافية في المنتو و القيمة التمييزية الإ رضافية في السعلابد من التوفيق بين القيمة الإ -
 هذه الزيادة في السعر و يكون مقتنعا بها.

 بداع و الديناميكية .ن الزبون ينتظر الإساس قواعد تتصف بالسكون لأأقامة التمييز على إن تحذر المؤسسة من أيجب  -
بكثير بالمقارنة  أعلىن يكون أ يجب ن السعر العالي لمنتجاتها المتميزة و ذات الجودة العالية لاأن تتأكد المؤسسة أيجب  -

 رتفاع السعر.إخدمة متميزة يبررها  أوعلى ألا يدرك العملاء من قبولهم لجودة أبالمنتجات المنافسة ، و 
تتطلب هذه السياسة قنوات توزيع فعالة و تعاون قوي مع الوسطاء كما تتطلب مهارات كجذب عمالة ذات مهارات  -

 العلماء و الباحثين. إلىضافة إعالية و مبدعة ، 
 :ستراتيجية التمييزإمزايا و مخاطر  -5

 يضا .أستراتيجيات ، فلها مزايا كما لها مخاطر ستراتيجية التمييز كباقي الإإتعتبر 
 :ستراتيجية التمييزإمزايا  -أ

يمكن نفراد في عرض منتجات تختلف عن منتجات المنافسين كتساب ميزة تنافسية عن طريق الإإن سعي المؤسسة وراء إ
 1للمؤسسة من :

ستراتيجية يمكنها من قوة تفاوضية كبيرة مع قامة علاقات مختلفة من الموردين و العملاء: فتبني المؤسسة لمثل هذه الإإ -
 ن تفرض نفسها على ما تشاء .أقل حساسية للسعر و بالتالي تستطيع أنها أالموردين و العملاء ، ذلك 

الخصومة السعرية في الصناعة ، فبتقديمها لمنتجات عالية التمييز ، و مطلوبة السماح للمؤسسة بعزل نفسها جزئيا من  -
 سعار مع منافسيها.نخراط في حروب الأبشدة من طرف الزبائن يبعدها عن الإ

و       ستثمارات المعتبرة التي تقوم بهادخول منافسين جدد في الصناعة ، و ذلك من خلال الإ أمامق كبير ئتشكيل عا -
 كات توزيع محددة )موزعين ذوي خبرات و شهرة عالية (.بتتطلب ش الإستراتيجيةذه ن هأخاصة 

خير يجاد قيمة مميزة لمنتجها في السوق لدى المستهلك مما يدفع هذا الأإتحقيق مردودية كبيرو نتيجة تركيز المؤسسة على  -
 كبر.أمرتفعة و بالتالي حصول المؤسسة على هامش ربح  أسعاردفع  إلى

على مدى قوة العلامة التجارية و هذا  أيضا إنماستثمارات و لا ترتكز فقط على الإ الإستراتيجيةهذه  أن إلى بالإضافة -
 ستطاعت كسب ولاء الزبائن.إن المؤسسة تكون قد يساهم في تأخير دخول المنافسين لأ

 ستراتيجية التمييز: إمخاطر  -ب
                                                             

 .215، ص مرجع سبق ذكرهمرسي نبيل خليل،  1
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الفهم الخاطئ لعوامل  أنلا إالتمييز ،  لإستراتيجيةلال تبنيها خمن  ن تكتسبها المؤسسةأعلى الرغم من المزايا التي يمكن 
 1ستراتيجية و تكلفتها يشكل مخاطر كبيرة للمؤسسة:هذه الإ
ستمرار لمدة طويلة في عرض نها لا تستطيع الإأستراتيجية التمييز في إيتمثل المشكل الرئيسي للمؤسسات التي تتبنى  -

 لا في نظر المشتري فقط.إباقي المنافسين  منتجات و خدمات متميزة عن منتجات
ن عملية التقليد إالتوزيع ف أشكالعلى  أوو الخدمة أعتماد المؤسسة في تمييزها على الخصائص الفيزيائية للمنتج إفي حالة  -

المؤسسة لإمكانيات التمييز من خلال سلسلة القيمة ، كما  إهماللى إمن طرف المنافسين تصبح سهلة و يرجع ذلك 
 2الحال بالنسبة لقطاع السيارات. هو

لتقسيم السوق  الأهميةالمؤسسة  إعطاءعدم  إلى ةعودالخرى . و ألى شراء منتجات إذواق المستهلكين مما يدفعهم أتغيير  -
دارك المؤسسة لوجود قطاعات سوقية لا يعني إن إلى قطاعات ، فحاجات الزبائن تختلف من قطاع لآخر ، حيث إ

عتمادا على معايير مجزأة على العديد من إستراتيجية التمييز إتيجية التركيز، و لكن لا بد من بناء ستراإبالضرورة تبني 
 الزبائن.

لم  فإذاقل ، أحسن و سعر ألى المنافسة من طرف منتجات ذات نوعية إالمبالغة في التمييز من طرف المؤسسة يعرضها  -
ن تتميز أنه يمكن لها إتها تؤثر على القيمة المؤسسة للزبون فبواسط إلىتتمكن المؤسسة من الحصول على الميكانيزمات 

 بصفة مبالغ فيها.
ن المنتج يصبح مألوفا في السوق و هنا شكالية السعر المرتفع تشكل خطرا على المؤسسة لأإمع مرور الوقت تصبح  -

 ستعداد لدفعه.إ على وو ما ه الأصليةحجم القيمة و كثر ذكاء حول ما يريدونه و حول نوع أيصبح الزبائن 
 ستراتيجية التركيز :إثالثا 

ستراتيجية تستهدف المؤسسة جزءا معينا من السوق )مجموعة من المستهلكين ، مجموعة منتجات ( لتحقق وفق هذه الإ
 3في نفس الوقت السيطرة بالتكاليف و درجة من التمييز.

سواق تستطيع منافسة المؤسسات العملاقة في كل الأ ستراتيجية المؤسسات الصغيرة و المتوسطة التي لاو تناسب هذه الإ
 نها تهدف للربح بدلا من النمو.أو تتجاهله ، خاصة و أختيار قطاع معين لا تخدمه هذه المؤسسات العملاقة ، فتقوم بذلك بإ

بائن الجدد ، و ن المؤسسة تستطيع جذب عدد متزايد من الز أالتركيز هو  إستراتيجيةقوم عليه تالذي  الأساسيفتراض و الإ 
 وسع لتقديم منتجاتها .أمنحها رقعة  يزبائن جدد عل إلىمدادها إيساعد توسع المؤسسة و 

 التمييز : إستراتيجيةشكال أ -1

                                                             
 .208، ص  مرجع سبق ذكرهمحسن احمد الخضيري ،  1
 .215، ص  مرجع سبق ذكرهي نبيل خليل، مرس 2

3Michael. Porter. Op. Cit, p 159-161. 
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ستفادة من ميزة تنافسية في الإ إلىستراتيجية ستراتيجية التركيز تسعى المؤسسة التي تتبنى هذه الإإن المؤسسة التي تتبنى أبما 
و من أالمنافسين )التركيز على خفض التكاليف(  أسعارقل من أستهدف من خلال تقديم منتجات ذات سعر قطاع السوق الم

 ن تأخذ شكلين : أن المؤسسة يمكن أخلال تقديم منتجات متميزة من حيث الجودة )التركيز على التمايز( ، هذا يعني 
مد على خفض التكاليف من خلال التركيز على قطاع معين من ستراتيجية تنافسية تعتإ: و هي ستراتيجية التركيز بالتكاليف إ-ا

و مجموعة من المستهلكين ، و الذين يتم خدمتهم كقطاع صغير و ليس السوق ككل ، و من بين العوامل التي تساعد أالسوق 
 1ستراتيجية ما يلي:على تبني هذه الإ

 وجية و التحولات في رغبات الزبائن المستهدفين.تجزئة السوق خاصة في ظل التطورات التكنول إعادةمكانية إمراقبة  -
 ستثمار على الرغبات غير المشبعة و الصغيرة.تركيز الإ -
 جل تركيز التكاليف.أالحاجات و الرغبات من  ،ختيار القطاع السوقي الذي يشمل الفئات الواضحةإ -

نتاج منتج يتميز عن منتجات إتيجية التمييز )ستراإن تتبع نفس خطوات أ: و في هذه الحالة المؤسسة يجب  التركيز بالتمايز-ب
ستراتيجية ما هم عوامل نجاح هذه الإأو مجموعة من المستهلكين ، و من أقتصارها فقط على قطاع معين في السوق إالمنافسين( مع 

 2يلي:
 ن تتمتع المؤسسة بالقدر الكافي من التمييز لكي تستطيع الحفاظ على ولاء الزبائن.ألا بد  -
في المجال ، فتتقلص بذلك حظوظ  إمكانيةكثر أيكون السوق المستهدف محدود لكي لا تجلب منافسين  نألا بد  -

 المؤسسة في الصمود في وجه المنافسين.
لات مكيفة ، قنوات آحتياجات الفئة المستهدفة جد خاصة ، تكنولوجيا مملوكة ، إالموظفة لتلبية  الأصولتكون  أن -

 مام المنافسين.أجل تشكيل حاجز أن توزيع محتكرة ، ..... و ذلك م
 عتماد على العرض ذو القيمة التي تبرر السعر.الإ -
 تصال.دراك قيمة المنتج ، عن طريق وسائل الإإبراز الخصائص التي تمكن الزبون من إ -

بناء على تحديد مدى جاذبية قطاع  الأولىيتوقف بالدرجة  الإستراتيجيتين أيختيار إن نجاح المؤسسة في إو عموما ف
همية النسبية للقطاع بالنسبة للمنافسين الرئيسيين و دراسة مدى فس في السوق ، الأاعلى معرفة ربحية القطاع ، مدى شدة قوى التن

 مكانيات المؤسسة و حاجات القطاع السوقي .إالتوافق بين 
 التركيز : لإستراتيجيةستراتيجي التحليل الإ -2

 لى سببين :إدرة على مواجهة المنافسة و الذي يرجع ن التركيز يفرض على المؤسسات غير القاإ
 و مواردها غير كافية .أحجمها  -
 ن تنمو بسرعة خوفا من تجاوز الحجم الحرج.ألا تسعى  -

                                                             
1Michael. Porter .Op Cit, p 161-162. 

 .85، ص  2002عبد الرزاق بن حبيب ، اقتصاد و تسيير المؤسسة ، ديوان المطبوعات الجامعية ، الجزائر ، 2
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مكانياتها و مواردها فالتركيز مبني إلى منطقة محدودة يتوافق و إتواجه جهودها  أنلا إو في هذه الحالة لا يسع للمؤسسة 
و هناك  فضل مما عليه في حالة المجالات المبعثرة أة توجه قواتها في مجال محدد و معين لتحقق فعالية و مردودية المؤسس أن أعلى مبد

 ستراتيجية التركيز :إخطوتين هامتين لتحديد كيفية دخول 
 1: لكي تتمكن المؤسسة من تحديد قطاعها السوقي لا بد من القيام بخطوتين هامتين:تحديد القطاع السوقي -أ

 .لى قطاعات إيام بتقسيم السوق الق -
 .ختيار معايير التقسيم السوقيإ -

التي تقوم بها المؤسسة عند الرغبة في دراسة و تحليل سوق معين في القيام  الأولىن الخطوة إلى قطاعات : إتقسم السوق 
التي تتلاءم و كل قطاع، و من  جل التوجيه الحسن و تركيز الجهود التسويقية و تصميم السياسات و البرامجأبتجزئته و ذلك من 

همية النسبية لكل قطاع و درجة المنافسة فيه و بالتالي مور التي يجب على المؤسسة مراعاتها هي خصائص المستهلكين و الأبين الأ
نس ، ن السوق يتسم بعدم التجالى مجموعات جزئية ، لأإن تقسيم السوق عبارة عن عملية تجزئته ألى نتيجة و هي إيمكن التوصل 

ختلافات المجموعات إمجموع المستهلكين الذين تجمعهم خصائص مشتركة و قادرين على تفسير  ةضم هذه المجموعات الجزئيتو 
 الجزئية المتجانسة.

لى قطاعات ليست ثابتة بصفة دائمة ، و هذا بسبب التغيرات التي تحدث إعملية تقسيم السوق  أن إلىشارة و تجدر الإ
حيان ليست مضطرة لتقسيم ن المؤسسة في بعض الأألى قطاع ، كما إيترتب عنها تغيرات في تقسيم السوق سواق و التي في الأ

  إشباعلى إن هناك بعض الحالات لا يطلب السوق ذلك ، فقيام المؤسسة بإنتاج منتج ما يؤدي بها قطاعات لأ إلى سوقال
 حاجات المستهلكين بجميع شرائحها.

 :دراسة قطاع السوق للتركيز  -ب
ولا القيام بتحديد القطاعات أستراتيجية التركيز يستوجب لكي تستطيع المؤسسة تحقيق الميزة التنافسية من خلال تبنيها لإ

ذا تمكنت المؤسسة من تحديد القطاع السوقي الذي تستهدفه تكون بذلك قد تمكنت من إالسوقية التي سوف يتم التركيز عليها ف
همية : حجم القطاع ، ربحية القطاع ، مدى شدة قوى التنافس الخمس في القطاع ، الأ نطلاقا منإتحديد جاذبية القطاع 

 2مكانية المؤسسة و حاجات القطاع السوقي.إللقطاع بالنسبة للمنافسين و مدى توافق بين  الإستراتيجية
ا سوف تركز جهودها على ستراتيجية التركيز تتميز مواردها بالمحدودية ، فإنها منطقيإن المؤسسة التي تتبنى أو بما 

جل أشباع من طرف بالمنافسين و خاصة المؤسسات الكبيرة ، و هذا من و خدمتها دون تحقيق الإأالقطاعات التي لم يتم خدمتها 
التركيز تناسب بشكل كبير  إستراتيجيةن إشارة ففضل من المنافسين و كما سبقت الإأكتساب ميزة تنافسية إتتمكن من  أن

ختيار قطاع ما إسواق ، فتعتمد بذلك يرة و المتوسطة و التي  لا تستطيع منافسة المؤسسات العملاقة في تلك الأالمؤسسات الصغ
 تجاهله نتيجة صغر حجمه.تو ربما أتكون صعبة الخدمة من طرف المؤسسات العملاقة 

                                                             
 .228، ص  مرجع سبق ذكرهحمد الخضيري ، أمحسن  1
 .88،ص  مرجع سبق ذكرهبد الرزاق بن حبيب ، ع 2
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 1:و حتى تتمكن المؤسسة من كسب الميزة التنافسية و الحفاظ عليها ، لا بد من توفر بعدين
 النجاح في تحقيق قيادة التكلفة  -
 و القطاعات المستهدفة .أالتميز في القطاع  -

من خلال تقديم المنتج منخفض  الأدنىلى الحد إول فالمؤسسة لا تستطيع تحقيق تخفيض التكلفة ففيما يخص البعد الأ
تركيز المؤسسة على فئة معينة من الزبائن لها همال جانب النوعية . و البعد الثاني يمثل في إبالمقارنة مع المنافسين و ذلك دون 

 سعار المرتفعة لقاء الحصول على السلعة.، و هم مستعدون لدفع الأ الآخرينحتياجات مختلفة عن إ
 التركيز : إستراتيجيةستمرارية إعوامل  -3

سة على الحفاظ على الميزة و ستراتيجية التركيز بكسب الميزة التنافسية بقدر ما ترتبط بقدرة المؤسإلا ترتبط فعالية تطبيق 
 2هم العوامل التي تساعد المؤسسة على ذلك ما يلي:أبقاء عليها و من الإ

مام المنافسين الذين يحاولون تشكيل خطر على أ:هذا يعني المؤسسة ملزمة بالصمود  التركيز إستراتيجيةستمرارية إقابلية  -أ
قتصاديات إوفر على عراقيل توجه بها التقليد و التي تتمثل في ن تتألى التقليد لذا لا بد  إالمؤسسة من خلال اللجوء 

 خلاص دوائر التوزيع ، و كذلك بنية القطاع المعني .إالسلم ، 
: و يشمل هؤلاء المنافسين الذين كانوا سابقا في القطاع و منافسين سواق الواسعةالمنافسين في الأ مماأالصمود  -ب

 :، و يرتبط الميزة التنافسية للمؤسسات التي تركز فيها على محتملين لديهم الرغبة في توسيع قاعدتهم
الميزة التنافسية المتحصل عليها من خلال تقسيم النشاطات المكونة للقيمة مع باقي القطاعات التي ينشط فيها المنافس  -

 في الميدان الواسع.
و القطاعات أطاع الذي تنشط فيه المؤسسة خدمة القطاع سواء كان الق أرادواذا إالسعة و التسوية التي يجب القيام بها  -

 خرى.الأ
ذواق القطاع التركيز معرضة لخطر تغير الأ لإستراتيجيةالمؤسسة المتبنية  إن : خرآمام بديل من قطاع أقابلية الصمود  -ت

نافسية و سلوك المنافسين و هذا قد تفقدها ميزتها التأو حدوث تغيرات في التكنولوجيا المستخدمة أالسوقي المستهدف، 
 مامها.أعلى الصمود  قادرةن تكون أو لكي تحافظ عليها لا بد من 

 : ستراتيجية التركيزإمزايا و مخاطر  -4
 ستراتيجيات.ستراتيجية التركيز مزايا و مخاطر كباقي الإلإ

 : التركيز إستراتيجيةمزايا  -أ
 3، نذكر منها ما يلي:ستراتيجية التركيز يمكنها من كسب عدة مزايا ن سعي المؤسسة وراء تبنيها لإإ 

                                                             
1Michael. Porter .Op.Cit, p 159-161. 

 .89، ص  مرجع سبق ذكرهعبد الرزاق بن حبيب ، 2
 .215، ص 6199مرسي نبيل خليل، الميزة التنافسية في مجال الأعمال، الدار الجامعية، جامعتي الإسكندرية و بيروت للكتاب،  3
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ن المؤسسة تعمل على تلبية متطلبات مجموعة معينة من المستهلكين ) قطاع معين من السوق ( فإنها بذلك تستطيع أبما  -
 دخول المنافسين بمنتجات بديلة . مأمان تكسب ولاء الزبائن و بالتالي تصنع بذلك حاجزا أ

و          مكانية تحقيق التجديد إلمتطلبات العملاء، و  أحسنجابة ستستراتيجية للمؤسسة القدرة على الإتمنح هذه الإ -
 لى السوق.إمن المؤسسات التي تتجه  أسرعبتكار بشكل الإ

كتشافها قطاعات سوقية و ذلك بإ سوقن المؤسسة تعرف جيدا متطلبات الأمكانية التوسع في المستقبل و خاصة إ -
 خرى.أ

جل المساهمة في تحسين وضع التكاليف أخرى للأنشطة المضيفة للقيمة من أر التركيز من تحسين مصاد إستراتيجيةتمكن  -
 و التمييز .أ

 ستراتيجية التركيز :إمخاطر   -ب
ن المؤسسة أنها لا تواجه مخاطر و خاصة أستراتيجية التركيز لا يعني بالضرورة متلاك المؤسسة مزايا نتيجة تبنيها لإإن إ 

 1برز تلك المخاطر ما يلي:أما ، و من خيارين يصعب الفصل فيه مماأتكون 
تجاه الموردين، نظرا للحجم الصغير الذي يتم شرائه من طرف تلك إيعتبر وضعية هذا النوع من المؤسسات غير الملائمة  -

 المؤسسات. و هذا ما يضعف قدرة التفاوض معهم .
 الأولىختارت الميزة إ فإذاو بالتمييز( أتكلفة ختيار واحد من الميزتين)التركيز بالإيواجه هذا النوع من المؤسسات مشكلة  -

السيطرة بالتكاليف نظرا للحجم الصغير الذي تقوم بإنتاجه و  لإستراتيجيةن المؤسسة ستواجه خطر المؤسسات المتبنية إف
هذا ما لا ستثمارات كبيرة و إن التمييز يتطلب أرتفاع التكاليف خاصة و إختارت الميزة الثانية فإنها تواجه مشكلة إذا إ

 مكانياتها .إيتناسب مع حجم مواردها و 
ذواق أو بسبب تغير أما بسبب عدم قدرتها لمواكبة التكنولوجيا المتطورة إختفاء المفاجئ   لشريحتها السوقية ، حتمال الإإ -

مكانيتها إا و لخصوصية موارده أخرى أجزاءلى إستراتيجية التركيز التحول إالمستهلكين ، فيصعب على المؤسسة التي تتبع 
 و كفاءتها.

ستراتيجية قتصاديات الحجم ، فتصبح هذه الإإستفادة من كون القطاع المستهدف ضيق لا يمكن للمؤسسة من الإ -
 مكلفة جدا.

 حتواء القطاع على قطاعات سوقية عديدة.إستفادة من ميزة تنافسية في حالة عدم الإ -
و     لا إنتهاجها من طرف المؤسسة إتم  إستراتيجيةن كل ضح بأيت لبورترستراتيجيات التنافسية و من خلال عرض الإ

كتساب هذه الميزة من إكانت بغرض الحصول على ميزة تنافسية تعزز من مكانة المؤسسة في السوق ، و تختلف مصادر 
تع بوفرات الحجم ، ولى على تخفيض التكاليف عن طريق التمالتكاليف تعتمد بالدرجة الأ فالإستراتيجية،  أخرى إلىستراتيجية إ
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خدمة  إلىستراتيجية التركيز إشباع رغبات الزبائن من خلال تقديم المنتجات مميزة و تهدف إستراتيجية التمييز على إبينما تعتمد 
 محاولة تقديم منتج مميز بكميات قليلة. أو الأسعارفيض تخما من خلال إقطاع جغرافي معين 

 ستراتيجيات النمو : إ
ستراتيجيات النمو التوسعية ، إستراتيجية النمو المحدود و إنوعين ،  إلىن نصنفها أيجيات النمو يمكن ستراتبالنسبة لإ

تبعتها في إستراتيجيات التي بمقتضاها تستمر المؤسسة خدمة عملاءها بنفس الطريقة التي المحدود هي تلك الإ وستراتيجيات النمإف
ن القطاع السوقي المستهدف يظل في حاله دون أيظل المزيج كما هو ، كما  ستراتيجياتخدمتهم في الماضي ، ففي ظل هذه الإ

  1ة:يالتال الأنواعستراتيجيات داء يظل كما هو في الماضي و تشمل هذه الإتغيير كبير ، و حتى المقياس المستخدم في قياس الأ
 النمو البطيء. إستراتيجيةستقرار ، الإ إستراتيجية
و   التي تضعها المؤسسة الأداءهداف النمو التوسعية فتعني وجود زيادة ملحوظة في بعض الأستراتيجيات ما بالنسبة لإأ

على من الزيادة العادية التي كانت تحدث في هذه أو حصتها في السوق و ذلك بمعدل أالتي عادة ما تكون معدل نمو المبيعات ، 
و أالتركيز على منتجات محددة ،  إستراتيجيةتباع إلال ن تحقق النمو السريع من خأهداف في الماضي  و يمكن للمؤسسة الأ

ستراتيجيات التنويع في منتجاتها ، إتباع إن تحقق النمو التوسعي السريع بواسطة أمجموعة محددة من المستهلكين ، و كما يمكن لها 
 نشاط المؤسسة الحالي . و غير مترابط معأالتطور التكنولوجي المستخدم ، سواء كان هذا التنويع مترابطا  أوسواقها أ

 خرى.أستثمار المشترك مع مؤسسات الإ إستراتيجيةتباع إن المؤسسة يمكنها تحقيق النمو السريع من خلال إخيرا فأو 
 
 
 
 

 ستقرار: ستراتيجية الإإ -1
ية ، و مرضي ، و تنافس بالدرجة الكاف أداءهو  الأسواقفي  أدائهان ستراتيجية عندما تشعر بأتستخدم المؤسسة هذه الإ

هداف التي  ستقرار النسبي ، و في الحالات التي تستمر فيها المؤسسة في تحقيق نفس معدلات الأن البيئة التي تعمل بها تتسم بالإأ
و حينما أنجاز بنفس النسب التي تحققت في السنوات السابقة ، لى تحقيقها في الماضي ، و ذلك بزيادة معدلات الإإكانت تسعى 

 تحقيق الكفاءة . أوداء الوظيفي دة معدلات تحسين الايكون الهدف هو زيا
هذا الوضع يتحقق ، سواء عندما تكون المؤسسة لا تتوفر على الموارد التي تسمح لها بزيادة قدراتها و مجال تداخلها في 

ن راضية عنه ، و نتاج ، بحيث تكو هذا الحل عندما تكون قد بلغت مستوى عال من الإ إلى أالقطاع الذي تعمل به كما قد تلج
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لى مجالات عملها إستراتيجية ستعمل المؤسسة على توجيه كل مواردها من ثم لا تطمح على تحقيق توسع ، و في ظل هذه الإ
 1الحالية ، قصد تأكيد مكانتها هذه و تقويتها ، تحسبا لأي طارئ.

ط مستقر نسبيا ، و لا تتطلب هذه ستقرار مع المؤسسات الناجحة ، و التي تنشط في محيستراتيجية الإإو تتناسب  
بهدف  المختلفة فلسفة الثبات في الحركة ، حيث تركز المؤسسة كل مواردها في المجالات إلىستنادا إستراتيجية تغيرات كبيرة الإ

 . إستراتيجيةمزايا  منتحسين ما لديها 
، فمثلا هناك متاجر  الآخرللبعض  قد تصلح لبعض المؤسسات و لكنها لا تصلح الإستراتيجيةن هذه و يمكن القول بأ

و تقوم بخدمة نفس نوع أو خط المنتجات التي تتعامل فيها ، ادة و لم يتغير موقعها ، عديتجزئة في السوق تعمل منذ سنوات 
و تلائم هذه المؤسسات ،  الإستراتيجيةن هذه و لكنها مستمرة بنجاح في السوق ، و هذا يعني با أجيالهختلاف إالمستهلك على 

 . الإستراتيجيةستخدام هذه ستمرار بإن كل المؤسسات تستطيع الإألكنه لا يعني بالضرورة 
تصبح المؤسسة و ما تقوم به من  أن الإستراتيجيةتباعها لهذه إالمؤسسة عند  مماأساسية التي توجد و من المخاطر الأ

لى إستجابة المؤسسة للتغيرات التي تحدث في بيئتها قد يؤدي إمتقادمة نتيجة لتغير في الظروف البيئية ، فعدم  الأسواقلى إمنتجات 
 ستمرار.تقادم المؤسسة  و عدم قدرتها في الإ

 النمو البطيء: إستراتيجية -2
ستقرار ، و ذلك لى مستوى الإإهدافها من مستوى النمو أستراتيجيات بتخفيض مستوى تقوم المؤسسات في هذه الإ 

 2. هتمام على تحسين الكفاءةلتركيز الإ
نمو المؤسسة و توسعها ، و لكن عند معدل محدود جدا حتى يمكن  إلىستراتيجية تدعو إستراتيجية النمو البطيء هي إو 

تباعها إالبيئة المادية ان تحافظ على توازن عناصر الانتاج بها ، فالمؤسسة ينبغي ان تدرك التغيرات في البيئة و التي تضع قيودا على 
ن الموارد الطبيعية سوف أهم القيوم حجم الموارد المتاحة ، فبعض المؤسسات تفترض أسريع ، و من بين ستراتيجيات التوسع الإ

وبك في هذا الصدد ما قامت به دول منظمة الأ الأمثلةهم هذه أي مشكلة في هذه الموارد ، و من أنه لا يوجد أستمرار و تتوافر بإ
لى قيام كل مؤسسة إدى نقص في الحجم المعروض من البترول أ، فقد  1973بتحديد حجم البترول المعروض في السوق في عام 

 ستراتيجياتها التوسعية ، و حتى المؤسسات التي لا تستخدم منتج البترول في القيام بنشاطها .إبتعديل كل 
بعض  إلى دتأن نتائج النمو أن المؤسسة قد نمت نموا سريعا و أستراتيجية حينما يجد المسؤولون و تستخدم هذه الإ
 و      التوازن ، و بالتالي التحكم في التكاليف و تحقيق الكفاءة ، إعادةو  الأنفاسلتقاط لى فترة لإإالمساوئ ، و تحتاج المؤسسة 

 داء .ستراتيجيات التي تساعد على فاعلية الأالنظر ، لوضع الإ عادةإ
لتي نتجت عن الزيادة الكبيرة لنصيب المؤسسة في لتقليل المخاطر ا الإستراتيجيةهذه  إلى أيضاالمؤسسة  أو قد تلج
 . أخرىجهة  أية أوالمستهلكين  أوو المنافسين ألى زيادة ضغط الحكومة إالسوق ، مما يؤدي 
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و تخفيض أالحافظة على النصيب في السوق ،  إستراتيجية إلى الإستراتيجيةهذه  أهدافتحقيق  إلىالمؤسسة  أو قد تلج
 مخاطر زيادة النصيب.

 تراتيجيات التركيز بالنمو:سإ -3
 إستراتيجيةستخدام إعمالها هي أستمرار البساطة في طبيعة إن تنمو فيها المؤسسة مع أالطرق التي يمكن  إحدىن إ 

ستهداف المؤسسة لمزيج واحد من المنتج ، إن نزيح اللبس بين المصطلحين التركيز و التركز فالأول يعني أالتركيز و لذلك يجب 
المؤسسة  نستراتيجية تكو حتكار قلة لصناعة ما ، ففي ظل هذه الإإالتركز يعني  أماكبر عائد أستهلك للحصول على السوق ، الم

، و جمعية  XEROXمركزة تركيزا كاملا على مزيج واحد من التطور التكنولوجي و المستهلك و المنتج، و تعد شركة زيروكس 
 1ستراتيجية.لد من المؤسسات التي تستخدم هذه الإحمر و سلسلة الوجبات السريعة ماكدوناالصليب الأ

ن تصبح ذات خبرة عالية في مجال عملها و الذي يضفي عليها سمعة جيدة في ستراتيجية تسمح للمؤسسة بأو هذه الإ
ت حديثة تجاهاإ أيكتشاف إتساعد المؤسسة على  الإستراتيجيةن هذه إسواق و تميزها بقدرتها العالية على المنافسة و كذلك فالأ

و من ثم   ستجابة السريعة لها. و مثل هذه المؤسسات تكون عادة هي المؤسسات القائدة في السوقفي الصناعة مما يمكنها من الإ
 يمكنها التحكم في خريطة الصناعة و توجيهها لوجهات محددة.

ن الموارد لا أخاطر محدودة حيث لى موارد كثيرة ، و بمإستخدامها دون حاجة إستراتيجية بالقدرة على و تتميز هذه الإ
 و على منتجات متعددة.أنواع المستهلكين ، أو على العديد من أتشتيتها على مجالات تكنولوجية متعددة ،  أويتم توزيعها 

 ستراتيجيات التنويع: إ -4
بعض الخدمات  وأن تقوم المؤسسة بالتوسع من خلال تقديم عدد من المنتجات الجديدة ، أالتنويع تعني  إستراتيجيةن إ
عملياتها  إلىنتاج الجديدة بعض عمليات الإ إضافةو أالحالية للمؤسسة ،  الأسواق إلىالجديدة  الأسواقبعض  إضافةو أالجديدة ، 

و الهدف          ن التنويع يكون في عدة منتجات و التمييز يكون في المنتوج الواحد،أالحالية و الفرق بين التنويع و التمييز هو 
ستراتيجيات هو دخول المؤسسة في بعض مجالات و التي تختلف عن طبيعة العمليات التي تقوم بها  الذي تدخله يسي لهذه الإالرئ

  إذاما اسم التنويع المترابط إن هذا التنويع يطلق عليه إالحالية للمؤسسة ف الأعمالستراتيجية بمجالات المؤسسة مرتبط من الناحية الإ
سم التنويع غير مترابط و الواقع إن هذا التنويع يطلق عليه إستراتيجيا بمجالات عمل المؤسسة الحالية فإتبط كان هذا المجال غير مر 

 2يطلق عليه التنوع الصافي . الأخيرن النوع أ
ستخدام بعض إو من خلال أستخدام مواردها الداخلية ، ستراتيجية التنويع بإن تتبنى القيام بإأكذلك يمكن للمؤسسة 

ن تقوم أخرى و من الممكن أشراء و حيازة مؤسسة  أوخرى ، أندماج مع مؤسسة خارج المؤسسة مثل الإ الأخرىنتاج لإمصادر ا
من التكامل قد يتقسم  الأخيرن النوع أالتكامل العمودي ، و من المعروف  أوفقي المؤسسة بالتنويع من خلال القيام بالتكامل الأ
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ي من خلال ملكية مصادر أو تكامل عمودي خلفي) أة المؤسسة لمنفذ التوزيع(، )من خلال ملكي اميأملى تكامل عمودي إ
 1(.الأوليةنتاج كالمواد مستلزمات الإ

 ستثمار المشترك :الإ إستراتيجية -5
قد تقوم  أكثر أون مؤسستان إستراتيجية فستراتيجيات النمو السريع ، و في ظل هذه الإستراتيجية من الإتعد هذه الإ

بترول  أنابيبقامة خط إلتحقيق غرض محدد. فمثلا قد تعمل الشركات العاملة في صناعة البترول بصورة مشتركة في  بمشاركة مؤقتة
رتفاع تكلفة العملية المطلوبة و التي لا تستطيع شركة إماكن التكرير، و يعود السبب في المشاركة في أيربط بين مصادر التوريد و 

 واحدة تحملها.
بصورة مشتركة رغبة منها في توزيع تكلفة عمليات النمو و التطوير عليها بدلا من قيام مؤسسة و قد تعمل المؤسسات 

ستخدام الخبرات شتراك في بعض العمليات التي تسمح بإواحدة بتحمل هذه التكلفة. و كذلك قد تقوم بعض المؤسسات بالإ
ذا كان إكأساس لتجربة ما   الإستراتيجيةستخدام هذه إن المتنوعة لها و التي لا تتوافر في كل مؤسسة منها على حدى. كذلك يمك

 2ن يكتب لها النجاح من عدمه.أندماج بين المؤسسات التي تعمل بصورة مشتركة يمكن الإ
سواق ستثمار المشترك تلك التي تستخدم بغرض الدخول في الأالإ بإستراتيجيةستخدامات الخاصة الإ أنواعكثر أو من 

 إلى أول للدخول في نشاط التسويق الدولي فإنها عادة ما تلجأؤسسة منفردة بعملية التصدير كمستوى الدولية . فبعد قيام الم
منافذ التوزيع في  إلى المؤسسة بقدرة عالية على الوصول ستراتيجية تزودستثمار المشترك و مثل هذه الإالخطوة الثانية و هي قيام بالإ

التسويق في هذه الدول و تساعد المؤسسة المحلية و التي تدخل في استثمار مشترك جنبية ، و كذلك على تخفيض تكلفة الدول الأ
قد  الإستراتيجيةهذه  إتباعن إخيرة بمعلومات عن طبيعة المستهلك في السوق المحلي و كذلك فجنبية في تزويد الأأمع مؤسسة 

ستثمار نبية و ذلك عن طريق التقليل من حجم الإجلى التقليل من مخاطر التأميم الذي تتعرض له المؤسسة في السوق الأإيؤدي 
تملك المؤسسة المحلية الجزء  أنجنبية في بعض الدول الأ الإستراتيجيةستخدام هذه إالذي يتعرض لهذه المخاطر . و قد يتطلب 

 ستثمار المشترك.سهم المؤسسة ذات الإأالغالب من 
 :نكماشية الاستراتيجيات الإ

ن تستقر عملية التقليص أتقليص نشاطها ، و يمكن  إلى أتنافسي ضعيف ، فإنها تلج عندما تصبح المؤسسة في وضع
وضاع التنافسية السائدة ستعمل المؤسسة عند مستوى معين يمكنها من مواجهة المنافسة ، و في حالة عدم القدرة على مواجهة الأ

 تتلاشى تماما. أن إلى أصولهاتصفية  إلىالميل  أورأسمالها  أو و تجهيزاتهاأكبر لنشاطها من خلال البيع الجزئي لموحداتها أعلى تقليص 
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تجاهات التي تتبعها المؤسسة في المراحل الصعبة بحيث تأخذ عملية التخفيض هذه المظاهر ستراتيجية من الإتعتبر هذه الإ
ن أؤسسة. فالقرارات البسيطة يمكن و سلبية على الم أثراكثر لى غاية القرار الأإمن القرارات البسيطة  بتداءإشكال ، أ، و عدة 
 1ن تدوم كثيرا ، كتخفيض التكاليف الثابتة.أالمؤقتة بهدف معالجة وضعية لا يمكن  الإجراءاتتخاذ بعض إتتمثل في 

و التخلي عن أكثر صرامة ، تتمثل في التخلي عن وحدات عملية كاملة ، أ، و التي تكون  الأخرىما القرارات أ
مكانيات مالية تسمح لها بمواجهة صعوبات التي تعترض إن مثل هذه القرارات قد توفر للمؤسسة ، لأ ستثمار بصفة جزئيةالإ

في التخلي عن بعض الوحدات قد تؤثر على المؤسسة سلبيا خاصة على  ن مثل هذه القرارات الصارمة المتمثلة أطريقها، غير 
 التوقيف النهائي لنشاط بعض الوحدات و النتائج التي ستترتب فيكثر صرامة هو ذلك المتمثل المدى الطويل ، و لكن القرار الأ

 جتماعية التي قد تظهر بعد ذلك.عنه ، خاصة المشاكل الإ
 2ستراتيجيات ما يلي:و يندرج تحت هذا النوع من الإ

 : الإنتاجترشيد  إستراتيجية -1
ستخداما. فهناك العديد من المؤسسات التي تمر إنكماشية الإ الإستراتيجية الأنواع أكثرمن  الإنتاجستراتيجية ترشيد إتعد 

نتاجية ككل . ففي ظل هذه تزداد فعالية العملية الإ أنجل أستبعاد بعض العمليات غير الفعالة من إفي مرحلة تتطلب بالضرورة 
 3ستثمار.الإ رباح مع التقليل من التكاليف و حجمحتفاظ بنفس حجم المبيعات و الألى الإإستراتيجية قد تسعى المؤسسة الإ

ستثمار ستخدام نفس حجم الإكبر بإأتستطيع المؤسسة تحقيق معدل عائد  أن  الإنتاجستراتيجيات ترشيد إو من بدائل 
و أفضل ، مثل زيادة المبيعات أن تحقق عائدا أداء تستطيع المؤسسة نفس الموارد البشرية المستخدمة . فمن خلال زيادة فعالية الأ أو

ستثمار المتبقي و ستخدام الإإستثماراتها مع زيادة فعالية إن تخفض حجم أقد تستطيع المؤسسة  أو الأصولنفس ستخدام الربحية بإ
 رباح.و الأأمن ثم زيادة المبيعات 

 سيرة:المؤسسة الأ إستراتيجية -2
، يعني  في تخفيض تكلفة العمالة لديها أوعمالها أستراتيجية عندما ترغب المؤسسة في تخفيض حجم تستخدم هذه الإ

خرى( و الذي يتولى القيام بعدد من الوظائف و ألى مستهلك واحد )مؤسسة إستراتيجية قيام المؤسسة ببيع كل منتجاتها هذه الإ
جزاء السيارة ببيع كل أحدى الشركات المنتجة لبعض إفمثلا قد تقوم 4ن تؤدي بواسطة المؤسسة ذاتها.أالتي كان من المفروض 

بتحديد المواصفات الخاصة بالأجزاء ، و مساعدة المؤسسة في القيام  الأخيرةن تقوم أة السيارات في مقابل لى شركة صناعإمنتجاتها 
 لى وجود قسم متخصص للهندسة الصناعية .إنتاجية وفقا للمواصفات المطلوبة ، و تخفيض حاجاتها بعملية الإ

                                                             
 .125، ص مرجع سبق ذكره ،إسماعيل محمد السيد 1
 .200 ص ،مرجع سبق ذكرهرحيم حسين ،  2
 .201ص ، مرجع سبق ذكرهرحيم حسين ،  3
 .92، ص 6200يس، الإدارة الإستراتيجية مفاهيم و نماذج تطبيقية، دار النشر للثقافة، مصر، ثابت عبد الرحمان إدر  4
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لى إقيام المؤسسة ببيع كل منتجاتها  نإ في تخفيض تكلفة التسويق حيث الإستراتيجيةستخدام هذه إكذلك يمكن 
علاني ، فالعقود البيعية على النشاط الإ الإنفاق إلىو أعلى تكوين قوى بيعية كبيرة ،  الإنفاقلى إمؤسسة واحدة يقلل من الحاجة 

 لى النشاط البيعي التسويقي.إنتاج مما يقلل من الحاجة تعد مقدما و قبل الإ
و من هذه المواقف وجود مشتري واحد  الإستراتيجية هذهتباع إالمؤسسة غير  مأما و في بعض المواقف قد لا يوجد

للحكومة   أسيرةتكون  أن إلامامها أللمنتجات المؤسسة و يتضح ذلك في مجال الصناعات الحربية فمثل هذه المؤسسات ليس 
 كمشتري وحيد لما تقوم بإنتاجه.

قتراض سسة في مواجهة بعض المشاكل التمويل فالمؤسسة تستطيع الإستراتيجية لمساعدة المؤ كذلك قد تستخدم هذه الإ
المؤسسة  إيراداتستقرارا في إن مثل هذه العقود تخلق إبضمان عقود البيع و التي تحصل عليها من المشتري الوحيد لمنتجاتها كذلك ف

 ستقرار المبيعات و ضمانها.نظرا لإ

 التحول : إستراتيجية -3
لى القيام بالعمل في الميدان جديد من ميادين إدما تقوم المؤسسة بتغيير عملياتها و التحول ستراتيجية عنتحدث هذه الإ

، و لكن قد تحتفظ  الإستراتيجيةتباع هذه إعمال و لا يعني بذلك ضرورة التخلص من ميدان العمل الذي كانت تعمل به قبل الأ
 يد و جعله النشاط الرئيسي لها .به و لكن بقدر محدود مع زيادة التركيز على ميدان العمل الجد

 1ستراتيجية في الحالات التالية:و تستخدم المؤسسة هذه الإ
 قل كثيرا من العائد المتوقع.أعمل به المؤسسة تستثمار في ميدان النشاط الذي عندما يكون العائد من الإ -
 خرى جذابة للمؤسسة.عندما تكون الفرص المتاحة في بعض ميادين النشاط الأ -
 ستثمار في النشاط الحالي كبيرا و لا تستطيع المؤسسة توفيره.موال المطلوبة للإيكون حجم الأ عندما -
 داري يتمتع بالمرونة و الكفاءة العالية.إعندما يتوافر للمؤسسة فريق  -
 لى نشاط جديد.إيخدم عملية التحول  أنقوي يستطيع أساس تمويلي أعندما يكون لدى المؤسسة  -

 
 ة :ستراتيجيات التصفيإ -4

صولها و معظم أنكماشية تطرقا و تعني غلق المؤسسة و بيع ستراتيجيات الإالإ أنواع أكثرستراتيجية تعد هذه الإ
و تفشل  الأخرىنكماشية ستراتيجية الإستخدام عدد من البدائل الإإعندما تحاول  إلا الإستراتيجيةهذه  إلى أالمؤسسات لا تلج

 الفشل بالنسبة للمؤسسة ككل.تعني  الإستراتيجيةتباع هذه إفيها، ف
 :ستراتيجيات التفاوض إ

ستراتيجية تفاوضية تعد مناسبة إستراتيجية علمية تقوم عليه ، و في نفس الوقت ليست كل إلا تفاوض ناجح بدون 
ختيار إا في طراف القضية التفاوضية تلعب دورا مهمأن طبيعة العلاقة بين إلكل قضية من القضايا و التي يتم التفاوض عليها، بل 

                                                             
 .225، ص 2002ابو قحف عبد السلام ،الإدارة الإستراتيجية و إدارة الأزمات،دار الجامعية الجديدة للنشر،الإسكندرية،مصر، 1
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طراف ، و في الوقت نفسه فإنها عملية منظمة ، لها ساسا على تحديد المواقف بين الأأ، فالعملية التفاوضية تقوم  الإستراتيجيةهذه 
لتزام بتلك القواعد و تلك شروطها و لها قواعدها و لها قوانين معينة مرسومة مسبقا ، و يتحتم على من يرغب في خوضها الإ

 1الشروط.
ن طبيعة العلاقة بين طرفي التفاوض تحدد نوع المنهج المستخدم في العملية التفاوضية ، أنه يمكن القول إللتسهيل ، ف و 

ستراتيجيات وفقا للمناهج المختلفة للتفاوض ستراتيجية المختارة ، و من ثم فانه يمكن تنويع و تقسيم الإو المنهج المستخدم يحدد الإ
ن العلاقة التفاوضية بين أاع الخاص و ر ستراتيجيات منهج المصلحة المشتركة و منهج الصإى كل من قتصار علينا الإأ، و قد ر 

و علاقة صراع قائمة على التنافس و العداء و هي ما أي تعاون ، أعلاقة مصلحة مشتركة  مأماطراف التفاوض لا تخرج عن كونها أ
 2يمكن العرض له فيما يلي:

 شتركة :ستراتيجية منهج المصلحة المإ -1
و    ، يعمل كل طرف منهما على تعميق و زيادة هذا التعاون أكثر أو طرفينيقوم هذا المنهج على علاقة التعاون بين 

 ما يلي: أهمهاستراتيجيات جل ذلك تتبع في مفاوضاتها مجموعة من الإأطرافه و من أجعله مثمرا لمصلحة كافة 
 .التكامل  إستراتيجية  -      

 .وير التعاون الحالي تط إستراتيجية -
 .ستراتيجية تعميق العلاقة القائمةإ -
 لى مجالات جديدة.إستراتيجية توسيع نطاق التعاون بمده إ -
 ستراتيجية منهج  الصراع:إ -2

و على أستراتيجيات الصراع في مفاوضاتهم سواء على المستوى الفردي للأشخاص إن الجميع من يمارس أعلى الرغم من 
يمارسونها دائما سرا و في الخفاء ،  أنهملا إعتمادهم عليها ، إظمات و المؤسسات الحكومية و تبيينهم لها و المستوى الجماعي للمن

نهم في ممارستهم للتفاوض بمنهج أظهار نوازعهم و دوافعهم الحقيقية ، بل إمعتمدين على قدرتهم على التمويه و الخداع و عدم 
ستراتيجيات و خلفية العلاقات التاريخية بين هؤلاء ن هذه الإإلح المشتركة ، و من ثم فنهم يرغبون في تعميق المصاأالصراع يعلنون 

لا إستراتيجيات الصراع ، إفي تفاوضهم على  الأطرافعتماد هؤلاء إطراف ، و مهما كانت درجة هذه العلاقات و مهما كان الأ
و عدم كفاءة القائمين بعملية أعلان لعدم الخبرة إابة ستراتيجيات يعد بمثستخدام هذه الإإن إبدا ، فألا يعلنون ذلك  أنهم

 التفاوض.
جل المصالح أبالتعاون من  دستراتيجيات يعتمد على الخداع و التمويه بل التشدجزء كبير من مكونات هذه الإ أنذ إ

 ستراتيجيات هي :هذه الإ أهمستراتيجيات و ستخدام هذه الإإالمشتركة و المنفعة المتبادلة كثيرا ما يكون السبب المباشر في 
 .)الاستنزاف( الإنهاكستراتيجية إ -

                                                             
 .11، ص 2004ورية تعني بقضايا التنمية في الاقطار العربية ، سنة عيسى محمد الغزالي ، سياسة التنظيم و المنافسة ، سلسلة د  1
 .233، ص  2007نبيل محمد مرسي ، احمد عبد السلام سليم ، الإدارة الإستراتيجية ، أبو الخير للطباعة و التجليد ، الإسكندرية ،    2



ــــالفصل الأول: ق ــ ــ ـــ ــ ـــــطاع الصـــ ــ ــراتيجياتهـ ـــ ـــ  ناعة و إستـ

 

 

 
 

83 

 .التشتيت ) التفتيت( إستراتيجية -
 .(الإخضاعالسيطرة ) إحكام إستراتيجية -
 .)الغزو المنظم( إستراتيجية -
 نتحار(.التدمير الذاتي )الإ إستراتيجية -

 :  ةالإستراتيجيتنفيذ  لب الثالث : مرحلة طالم
 تراتيجي : سمفهوم التنفيذ الإولا: أ

ستراتيجي و وضعه موضع التطبيق من خلال تحديد و تفسير الخيار الإ إيصالنه " أستراتيجي على يعرف التنفيذ الإ
 1المؤسسة." أهدافدارية لتحقيق متطلبات التنظيمية و الموارد المادية و البشرية اللازمة لممارسة الوظائف الإ

نشاطات و الفعاليات التي تمارس لوضع الخطط و السياسات و التنفيذ من نها " مجموعة الكما تعرف مرحلة التنفيذ بأ
 2جراءات."خلال البرامج التنفيذية و الميزانيات و الإ

دارية و الوظيفية بحيث معناه تهيئة المؤسسة من كافة الجوانب الإ الإستراتيجيةن تنفيذ أمن خلال ما سبق يمكن القول 
 ذ"تساعد على وضع الخطة موضع التنفي

 العلاقة بين الصياغة و التنفيذ:ثانيا: 
ستراتيجية واضحة و بسيطة كلما  ولى نحو التنفيذ الفعال ، فكلما كانت صياغة الإستراتيجية ذات الصياغة الجيدة الخطوة الأالإ

 .3بداع في تنفيذها و الحصول على النتائج المرجوة كبيرا كان هامش الإ
 
 
 

 ستراتيجيائج المتوقعة بين الصياغة و التنفيذ الإحتمالات النتإ:  11-1الشكل رقم 

يذ 
تنف

جية
تراتي

لإس
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 (3المغامرة ) (1النجاح ) فعال 
 (4الفشل ) (2المشكلات ) غير فعال 

 سيء جيد 
 صياغة الاستراتيجية

 .281، ص  2004ردن ، ، دار وائل للنشر ، عمان ، الأ 1، ط الإستراتيجيةدارة المصدر : كاظم نزار الركباني : الإ
 ستراتيجية ذات صياغة جيدة و تنفيذ فعال .( : النجاح : النتيجة المتوقعة لإ1الخلية )

                                                             
 .197، ص  2000ردن ، ، دار وائل ، عمان ، الا 1فلاح حسن الحسيني : الادارة الاستراتيجية ، ط 1
 .132، ص  1996، عمان ،الأردن،  1احمد القطامين : التخطيط الاستراتيجي "مفاهيم و نظريات و حالات تطبيقية"،ط2
 .281-280ص  ،  2004،  الأردن، دار وائل للنشر ، عمان ،  1، ط الإستراتيجية الإدارةكاظم نزار الركباني : 3
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 (: المشكلات: المحصلة المتوقعة عن صياغة جيدة و تنفيذ غير فعال.2الخلية )
الذي يجعلها تسلك طريق  الأمر ،ستراتيجيةلى تغطية عيوب الصياغة السيئة للإإ( : المغامرة : قد يؤدي التنفيذ الفعال 3الخلية )

 ن المؤسسة ستقع في هاوية الفشل .إلا فإو يحذر من العيوب بشكل مبكر ، و أالمغامرة ، 
 ستراتيجية صيغت بطريقة سيئة و تم تنفيذها بشكل غير فعال .إ( : الفشل : و هي نتيجة 4الخلية )
 ستراتيجية :شكال المختلفة لنماذج تنفيذ الإالأثالثا :

ساليب التي تراها مناسبة لها ، و ذلك فيما يسمى ترجمة الخطة شكال و النماذج و الأالشركات فيما بينها في الأتختلف 
 شكال و النماذج ما يلي:خطط تنفيذية ، و من بين هذه الأ إلىستراتيجية الإ

 .في شكل خطة تنفيذية الإستراتيجية: ترجمة 12-1رقم الشكل 
 ملخص الخطة التنفيذية:

 اتيجية هي :.....................................................................ستر الإ
 و المنتج هو :.............................................................أخط النشاط 

 .دارة القائمة بالتنفيذ هي :............................................................الإ
 خيرةالسنة الأ ................  السنة الثانية ولىالسنة الأ 

 ................ مؤشرات النجاح هو:
................ 

................ 

................ 
................ 
................ 

................ 

................ 
خطوات العمل و البرامج 

 هي:
................ 

................ 
................ 
................ 

................ 

................ 
................ 
................ 

 الموارد المطلوبة:
 البشرية:
 المالية:

 الخدمات :
................ 

................ 

................ 

................ 

................ 

................ 

................ 

................ 
 ................
................ 
................ 

................ 

................ 
 ................
................ 
................ 

................ 

................ 
 ................
................ 
................ 

 .219، ص 1999احمد ماهر، دليل المدير خطوة بخطوة في الإدارة الإستراتيجية،الدار الجامعية،الإسكندرية،المصدر: 
 للتنفيذ : الإستراتيجيةتهيئة  -2-2

بجملة من  هتمامستراتيجية يجب على المسيرين الحرص على الإ: عند تنفيذ الإستراتيجيةعتبارات اللازمة لتنفيذ الإولا: الإأ
 1للتنفيذ بنجاح و هي : الإستراتيجيةعتبار للهيئة ن تؤخذ بعين الإأالعوامل التي يجب 

 الزمن :  -أ
ن تحقق ميزة تنافسية ، من أستراتيجيتها على الزمن يمكن إالمؤسسة التي تعتمد  أنعتبار ستراتيجيا بإإيمثل الزمن سلاحا 

 كبر للزمن.أالمؤسسة يعطون قيمة  أفرادكان   ذاإخلال المحافظة على التميز الزمني ، و كذلك 

                                                             
 .212-210، ص 1999بخطوة في الإدارة الإستراتيجية،الدار الجامعية،الإسكندرية،حمد ماهر، دليل المدير خطوة أ 1
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 ستراتيجية : و المعرفة بالخطة الإ الإعلام -ب
ستراتيجي يتطلب درجة عالية من الوعي المعرفة بدقائق لتزام من قبل القياديين و مساعديهم في عملية البناء الإن الإإ
ستراتيجية تدار كلما كانت المعلومة المتعلقة بالقرارات الإ  ستراتيجي ، حيثنجاح التنفيذ الإإستراتيجية و هذا ما يتيح الخطة الإ

 على .أبسرعة كلما كانت مستويات التنفيذ 
 حشد الجهود و تعبئة الموارد:  -ت

عداد إ، حيث يتطلب  الإستراتيجيةو الخطة نحدوار الرئيسية التي يقوم بها المسيرون في المؤسسة هو توجيه الجهود من الأ
 وضع التنفيذ ، ضرورة تعبئة الجهود داخل المؤسسة و توجيهها نحو تحقيق الخطة.و وضعها م إستراتيجية

 داء: وضع مستويات الأ -ث
عداد قائمة مؤشرات النجاح الحرجة ، حيث يتم إن نتأكد من أستراتيجية موضع التنفيذ لا بد من قبل البدء في وضع الإ

يضا ، كونه أيجية الهامة داخل المؤسسة ، و ذلك يفيد بعد التنفيذ ستراتعداد مستويات لكل المجالات الإإمن خلال هذه القائمة 
 داء المحددة مسبقا.نحرافات على مستويات الأيمكن من تحديد الإ

 1عتبار مقاومة التغيير :خذ بعين الإالأ -ج
 ذ و هي :ستراتيجي الملائم موضع التنفيعتبارات التالية عند وضع البديل الإتراعي الإ أندارة العليا يجب على الإ

فراد داخل المنظمة تجاه التغيير المقترح ، و هذا ستجابة السلبية قد تتولد لدى بعض الأن الإإتشخيص طبيعة المقاومة :  -
 هذا السلوك ما يلي: أسبابهم أدارة عاملا معرقلا لهذا التغيير ، و لعل من بين يعد من وجهة نظر الإ

 ماعات و التنظيمات الغير رسمية.ن التغيير قد يحدث نوعا من التمزق بين الجلأ -
المركز  أوالقوة  أوموال متيازات ، متمثلة في الأفراد يتجنبون التغيير و يقاومونه خشية فقدانهم بعض الإبعض الأ -

 جتماعي .الإ
 . الإدارةفراد و لى خلق درجة من عدم الثقة بين الأإفراد معنى التغيير و ضرورته مما يؤدي قد لا يفهم بعض الأ -
 فكار و التصرفات مما يصعب تغييرها .بالجمود  في الأ الأفراد بعضاف تصإ -
مختلفة  أساليبستخدام إبإمكانها  الإدارةن إلى التغيير فإفراد في المؤسسة يستجيبون و لحل هذه  المشكلة و جعل الأ -

 مثلة ذلك نذكر : أتتراوح بين الترغيب و الترهيب ، و من 
 الذين يتأثرون بالتغيير في عملية التخطيط و التنفيذ. الأفرادعض شراك بإالمشاركة : و يعني ذلك  -
ما بشكل إالتعليم و التدريب: و يتمثل في تقديم معلومات للأفراد تشرح لهم طبيعة و ضرورة التغيير ، و يكون ذلك  -

 لترقية .ستبعاد الفرد من قوائم اإبشكل ضمني مثل  أوو الفصل أصريح ، مثل تهديد الفرد بقبول التغيير ، 
 ستراتيجية : ثانيا : الأنظمة المساعدة على تنفيذ الإ
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لى خطوة إنها قابلة للنجاح التام ، فلكي يتم تحقيق هذا النجاح تحتاج أستراتيجية للتنفيذ ، لا يعني عندما يتم تهيئة الإ
 1نظمة نذكر :نظمة المساعدة على تنفيذها ، و من بين هذه الأ، و هي توفر الأ أخرى أساسية
 الهيكل التنظيمي:  -أ

تحولات قوية في مسار المؤسسة ، و هذه التحولات قد لا يتناسب مع هيكلها التنظيمي مما  إلىتشير  الإستراتيجيةن أبما 
 ستراتيجية الجديدة .حداث تغيرات في التنظيم تتماشى مع الإأيتطلب 

 ستراتيجية ؟شكال الذي يطرح هنا : هل الهيكل التنظيمي يساعد على تنفيذ الإو الإ
ن تستخدمها المؤسسة : الهيكل البسيط ، الهيكل الوظيفي ، أشكال الهياكل التنظيمية التي يمكن أهناك العديد من 

 الهيكل المصفوفي .....الخ.
ستراتيجية حيث إساسيا في وضع و تنفيذ أن تحديد الهيكل التنظيمي المناسب و التغيرات المطلوبة فيه يعتبر جزءا إ

هداف المؤسسة ، أستراتيجيات المطبقة لتحقيق ختلاف الإالهيكل التنظيمي المناسب و التغيرات المطلوبة فيه تتفاوت بإ نأيلاحظ 
، فهنا  أماميسي أتكامل ر  أوسي خلفي أسي سواء كان تكامل ر أستراتيجية التكامل الر إالمؤسسة تطبيق  أرادتذا إفمثلا : 
الجمع بين  أيمركب  أساسو على أالعمليات مثل )قسم المغزل ، قسم للنسيج ....(ساس ألى تطبيق هيكل تنظيمي على إستتجه 

 قسام .الهيكل الوظيفي و الهيكل متعدد الأ
 نظم الموارد البشرية : -ب

ن يكون هناك توافق أفراد و الموارد البشرية داخل المؤسسة ، لذلك يجب الموضوعة تؤثر و تتأثر بنظام الأ الإستراتيجيةن إ
ذا لم يكن لدى المؤسسة إستراتيجية ، و هم الذين يقومون بتنفيذ الإ الأفرادن ستراتيجية و نظام الموارد البشرية ، لأن الإبين كل م

 . الأهدافستراتيجية إلا يمكن تحقيق فعدادها إموارد بشرية مناسبة في درجة مهاراتها و سلوكياتها و 
 نظم المعلومات : -ت

لى تخفيض درجة عدم التأكد التي يعمل في إلكم الكافي من المعلومات ، مما يؤدي يعمل نظام المعلومات على توفير ا
ظلها متخذ القرار ، حيث تقوم المؤسسة بتجميع المعلومات بغرض تحديد الفرص و التهديدات التي تواجهها و كذلك جوانب 

 ستراتيجية .القوة و الضعف ، حتى تتم الصياغة الجيدة للإ
 قييم: مرحلة المراقبة و الت -ث

ذا لم تتم عملية إهمية و الفعالية خطط من قبل المؤسسة ، تصبح قليلة الأ وأ الأهدافتحديد  أوستراتيجية وضع الإ
 وجدت ، و هذا ما يتحقق من خلال عملية الرقابة. إننحرافات التقييم لمدى تحقيقها ، و من ثم تصحيح الإ

  ستراتيجية المطلب الرابع : الرقابة الإ
 : الإستراتيجيةقابة مفهوم الر  -1
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ستراتيجية مؤسسة بصورة كفؤة و فعالة و بما إستراتيجية "عمليات السيطرة التنظيمية المستمرة على تطبيق تعني الرقابة الإ
 . 1، من دون هدر في الموارد و القدرات المادية و التنظيمية" الإستراتيجيةهدافها أيضمن تحقيق رسالة المؤسسة و 

داء عضائها لتقييم مدى كفاءة و فاعلية الأأنشطة المؤسسة و أالعملية التي يراقب من خلالها المديرون نها : كما تعرف بأ
 .2ما كان يفتقر للفاعلية و الكفاءة" إذاداء التصحيحية لتحسين الأ الإجراءاتتخاذ إ، و 

نحرافات التي من خلال معالجة الإتعني وضع المؤسسة على الطريق الصحيح  الإستراتيجيةن الرقابة و عليه يمكن القول بأ
 ن تكون عملية الرقابة و التقييم مستمرة و فعالة .أليه من نتائج، على إقد تقع بين ما تم تحديده كأهداف و ما تم التوصل 

 : الإستراتيجيةهمية الرقابة أ -2
، فقد يتضح لها  الأعمالنفيذ و تأفي المؤسسة من خلال رقابتها على عمليات التطبيق  الإستراتيجيةهمية الرقابة أتكمن 

حتى  أوجل تحد من قدرتها  على تنفيذ المشروعات طويلة الأ أون تمنعها أظهور بعض المشاكل الداخلية و الخارجية التي يمكن 
 هدافها.أالخطط السنوية بما ينعكس سلبا على تحقيق 

 خطوات الرقابة : -3
 3تناولها فيما يلي :و خطوات ، كما سنأتشمل عملية الرقابة على عدة مراحل 

 داء المستهدفة :ولا : تحديد مستويات الأأ
طار الرقابة إالمؤسسة ، ففي  أداةساسها تقييم أالعناصر المستهدفة  عن مؤشرات التي يتم على  أو الأداءتعتبر مستويات 

المؤسسة ، فعلى سبيل المثال في حالة ستراتيجية المتبعة من قبل داء المستهدفة في ضوء الإ، يتم تحديد مستويات الأ الإستراتيجية
داء في صورة "تخفيض ، فقد يكون من المناسب وضع مؤشرات تعكس مستوى الأ الأقلالتكلفة  لإستراتيجيةتباع المؤسسة إ

لى مستويات إنه يتم تجزئة كل وظيفة إحسب كل وظيفة ف الأداءعتماد مستويات إسنويا ". و في حالة  %10التكاليف بنسبة 
  .و وضع المؤشرات المناسبة لها تحتية 

 
 عداد نظم القياس و الضبط :إثانيا : 

في كل مستويات المؤسسة قد تم  الأداء أهدافذا كانت إجراءات الخاصة بتقييم ما مجموعة من الإ إعدادقصد بذلك ي
م المؤسسات كبيرة الحجم بأداء داء على درجة عالية من الصعوبة في بعض الحالات لقيالا ، و تعتبر مهمة قياس الأ أمنجازها إ

 .نشطة المتداخلة و المعقدةالعديد من الأ

 داء المستهدفة :داء الفعلي بمستويات الأثالثا : مقارنة الأ
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 الأداءنحراف إداء المستهدفة ، حيث يتم في هذه الخطوة تقييم مدى داء الفعلي بمستويات الأيتم في هذه الخطوة تقييم الأ
داء مرتفعا عما هو مستهدف ، فقد ذا كان مستوى الأإولى و في حالة ما داء المستهدف في الخطوة الأالفعلي عن مستوى الأ

داء منخفضة ، و في ضوء ذلك أقيامها بوضع مستويات  إلى أو الإستراتيجيةهداف النجاح في تنفيذ الأ إلىدارة السبب ترجع الإ
تخاذ التصرف العقابي الملائم إ إلى الإدارة أداء منخفضا ، تلجذا كان مستوى الأإداء في الفترة الزمنية المقبلة  تقرر رفع مستويات الأ

. 
 خطاء :تخاذ التصرف الملائم لتصحيح الأإرابعا : تقييم النتائج و 

داء أهو تغيير نظام الرقابة المستخدم لقياس  الأولختيار ختيارين : الإإلتحديد التصرف التصحيحي الملائم هناك 
الرقابة الحالية بإجراءات  إجراءات إحلالو أربما يتم تغيير الموازنات  أوفراد ، دارية ، الوظيفية و الأدات النشاط الإوح أوقطاعات 
 .تخاذ تصرف تصحيحي بشأنهإختيار الثاني و هو التركيز على العنصر محل الرقابة و ليس مستوى المبيعات و ما الإأجديدة 
 فعال للرقابة: خطوات تصميم نظام 13-1رقم  الشكل

 
 .349، ص  2000،الإسكندرية،الدار الجامعية،الثالثة(  الألفية إدارة) الإستراتيجيةدارة المصدر : نادية العارف : الإ

 الناجحة : الإستراتيجيةشروط الرقابة  -4
 1و فعالية عملية الرقابة مرهون بتوفر جملة من الشروط:أنجاح 

نى المطلوب من المعلومات الضرورية لإعطاء صورة واضحة عما يجري في المؤسسة ، حيث دن تتضمن الحد الأأ: الرقابة يجب  ولاأ
لى صياغ المعلومات الهامة وسط كم هائل من المعلومات المفيدة و الغير مفيدة ، و هنا إن الكم الكبير من المعلومات يؤدي عادة أ

ذا ما تم إلى النجاح الكامل إنها تلك العوامل التي تؤدي ن يكون التركيز على عناصر النجاح الحرجة ، و التي تعرف بأأيجب 

                                                             
 .157-156،  ص  1996، عمان ،الأردن،  1احمد القطامين : التخطيط الاستراتيجي "مفاهيم و نظريات و حالات تطبيقية"،ط 1



ــــالفصل الأول: ق ــ ــ ـــ ــ ـــــطاع الصـــ ــ ــراتيجياتهـ ـــ ـــ  ناعة و إستـ

 

 

 
 

89 

حكام الرقابة إذا ما تم إلى النجاح الكامل إبالصورة الصحيحة ستقود  أنجزتذا ما إحكام الرقابة عليها على مدار الوقت و التي إ
 لى النجاح.إبالصورة الصحيحة ستقود  أنجزتذا ما إعليها على مدار الوقت و التي 

 م صعبة .أنظر عن كونها سهلة القياس لن تركز بصورة رئيسية على  النشاطات الحيوية بغض اأالرقابة يجب :  ثانيا
نحرافات بين النتائج و كتشاف الإإن تزود متخذي القرارات بالمعلومات المطلوبة في الوقت المناسب ليتسنى لهم أ: الرقابة يجب  ثالثا
 هداف عند وقوعها .الأ

 القصيرة المدى. الأداةلى الجوانب إبعيدة المدى بالإضافة  الأداءن تركز على جوانب أيجب : الرقابة  رابعا
فراد المؤسسة و ذلك من أ: تنمية روح الرقابة الذاتية لدى المسيرين في جميع المستويات التنظيمية و كذلك لدى جميع  خامسا

 تجزأ من الثقافة السائدة في المؤسسة.خلال تنمية روح المسؤولية لديهم ، و جعل هذا السلوك جزء لا ي
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   التسويقية الإستراتيجيةدارة المبحث الثالث : الإ
  الجوانب النظرية للتسويق الأول:المطلب 

 : الإستراتيجية الإدارةدور 
ي أداء المؤسسة ، أبمراحلها المختلفة و مستويات  الإستراتيجيةدارة هتمت العديد من البحوث بدراسة العلاقة بين الإإ

 هداف المؤسسة .أدارة العليا على مدى تحقيق ريقة تفكير و تصرف من قبل الإكط  الإستراتيجية الإدارةثر تبني أ
مؤسسة  93( حيث قاموا بدراسة 1970) آخروننسوف و أجراها أو من الدراسات الرائدة في هذا المجال تلك التي 

 13ه المؤسسات ، مستخدمين هذ أداءعلى  أثرهاو  الإستراتيجيةدارة مريكية ، محددين مكونات الإمن المؤسسات الصناعية الأ
هم أو يمكن ذكر    نوع من المقاييس ،  أينحياز نحو ثر الإأمتغيرا مستقلا للأداء المالي و تم قياسه بأكثر من طريقة بغرض تقليل 

ية الكلية ، يرادات/الملك، مجموع الموجودات ، الإ الأسهم/الإيراداتيرادات ، عتماد عليها : المبيعات ، الإالمتغيرات التي تم الإ
، المدفوعات)عائد  (P/E)يرادات/الملكية الكلية ، نسبة السندات ، الديون/الملكية ، الملكية العامة ، الإ أسعارسهم ، عائد/الأ
 1بة السعر الكلية .سيرادات( ، نإالأسهم/

وسعة مع مثيلاها من بصورة م الإستراتيجيةدارة و تمت مقارنة قيم هذه المتغيرات في المؤسسات التي تعتمد على الإ
بصورة  الإستراتيجية الإدارةعتمدت إن المؤسسات التي أبصورة بسيطة ، و لقد تبين  الإستراتيجيةدارة المؤسسات التي تعمد على الإ
همها حسب تواريخ أتجاه ، و الجدول التالي يبين داءها مثيلاتها ، و توالت الدراسات في هذا الإأموسعة قد فاقت في مستوى 

 .ليها كل دراسةإئها و النتائج التي توصلت جراإ
 المؤسسات. أداءعلى  الإستراتيجيةستخدام إيمثل الدراسات التي توضح :6-1رقمالجدول 
 ريةاإدنتائج  المستخدمة الأداءمقاييس  دارةمكونات الإ العينة الدراسة

H.I ansoff et al 
1790 :2-7 

منظمة  62
 صناعية 

التخطيط 
 يستراتيجي الرسمالإ

ستخدمت هذه الدراسة إ
 مؤشرا ماليا 21

تفوق المنظمات التي تمارس و 
ستراتيجي تطبق التخطيط الإ

 على تلك التي لا تطبقه
s.thun&r.j.house 
1970 : 81-87 

منظمة  36
 صناعية

 ستراتيجية إ
 المنظمة  أهداف

برامج تنفيذية لثلاث 
 سنوات قادمة

 المبيعات 
 سعر السهم في السوق

 ستثمارد على الإمعدل العائ
معدل العائد على حق 

لى إ 6الملكية لمدة تتراوح من 
 سنة 11

 

المنظمات التي تظم  أداءتفوق 
رسمية مكتوبة على تلك التي 

 نظمةع مثل هذه الأبتت

Gershfeski 1970 : 323  المنظمات في  أداءتفوق نمو المبيعات المحققة )مقارنة  هداف أمنظمة

                                                             
 .78-77، ص 2004،دار وائل للنشر،عمان ،الأردن،1/العولمة و المنافسة،ط الإستراتيجية ركابي ،الإدارةكاظم نزار ال 1
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خطط و برامج تنفيذ  صناعية 273
 سنوات 10لمدة 

و المبيعات خممس سنوات نم
قبل تطبيق التخطيط 

مع خمس  ستراتيجيالإ
ن أسنوات لاحقة بعد 

 ستراتيجي(إالتخطيط  طبقت

السنوات اخممس التي طبقت 
ستراتيجي فيها التخطيط الإ

المنظمات في  أداءعلى 
ولى التي السنوات اخممس الأ

 ستراتيجي.تطبق التخطيط الإ
j.o Eastlake 
&p.r.mcdonald 
1970m 50-163 

منظمة  211
كبر أصناعية من 

منظمة في  500
الولايات المتحدة 

 مريكيةالأ

نغماس و إمدى 
 الإدارةشتراك فريق إ

في عمليات 
دارة التخطيط و الإ

 الإستراتيجية

المهارات القيادية لرئيس 
الجهاز التنفيذي المشارك 

 الإستراتيجيةدارة عملية الإ

رات القيادية لرئيس تقود المها
لى تحقيق إالجهاز التنفيذي 

للمنظمات من  أفضل أداء
تلك المنظمات التي لا يتمتع 
رئيس الجهاز التنفيذي بمهارة 

 قيادية
d.m.harodl 1972 : 
91-104 

منظمات  10
متخصصة في 

دوية و صناعة الأ
 الكيماويات

 ستراتيجية إ
  الأهداف

برامج تنفيذية 
 تفصيلية

 ت نمو المبيعا
 رباح نمو الأ

المبالغ المنفقة على عمليات 
البحث و التطوير لمدى سبع 

 سنوات

داء المنظمات التي أتفوق 
تمارس التخطيط الرسمي لمدة 
سبع سنوات )مدة الدراسة( 

داء المنظمات التي لم أعلى 
تمارس مثل هذا التخطيط في 

 السنوات السابقة
d.w.karger et 
z.a.malik 1974 : 
60-64 

منظمة  28
 صناعية

ستراتيجية لمدة إخطة 
سنوات مكتوبة و  5

 واضحة للجميع .
خطط متوسطة و 

 مدقصيرة الأ

داء المنظمات التي أتفوق  ( مؤشر مالي13)
تخطط بالنسبة لجميع مقاييس 

 داءالأ

d.r.woodr.lo.forge 
1979: 516-526 

مصرفا يقدم  41
 خدمة متنوعة 

التخطيط 
 ستراتيجيالإ

 صافي الربح 
عدل العائد على حق م

 سنوات 5الملكية لمدة 

قارنا بين منظمات لا تطبق 
ي عنصر من عناصر أ

ستراتيجي مع التخطيط الإ
منظمات تطبق هذه العناصر 

داء المنظمات أ، فوجدا تفوق 
التي تطبق جميع عناصر 

ستراتيجي على التخطيط الإ
و لا تطبق أالتي لا تطبق جزء 

 ي من هذه العناصر.أ
Ansoff 1979: 2-7 93  داء المنظمات التي أتفوق  نمو المبيعات التخطيط منظمة
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 العائد على حق الملكية  ستراتيجي الإ صناعية
 سعر السهم

ستراتيجي تمارس التخطيط الإ
بشكل مكثف على 
المنظمات التي تمارسه بشكل 

 طلاقاإو التي لا تمارسه أمحدد 
Robinson 1982: 2-
8 

مشروع  51
 صغير متنوع

ستخدام إ مدى
ستشاريين إ

متخصصين في 
التخطيط 

 ستراتيجيالإ

 تطور المبيعات 
 نتاجية الربحية الإ

 النمو بصورة عامة

ستعانة ساعدت عملية الإ
ستشاريين متخصصين في بإ

ستراتيجي على التخطيط الإ
داء في هذه زيادة معدلات الأ

 المنظمات 
Acklesber&gerarow 
1985: 118 

مشروع  135
 مصغر متنوع

مدى وجود نظم 
 رسمية للتخطيط

مدى وجود خطط 
 مكتوبة 

مدى توافر العمق 
في التحليل و 

 التخطيط.

داء المنظمات التي تميل أتفوق  متوسط المبيعات
لى النظم و اخمطط الرسمية و إ

المكتوبة و تعتمد على 
التحليل  المعمق على تلك 

 التي لا تطبق مثل هذه النظم

Parker & person 
1986: 196 

مشروع  188
 صغير متنوع 

ستراتيجية إخطط 
واضحة و مكتوبة و 

 مفضلة 
خطط تعتمد على 

مكانيات اخمبرة و الإ
 الشخصية للمديرين

 تطور و نمو العائد
مدى تطور المكافآت و 
العائد المتحقق بوساطة 

 صاحب المشروع )المنظم(

داء المنظمات التي أتفوق 
لديها نظم رسمية و مكتوبة 

المنظمات  داء علىأعلى 
خرى التي ليس لديها مثل الأ

 هذه النظم

i.c.rhyn 1986:354 1000كبر من أ 
منظمة في 

 الولايات المتحدة

التخطيط 
 ستراتيجيالإ

التخطيط طويل 
 مدالأ

 اخمطة السنوية 
 الموازنات

العائد الكلي للمستثمرين 
 سنوات 10لمدة 

داء المنظمات التي أتفوق  
ستراتيجي تطبق التخطيط الإ

على المنظمات التي تعتمد 
مد التخطيط قصير الأ

 خطط سنوية( -)موازنان
 
 

Pearce et al 1987: 
22-25 

منظمة  97
 صناعية

نغماس و إمدى 
في  الإدارةمشاركة 

دارة عملية الإ

 المبيعات 
 5ة صول لمدالعائد على الأ

 سنوات

 أداءيجابية على إيؤثر بطريقة 
نغماس إبالمنظمات ، مدى 

في عملها و مدى  الإدارة
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  الإستراتيجية
مدى وجود عمليات 
و خطوات محددة 

 للتخطيط 
التخطيط قصير 

 مدالأ

ستراتيجي من إوجود تخطيط 
خلال خطوات و عمليات 

داء المنظمات أمحددة. يتفوق 
التي تطبق و تمارس التخطيط 

مد على المنظمات الطويل الأ
التي تعتمد على التخطيط 

 مدالقصير الأ
Opera 1987: 144-
147 

مشروعات صغير 
لم يشر لعددها 

 في البحث

عتماد على مدى الإ
مستشارين 

متخصصين في 
التخطيط 

 ستراتيجيالإ

 الربحية 
 النمو 

 نتاجيةالإ

المنظمات التي  أداءيتفوق 
ستراتيجيا على إتخطط 

لى  إالمنظمات التي لا تميل 
 ذلك

Neely 1987: 65.75  منظمات فنية
 -وبراأ)دار 

 مسارح(

عتماد على إى مد
ستشاريين إ

متخصصين في 
 الإستراتيجيةدارة الإ

وبرا أالعائد الكلي لكل دار 
 مسرح  أو

عدد المترددين على دار 
 وبرا سنوياالأ

داء المنظمات التي أيتفوق 
 الإستراتيجيةدارة تطبق الإ

 على المنظمات التي لا تطبقها

Bourgeois III 
&eisehhardt 1988: 
816-835 

مل منظمات تع
في مجال صناعة 

الحاسب 
 الشخصي

التخطيط 
 ستراتيجي الشموليالإ

بيانات نوعية من كل مدير 
 تنفيذي 

مراحل صناعة القرار 
 ستراتيجيالإ

 المقابلات الشخصية

ستخدمت إحققت منظمتين 
داء أالتخطيط الشمولي 

التي لم  من المنظمتين  أفضلا
 تستخدم مثل هذا التخطيط

، ص 2004،دار وائل للنشر،عمان ،الأردن،1/العولمة و المنافسة،ط الإستراتيجية كابي ،الإدارةكاظم نزار الر المصدر :  
83-86. 

 
 
 

 يلاحظ من دراسة الجدول ما يلي:
نشطة الصناعية و خدماتية ) مصرفية( و فنية : تنوع المؤسسات التي خضعت للدراسة : فقد تناولت البحوث معظم الأ ولاأ

كبر المؤسسات العالمية في أم المؤسسات التي خضعت للدراسة بدءا من المؤسسات الصغيرة و حتى )مسارح( ، كما تنوعت حج
ستراتيجي )تحسين ينعكس على النجاح الإ الإستراتيجيةدارة ن تبني مفهوم الإأمؤسسة في و.م.أ( مما يعني  1000كبر من أالعالم )
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ية( و كذلك بغض النظر عن حجمها )صغيرة اتسات )صناعية ، خدمليه تلك المؤسإ( بغض النظر عن القطاع الذي تنتمي دائهاآ
 ، كبيرها(.

هتماماتها وفق كل مرحلة زمنية إو نضجها و مختلف  الإستراتيجيةدارة : عكست هذه الدراسات تطور مراحل )عناصر( الإ ثانيا
و  و اخمدماتية التي شملتها البحوث أعية زدياد عدد المهتمين بهذا الحق المعرفي ، و تنوع القطاعات الصناإمرت بها ، و كذا 

هتمام الباحثين عن سر نجاح المؤسسات في النصف الثاني من القرن العشرون ، حيث ظهر مفهوم إالدراسات التي كانت محور 
و داخل المؤسسات متخصصين في التخطيط( ثم أعتمادا على مستشارين من خارج إمد )الموازنات تم تدرج التخطيط طويل الأ

 . الإستراتيجيةدارة العليا و تبنيها الإ الإدارةشتراك بالإ أخيراستراتيجي و لتخطيط الإا
على تلك التي لا  الإستراتيجيةدارة : توضح بعض الدراسات المذكورة في الجدول السابق تفوق المؤسسات التي تمارس الإ ثالثا

 تمارسها ، و يبرز هذا الدور فيما يلي:
 .عمال الناجحة من اخماسرةييز مجالات الأمساعدة المؤسسات على تم -أ

 .الأخرىدارة العليا و المستويات ستراتيجي لتحقيق التفاهم و التنسيق بين الإإفكر  إطار إيجاد -ب
رباح حد عناصرها في تحسين الموقف التنافسي و زيادة الأأ أو الإستراتيجية الإدارةستفادة من مساعدة المؤسسات في الإ -ت

 لى جانب نمو عائدات السهم .... الخ.إعلى المدى الطويل 
المؤسسات ، بمعنى  أداءعلى  الإستراتيجيةدارة داء )مالية و وصفية( المستعملة في قياس مدى تأثير الإ: تنوع معايير قياس الأ رابعا

 خرى(.ي المستويات الأأفي الممارسات العملية ) ودارة العليا موثقة و مكتوبة من طرف الإ أنهام أذهان المديرين فقط أهل هي في 
المؤسسات  أداءيجابية بين كدت وجود العلاقة الإأخير وجود الكم الهائل من الدراسات التي و ما يلاحظ في الأ

 1الإستراتيجيةدارة قتصادية و تبني مفهوم الإالإ
 :الجوانب النظرية للتسويق

هي كلمة مشتقة من المصطلح  و MARKETINGالتسويق كمصطلح هو الترجمة العربية للكلمة الانجليزية 
 .2و التي تعني المتجر MERCARIو الذي يعني السوق ، و كذلك تشتق الكلمة اللاتينية  aretusMاللاتيني 

 3نتاجها إن النظرة البسيطة لهذه الكلمة قد تبدو و كأنها تمثل ذلك النشاط الذي يهتم بتصريف و توزيع السلع بعد إ 
مر ضرورة لمام بماهيته يتطلب الأو لا يعكس المعنى الحقيقي و الكامل للتسويق لذلك قصد الإ ن هذا الفهم يعد محدوداأغير 

 الوقوف على تعريفه و نشأته و مراحل تطوره.
 نشأة السوق: -1

                                                             
 .87-86، ص مرجع سبق ذكرهكاظم نزار الركابي ،   1
 .57، ص  2002عبد السلام أب قحف، "التسويق مدخل تطبيقي" ،دار الجامعة الجديدة ، الاسكندرية ،    2
 .46، ص 2001، في تحسين تسيير وظيفة التسويق لزيادة الفعالية الاقتصادية للمؤسسات الإنتاجية الوطنية ، رسالة الماجستير في التسيير، جامعة باتنة  عمار العربي ،مساهمة  3
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ختلفت آرائهم ، إثيرت قضية نشأة التسويق من طرف العديد من الباحثين و المختصين في هذا الميدان ، حيث أكثيرا ما 
، ثم  1650ن ظهور التسويق كان لأول مرة باليابان خلال القرن السابع عشر و بالتحديد سنة لى القول بأإهب فمنهم من ذ

. و منهم من  18841و  1804مريكية خلال القرن التاسع عشر و تحديدا في الفترة الممتدة بين الولايات المتحدة الأ إلىنتقل إ
لا بعد الثورة الصناعية ، فجاء بذلك التسويق كفلسفة لحل كل  المشاكل إالحقيقية  ن التسويق لم يظهر في صورتهلى القول بأإذهب 

 ن التسويق ظهر لأول مرة مع ظهور المقايضة لكنه كدراسة علمية.لى القول بأإالتي ظهرت في تلك الفترة ، و منهم من ذهب 
يظهر فيها  تمن التسويق أاك تأكيد على وروبية فهنما في الدول الأأ،  20لا في مطلع القرن إلم يعرف هذه الصورة 

 2ستخدامه في اخممسيات و الستينات.إ، حيث تطور فيما بعد و عم 1940لا بعد سنة إبشكل فعلي 
 تعريف التسويق: -2

نما هناك العديد من التعاريف ، فمن التعاريف القديمة للتسويق ما ساهمت إلا يوجد تعريفا جامعا متفقا عليه للتسويق ، 
و اخمدمات     اخماصة بتوجيه تدفق السلع الأعمال أنشطةن ممارسة أعلى  1960سنة  (AMA)مريكية للتسوق ية الأبه الجمع

ن هذا التعريف يعد تقليديا لكونه قد حصر التسويق في التوزيع في حين نطاق التسويق إ. 3المستعمل أولى المستهلك إمن المنتج 
 وسع من ذلك بكثير.أ

نه أحداثة مما سبق حيث عرفت التسويق على  أكثرشمل و أمريكية للتسويق تعريفا لجامعة الأقدمت ا 1985و في سنة 
فكار ، السلع و اخمدمات اللازمة لإتمام عملية "هو العملية اخماصة بالتخطيط و التنفيذ و خلق و تسعير و ترويج و توزيع الأ

لى النشاط التسويقي إ. و هذا التعريف يشير 4ف المؤسساتهداأو تحقيق  الأفرادحاجات  إشباعلى إالتبادل ، و التي تؤدي 
 لى تحقيق الربح من عدمه .إكانت تهدف   ءاسو المؤسسات ،  أنواع لساليبه الحديثة في كأبمفهومه و 
 
 
 

دارة إنساني يمارس من قبل إنه "عبارة عن نشاط مفهوم التسويق ، فيعرفه بأ إلىجتماعي و هناك من يضيف البعد الإ
دارة العليا ، يتوجه نحو المستهلك لإشباع حاجاته و رغباته من المنتوجات ) المادية ، اخمدمية و ، بإشراف و توجيه الإمتخصصة 

 5طار البيئة".إو غير هادفة للربح في أتجاه المجتمع لتحقيق مبرر وجود المؤسسة سواء كانت هادفة إلتزام بالمسؤولية الفكرية( مع الإ
ساسين بين المفهوم التقليدي و الحديث للتسويق ، من أنه يوجد فرقين أستنتاج إليه يمكن إمن خلال ما تم التطرق 

صبح أفي تسيير المؤسسات من جهة،  و كان دوره ضيقا ف أولياصبح أحيث الدور الذي كان يلعبه ،حيث كان دوره ثانويا و 

                                                             
 .57، ص 2001ستير في التسيير، جامعة باتنة ، عمار العربي ،مساهمة في تحسين تسيير وظيفة التسويق لزيادة الفعالية الاقتصادية للمؤسسات الإنتاجية الوطنية ، رسالة ماج 1
 .84، ص 2001سيير، جامعة باتنة ، عمار العربي ،مساهمة في تحسين تسيير وظيفة التسويق لزيادة الفعالية الاقتصادية للمؤسسات الإنتاجية الوطنية ، رسالة ماجستير في الت 2
 .26، ص  2004،  1اتيجيات التسويق ، دار وائل ، عمان،الأردن ، طنزار عبد الحميد البر واري و أحمد فهمي البرزنجي : استر  3
 .9، ص  2003إسماعيل السيد: التسويق ، الدار الجامعية ، الاسكندرية ،   4
 .25، ص  2004،  1نزار عبد الحميد البر واري و أحمد فهمي البرزنجي : استراتيجيات التسويق ، دار وائل ، عمان،الأردن ، ط 5
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و         لى التوزيع المادي فأصبحت تشمل اخمدماتواسعا من خلال التقنيات المعتمدة حاليا في تطبيقه حيث كانت مقتصرة ع
 فكار.الأ

 مراحل تطور التسويق: -3
 قتصادية في العالم ، هذه المراحل هي :شهدتها معظم المؤسسات الإ أساسيةربعة مراحل ألقد عرف التسويق 

 :1930-1900نتاجي( ولا : مرحلة التوجه نحو النمو )المفهوم الإأ
هتمام إ، و التي كان فيها  1933-1929قتصادية العالمية زمة الإدت العالم قبل الأو هي تلك المرحلة التي سا

نتاج و تحسين نوعيته ، عملا بالمقولة الكلاسيكية "العرض يخلق الطلب المؤسسات منصبا على تعبئة مواردها الداخلية لزيادة الإ
نحصر في عملية توزيع إهتمام بالمستهلك و لم يراعي فيه الإ ذإن التسويق في هذه المرحلة كان بدائيا ، إاخماص به" ، و من هنا ف

قتصادية ن تخلت عنه معظم المؤسسات الإأن هذا التوجه ما لبث أهمال الطلب غير إهتمام بالعرض و نتاج و الإالتي تكون بعد الإ
 1الاقتصادية. الأزمةثر أ

 :1950-1930ع )المفهوم البيعي( يثانيا : مرحلة التوجه نحو الب
نتاج كميات تفوق حجم إصبحت المؤسسات قادرة على أبحجم كبير  الإنتاجمكانية إستمرار التطور التكنولوجي و إع م

ستخدام العديد إلى إفي هذه المرحلة  الإنتاجيةت المؤسسات أي العرض يفوق الطلب ، و لهذا لجأالطلب على المنتوج في السوق 
نتاجه ، بمعنى ترقية مبيعاتها و التخلص من مخزوناتها ، و من بين هذه إبشراء ما تم  قناع المستهلكإمن التقنيات التسويقية قصد 

 لخ .إ جال الدفع ، توفير وسائل النقل....آعلان ، البيع باخمصم و التقسيط ، تمديد التقنيات الدعاية و الإ
تسمت به هذه المرحلة إتيجة لما قتصادية و ذلك نيضا لم يشكل حلا كافيا لمشاكل المؤسسات الإأن هذا التوجه أغير 

غراء المستهلكين و جذبهم لشراء إ، مما صعب على الكثير من المؤسسات 2ذواقشتداد المنافسة و كثرة التقلبات في الأإمن 
 منتجاتها.

 
 :1950ثالثا: مرحلة التوجه نحو التسويق )المفهوم التسويقي( 

و       صبح التركيز منصبا على حاجاته أنشاط التسويقي ، حيث رتكاز في الحتل المستهلك نقطة الإإفي هذه المرحلة 
جل نشطتها خمدمة هذه الحاجات و الرغبات لتحقيق الربح في الأأنتاج و بعده ، كما تكاملت جهود المؤسسة و رغباته قبل الإ

 3الطويل.
 وقتنا الحالي : إلى 1970جتماعي(: جتماعي )المفهوم الإرابعا : مرحلة التوجه الإ

                                                             
 .20-19، ص  ،مرجع سبق ذكرهيل السيدإسماع  1
 .17، ص 2001اجستير في التسيير، جامعة باتنة ، معمار العربي ،مساهمة في تحسين تسيير وظيفة التسويق لزيادة الفعالية الاقتصادية للمؤسسات الإنتاجية الوطنية ، رسالة  2
 .22،  ص  2003إسماعيل السيد: التسويق ، الدار الجامعية ، الإسكندرية ،   3
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جتماعي للتسويق و الذي يعني ي المفهوم الإأالمجتمع و رفاهيته  أهدافلى تحقيق إنتقل المفهوم التسويقي إ هذه المرحلة في
ي خلق توازن اشباع حاجات المجتمع ككل إنشطة المؤسسة بهدف أتخاذ القرارات التسويقية هو التركيز على تكامل كل إن مدخل أ

ستخدامه ليشمل إتسع نطاق إصبح التسويق شاملا و أ 1974تهلك ككل و بداية بين حاجات المستهلك و حاجات المس
العديد من المؤسسات اخمدماتية كالفنادق ، المستشفيات ، المؤسسات المالية و البنوك ، البريد و المواصلات و غيرها ، خاصة في 

قتصادية خرى خدماتية ، و بهذا وجدت المؤسسة الإأ يضا جانب السياحة و مجالاتألى باقي دول العالم و إلمانيا و بريطانيا ثم أ
في المجتمع الذي تعمل فيه لضمان  1جتماعيةن تجسد المعنى الحقيقي لمسؤوليتها الإأنفسها مجبرة على التقيد بكل هذه التوجهات و 

 2ستمراريتها إبقاءها و 
 مجالات تطبيق التسويق : -4

 التجارية و غير تجارية )لا تهدف لتحقيق ربح(. فيفي مجالات متعددة  الآنيمكن تطبيق التسويق 
 :3: و هنا يمكن التمييز بين ثلاث مجالات لتطبيق التسويق : تطبيقه في المجالات التجارية أولا

خرى ، و أمنتجاتها للمؤسسات  بل تكونفقط )اخمواص(  الأفراد إلىنتاجها إ: لا توجه المؤسسات التسويق الصناعي  -أ
نه يرتبط بطبيعة الزبائن أخرى( و يعرف هذا النوع من التسويق على أي بين مؤسسة و أسويق الصناعي ) هنا تكون في مجال الت

 .(أخرىلى إي من مؤسسة أ) « BTOB »الذين توجه لهم المؤسسة منتجاتها و يعرف 
هلك النهائي ، و المست إلىنتاجها إ: و هذا النوع من التسويق يتعلق بالمؤسسات التي توجه  ستهلاك الواسعتسويق الإ -ب

لى إي من المؤسسة أ)  BTOCخرى و يعرف بــأستعماله في مجالات إتسع إول الذي شهد تطبيق التسويق ثم هو الأ
 المستهلك(

ن يكون موضوع تبادل سوق معين " و تصنف اخمدمات اخمدمة هي منتوج غير ملموس ، قابل لأتسويق الخدمات :  -ت
 وفقا لعدة معايير من بينها :

و خدمات أو خدمة مرفقة بسلع أ: و هنا نجد سلعة مرفقة بخدمات رتباط( مع منتوج مادي شتراك )الإلإمعيار ا -
 خالصة مثال : السيارة تستفيد من خدمات ما بعد البيع.

: وفق هذا المعيار يتم الحصول على اخمدمة بلقاء )حضور(بدون حضور الخدمة  إنتاجثناء أمعيار ضرورة حضور الزبون  -
 ستشارة الطبيب تستوجب حضور المريض ، فيما حشور الزبون غير ضروري لتصليح الحاسوب.إ، مثال : 

لى التسويق إوفقا لهذا المعيار يمكن تقسيم مجال تطبيق التسويق الغير تجاري )الغير مربح(  ثانيا : تطبيقه في المجالات غير التجارية :
 ا .جتماعي ، التسويق البيئي ، تسويق العلاقات و غيرهالإ

                                                             
لبية لهذه التصرفات على المجتمع و البيئة التي تعمل المسؤولية الاجتماعية : هي تلك الالتزامات التي تتعهد بها المؤسسة لكي تزيد من النتائج الايجابية لتصرفاتها و تقلل من النتائج الس1

 .28، ص  2003الإسكندرية ، فيها . لمزيد من الاطلاع انظر إسماعيل السيد: التسويق ، الدار الجامعية ، 
 .48، ص مرجع سبق ذكرهعمار العربي ، 2

3 Sylvie Martin et J.P Védrine : Marketing, les concepts clés, Ed organisation, Paris, 1993. Page  indisponible   
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ن المفهوم التقليدي يرتكز أعطاء معاني جديدة بمرور الوقت ، ذلك إ: يستمر المفهوم التسويقي في  جتماعيالتسويق الإ -أ
يعتمد على  الآنالتركيز  أنلا إالمؤسسات ،  أهدافمكانيات و إفراد بما يتناسب و حاجات و رغبات الأ إشباعساسا على أ

عطاء تعريف محدد و إ، و هو ما جعل من الصعوبة  أخرىنسانية إال التسويق مع مجالات رفاهية المجتمع ، و بالتالي تداخل مج
هنالك تسميات مترادفة منها : تسويق  إن إذجتهاد إن التسمية مازالت موضوع نقاش و إن يفي بكل جوانبه . أدقيق  يمكن 

 1الغير تجاري )غير هادف للربح(. جتماعية ، تسويق القضايا العامة ، التسويق المجتمعي ، التسويقالفكرة الإ
عتبار بعين الإ الأخذلى إكونه يدعو   إلىجتماعي ليه يمكن تلخيص مميزات التسويق الإإساس ما تم التطرق أو على 

 الصالح العام و ذلك ضمن : عدم تبذير الموارد المحدودة ، الحفاظ على البيئة و الحفاظ على صحة الفرد و المجتمع.
و         لى التأثير على مواقفإني مبادئ التسويق البيئي تبعتبارات البيئية و هتمام بالإدى تنامي الإأ:  التسويق البيئي -ب

تجاهات المستهلكين و قيمهم و سلوكهم الشرائي المرتبط بالسلع و اخمدمات ، مما يستوجب على المؤسسات مراعاة ذلك من إ
خضر )البيئي( )القوانين البيئية( ، و من هنا يعتبر مفهوم التسويق الأ2ئيةعتبارات البيكثر تكيفا مع الإأخلال تقديم منتجات 

 3جتماعية تجاه البيئة التي تعمل فيها.مفهوما يتطور حاليا مع النمو المستمر لتلك المؤسسات ، التي تشعر بمسؤولياتها الإ
 و من بين التوجهات الحديثة للتسويق و الجدير بالدراسة نذكر:

علاقة مستمرة مع المستهلكين و عدة  إقامةلى إنه :"هو نشاط هادف أتجاه يعرف التسويق على : وفقا لهذا الإ تسويق العلاقات
)الموردين ، الموزعين....( و كذا الحفاظ عليها ، و تحقيق هذه العلاقة يتم من خلال الوعود التي يقطعها كل  أخرىطراف أ

ق يتيح للمؤسسة بناء مخزون متميز يسمى شبكة التسويق ، التي تتألف من هذا النوع من التسوي إن. 4نفسهم.أطراف على الأ
 المؤسسة و جميع المساهمين و كل الجهات التي ترتبط بها المؤسسات بعلاقات عمل.

التسويق شهدت تحولا  أنشطة أنذ إلى تكنولوجيا المعلومات ، إو لا يمكن الحديث عن تسويق العلاقات دون التطرق 
حتفاظ بالزبون ، و هنا تبرز الحاجة الملحة لفهم مساهمة لى حالة العلاقات و الإإيز على التعاملات )التملك( من حالة الترك

 5تكنولوجيا المعلومات في تطوير العلاقات التي ترتبط المؤسسة بعملائها ، يمكن توضيح ذلك كما يلي:
مر الذي ساهم بشكل كبير في تسهيل و يرة ، الألى مجرد وحدة صغإتكنولوجيا المعلومات حولت عالم التسويق الهائل  -

 طراف الذين لهم مصلحة معها.تنامي العلاقات ما بين المؤسسات و الأ
ية أصبح التغير التكنولوجي اليوم سمة بارزة من سمات البيئة التي تعيش فيها المؤسسات ، و على هذا من الصعب على أ -

 فرد تجاهل ذلك. أومؤسسة 

                                                             
 .60، ص  2004،  1ل ، عمان،الأردن ، طنزار عبد الحميد البر واري و أحمد فهمي البرزنجي : استراتيجيات التسويق ، دار وائ 1
من مخلفات استخدام السلع كالأغلفة  يقصد بقوانين البيئة " مجموعة القوانين و التشريعات التي توضع من طرف الجهات الحكومية في الدول مثل الضرائب للحفظ على بيئة نظيفة  2 

 و العبوات و مواد اخرى تترك عقب الاستهلاك.
 .37-36، ص  ،مرجع سبق ذكرهإسماعيل السيد 3 
 .66، ص  2002عبير جاسم ، محمد القان ، تقويم  أثر التسويق بالعلاقات على ولاء طالبي اخمدمات ، رسالة ماجستير ، القاهرة ، 4 
 .68ص  ، 2004،  1نزار عبد الحميد البر واري و أحمد فهمي البرزنجي : استراتيجيات التسويق ، دار وائل ، عمان،الأردن ، ط 5 
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و   داء المؤسسةأل العلاقات المستندة على تكنولوجيا المعلومات من توجيه و توحيد متطلبات تتمكن المؤسسة من خلا -
جل تكوين قاعدة دائمة أطويلة و قصيرة المدى ، من  الأهدافعتبار خذ بعين الإالعملي بدقة )وسيلة واحدة( مع الأ

 تصالات و العلاقات المتبادلة.للإ
و مستثمرين أوير العلاقات مع المستخدمين النهائيين ، سواء كانوا مستهلكين يوفر تسويق العلاقات فرصا جديدة لتط -

علاقات متينة مع  إرساءلى إتجهت العديد من المؤسسات إ أينخيرة ، صناعيين للسلع و اخمدمات ، خاصة في الآونة الأ
خيرة بمكانة نقطة تحول ذه الأنترنيت ، حيث تعتبر هعملاءها ، من خلال متابعة عروضها المتوفر عبر مواقعها على الأ

و تحقيق     المؤسسات  أعمالبتكاري لتنمية إنها تطور أليها البعض على إفي مجال التسويق و خدمة العملاء ، بل ينظر 
نه "ذلك النشاط الذي ألكتروني على مزايا تنافسية له في ظل عالم شديد المنافسة و في هذا الصدر يعرف التسويق الإ

لكتروني تركز في معاملاتها سواء  التسويق الإ أنشطة أنعتبار إمهامه التسويقية ، على  أداءنترنيت في يعتمد على الأ
طراف ، و تعدد الأ      لكتروني شاملا و بهذا يعد مفهوم التسويق الإ1لكترونية"الإ الأعمالع على يو البأكانت الشراء 

سعار و الجودة للمنتوجات و اخمدمات المراد الحصول عليها في الأنه يوفر له الملائمة و التوافق إفمن ناحية المشتري ف
و طيلة  الأسبوعيام في أقامة خيارات متعددة ، تقديم خدمات للعملاء على مدار سبعة إلى وفرة المعلومات إبالإضافة 

تروني يوفر قنوات بيعية لكن التسويق الإإما من ناحية البائع فأربعة و عشرين ساعة يوميا ، تقديم حلول للعملاء مجانا أ
نه توجد عدة تحديات ألا إللعملاء..... ، و بالرغم من هذه المنافع  أفضلتصالات إمتنوعة ، توسيع المنتوجات ، توفير 

و أمان ، صعوبة التسويق ، تكاليف التسويق ستخدام ، قلة الألكتروني منها : محدودة الشراء و الإتواجه التسويق الإ
الربح في التسويق  وحتمال اخمسارة إحتيال ، التهرب من الضرائب ....( )الإ الأخلاقيةعتبارات الإ أحياناتبرزها 

 .2... الخلكتروني.الإ
 

 ساسية لمفهوم التسويق الحديث : الجوانب الأ -5
 ساسية :أهتمامها على ثلاث مبادئ إن تركز أن التطبيق الناجح لمفهوم التسويق الحديث يتطلب من المؤسسة إ

عمالها وجودها حول حاجات و رغبات العملاء ، و أ: المؤسسات التي تطبق هذه الفلسفة تركز على  التركيز على العميل ولا :أ
لى إالسبعينات  أواخرضطرت في إمريكية ن مؤسسات صناعة السيارات الأألا سيكون مصيرها اخمسارة و الفشل ، و مثال ذلك إ

و المتوسطة من         ذواق العملاء و تفضيلهم للأحجام الصغيرة أالية نتيجة لتغيير السيارات الصغيرة ، ذات الجودة الع إنتاج
 السيارات.

                                                             
 .435، ص   2004،  1نزار عبد الحميد البر واري و أحمد فهمي البرزنجي : استراتيجيات التسويق ، دار وائل ، عمان،الأردن ، ط  1
و مرجع،  459-455،ص  0420،  1تم الاعتماد على المرجع، نزار عبد الحميد البر واري و أحمد فهمي البرزنجي : استراتيجيات التسويق ، دار وائل ، عمان،الأردن ، ط  2

 و لمزيد من المعلومات يمكن الرجوع الى المراجع . 586-582،  ص 2002طلعت اسعد عبد الحميد : التسويق الفعال خمدمات الكمبيوتر الدولية ، مصر، 
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ن يكون هنالك تناسقا كاملا بين خطط أساسية لتطبيق فلسفة العميل ، : من المتطلبات الأ نشطةثانيا : التكامل بين مختلف الأ
عينهم أيضعون نصب  الأحيانغلب أن مديري التسويق في إلذلك ف بالمؤسسة . و الأخرىنشطة التسويق و الأ إدارةهداف أو 

 نتاج ، المبيعات و التوزيع.المختلفة في المؤسسة مثل البحوث و التنمية ، الإ الأنشطة
يضا بوضع أنشطة بالمؤسسة بل يقوم ن هذا المنهج المتكامل للأنشطة بالمؤسسة لا يقتصر على التنسيق بين مختلف الأإ

تباعها بالنسبة لكل إتعرف بالمزيج التسويقي ، حيث يحدد المزيج التسويقي السياسات و البرامج التي تنوي المؤسسة خطة متكاملة 
 عنصر من عناصر المزيج التسويقي ، و هي المنتوج و التسعير و الترويج و التوزيع ، كما هو موضح في الشكل التالي :

 تكامل المزيج التسويقي : 14-1الشكل رقم  

 
 .23ص ، 2006، التسويق النظرية و التطبيق، الدار الجامعية، الإسكندرية،لمصدر: شريف احمد شريف العاصيا

خيرة هي كيفية تحقيق التوازن بين هم التحديات التي تواجه رجال التسويق في السنوات الأأ: من ثالثا : التسويق و المجتمع 
ككل ، فعلى مستوى المجتمع تطرح قضية كيفية الحفاظ على موارده من فراد و حاجات و رغبات المجتمع  حاجات و رغبات الأ

مريكية بإصدار قوانين ، المجتمع ، و على سبيل المثال قامت ولايات عديدة في الولايات الأ أفراداضرار بصحة الهدر ، و عدم الإ
لقاء إالهدف من هذا القانون هو منع  ستهلاكها ، وإعادة زجاجات و علب المشروبات المختلفة بعد إتطالب العملاء بضرورة 

طفال بتقليل نسبة فراد و المجتمع ككل ، كما قامت شركات التصنيع طعام الأالمخلفات في الطرق حفاظا على صحة الأ
مثلة و غيرها تعكس مفهوما جديدا للتسويق و هو التسويق المجتمعي الذي يوازن السكريات حفاظا على صحتهم . و كل هذه الأ

 1و حاجات المجتمع ككل . الأفرادشباع رغبات إاحي الربحية و بين نو 
 المفهوم المجتمعي للتسويق   : 15-1رقم  الشكل   

                                                             
 .24-23ص  ،2006 ،شريف احمد شريف العاصي، التسويق النظرية و التطبيق، الدار الجامعية، الإسكندرية 1
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،  1ستراتيجيات التسويق ، دار وائل ، عمان،الأردن ، طإنزار عبد الحميد البر واري و أحمد فهمي البرزنجي : المصدر : 

  .61، ص  2004
 قتصادية :دور التسويق في المؤسسة الإ -6

هميتها ، و يمكن تلخيص ذلك في النقاط أنحتل وظيفة التسويق حاليا مكانة مميزة داخل المؤسسة المعاصرة ، و هذا ما زاد من  
 1التالية:
 و بعدها . أثناءهانتاج و لى ما قبل عملية الإإتمتد مهام وظيفة التسويق  -
 المحددة لمستقبل المؤسسات. تيجيةالإستراتخاذ القرارات إعتماد على وظيفة التسويق في الإ -
 تكاليف وظيفة التسويق الحديث، تمثل جزءا كبيرا من ميزانية تكاليف المؤسسة. -
كبر من دخل و عوائد و منح صبحت من المجالات التي تحقق دخلا مرتفعا ، حيث يتوقف الجزء الأأوظيفة التسويق  -

 .ائد وظيفة التسويقرباح و عو أنشطة المؤسسة على أالعمالة في كافة وظائف و 
 
 
 
 
 
 
 

 .ستراتيجي لوظيفة التسويقالإ الأداءالمطلب الثاني : 
سوف نقوم لى نوعين الكلي و الجزئي، إقتصادية ذلك المعيار الذي يقسمه داء المؤسسات الإأالمعيار السائد في تقييم  إن

داء التسويقي المعتمدة هي: الأ الأداءويات ن مستإالتسويقي للمؤسسة وفقا لمستويات التسيير ، و بذلك ف الأداءدراسة ب
 داء العملي .التكتيكي و الأ الأداءستراتيجي ، الإ

                                                             
 .53-52، ص  2004طفى محمود ابو بكر ، مدخل استراتيجي تطبيقي في ادارة التسويق في المنشآت المعاصرة ، الدار الجامعية، الإسكندرية ، مص  1
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 داء الاستراتيجي لوظيفة التسويق:الأ -1
ستراتيجي للتسويق( ستراتيجي )الدور الإالمدى الإ إلىمتدادها إنطلاقا من التحليل السابق لتطور وظيفة التسويق و إ

المؤسسة يتجسد في  أداء إن « Angelier »يرى  إذداء ، ستراتيجي على مفهوم الأالطابع الإضفى أن بعض الباحثين أحيث 
 .1ستراتيجيتها و تمكنها من مواجهة القوى التنافسيةإقدرتها على التنفيذ 

ستمرار بالشكل المرغوب فيه ، في سوق تنافسية متطورة و هذا ما يتطلب نه قدرة المؤسسة على الإأو كما يعرف على 
 2ن واحد الكفاءة و الفعالية.آفي 

ستراتيجي تنبثق من رسالة المؤسسة رؤيتها المستقبلية الإ الأداءو مراحل أمكونات )خطوات(  أن ستنتاجإمما سبق يمكن 
تعد  اتيجيةالإستر  الإدارة أنعتبار بالأداء التسويقي بإ الإستراتيجيةدارة ستراتيجياتها ، و هذا بالتأكيد يظهر علاقة الإإهدافها و أ، 

 أنخر آستراتيجي ، و بمعنى داءها على المستوى الإأدارة العليا في المؤسسة لترشيد داري الذي تنتهجه الإو المنهج الإ أسلوب
بخطواتها و  الإستراتيجيةدارة ستراتيجي ، حيث كلما وضعت الإالتسويقي في مستواه الإ الأداءثر على أ الإستراتيجيةللإدارة 

 3ستراتيجي و التشغيلي.داء الإن ذلك يمكن من تحقيق مستويات عالية من الأإوفة و بطريقة معروفة و واضحة ، فمراحلها المعر 
 ستراتيجي لوظيفة التسويق(:الإ الأداءستراتيجي )خطوات التسويق الإ -1-1

ات حول ستراتيجي يتضمن عدة خطوات ، تتمثل في بحوث التسويق و التي يتم من خلالها جمع المعلومالتسويق الإ
ستراتيجية و المنافسين و هي اخمطوة التي تمكن رجال التسويق من القيام باخمطوات الإ الأسواقذواقهم ، أحاجات العملاء و 

 ختيار بالسوق و القطاعات السوقية التي تستطيع المؤسسة خدمتها بكفاءة.إالمتمثلة في تجزئة السوق و من ثم  الأخرى
 بحوث التسويق: -1-1-1

مر بتوجهات و تفضيلات العملاء و سياسات المتنافسين ، حيث ية سريعة التغيير ، سواء تعلق الأفي ظل بيئة عالم
و تفضيلاته تتغير من مرحلة لأخرى ، و لضمان بقاء المؤسسة و  أذواقهن مرا بديهيا لأأصبحت متابعة العميل من طرف المؤسسة أ
ن تقابله المؤسسة بالجديد ، الذي يلبي رغباته و أعميل يحب دائما ن الستمراريتها ،وجب عليها مسايرة كل هذه التطورات ، لأإ

سواق و سلوب علمي يزودها بالمعلومات التسويقية الضرورية عن الأأتوفرت المؤسسة على  إذالا إحاجاته ، و لا يتأتى ذلك 
 الأمريكيةليه الجمعية إما نوهت العملاء و حاجاتهم ، و التي تعتمد في درجة كبيرة على بحوث التسويق في المؤسسة . و هذا 

الجمهور و بين القائمين  أوو العميل أنها "تلك الوظيفة التي تربط بين المستهلك أعلى  1987للتسويق بإعطاء التعريف لها عام 
 المعلومات تستخدم في تحديد و تعريف الفرص و المشاكل التسويقية ، و تساعد في-بالنشاط التسويقي، من خلال المعلومات

 –داء التسويقي ، و تحسين التفهم التسويق كعملية متكاملة توليد و تحسين و تقييم التصرفات التسويقية ، و تستخدم في مراقبة الأ
الطريقة اللازمة لجمع البيانات و تدير و تنفذ  أوسلوب أفبحوث التسويق تحدد المعلومات المطلوبة لتوضيح تلك المسائل و تصمم 

                                                             
 1  ,1993 éléments de méthode, OPU, Alger-Jean Pierre Angeleir, économie industrielle ة ،ذكر من طرف عبد المالك مزهود

 .39ص ،  1998 رسالة ماجيستر،أريس ولاية باتنة،،دائرة لتسيير في تحسين أداء المؤسسات الاقتصادية،دراسة حالة مؤسسة النجارة العامة و المصنوعات الجاهزة ،دور و أهمية ا
2 Y.Dup et autres : les systèmes de gestion, Paris, 1989, p 50. 

 .39،ص  1998ولاية باتنة،  أريسدائرة  ، أداء المؤسسات الاقتصادية،دراسة حالة مؤسسة النجارة العامة و المصنوعات الجاهزةعبد المالك مزهودة ،دور و أهمية التسيير في تحسين3
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تصالات اللازمة لإقرار النتائج النهائية للبحوث ، و ما تنطوي إستخلاص النتائج ، و تجرى إ، و تحليلها و عملية جمع البيانات
و  أنواعهاختلاف إحد السمات المميزة للمؤسسات الناجحة على أصبحت بحوث التسويق أ. و بهذا 1عليه من دلالات مختلفة" 

مليون  2مريكية يزيد عن سنوي على بحوث التسويق في الولايات المتحدة الأفاق النن حجم الإأطبيعة نشاطها ، و الجدير بالذكر 
 قتصادية.همية البالغة التي تحض بها بحوث التسويق في المؤسسة الإو هذا ما يدل على الأ2دولار سنويا.

 ولا: خطوات بحوث التسويق :أ
تي يتم الحصول عليها في ظل التكاليف التي همية تحديد خطوات بحوث التسويق في تعظيم درجة دقة المعلومات الأتكمن 

 :  16-1رقم   تم تحملها و يمكن توضيح خطوات عملية للبحوث التسويقية خلال الشكل الموالي
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 : خطوات بحوث التسويق 16-1رقم   الشكل

                                                             
 .167-168، ص  2005،الدار الجامعية،الإسكندرية،1ثابت عبد الرحمان ادريس و جمال الدين محمد المرسي، التسويق المعاصر ،ط 1
 .163، ص  2002سويق مدخل تطبيقي" ،دار الجامعة الجديدة ، الإسكندرية ،  عبد السلام أب قحف، "الت 2
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 .181، ص  2002،  ،الإسكندريةالجديدة  دارا لجامعةقحف : التسويق مدخل تطبيقي ،  أبالمصدر : عبد السلام 

قتصادية في إمؤسسة  599جرت على عينة تظم أ: وفقا لإحدى الدراسات التطبيقية التي ثانيا : مجالات تطبيق بحوث التسويق 
 مجالات تطبيق بحوث التسويق موضحة في الجدول التالي : أهم أنوجد  أو.م.

 : مجالات بحوث التسويق7-1رقم الجدول 
 حوثمجالات الب مجالات البحوث

 : بحوث الاعلان
 بحوث الدافعية  -
 بحوث التقليد -
 دراسات الفعالية  -
 دراسات الاعلان -
 قتصادية:إبحوث 

 جل التنبؤ قصير الأ -
 جلالتنبؤ طويل الأ -
  عمالبحوث الأ -

 بحوث مسؤولية المؤسسة :
 دراسة حق المستهلك في المعرفة -
 دراسات البيئة  -
 دراسات الجوانب القانونية للإعلان و الترويج  -
 جتماعية.إدراسة سياسية و  -

 بحوث المنتج:
 بحوث المنتجات الجديدة  -
 بحوث المنتجات المنافسة  -
 بحوث التعبئة. -

 بحوث السوق و المبيعات :
 مكانية السوقإ -
 تحليل نصيب السوق  -
 خصائص المبيعات  -
 بحوث تنمية الحصص و المناطق البيعية -
 دراسة قنوات التوزيع -

 171، ص  2005،الدار الجامعية،الإسكندرية،1و جمال الدين محمد المرسي، التسويق المعاصر ،ط ريسإدثابت عبد الرحمان المصدر : 
 ثالثا : اهمية بحوث التسويق.



ــــالفصل الأول: ق ــ ــ ـــ ــ ـــــطاع الصـــ ــ ــراتيجيـ ـــ ـــ  اتهناعة و إستـ

 

 

 
 

105 

تخاذ القرارات على مستوى المؤسسة ككل و على مستوى النشاط التسويقي ، بدا إتلعب بحوث التسويق دورا حيويا في 
ستفادة المؤسسة من بحوث إهم نواحي أتابعة و تقييم النتائج المنجزة ، و في ما يلي نتهاءا بالمإهداف و اخمطط و بتحديد الأ
 التسويق :

التسويق الفعال ، تعتبر  بحوث التسويق  أنساس أستراتيجي ، على ولى في التسويق الإتعتبر بحوث التسويق اخمطوة الأ -
مر بتحديد مجال ة المعلومات الناتجة عنها ، سواء تعلق الأفيه نقطة البداية التي تبنى عليها باقي اخمطوات ، بالنظر لأهمي

 1ستراتيجيات ...الخإعمل المؤسسة ، مجال التنافس ، 
حتياجات العملاء في إعتماد على نتائج بحوث التسويق في تحديد مواصفات السلع و اخمدمات ، التي تتوافق مع إ -

 2كثر رواجا.ائص الطلب عليها في تقديمها للأسواق الأالسوق و كذا تسعير تلك السلع و اخمدمات بما يتفق من خص
مساهمة بحوث التسويق في زيادة المبيعات و في تخفيض تكلفة التسويق، و ذلك عن طريق رفع كفاءة الجهود التسويقية و  -

 الكشف عن نواحي الإسراف للقضاء عليها.
ال التسويق ، و ذلك عن طريق توعيتهم بالموقف بحوث التسويق تساهم بفعالية في رفع الروح المعنوية للعاملين في مج -

لى بذل المزيد من الجهد في ترويج إهداف المطلوبة بكفاءة عالية مما يدفعه تجاهها نحو تحقيق الأإالتسويقي للمؤسسة و 
علان ، وفقا لديهم ثقة في منتوجات مؤسسة من حيث التصميم ، السعر ، الإ أنساس أاخمدمات ، على -السلع

 3لسوق.لظروف ا
و    مام لجان التسويق لدراسة السوق و حاجات العملاء الغير مشبعةأمساهمة البحوث التسويق في فتح مجالات جديدة  -

ستغلالها للحصول على إكتشاف الفرص التسويقية و محاولة إشباع هذه الحاجات و إمكانية المؤسسة في إبيان مدى 
 مام منافسيها .أالميزة التنافسية ، تمكن المؤسسة من التفوق 

دارة من تساهم بحوث التسويق في تحديد المشكلات التي تواجه المؤسسة في مجال التسويق ، بأسلوب علمي يمكن الإ -
 4سلوب مواجهتها و التغلب عليها .أمعرفتها في الوقت المناسب ، و تحديد 

 تجزئة السوق: -1-1-2
 أنلا إشباع حاجاتها ، إتلفة للعملاء ، بغية ساسي لبحوث التسويق في الكشف عن الشرائح المخيتمثل الدور الأ

و العملاء بأكملهم بنفس الكفاءة ، بسبب عدم تجانسهم ، لهذا فإنها أن تخدم السوق ألا يمكنها  الأحيانغلب أالمؤسسة في 
ءة ، و هي و القطاعات التي تستطيع خدمتها بكفاألى قطاعات متجانسة ، و تختار القطاع إو تجزئة السوق ألى تقسيم إتعمد 

 ستراتيجي .اخمطة الثانية في التسويق الإ

                                                             
 .38، ص  2004،  3فليب كوتلر ، ترجمت فيصل عبد الله أبوبكر : كوتلر يتحدث عن التسويق ، مكتبة جرير ، المملكة العربية السعودية ، ط 1
 .179، ص  2005،الدار الجامعية،الإسكندرية،1لمعاصر ،طثابت عبد الرحمان إدريس و جمال الدين محمد المرسي، التسويق ا 2
 .180، ص 2005،الدار الجامعية،الإسكندرية،1ثابت عبد الرحمان إدريس و جمال الدين محمد المرسي، التسويق المعاصر ،ط  3
 .216، ص 2002طلعت اسعد عبد الحميد : التسويق الفعال خمدمات الكمبيوتر الدولية ، مصر،   4
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عتباره هدف تسويقي ، تبحث لى كل قطاع بإإلى قطاعات متجانسة مع النظر إيقصد بتجزئة السوق "تقسيم السوق  
 1المؤسسة عن تحقيقه بواسطة مزيج تسويقي مناسب لكل فئة".

العملاء ، و رغبة المؤسسة في الحصول  أذواقتجاهات و إسواق و تعدد و قد ظهرت فكرة تجزئة السوق نتيجة لتوصل الأ
قتناص الفرص التسويقية اخماصة شباع معظم رغبات و حاجات العملاء الحاليين و المحتملين، لإإسوقية عن طريق  ةكبر حصأعلى 

عتماد توجه سويق في مؤسسة بإالت إستراتيجيةن توجه أحد الحلول الحادثة ، التي يمكن أبكل فئة ، و بهذا تكون فكرة تجزئة السوق 
 بالمستهلكين و ليس التوجه بالمنتجات ، كبداية للجهد التسويقي .

و       سواق السلع الصناعية ،أمستهلكين و  أسواق إلىسواق حسب طبيعة السلع يمكن تقسيم الأ سس تجزئة السوق:أولا : أ
 السوق .عتماد عليها في تجزئة يمكن الإ أسسسواق لكل واحدة من هذه الأ

سس الجغرافية ، سس ، و هي الأأ: تقسيم ) تجزئة( السوق في هذه الحالة وفقا لأربع سس تقسيم سوق المستهلكينأ -أ
 2سس السلوكية.سس المرتبطة  بالمنتج و الأسس الديموغرافية ، الأالأ
ة السكاني ، المصادر الطبيعية سس الجغرافية : و تركز على اخمصائص الجغرافية مثل المنطقة ، الظروف الجوية ، الكثافالأ -

 ..... الخ.
و    سس الديموغرافية : تركز على اخمصائص الديموغرافية للسكان مثل العمر ، الجنس ، الدين و القيم و نمط الحياةالأ -

 غيرها.
ستخدام إة من و اخمدمة ، مثل الفائدأسس المرتبة بالمنتوج : و ترتكز على العلاقة التي تربط بين المستهلكين بالسلعة الأ -

عتدال ، بشكل محدود .... لى من يستخدم بكثرة ، بإإلى مستخدمين و غير مستخدمين و بدورهم يصنفون إالمنتج ، و تصنيفهم 
 الخ.

 3سس:أ: تقسم السوق في هذه الحالة وفقا لأربعة  سس تقسيم سوق السلع الصناعيةأ -ب
المنتجات و علاقته بين المناطق الجغرافية ، الظروف الجوية ، المتغير على طلب  أوساس الموقع الجغرافي : يركز هذا الأ -

 ولية ... الخ.مصادر طبيعية ، موقع الصناعة ، توفر المواد الأ
عتباراته المتعلقة بشكل المنتوج و إو صنف الصناعة : يعتمد على صنف صناعة كأساس لتقسيم السوق ، لسبب أنوعية  -

 . أخرىلى إ، التي تبدو مختلفة من مؤسسة  سعارالأو تحديد أطريقة التوزيع و التركيب 
جراءات الشراء و نوعيات و كميات المنتجات التي إجراءات الشراء : و يقصد بذلك حجم المؤسسات التي تؤثر على إ -

 عتمادلى جزء من السوق ، يمكن خدمته بكفاءة ، مثل القدرة على تقديم خصومات للزبائن ، درجة الإإتحتاجها بغرض الوصول 
 على البيع الشخصي.

                                                             
 .264،  ص 2002سعد عبد الحميد : التسويق الفعال خمدمات الكمبيوتر الدولية ، مصر، طلعت ا 1
، ص 2000، مؤسسة الوراق للنشر و التوزيع ، عمان ،الأردن،  1و محمد أمين السيد علي : اسس التسويق ، ط  85 -83تم الاعتماد على : أبي سعيد الديوه جي ، ص  2

 .62-61، ص  2000الاستراتيجية )ادارة الالفية الثالث(،الدار الجامعية،الإسكندرية، و نادية العارف : الادارة  98-89
 ، مرجع سابق.78-68أبي سعيد الديوه جي  ، ص  3
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ولية من الحديد و النحاس و المنتجات النفطية ، تستخدم ستخدام المنتوجات : بعض المنتوجات و بالأخص المواد الأإ -
يقوم جراء عملية الشراء ، فمثلا مصنع صناعة الورق إبطرق مختلفة و التي لها تأثير على نوعية و كمية المواد المشترات كذلك طريقة 

ستخدام إن نوعية الورق مرتبطة بطبيعة إستخدام الورق : التغليف صناعة ، كتابة ... الخ ، و عليه فإوق بحسب وجهة بتجزئة الس
 .1المنتوج )الورق( 
لتجزئة السوق ، فطبيعة  الأمثلول متغير أنه لا يوجد ما يسمى بالأساس أن الواقع يكشف بوضوح إأخير ، ف و في

 2المتغير الملائم. أو الأساسختيار ذلك إلى إدد هما اللذان يرشدان رجال التسويق و اخمدمة ، و الموقف المحأالمنتج 

 ثانيا : خطوات تقسيم )تجزئة( السوق :
 3يمر تقسيم السوق بعدة مراحل و التي يمكن تلخيصها في اخمطوات التالية:

 خدمات المؤسسة. –جات و التركيز على خصائص العملاء المنتقين للمنتو أتحليل الموقف السوقي و الوقوف  -
تحديد الفروق الموجودة بين الحاجات كل مجموعة من العملاء و مدى تميز كل مجموعة بخصائص معينة ، يمكن خدمتها  -

 على حدى.
 جمع المعلومات المتاحة عن فئات السوق الممكنة لتحديد كل فئة و المنافع التي تبحث عنها. -
وجه القوة و الضعف فيها ، بما في ذلك الفرص التسويقية المتاحة من أتحليل كل مجموعة ثم الحصول عليها لتحديد  -

 سئلة التالية:خلال الأ
o كم فئة يمكن التعامل معها ؟ 
o ما هي الفئات التي يمكن الحصول منها على فرص تسويقية خاصة ؟ 
o ما هي الفئات التي لديها حاجات غير مشبعة، و يمكن تقديم سلع جديدة لسوقها؟ 

 ستخدام تجزئة )تقسيم( بالسوق :إت ثالثا : محددا
عالية فكرة فتوجد عدة محددات تؤثر على  لأنهسواق ستخدام فكرة تجزئة السوق في كافة المجالات و كافة الأإلا يمكن 

 4همها:أتقسيم السوق و من 
م السوق ن تكون خصائص القطاعات المكونة للسوق قابلة للقياس ، فلا يمكن تقسيأ: يجب قابلية السوق للقياس  -أ

ستخدام مقاييس من قبيل إذ يمكن إلى )يخاف من ركوب الطائرات و لا يخاف من ركوب الطائرات( إاخماص للمؤسسات للطيران 
السن ، الجنس ، فيما يصعب عادة قياس النواحي السلوكية و الشخصية للأفراد ، بل يتوقف ذلك بدرجة كبيرة على مدى توافر 

 .المعلومات عن السوق المرتقبة 
                                                             

 .87ص مرجع سبق ذكره،أبي سعيد الديوه جي ، 1
 .98، ص 0200، مؤسسة الوراق للنشر و التوزيع ، عمان ،الأردن،  1محمد أمين السيد علي : أسس التسويق ، ط 2
 .275، ص 2002طلعت اسعد عبد الحميد : التسويق الفعال خمدمات الكمبيوتر الدولية ، مصر،  3
. و ثابت عبد الرحمان 82ص  ابي سعيد الديوه جي ،، و 276، ص 2002تم الاعتماد على : طلعت اسعد عبد الحميد : التسويق الفعال خمدمات الكمبيوتر الدولية ، مصر،  4

 . 203، ص 2005،الدار الجامعية،الإسكندرية،1ل الدين محمد المرسي، التسويق المعاصر ،طإدريس و جما
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ليها الجهود التسويقية ، ذات فائدة إالتي تتكون منها السوق و التي توجه  الأجزاءن تكون أ: يجب  جدوى التجزئة -ب
 صغيرة تمثل خدمتها عبئا كبيرا على المؤسسة . أجزاءلى إنه لا جدوى من تقسيم السوق أ  ذإقتصادية لصالح المؤسسة ، إ

حيان قد تظهر صعوبة نه في كثير من الأأ إلاسواق ، تحديد و قياس الأ : قد يكون من الممكن مكانية تنفيذ التجزئةإ -ت
ذا ما كانت قوانين بلد إستهلاكها دون معرفة إنماط ألى فئة معينة ، فمثلا تقسيم سوق خارجية و معرفة إتوجيه ، تسويق المطلوب 

 ستيراد مثل هذه السلع ، يجعل عملية التجزئة عديمة الجدوى.ستهلاك تسمح بإالإ
نه من إن تعكس تجزئة مزيدا من القوة للسياسات التسويقية للمؤسسة ، لذا فأ: يجب  تجاه التجزئةإرد الفعل التسويقي  -ث

ن ذلك سوف ينعكس على عرض مؤسسة و مدى تقييمه لها ، لأ أوتجاه تصرف إالمطلوب قياس رد فعل المستهلك )العميل( 
يرادات المتحصل عليها  تكلفة الجهود التسويقية المبذولة في تجزئة السوق و بين الإرباح المؤسسة ، فعلى المؤسسة الموازنة عادة بينأ

 . تجزئة، ذلك لتحديد الربحية المتعلقة بكل 
 همية تجزئة السوق :أرابعا : 

وم ستراتيجي نظرا لأهمية البالغة التي تكتسبها في التطبيق العملي للمفههم مراحل التسويق الإأتعتبر تجزئة السوق من 
 1ستخدام تجزئة السوق للمؤسسة في النقاط التالية: إالحديث للتسويق ، و يمكن تلخيص فوائد و مزايا 

 الموارد التسويقية .  ن تساعد على تحسين عملية تخصأن تجزئة السوق يمكن إ -
التسويقية  و القطاعات مع الفرصأمساهمة تجزئة السوق في تحقيق جاذبية كل قطاع من السوق ، و مدى تناسب هذا  -

 المتاحة.
 حتياجات المستهلكين ، و المنافسة.دارة في تحديد وضعية المنتج بالنسبة لإتجزئة السوق يرشد الإ -
 هداف التسويق بدقة .أمساهمة تجزئة السوق في تحديد  -

 ختيار القطاع السوقي المستهدف:إ -1-1-3
قل عدم ة خدمة جميع المستهلكين على الأمكانيإقتصادية في الوقت الحاضر فكرة عدم دركت معظم المؤسسات الإألقد 

و      ختلاف المؤسسات في قدراتهاإختلاف حاجات و رغبات المستهلكين و كذا إالقدرة على خدمتهم بنفس الكفاءة ، ف
و  و القطاعات السوقية التي يمكن خدمتها بكفاءة ،أمكانياتها خمدمة القطاعات السوقية المختلفة ، يفرض عليها تحديد القطاع إ

و مجموعة من أختيار القطاع السوقي إنه "أهذا يقصد به في مجال السوق و التسويق المستهدف ، و الذي يمكن تعريفه على 
 2ليها و خدمتها من خلال المزيج التسويقي المقدم".إالقطاعات السوقية التي يمكن الوصول 

عقد أعتبار هذه المرحلة من إلى إجي ، مما دفع البعض ستراتيختيار القطاع السوقي تعتبر مرحلة مهمة في التسويق الإإن إ
ختيار السوق إن أسواق ، كما المشاكل التي تواجهها المؤسسات في الوقت الحاضر ، خاصة في ظل المنافسة الشديدة في الأ

                                                             
و طلعت اسعد عبد الحميد : التسويق الفعال خمدمات الكمبيوتر 149، ص  1999د الغندور ، ادارة قنوات التوزيع ، دار وائل للنشر ، الاردن ، حما تم الاعتماد على هاني  1

و  197، ص 2005،الدار الجامعية،الإسكندرية،1و ثابت عبد الرحمان إدريس و جمال الدين محمد المرسي، التسويق المعاصر ،ط 266-265،  ص 2002الدولية ، مصر، 
 .89-88، ص 2000، مؤسسة الوراق للنشر و التوزيع ، عمان ،الأردن،  1محمد أمين السيد علي : أسس التسويق ، ط

 .72، ص 2000اتيجية )إدارة الألفية الثالث(، الدار الجامعية، الإسكندرية، نادية العارف: الإدارة الإستر  2
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زيد من قدرتها على خدمة المستهدف المراد توجيه الجهود التسويقية نحوه ، يساعد المؤسسة على تحديد الفرص التسويقية المتاحة و ي
مكانية إلى خسارة كبيرة تنعكس على إختيار القطاع السوقي المستهدف سيؤدي إاخمطأ في  أون تجاهل إسواقها بكفاءة ، و أ

 1تحقيقها للأهداف المستمدة من رسالتها و رؤيتها المستقبلة.
 ختيار السوق المستهدف :إمعايير  :ولاأ

عتبار مجموعة من المعايير خذ بعين الإفعال للقطاعات السوقية تجد نفسها مجبرة على الأختيار الإلى إلكي تصل المؤسسة 
مكانيات المؤسسة محدودة و لا إمكانيات المؤسسة : عندما تكون موارد و إو التي يمكن تلخيصها في النقاط التالية : موارد و 

ختيار القطاع الذي تستطيع خدمته بكفاءة في إلها  لالأفضنه من إكثر من قطاع من قطاعات السوق ، فأتكفي للتعامل مع 
 2مكانياتها.إحدود 

 : درجة تجانس المنتجات -أ
جهزة هنالك منتجات متجانسة مثل الملح ، السكر و الفواكه ، و منتجات غير متجانسة مثل السيارات و الأ

ختيار إواحد في حالة المنتوجات المتجانسة ، و ختيار قطاع سوقي إبهذا تجد المؤسسة نفسها مجبرة على  ولكترونية و غيرها، الإ
 3عدد من القطاعات السوقية في حالة المنتوجات غير المتجانسة.

 روة حياته : ذالمرحلة التي يمر بها المنتوج في  -ب
و         فضل تقديمه في شكل واحد ،دخال المؤسسة لمنتوج جديد في السوق ، )مرحلة التقديم( ، يكون من الأإعند 

 إلىالمنتوج  نتقلإ إذاما أللسلعة من طرف المستهلك ،  إدراكنتباه و إن ذلك يساعد على خلق ار قطاع سوقي معين ، لأختيإ
ستفادة من المراحل اللاحقة نتهاج سياسة التسويق المتنوع ، للإإي أمن قطاع ،  أكثرختيار إن من صالح المؤسسة إمرحلة النضج ف

ولى لعرض المنتج رباح كبيرة ، لتغطية التكاليف التي تحملتها المؤسسة في المراحل الأأقيق عوائد و التي سيمر بها المنتوج و ذلك لتح
 4و محسنة.أالحالية بمنتجات جديدة  أوجديدة  أسواقستعداد لدخول ، و الإ

 
 

 ستراتيجيات التسويقية للمنافسين :الإ -ت
قطاعات  ةون اختيار المنافسين منصبا على خدمة عدتعني تلك الاستراتيجيات التي يطبقها المنافسون ، فعندما يك 

المؤسسة خيارين ، اما اتباع استراتيجية المنافسين اي اختيار اكثر من قطاع او عدم اخموض في مجال اوسع  مأماسوقية ، فانه يصبح 
 5تلفة في السوق.للمنافسة ، فيكون من المناسب لها اتباع استراتيجية التركيز لتحقيق تفوق و تميز على مستويات مخ

                                                             
 .98،ص  2004،  1نزار عبد الحميد البر واري و أحمد فهمي البرزنجي : استراتيجيات التسويق ، دار وائل ، عمان،الأردن ، ط 1
 .203، ص 2005،الدار الجامعية،الإسكندرية،1ثابت عبد الرحمان إدريس و جمال الدين محمد المرسي، التسويق المعاصر ،ط 2
 .112-111، ص  2003محمد فريد الصحن ، اسماعيل السيد و نادية العارف : التسويق ، الدار الجامعية ،مصر ، 3
 .204، ص 2005،الدار الجامعية،الإسكندرية،1ثابت عبد الرحمان إدريس و جمال الدين محمد المرسي، التسويق المعاصر ،ط4
 .112، ص  2003فريد الصحن ، إسماعيل السيد و نادية العارف : التسويق ، الدار الجامعية ،مصر ،محمد  5
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 اقدمية المؤسسة في السوق : -ث
فضل لها التركيز على قطاع واحد من السوق ، ثم مع ه يكون من الأإنلى المؤسسة ، فإذا كان السوق جديد بالنسبة إ

ن تتوسع و تختار أخرى ، يمكنها كتساب خبرة و تكوين نظام معلومات تسويقية على باقي القطاعات الأإمرور الوقت و 
 1خرى من السوق.أت قطاعا

 الفرص الغير مستغلة: -ج
نه من صالح إي وجود حاجات و رغبات لم يتم تلبيتها ، فأو في حال وجود بعض الفرص المتاحة و الغير مستغلة ،  

 2دائها.أختيار مثل هذه القطاعات المتضمنة لهذه الفرص و تحقيق تفوق في إلى إالمؤسسة التوجه 
 لسوق المستهدف:ختيار اإستراتيجيات إثانيا : 

جابة عن السؤال الهام الذي كان ختيار السوق المستهدف يجد رجال التسويق الإإيتم تحديد المعايير السابقة المتحكمة في 
 3متعددة. أسواقو أختيارها ؟ سوق واحدة إسيتم  التيسواق المستهدفة ما هو عدد الأ ،يعترضهم  و هو

خل التسويق الكلي و الذي يعتبر من بين المداخل التي تتبعها بعض ولهما مدأو في هذا الصدد يوجد بديلين ، 
حاجات  أني أن السوق الكلي وحدة واحدة ، أختيار السوق المستهدف ، و الذي يستند على فكرة إالمؤسسات عند تحديد و 

لمدخل لتسويق بعض المنتجات شباعها بتوجيه مزيج تسويقي واحد . و يصلح هذا اإو رغبات المستهلكين متشابهة و بالتالي يمكن 
الغذائية مثل السكر ، الملح ، البيض ، اخمل ، و يكون هذا المدخل فعالا عندما تكون المؤسسة قادرة على تطوير برنامج المزيج 

 قتصادية ، بتخفيضإستمرار ، و من بين المزايا التي تحققها المؤسسة من خلال تبني هذا المدخل هو تحقيق وفرات التسويقي بإ
تخطيط و التنفيذ يتعلق  أساسداري على نتاج ، التخزين ، النقل ، التسويق  و كذا التكاليف المتعلقة بالجانب الإتكاليف الإ

تبعت شركة فورد للسيارات سياسة إ 1920نه عام أستراتيجية ، مثلة الواقعية لهذه الإببرنامج تسويقي واحد فقط ، و من الأ
سود و سعر واحد ، و في و تقديمه في لون واحد هو الأ « Model T »من السيارات هو  التسويق الكل ببيع موديل واحد

ستراتيجية التسويقية معتمدة من كل المؤسسات في تلك الفترة قبل ظهور المفهوم الحديث للتسويق ، و لكن الحقيقة كانت هذه الإ
 ويق.لا عدد قليل من المؤسسات من تستعمل هذا المدخل للتسإلا توجد  الآن

مكانية المؤسسة ، و يفترض هذا إختيار السوق المستهدف ، و الذي يتلاءم مع ما البديل الثاني فهو تجزئة السوق لإأ
و ألى القطاع ) إي غير متشابهة ، فيكون هدف المؤسسة هو الوصول أن حاجات و رغبات المستهلكين متفاوتة أالبديل 

فضل من أشباع حاجات و رغبات المستهلكين المختلفة بطريقة إن خلاله القطاعات( السوقي المستهدف ، التي تستطيع م
 المنافسين .

                                                             
 .107-106، ص  2003محمد فريد الصحن ، إسماعيل السيد و نادية العارف : التسويق ، الدار الجامعية ،مصر ، 1
 .109، ص 2003لجامعية ،مصر ،محمد فريد الصحن ، إسماعيل السيد و نادية العارف : التسويق ، الدار ا2
 .154، ص 2004،دار حامد للنشر و التوزيع،عمان، الأردن،1محمود جاسم محمد الصميدعي ، استراتيجيات التسويق مدخل كمي و تحليلي،ط 3
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، و هي خيار التسويق المعمم ، خيار التسويق التنوع و خيار  أساسيةختيارات إلى ثلاثة إو يمكن ترجمة هذا البديل 
عتبار إي واحد لجميع القطاعات السوقية على التسويق المركز ، حيث يقصد بخيار التسويق المعمم قيام المؤسسة بوضع مزيج تسويق

 1وجود واحد و برنامج تسويقي واحد يلبي جميع رغبات المستهلكين.
 : التسويق المعمم17-1رقم  الشكل

 
 .103ص ، 2004،  1نزار عبد الحميد البر واري و أحمد فهمي البرزنجي : استراتيجيات التسويق ، دار وائل ، عمان،الأردن ، طالمصدر : 
هداف السوقية التي يجب خدمتها كأسواق نه مجموعة من الأألى السوق على إن المؤسسة تنظر إما وفقا للتسويق التنوع فأ

هذا اخميار عندما تتعامل مع  إلىالمؤسسة  أمستهدفة ، بحيث تضع مزيجا تسويقيا خاصا بكل قطاع سوقي على حدى ، و تلج
قطاع لا تثبت  أينسحاب من يار هو المرونة التي ينطوي عليها ، فبإمكان المؤسسة الإكثر من منتوج واحد ، و من مزايا هذا اخمأ

و التسويق مما فرض على المؤسسة القيام بعملية المقارنة بين التكاليف التي  الإنتاجرتفاع تكاليف إما العيب الواضح فهو أربحته . 
 باع هذا اخميار .تإرباح التي تتحصل عليها ، لمعرفة الجدوى من تتحملها و الأ

نشطتها و جهودها التسويقية على قطاع أن المؤسسة تقوم بتركيز أفيتمثل في التسويق المركز و يقصد به  الأخيرما اخميار أ
ن مؤسسة )فولكس فاكن( أمثلة على ذلك واحد من السوق ، بحيث تقدم منتوجا واحدا و برنامجا تسويقيا واحدا ، و من الأ

نه أتباع هذا اخميار هو إلسيارات صغيرة الحجم ، و من بين المزايا التي تتحصل عليها المؤسسة من خلال نتاج اإالمتخصصة في 
المنافسين الذين  أماستراتيجيا إي يجعلها متخصصة فيه و جعل ذلك عائقا أيسمح لها بفهم القطاع الذي تخدمه فهما كاملا ، 

و      نه لو تغيرت الظروف )البيئة الداخلية أب الرئيسي لهذا اخميار هو ما العيأيرغبون الدخول في هذا القطاع للمنافسة ، 
مريكان موتورز" في أاخمارجية( فقد تفقد المؤسسة القطاع الذي تخدمه و يكون بذلك عرضة للإفلاس ، فمثلا تخصصت مؤسسة "

ريكية في السبعينات من القرن الماضي ، مزمة البترول في الولايات المتحدة الأأنتاج السيارات صغيرة الحجم و عندما حدثت إ
السيارات الصغيرة بجانب السيارات الكبيرة و متوسطة الحجم التي كانت تنتجها  إنتاج إلىالمنافسة  الأخرىضطرت المؤسسات إ

اخميار  و عادة ما يتناسب هذا 2زمة مما جعل مؤسسة "أميركيان موتورز" تتعرض خمسائر فادحة بسبب هذه المنافسة.قبل هذه الأ
 مع المؤسسات محدودة الموارد.

 و الشكلين التاليين يوضحان اخميار الثاني و الثالث على التوالي:

                                                             
و ثابت عبد الرحمان إدريس و جمال الدين محمد  108-ص107، 2006تم الاعتماد على: شريف احمد شريف العاصي، التسويق النظرية و التطبيق،الدار الجامعية،الإسكندرية، 1

و نزار عبد الحميد البر واري و أحمد فهمي البرزنجي : استراتيجيات التسويق ، دار وائل ،  201،  ص 2005،الدار الجامعية،الإسكندرية،1المرسي، التسويق المعاصر ،ط
 .103، ص  2004،  1عمان،الأردن ، ط

 
 
و ثابت عبد الرحمان إدريس و جمال الدين  108-107، ص 2006حمد شريف العاصي، التسويق النظرية و التطبيق،الدار الجامعية،الإسكندرية،تم الاعتماد على: شريف ا -2

التسويق ، دار وائل ،  و نزار عبد الحميد البر واري و أحمد فهمي البرزنجي : استراتيجيات 201، ص 2005،الدار الجامعية،الإسكندرية،1محمد المرسي، التسويق المعاصر ،ط
 .262-263،  ص 2002و طلعت اسعد عبد الحميد : التسويق الفعال خمدمات الكمبيوتر الدولية ، مصر،  103، ص 2004،  1عمان،الأردن ، ط
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 : التسويق المتنوع 18-1رقم  الشكل

 
،دار حامد للنشر و التوزيع،عمان، 1ستراتيجيات التسويق مدخل كمي و تحليلي،طإمحمود جاسم محمد الصميدعي ،  المصدر :

 .149 ص ، 2004الأردن،
 التسويق المركز :19-1الشكل رقم 

 
 .191، ص 2005،الدار الجامعية،الإسكندرية،1ثابت عبد الرحمان إدريس و جمال الدين محمد المرسي، التسويق المعاصر ،طالمصدر : 

 المركز السوقي ) تثبيت صورة المنتوج ( -1-1-4
و المركز الذي يرغب أن تحدد الموقع أ، يجب  هاتي القطاعات السوقية التي تسوق خدمأن تقوم المؤسسة بتحديد أبعد 

داخل هذه القطاعات ، و يقصد بالمركز السوقي :"الصورة الذهنية التي يشغلها المنتوج في ذهن المستهلك مقارنة  إليهل و في الوص
نطباعات و و الإ           دراكات ن مركز المنتوج السوقي يتحدد من خلال مجموعة من الإإ، و لهذا ف1بمنتوجات المنافسين"

المشاعر التي يكونها المستهلك في ذهنه عن المنتوج و المؤسسة المنتجة له ، مقارنة بمنتوجات المنافسين ، و يكون دور الرجل 
علان و الإ     دوات الترويج أالتسويق هنا هو ربط المنتوج بالمزايا التي يحققها لتثبيت صورته في ذهن المستهلك ، عن طريق 

 .المختلفة
 
 

 المركز السوقي :  إستراتيجيةختيار إولا : أ
ن إحتفاظ بهذا الوضع لفترة طويلة ، فن تختار المؤسسة وضعا مميزا لها في السوق ، و لكن من الصعب الإأمن السهولة 

، مما  اتيجيةالإستر تباع نفس تستخدم خصائص السلعة ، مثل الجودة كميزة لها ، فان ذلك قد يغري المنافسين بإ أنررت المؤسسة ق
و ضمانات أجودة عالية مع خدمات مصاحبة  وقل سعر  أن تعد بجودة عالية مع أيحتم على المؤسسة تعديل هذه اخماصية ، مثل 

 تمديد اجال التسديد و غيرها . أو

                                                             
  .2000نادية العارف: الإدارة الإستراتيجية )إدارة الألفية الثالث(، الدار الجامعية، الإسكندرية،  1
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 ستراتيجية المركز السوقي : إثانيا : تطبيق 
 1ساسية :أات ن تحقق المركز السوقي المطلوب من خلال ثلاث خطو أعمليا يمكن 

 ساسها بناء وضع معين في السوق.أتحديد مجموعة من المزايا التنافسية المحتملة ، و التي يمكن على  -أ
 ختيار المزايا التنافسية الملائمة.إ -ب
 تصال و التسليم الفعال لهذه المزايا للسوق المستهدف.تحقيق الإ -ت

فسين بواسطة مجموعة من المزايا التنفسية و التي يمكن ن تحقق التمايز و التفوق المطلوب عن المناأو يمكن للمؤسسة 
ي تختار المزايا أو تقديم مجموعة من المنافع التي تبرر السعر المرتفع ...الخ ، أتحقيقها من خلال تقديم المنتوج بسعر منخفض 

لمنتوج و من ثم تقديمه بسعر نه يصعب عليها تخفيض تكاليف اأالتنافسية القادرة على تحقيقها ، فمثلا قد تجد بعض المؤسسات 
و تقديم خدمات مصاحبة أتسمح لها بتوفير المنتوج على نطاق واسع  ااتهإمكانيذا كانت إمنخفض ، و لكن يمكن تدارك ذلك 

ذه ظهار هإدوات الترويجية القادرة على ن تحققها و توظيف الأأن تجد المؤسسة و تحدد الميزات التنافسية التي يمكن أللبيع ، فالمهم 
 2مستهلكيها. أعينذهان و أالميزات في 

لتزام بتحقيق اخمطوات ستراتيجية التركيز السوقي بشكل فعال ، وجب الإإلى صياغة و تطبيق إتتوصل المؤسسة  لكيو 
ء، و ستراتيجية يعتمد على معرفة عوامل التفضيل للمنتوج من وجهة نظر العملان نجاح هذه الإليها ، لأإالسابقة التي تم التطرق 

ستغلالها إو  ستفادة منها ي الفرص التسويقية التي يمكن الإأن هذا التحليل يفيد في الوقوف على الفجوات التنافسية ، إمن ثم ف
 3كثر تمييز.أذهان المتعاملين ، و التي تستخدم للحصول على مركز سوقي للمؤسسة أمناطق شاغرة في  أنهاعتبار إعلى 

 
 
 
 

 التكتيكي و العملي لوظيفة التسويق.داء المطلب الثالث : الأ
داء و التكتيكي للمؤسسة ، و التي تأتي كمرحلة تلي الأأو يتم التعبير عنه بالإنجازات المحققة على المستوى الثاني 

قية ، و ستراتيجيتها التسويإستعداد المؤسسة لتنفيذ إستراتيجي لوظيفة التسويق ، و يترجم بالمزيج التسويقي، الذي يعتبر مرحلة الإ
نشطة الرئيسية التي يتم من خلالها دراسة المنتوج بما يتناسب مع رغبات و حاجات نه "خليط من الأيعرف المزيج التسويقي بأ

يصاله في المكان و الزمان إالمستهلك ، ثم دراسة و تحديد السعر المناسب و التنافسي لبيعه ، ثم الترويج له ، و من ثم توزيعه و 
 4حاجات و رغبات المستهلك ، و تحقيق الربح المناسب و مبرر وجودها". إشباعل جأالمناسبين من 

                                                             
 .115-114، ص 2003، إسماعيل السيد و نادية العارف : التسويق ، الدار الجامعية ،مصر ، محمد فريد الصحن 1
 .115،ص 2003محمد فريد الصحن ، إسماعيل السيد و نادية العارف : التسويق ، الدار الجامعية ،مصر ،  2
 .190ص ، 2002طلعت اسعد عبد الحميد : التسويق الفعال خمدمات الكمبيوتر الدولية ، مصر،   3
 .152، ص 2004،  1نزار عبد الحميد البر واري و أحمد فهمي البرزنجي : استراتيجيات التسويق ، دار وائل ، عمان،الأردن ، ط 4
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 تبدأربعة عناصر أقترح البروفيسور ما كارتي في بداية الستينات من القرن العشرين مزيجا تسويقيا ، يتكون من إو قد 
، الترويج Place، المكان )التوزيع(  Price، السعر  Productو هي المنتج  « P »نجليزي بالحرف الإ

Promotion   ثار موضوع عدد العناصر التي يتكون منها أ، و كل عنصر من هذه العناصر يغطي عدة نشاطات . و قد
ستراتيجية التسويقية لكي يبقى التركيز منصبا على مدى مساهمة المزيج التسويقي في تصميم الإ والمزيج جدلا كثيرا لدى المفكرين 

 للمؤسسة.
لى السوق إنها مصممة من وجهة نظر البائع أ)عناصر المزيج التسويقي( ،  « Four PS » لى فكرإجه ن النقد المو إ

 « Four CS »فضل من خلال مقابلتها بــ أبطريقة  « Four PS »لى المشتري ، ولهذا وجب وصف كل من  إو ليس 
 1ي بمعنى:أمن وجهة نظر المشتري 

 « Four PS » :)بائع( زيج التسويقيللم 04 عناصر    

=4PS المنتجProduct-  السعرPrice-  المكان Place- التوزيع Promotion 
 Four CS » «: )مشتري( زيج التسويقيللم 04 عناصر  

=4CS  القيمة للعميل Costumer value  - الراحة Convenience  - تصالالإ 
Communication  - التكلفة بالنسبة  Cost to the costumer   

نهم يشترون أيبيعون منتجا ، و يرى العملاء  أنفسهم( البائعونلتصور الجديد للمزيج التسويقي يرى المسوقون )بهذا او 
و بهذا يجد      تجاهين ،تصالا في الإإن يكون المنتج متوفر بسهولة و لا يريدون الترويج بل أو حلا لمشكلاتهم ، و يريدون أقيمة 

 Four »اخماصة بالعميل ثم يبنون  « Four CS »من منظور  أن أولاا فكرو ذإنفسهم يقومون بعمل جيد أالمسوقين 
PS »  لى عناصر المزيج التسويقي كل على حدى.إعلى تلك القاعدة . و بناء على ما سبق يمكن التطرق 
 سياسة المنتوج :  -1

عتبار في هذا المجال ، و منها ؤسسة بعين الإن تأخذها المأتتضمن سياسة المنتوج جملة من العناصر المتعلقة بالمنتوج التي يجب      
 باخمصوص الجوانب المتعلقة بالجودة ، تقديم منتوجات جديدة ، تشكيلية المنتوجات ، دراسة دورة حياة المنتوج ..... الخ.

 تعريف المنتوج: :ولاأ
سواقها و مستهلكيها ، أؤسسة و حد العناصر الرئيسية في المزيج التسويقي ، حيث يمثل حلقة وصل بين المأيعتبر المنتوج 

و             يجابيا على نجاح المؤسسة و ضمان بقاءها إن تقديم منتجات تتماشى مع رغبات و حاجات المستهلكين ينعكس لأ
عطيت له عدة تعاريف من طرف الكتاب و أستراتيجيات التسويقية ، قد ستمراريتها . و نظر ا لأهمية المنتوج على مستوى الإإ

و أشيء يمكن عرضه في السوق لتلبية رغبة  أينه بأ (kotler 97)دارة و خاصة التسويق ، حيث عرفه حثين في مجال الإالبا
لى كل إبعاد و مستويات هي : المنتوج الفعلي ، جوهر المنتوج ، المنتوج المدعم ، بحيث يشير المنتوج الفعلي أحاجة ما ، و له عدة 

ما جوهر المنتوج فيتعلق بالمنفعة أسمه التجاري ، ألكيماوية للمنتوج و تصميمه و غلافه اخمارجي و ما يتعلق باخمصائص الطبيعية و ا
                                                             

 .114-113،ص 2004، 3فيليب كوتلر ، ترجمة فيصل عبد الله ابو بكر ، كوتلر يتحدث عن التسويق،مكتبة جرير ،المملكة العربية السعودية،ط  1
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و يتوقع الحصول عليها و المنتوج المدعم يقصد به مجموعة المنافع التي يحصل عليها أالجوهرية التي يتحصل عليها المستهلك 
. كما 1نفقه من مال و وقت  و جهد للحصول على هذا المنتوج.أنة بما فكار ( مقار المستهلك عند شراء المنتوج )اخمدمات و الأ

ستهلاك من الإ أوقتناء و تقديمه في السوق بشكل يمكن من ملاحظته ، قابل للإأنه "كل ما يمكن عرض أيعرف المنتوج على 
 2فكار ....الخ".أمادية ، خدمات ،  أشياء

ستغلال بعض اخمصائص المتعلقة إنه يمكن ألا إفي مضمونها ،  ليس هنالك اختلافا جوهريا في هذه التعاريف   إن
 بالمنتوج:
 وجود منتوج مادي ملموس. -
 فكار و هي غير ملموسة.وجود منتوج غير مادي مثل اخمدمات و الأ -

 3:اتيو الجدول التالي يوضح خصائص كل من المنتوج المادي و المنتوج اخمدم
  اتيتوج الخدمنالم : خصائص المنتوج المادي و 8-1رقم  الجدول

 اتيخصائص المنتوج الخدم خصائص المنتوج المادي
 ملموس، مادي -
 معمر -
 يمكن تحويل ملكيته  -
 نتاج قليلحتكاك الزبائن بوسائل الإإ -
 ستهلاكيمكن تقييم الجودة قبل الإ -
 قابلة للتعبئة و التغليف -
 القابلية للصيانة و التصليح. -
 قابلة للتخزين و الحفظ -

 غير ملموس -
 التلف سريعة -
 لا يمكن تحويل ملكيته -
 حتكاك الزبائن عالي بوسائل تقديم اخمدمات إ -
 ستهلاك تقييم الجودة يتم بعد الإ -
 ن واحد.آاخمدمة تنتج و تستهلك في  -

-156ص ،2004،  1ستراتيجيات التسويق ، دار وائل ، عمان،الأردن ، طإنزار عبد الحميد البر واري و أحمد فهمي البرزنجي : المصدر : 
157. 

نه " مزيج من أفكار( و الذي يعرف على لى المنتوج المعرفي )الأإلى المنتوج المادي و اخمدمي يمكن التطرق إبالإضافة 
و التجديد معتمدة على العنصر البشري  الإبداعبتكار و المعلومات و التكنولوجية و اخمبرة و المهارة و الحكمة التي تحمل سمات الإ

ن المنتوج المعرفي يتميز بمجموعة أ. من خلال هذا التعريف نستنتج 4تناقص الغلة بل تحقيق عائدات معتبرة "الذي لا يخضع لقانون 
 همها : قابلة للنسخ ، قابلة للتخزين ، معمرة ، يمكن تحويل ملكيته ... الخ.أمن اخمصائص 

 ثانيا : مستويات المنتوج :

                                                             
 .183-182، ص 2004،دار حامد للنشر و التوزيع،عمان، الأردن،1ود جاسم محمد الصميدعي ، استراتيجيات التسويق مدخل كمي و تحليلي،طمحم  1
يس ولاية باتنة،رسالة ماجيستر، ،دائرة أر عبد المالك مزهودة ،دور و أهمية التسيير في تحسين أداء المؤسسات الاقتصادية،دراسة حالة مؤسسة النجارة العامة و المصنوعات الجاهزة  2

 .103، ص 1998
 .157-156، ص 2004،  1نزار عبد الحميد البر واري و أحمد فهمي البرزنجي : استراتيجيات التسويق ، دار وائل ، عمان،الأردن ، ط  3
لمعرفة، الملتقى الدولي حول اقتصاد معرفة كلية العلوم الاقتصادية و التسيير ، فيصل بوطيبة ، خديجة خالدي : دور تكنولوجيا المعلومات و الاتصال في تكييف التعليم مع اقتصاد ا 4

 .2005نوفمبر،  13-12جامعة بسكرة ،
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ن يرتكز تفكيرهم في أذا لابد من إيواجه المخططين في المؤسسات ، ن المفهوم الواسع للمنتوج يفرض نوعا من التحدي لإ
 1المنتوج على ثلاث مستويات رئيسية:

 : Coreproductول : الجوهر الحقيقي للمنتوج المستوى الأ
خر آمر ؟ بمعنى عن سؤال هام ، و هو ماذا يشتري المستهلك في حقيقة الأ الإجابةن تتم أو في ظل هذا المستوى لا بد 

 لى شرائه ؟ .إا هو الجوهر الحقيقي للمنتج الذي يسعى المشتري م
دارة شباع المطلوب من جانب المشتري ، لذلك يستوجب على الإإن كل من منتج في الواقع له جوهر حقيقي ، يحقق إ

على كل منتوج ، و  تكون وراء طلب تىحتياجات و الرغبات الي مؤسسة عند التفكير في المنتجات ضرورة تحليل الإأالتسويق في 
حد أن رجال التسويق سيقومون ببيع فوائد و منافع و لمنتجات على حد قول كتشافها و توفيرها في المنتوج ، لأإالعمل على 

ن قدرة نما حلول لمشاكل عملائها" لأإالمؤسسة لا تبيع منتوجات و  أنتصالات "للحاسبات و الإ  IBMشركة  فيسالمديرين 
مر . و خلاصة الأ2جتماعي لوجودها في السوققتصادي و الإاجات عملائها بكفاءة و فعالية هي المبرر الإشباع حإالمؤسسة على 

 3الجوهر الحقيقي للمنتج يتمثل في المنفعة الجوهرية و الحقيقية التي يتحصل عليها العملاء. أن
 :Tangible Productالمستوى الثاني : الجوانب الملموسة في المنتوج 

سمه المميز و إانب الملموسة في المنتوج في كل من مكوناته و خصائصه و شكله و عناصر الجودة المتوفرة فيه و تتمثل الجو 
دارة التسويق و المخططين في ضرورة تحويل إلخ ، و من ثم تكمن مسؤولية إعبوته و غلافه و البيانات اللازمة على كل غلاف ... 

سنان ، السيارة ، خدمات الفندق ، خدمات الطائرة ، الملابس ، مثل معجون الألى منتوج ملموس و واقعي ، إجوهر المنتوج 
 4دوية .... الخ.الأ

 
 

 ضافية تتعلق بالمنتوج :إالمستوى الثالث : خدمات 
ضافي و التي تضم بعض ضافية مصاحبة للمنتوج ، و التي تمثل المنتوج الإإن المسؤولين عن تخطيط المنتجات يعرضون خدمات إ

 :ستويات المنتوج في الشكل الموالي. و يمكن ترجمة م5ت مثل : الصيانة ، البيع بالأجل ، اللف ، التركيب، الضمان ... الخاخمدما

 : مستويات المنتوج     20-1رقم الشكل  

                                                             
 .225، ص 2005،الدار الجامعية،الإسكندرية،1ثابت عبد الرحمان إدريس و جمال الدين محمد المرسي، التسويق المعاصر ،ط 1
 .41، ص 2000إدارة الألفية الثالث(، الدار الجامعية، الإسكندرية، نادية العارف: الإدارة الإستراتيجية ) 2
 .256، ص 2003محمد فريد الصحن ، إسماعيل السيد و نادية العارف : التسويق ، الدار الجامعية ،مصر ، 3
 .226ص  ، 0052،الدار الجامعية،الإسكندرية،1ثابت عبد الرحمان إدريس و جمال الدين محمد المرسي، التسويق المعاصر ،ط 4
 .226ص ، 2005،الدار الجامعية،الإسكندرية،1ثابت عبد الرحمان إدريس و جمال الدين محمد المرسي، التسويق المعاصر ،ط 5



ــــالفصل الأول: ق ــ ــ ـــ ــ ـــــطاع الصـــ ــ ــراتيجيـ ـــ ـــ  اتهناعة و إستـ

 

 

 
 

117 

 
 .225، ص 2005،،الدار الجامعية،الإسكندرية1ثابت عبد الرحمان إدريس و جمال الدين محمد المرسي، التسويق المعاصر ،طالمصدر : 

 ثالثا : خط المنتوجات :
.فقد ترتبط المنتجات مع بعضها 1هي مجموعة المنتوجات التي تقدمها المؤسسة و التي يرتبط كل منها بالآخر بطريقة ما 

المجموعة من  تباع نفسإو أنتاجية التي يمر بها المنتوج نفس مراحل العملية الإ أو الإنتاجولية في ستخدامها نفس المادة الأالبعض لإ
هناك تشابها في عناصر المزيج التسويقي  إنساليب و يتم تسعيرها بنفس الأأالعملاء و يتم توزيعها عن طريق نفس القنوات التوزيع 

 نواع من القرارات المتعلقة بإضافة خط المنتجات و هي :أ. و هنالك عدة 
قل سعر من المنتوجات أقل جودة و أضافة منتوجات إعن طريق  التوسع النازل : يتم هذا النوع من التوسع في خط المنتوجات -

 قل.قل مقابل السعر الأالحالية ، و ذلك تماشيا مع متطلبات القطاعات التي تبحث عن الجودة الأ
على سعر من المنتوجات أعلى جودة و أالتوسع الصاعد : يتم التوسع الصاعد في خط المنتجات من خلال إضافة منتوجات  -

 قل سعر من المنتوجات الحالية لجذب القطاعات السوقية الراغبة بكلا النوعين .أقل جودة و أمنتوجات  إضافةيضا أة ، و الحالي
على سعرا من المنتجات أجودة و  أعلىضافة منتوجات إتجاهين: و هو التوسع في خط المنتوجات من خلال التوسع ذو الإ -

 قل سعرا من المنتوجات الحالية القطاعات السوقية الراغبة بكلا النوعين.أودة و ج لقأمنتوجات  إلى إضافةيضا أالحالية، و 
ن أرباح المؤسسة ، مع التأكد من ألى زيادة مبيعات و إضافة )التوسع( في خط المنتوجات إن يؤدي قرار أو من المهم  

ن تقوم المؤسسة بحذف بعض أنه يمكن القول إف ضافةهذا القرار لا يمس سمعة المؤسسة و مكانة منتجاتها في السوق ، و مقابل الإ
 2الطلب عليها. أونخفضت ربحتها إ أوذا تقادمت إالمنتوجات 

 رابعا : مزيج المنتوجات :

                                                             
 .281، ص  2003إسماعيل السيد ، التسويق ، الدار الجامعية،الإسكندرية،  1
 .159-158،  ص 2004،  1تسويق ، دار وائل ، عمان،الأردن ، طنزار عبد الحميد البر واري و أحمد فهمي البرزنجي : استراتيجيات ال2
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فكل مؤسسة لها تشكيلة مختلفة من  .هو عبارة عن " كافة المنتجات التي تقدمها المؤسسة بغرض البيع في السوق" 
 لى المزيج المنتجات من خلال ثلاثة خصائص رئيسية:إالنظر  المنتوجات تقدمها للعميل ، و يمكن

 تساع( : و يقصد به عدد خطوط المنتوجات المختلفة في المؤسسة .النطاق )الإ
 العمق: و يعني عدد المنتوجات التي تقدمها المؤسسة في كل خط من خطوط المنتوجات .

ستخدام متطلبات إطوط المنتوجات في المؤسسة ، من حيث مدى الترابط بين مختلف منتوجات خ أيرتباط( :التناسق )الإ
 علان ... الخ.، التوزيع ، الإ الإنتاج

 خامسا : جودة المنتوج 
ن المنتجات ذات إحاجات العملاء و تحقيق ربحية المؤسسة ترتبطان بشكل وثيق مع جودة المنتوج حيث  إشباعن إ 

ن برامج إسعار العالية في تقليل التكاليف ، و لذلك فنفس الوقت تساهم الأ كبر للمستهلك ، و فيأشباعا إالجودة العالية تقدم 
نها أترى في تحسين جودة المنتوج و اخمدمة المقدمة على  الأخيرةن هذه إتحسين الجودة عادة ما تزيد من ربحية المؤسسة ، و لهذا ف

 ستمراريتها .إعملها لضمان بقاءها و  أولوياتمن 
هتمام المؤسسات المعاصرة و خاصة التي تهدف للحصول على القضايا التي تحض بإ أهمح من صبأن موضوع الجودة إ 

 ن الجودة لها تأثيرين هامين على مستوى المستهلك و على مستوى المنتج )المؤسسة(:إمزايا تنافسية ، حيث 
 على مستوى المستهلك :

ن يهتموا أن كلا من المنتجين و المسوقين يجب افسي (لأجودة المنتوج تزيد من قيمته في ذهن المستهلك )المركز التن   
داء بطريقة تقديم منتوجاتهم و خدماتهم ، بحيث تتم في الوقت و المكان المناسبين ، و بالسعر الملائم و هو ما يقصد به "جودة الأ

نطباعاتهم حول المنتوجات و إد التسويقي" و الذي يحتم على المؤسسة ضرورة تكوين علاقة مستمرة و متواصلة مع عملائها ، لرص
اخمدمات المقدمة لكي تكون هنالك تعديلات على ما تقدمه لكسب رضا العميل. و هنالك عدة مؤشرات تقيس مستوى رضا 

 هم هذه المؤشرات :أي مؤسسة مقارنة بالمؤسسات المنافسة و من أالعملي على المنتوجات و اخمدمات المقدمة من طرف 
 زاعات / عدد العملاء.ـ= عدد الن1كل عميلزاعات مع  ـمتوسط الن

هذا المؤشر يصعب حسابه في حالة المؤسسات التي تتعامل مع  أنلا إبين هذا المؤشر طبيعة علاقة المؤسسة بعملائها ،  
  سبابالأو أزاعات )عدم السداد ، المردودات ... الخ(، و في جميع الحالات ـالن أسبابن تعرف أالجمهور الواسع ، لذلك يفضل 

نتاج ، و بالتالي كفاءة وظيفة التسويق و الإ  ليقتربت النتيجة من الصفر دل ذلك على حسن العلاقة بين المؤسسة و العمإكلما 
زاعات مع عملائها ، ـنه في حال مواجهة المؤسسة لنأ إلىشارة عموما ، كما قد يعبر عن المركز التفاوضي للمؤسسة . و تجدر الإ

جراءات الممكنة نذكر : فتح القضاء عليه و من بين هذه الإ أوزاع ـجراءات للتخفيف من حدة النم ببعض الإنه بإمكانه القياإف
ستقبال الشكاوي ، تقديم خدمات مجانية ، تقديم خصم خاص ، تقديم عروض للعميل تجعله )كعضو ،  خط هاتفي مجاني لإ

                                                             
،دائرة أريس ولاية باتنة،رسالة ماجيستر، عبد المالك مزهودة ،دور و أهمية التسيير في تحسين أداء المؤسسات الاقتصادية،دراسة حالة مؤسسة النجارة العامة و المصنوعات الجاهزة  1

 .110، ص 1998
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. غيرها من 2نية في عمليات الشراء المتكررة .... الخ، تقديم منتجات و خدمات مجا1كشريك ، مالك جزئي في المؤسسة(
و اخمدمة في ذهن         متصاص غضب العملاء وكسب ولائهم تزيد قيمة المنتج مكانية المؤسسة  وبإإاخمدمات فيما تسمح به 

و الشكل الموالي    ة لها ،رباح عالية و زيادة الحصة السوقيأسعار منتجاتها ، و بالتالي تحقيق أالعميل مما يسمح للمؤسسة برفع 
 ية المؤسسة . يوضح العلاقة بين ولاء العميل و ربح

 العلاقة بين ولاء العميل وربحية المؤسسة .: 21-1الشكل رقم  
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

،  القاهرةاجستير ، مطالبي الخدمات ، رسالة  التسويق بالعلاقات علي ولاء  أثار، تقويم  القان المصدر: عبير جاسم محمد
 .80، ص  2001

لى المحافظة على إن المؤسسة تسعى يجابية بين ولاء العميل و ربحية المؤسسة ، لأإلى وجود علاقة إيشير الشكل السابق  
المؤسسة من  إيراداتن زيادة أ، في حين  أرباحهايراداتها و إعلاقتها بالعميل ، و من خلال تكرار عمليات الشراء بغية زيادة 

على منتوجات المؤسسة دون غيرها ، لسد حاجات معينة و من هنا  بإنفاقهاخير يقوم بة مئوية من ميزانية هذا الأالعميل تمثل نس
 الربحية المؤسسة تزيد بزيادة ولاء عملائها. أنلى إيمكن الوصول 

 على مستوى المؤسسة :

                                                             
 .160-158، 2004، 3ة فيصل عبد الله ابو بكر ، كوتلر يتحدث عن التسويق،مكتبة جرير ،المملكة العربية السعودية،طفيليب كوتلر ، ترجم  1
 .154، ص 2004، 3فيليب كوتلر ، ترجمة فيصل عبد الله ابو بكر ، كوتلر يتحدث عن التسويق،مكتبة جرير ،المملكة العربية السعودية،ط  2
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مواصفات المنتج مع معايير الجودة العالمية ، و ، بتطابق  باعةنتاجية الناتجة عن نقص المنتجات المإالجودة تساهم في زيادة  
و المراقبة )الفحص( ...الخ ، حيث يمكن للمؤسسة تحقيق الجودة المطلوبة من خلال الحصول على المواد   الإنتاجنخفاض تكاليف إ

لى خفض إما يؤدي و في الوقت المناسب ، و هو  الأسعارقل أنتاج من الموردين بالنوعية الجيدة و ولية و مستلزمات الإالأ
 رباح المؤسسة.أيجابي لتحسين جودة المنتوج على ثر الإالتكاليف و تحسين جودة المنتوجات ، و الشكل الموالي يوضح الأ

 تأثير الجودة على الربح.  :   22-1شكل رقم 

 
جية ، الجزء الاول ، دار المريخ ، الرياض المصدر : شارلز و جاريت جونز ترجمة رفاعي محمد ، سيد احمد عبد المتعال : الادارة الاستراتي

 .201، ص  2002 المملكة العربية السعودية،،
 
 
 
 
 
 
 

 خامسا دورة حياة المنتوج :
 مفهوم دورة حياة المنتوج :
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من التفكير في خلق منتوج جديد و ينتهي  أن المنتوجات مثل المخلوقات البشرية تمر بمراحل معينة من حياتها ، تبدإ 
السوق ، و تمر دورة حياة المنتوج بأربعة مراحل و هناك من يضيف مرحلة خامسة )المرحلة التمهيدية ( حيث تتمثل  بسحبه من

 1هذه المراحل في :
 يجاد المنتوج(.إ) مرحلة البحث و التطوير أو: تسمى بالمرحلة التمهيدية  ولىالمرحلة الأ

 لى السوق(إ: تسمى مرحلة التقديم )تقديم المنتوج  المرحلة الثاني
 : تسمى مرحلة النمو )نمو المبيعات(المرحلة الثالثة
 و ثبات المبيعات. و هنالك من يطلق عليها مرحلة النضح. : تسمى مرحلة التشبع المرحلة الرابعة

 تناقص المبيعات .ضمحلال و الإو أ: تسمى مرحلة التدهور  المرحلة الخامسة
 رباح التي تحققها ، كما يظهر في الشكل الموالي :م مبيعات المؤسسة و الأو كل مرحلة من هذه المراحل لها علاقة بحج

 : دورة حياة المنتوج. 23-1رقم  الشكل
 

 
Source : Sylvie Martin, J.P.Vérdine : Marketing, les concepts clés, Ed organisation, Paris, 1993. P 83. 

 إلىن يصل أوج لآخر فقد يموت منتوج معين )يسحب من السوق( قبل دورة حياة المنتوج تختلف من منت أن إلىنشير  
بتكار ن الوتيرة السريعة للإأن طول كل مرحلة قد يختلف من منتوج لآخر ، و هنالك دراسات حديثة توضح أمرحلة النضج ، كما 

ذلك دورة حيات الميزة صبحت بأستهلاكية ، و غلب المنتوجات الصناعية و الإأو التجديد ساهمت في تقليص دورة حياة 
قل عشر مرات في المتوسط ، عما كانت عليه قبل عشر أالتنافسية التي تعتمد على تمييز المنتوجات في الوقت الحالي ، على 

 2سنوات.
 همية التسويقية لمفهوم دورة حياة المنتوج:الأ

                                                             
1 Sylvie Martin, J.P.Vérdine : Marketing, les concepts clés, Ed organisation, Paris, 1993.p 83. 
2 www.intacen.org/execeforum/ef1999/chapitre5.pdf 

http://www.intacen.org/execeforum/ef
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 1امين :يعتبر مفهوم دورة حياة المنتوج من المفاهيم الهامة لمدير التسويق لسببين ه 
و عليه فعلى  آجلا أمن المنتوج سوف يموت و يندثر عاجلا أن مفهوم دورة حياة المنتوج يتضمن معنى مهما ، و هو إ -

 و تحسين المنتوج الحالي .أمدير التسويق تطوير منتوج جديد 
فاء بمتطلبات كل مرحلة كل مرحلة من مراحل دورة حياة المنتوج تتطلب خطة تسويقية خاصة بها لمواجهة المنافسة و الو   نإ -

و تحسين المنتوج الحالي أحلاله بمنتوج جديد إيمر بها المنتوج ، فمثلا عندما يدخل المنتوج مرحلة تناقص المبيعات يكون من الضرورة 
ن لكل إجل وضع سياسة ترويج فعالة للمنتوج ، و بصفة عامة فأكبر من أمصاريف  إنفاقنه يجب إثناء مرحلة التشبع فأ، و 

 و خطة تسويقية ملائمة ، و الجدول الموالي يوضح ذلك .أحلة من مراحل دورة حياة المنتوج مزيجا تسويقيا مر 
 : الخطة التسويقية لمختلف مراحل دورة حياة المنتوج.  9-1الجدول رقم  

 تغييرات في المنتوج التوزيع الترويج السعر المرحلة 
تقديم 
 المنتوج

قد يكون مرتفعا بهدف 
 أوبتدائية لتكاليف الإتغطية ا

منخفضا للحصول على 
 كبر حصة في السوق أ

يكون مكثفا و يركز على 
عطاء معلومات على المنتوج إ

و خصائصه و مزاياه و 
 فوائده

كبر شبكة أيجاد إمحاولة 
للتوزيع للتأكد من الوصول 

 كبر عدد من العملاء.ألى إ

 لا يوجد

ن طلب أرفع السعر بما  النمو
 العملاء مرتفع

سم إمكثف و يركز على 
 الماركة خملق ولاء للمنتوج

جديدة و  أغلفةحجام و أ كبر عدد من الموزعينأيجاد إ
خصائص جديدة و تقديم 

 خدمات اضافية 
الثبات و 

 التشبع
يكون مكثفا و يركز على  العملاء  بتخفيض السعر لجذ

تفوق المنتوج على المنتجات 
المنافسة و يذكر العملاء 

 بفوائده

يجاد عملاء جدد و إمحاولة  ولة زيادة عدد الموزعينمحا
لحاق منتجات تكميلية و إ
 حداث تغييرات جوهرية إ

التناقص و 
 التدهور

منخفض لتصريف المخزون 
 بسرعة

 تغييرات جذرية و شاملة. تخفيض عدد الموزعين معتدل

 .235، ص 2006ية،الإسكندرية،شريف احمد شريف العاصي،التسويق النظرية و التطبيق،الدار الجامع المصدر:
 
 
 
 
 

 سادسا : تصنيف المنتجات :

                                                             
 .225-242، ص 2006شريف احمد شريف العاصي،التسويق النظرية و التطبيق،الدار الجامعية،الإسكندرية،  1
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ستهلاكية و المنتوجات لى المنتوجات الإإبناءا على الهدف من الشراء  أساسييننوعين  إلييمكن تقسيم المنتجات   
رغباته و تنقسم شباع حاجاته و إستهلاكية تلك التي يقوم المستهلك بشرائها لغرض الصناعية ، حيث يقصد بالمنتوجات الإ

 1لى:إبدورها 
: و هي السلع التي لا تتحمل المستهلك مشقة للبحث عنها لسهولة توفرها ، و لا تتطلب جهود تسويقية كبيرة  السلع المسيرة-

 مثل : الصحف. أسعارهانخفاض من حيث المقارنة و البحث عن المعلومات اخماصة بالمنتج و هي عادة ما تمتاز بإ
و           ستفادة من اخمدمات جراء دراسة و بحث عن مميزاتها و الإإهي السلع التي يشتريها المستهلك بعد  و سلع التسوق: -

 ... الخ. ثاثالأدوات المنزلية ، الضمانات المقدمة مثل الأ
رتفاع نظرا لإصحاب الدخل المرتفع أو هي السلع التي تنفرد بمميزات و خصائص معينة و عادة ما يقوم بشرائها  سلع خاصة :-

 مثل السيارات.  أثمانها
المؤسسات بغرض  أوفراد ما المنتجات الصناعية فهي تلك المنتجات التي يقوم بشرائها المشتري الصناعي من الأأ 
بعض المنتجات  أنستهلاك بصفة نهائية ، و يلاحظ نتاجية للحصول على سلع و خدمات قابلة للإستخدامها في العمليات الإإ

ن إستخدام النهائي لها . و مثال ذلك فعلى مجال الإ صناعية ، و هذا يتوقف  أوستهلاكية إمييز بينها سواء كانت يصعب الت
ضاءة إحد المصانع بغرض أستهلاكي ، و لكن عندما يقوم بشرائه إالمصباح الكهربائي عندما يستخدم لإنارة منزل فيعتبر المنتوج 

ن اخمطط إستهلاكي و منتوج صناعي ذا مغزى لمدير التسويق ، حيث إالتمييز بين منتوج نه يعتبر منتوج صناعي ، و إالمصنع ، ف
 : 2خرى لتصنيف المنتجات منهاأالتسويقية للمنتوجات الصناعية ، و هنالك عدة معايير 

 :3ستخدامالإ أوستهلاك حسب معدل الإ
هنالك منتوجات غير معمرة و هي منتوجات تستعمل خلال فترة زمنية طويلة و  منتجاتهي  و  هنالك منتجات معمرة 

 و تستهلك بسرعة مرة واحد و في فترة قصيرة.أتستعمل 
 حسب درجة الولاء :

توجد منتوجات تتمتع بدرجة عالية و هي منتوجات تتميز بصعوبة تحويل المشتري عنها ، كما توجد منتوجات تتمتع  
 المشتري عنها. بدرجة ولاء منخفضة و هي منتوجات تتميز بسهولة تحويل

 
 

 حسب حاجات التي تشبعها:

                                                             
و ثابت عبد الرحمان إدريس و جمال الدين محمد  212-207، ص 2006تم الاعتماد على: شريف احمد شريف العاصي،التسويق النظرية و التطبيق،الدار الجامعية،الإسكندرية،  1

 .229-227، ص 2005،الدار الجامعية،الإسكندرية،1المرسي، التسويق المعاصر ،ط
 .140-139، 2000، دار الشروق للنشر و التوزيع ، عمان ، الاردن ،  1لتسويق مدخل استراتيجي ، طاحمد شاكر العسكري : ا  2
 .139.158، ، ص 2000، دار الشروق للنشر و التوزيع ، عمان ، الأردن ،  1لمزيد من معلومات انظر : احمد شاكر العسكري : التسويق مدخل استراتيجي ، ط  3
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نه ما قد يمكن التمييز هنا بين منتوجات ضرورية و منتوجات كمالية و التمييز في هذه الحالة يخضع لمقاييس غير ثابتة لأ 
 يعد كماليا بالنسبة لصاحب الدخل المنخفض قد يعتبر ضروريا لصاحب الدخل العالي.

 السعر :  -2-2
ن إ، ف 1الذي يتوقع الحصول عليه من المنتوج. الإشباعنما يشتري إيل لا يشتري المنتوج في حد ذاته ، و ذا كان العمإ  

و يبتعد عنه ، فالسعر يعتبر بالنسبة للعميل بمثابة الكلفة التي أللسعر دور كبير في جعل العميل يقبل على شراء هذا المنتوج 
ستعادة قيمة مختلف إالتي يمكن بواسطتها  الأداءو أبة للمؤسسة فيعد بمثابة الوسيلة ما بالنسأيتحملها لقاء حيازته على المنتوج ، 

و      زيادة في حصتها السوقية .  أورباحا ، أالتوسعية سواء كانت  أهدافهاحدى إالتكاليف التي تتحملها ، و كوسيلة لتحقيق 
لى وظيفة التسويق في المؤسسة تتمثل في التوفيق بين هاتين ن مهمة القائمين عإبهذا التضارب المصلحي بين المؤسسة و العميل ف

لى إهداف التي تسعى المؤسسة سعار المنتجات في مستوى يتوافق مع قدرة الشرائية للعميل و مع الأأالمصلحتين بالكيفية التي تجعل 
 2تحقيقها.

 عملية التسعير في المؤسسة : أهمية -2-2-1
همية في أو الجهات التي يرتبط بها تحديد السعر ، و يمكن حصر  الأطراف إلىقتصادية الإهمية التسعير في المؤسسة أترجع   

 3العناصر التالية:
 و فكرة .أيؤثر السعر بقوة على نوع و حجم الطلب بالنسبة للمنتج ، خدمة 

 يؤثر السعر على المركز المالي للمؤسسة و حصتها السوقية .
و              سة و من ثم على قدرتها في تطوير منتجاتها و تنويع خدماتها و التسهيلاتيؤثر السعر على المركز المالي للمؤس

 متيازات التي تمنحها لعملائها.الإ
يؤثر السعر على جهاز التسويق عند تحديد المبيعات المتوقعة و تحديد القطاعات السوقية المستهدفة و كذا في وضع اخمطة 

 فيا على العميل .الترويجية و البيعية نفسيا و عاط
خرى السعر يختلف عن عناصر المزيج التسويقي الثلاثة في المؤسسة كونه ينتج عنه عائد بينما ينتج عن العناصر الأ أن

 4تكاليف.
 
 
 

 سعار:العوامل المؤثرة في تحديد الأ -2-2-2
                                                             

 .51، ص 2001تحسين تسيير وظيفة التسويق لزيادة الفعالية الاقتصادية للمؤسسات الإنتاجية الوطنية،رسالة ماجيستير،علوم التسيير،جامعة باتنة،عمار العربي: مساهمة في   1
 .308-307، ص 2003محمد فريد الصحن ، إسماعيل السيد و نادية العارف : التسويق ، الدار الجامعية ،مصر ، 2
 .220-219، ص  2004دخل استراتيجي تطبيقي في إطار التسويق في المنشأة المعاصر ،الدار الجامعية،الإسكندرية،مصطفى محمود ابو بكر ، م 3
 .117،  ص 2004، 3فيليب كوتلر ، ترجمة فيصل عبد الله ابو بكر ، كوتلر يتحدث عن التسويق،مكتبة جرير ،المملكة العربية السعودية،ط 4
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 :قتصادية بعوامل داخلية و عوامل خارجية يتأثر تحديد السعر في المؤسسة الإ          
 : و تتمثل في : ولا العوامل الخارجيةأ
سعارها لتغطية تكاليفها و أ: يؤثر الطلب على سعر المنتوج ، حيث كلما كان الطلب مرتفعا شجع المؤسسة على رفع الطلب -أ

 خرى المؤثرة على طلب المستهلك ، مثل الدخل ، المنافسة ... الخ.العكس صحيح ، مع ضرورة مراعاة العوامل الأ
سعار منتجاتها ، فيجب على المؤسسة أ: و يمثلون عاملا خارجيا هاما و مؤثرا على قدرة المؤسسة في تحديد  نالمنافسو  -ب

ستمرار و العمل على التنبؤ بسلوك المنافسين ليس في نفس الصناعة فقط ، سعار منافسيها بإأسعار منتجاتها بمتابعة أعند تحديد 
 خرى تشبع نفس الحاجة .أبل في صناعات 

قتصادية التي تمر بها و ذلك بزيادة في سعار المنتجات بالظروف الإأ: تتأثر قدرة المؤسسة في تحديد  قتصاديةوف الإالظر  -ت
 و تخفيضها.أاخمدمات المصاحبة لها  أوسعار المنتجات الأ
ن ذلك إف وليةالأسعار المواد أسعار المنتوجات حيث كلما كانت هنالك زيادة في : يؤثر الموردون في تحديد الأ الموردون -ث

 .الإضافيةمنتجاتها لتغطية التكاليف  أسعارلى رفع إيؤدي 
 ثانيا: العوامل الداخلية:

لى تحقيقها ، فهدف زيادة الحصة السوقية إالتي يسعى التسيير  الأهدافنطلاقا من إسعار : كثيرا ما تحدد الأ هدافالأ -أ
سعار مرتفعة أرباح الذي يصاحبه عادة تحديد تعظيم الأ لى تحديد سعر منخفض لمنتجاتها ، عكس هدفإقد يدفع المؤسسة 

 للمنتوجات .
كثر نسبيا أجودة من المنتجات المنافسة كان للمؤسسة حرية  أعلىو أ: كلما كان المنتوج متميزا  ختلاف المنتوجإدرجة  -ب

 . أعلىسعار أسعارها ، فالجودة عادة ما تتطلب أفي تحديد 
ن يصاحبه أن تحديد سعر مرتفع يجب إخرى ، حيث رتبط بعناصر المزيج التسويقي الأ: تحديد السعر م المزيج التسويقي -ت

 جودة عالية للمنتوج و جهود ترويجية مكثفة ، لإقناع المستهلك بالإقبال عليه.
 
 
 
 
 
 
 
 

 و بناءا على ما سبق يمكن تلخيص العوامل المحددة للسعر في المؤسسة، من خلال الجدول الموالي:  
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 : العوامل المؤثرة في السعر.10-1رقم  الجدول
 المجتمع

 جتماعيةالظروف الإ قتصاديةالظروف الإ
 الحكومة المنافسة

 المستهلك :
 ما يقدمه السوق راكدإ
 نخفاض الدخلإو  تفاعر إ
 لسعر و الجودة.ا

 مستوي الأسعار

 التسويق : إدارة
 .و التكاليف الأهداف

 الرقابة السعرية.
 . السوق، المؤسسة، الحكومة

 المزيج التسويقي.
،دار حامد للنشر و التوزيع،عمان، 1محمود جاسم محمد الصميدعي ، استراتيجيات التسويق مدخل كمي و تحليلي،طالمصدر : 

 .219، ص 2004الأردن،
 ستراتيجيات التسعير : إ -2-2-3
هدافها . و في هذا المجال توجد أستراتيجيات معينة لتحقيق إفي المؤسسة تفرض عليها تبني  الأسعارتحديد  أهميةن إ 

 ستراتيجية قشط السوق.إستراتيجية التغلغل و إ 1تباعها و المتمثلة في:إستراتيجيات التي يمكن للمؤسسة العديد من الإ
 متلاكإلى النمو و إستراتيجية عند تقديمها لمنتوج جديد ، تهدف من خلاله : تتبع المؤسسة هذه الإ ستراتيجية التغلغلإولا : أ

و أذات الحساسية العالية للأسعار  الأسواقستراتيجية حالة سعار . و تلائم هذه الإحصة سوقية كبيرة ، و ذلك بتخفيض الأ
ستراتيجية كونها مكلفة للمؤسسة ، حيث عندما يكون السعر المنخفض غير مشجع لظهور منافسة . و ما يعاب على هذه الإ

 2لمخزونات .ستثمارات كبيرة في التجهيزات و اإتتطلب 
ستراتيجية لكسب زبائن لديهم قابلية لدفع سعر مرتفع سبب رغبتهم في : تستخدم هذه الإ ستراتيجية قشط السوقإثانيا : 

سعار شيئا فشيئا على ربح ثم تعمل المؤسسة على تخفيض الأأستراتيجية التي تحقيق الحصول على هذا المنتوج ، و تهدف هذه الإ
ستراتيجية المؤسسات التي تمتلك موارد مالية متواضعة ، فتحاول ذات الدخل المنخفض ، و تتلائم هذه الإالفئات  إلىتصل  أنلى إ

 3زيادة قدرتها على التمويل الذاتي.
 ستراتيجية قيادة السعر .إستراتيجية ثالثة ، و هي إو هناك من يضيف    
 

سعر في السوق لمؤسسات المنافسة الوجود مؤسسة مقبولة لدى  ستراتيجية عندتتبع هذه الإ 4:ستراتيجية قيادة السعر إثالثا : 
 ن تكون القائد للسعر في السوق و ذلك  في حالتين :بأ

                                                             
1  Yves Chirouze : Le marketing, le choix des moyens de l’action commerciale ; OPU, Alger, 1987, P 27.28. 
2  J.P. Helfer, Politique Commerciale, Vuibert entreprise, Paris, 1987, P 91. 
3  J.P. Helfer, Politique Commerciale, Vuibert entreprise, Paris, 1987, P 91. 

 .73، ص  2002،دار وائل للنشر و التوزيع،عمان،الأردن،  3ستراتيجية السوق ، مدخل سلوكي ، طمحمد إبراهيم عبيدات : ا 4
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الجديدة  الأسعارن تحقق أخرى ، شريطة ها باقي المؤسسات الأعسعار تتبعندما تقوم المؤسسة القائدة بأخذ المبادرة في تغيير الأ -
 ربحا كافيا.

 نجاحها في تشخيص المتغيرات البيئية بشكل دقيق. أثبتت نإسعار غيرة من تقوم بتحديد الأقد تقوم المؤسسة ص -
 سعار المنتوج :أطرق تحديد  -2-2-4
تم تحديد السعر بالشكل الذي يتناسب مع  إذرباحا عالية أن عملية تسعير المنتوجات مهمة جدا فقد تحقق المؤسسة إ  

لخ، و هو ما إتمد على جملة من العناصر كالتكاليف ، الطلب على المنتوج ، المنافسة ... السلعة ، و هناك عدة طرق للتسعير تع
 سنحاول معالجته فيما يلي:

ليها إو يضاف  الإجماليةساس التكاليف أ: في هذه الطريقة يتم تحديد سعر البيع النهائي على التسعير بالتكلفة و الربح -أ
 الربح. شهام

 ية + هامش الربح.جمالالسعر = التكاليف الإ
قصى الربح أ:في هذه الطريقة تقدر المؤسسة السعر الذي يحقق لها رباح المستهدفةساس نقطة التعادل و الأأالتسعير على -ب

يرادات و التكاليف الكلية بحيث تحدد نقطة التعادل كما ستخدام نقطة التعادل و هي الكمية التي تتساوى فيها الإ، بإ الأمثل
 يلي:

 ادل = التكاليف الثابتة / سعر التكلفة المتغيرة للوحدة حجم التع
جمالية يساوي التكلفة الإ أوقل أ أو أعلىن يكون أن سعر البيع حسب هذه الطريقة يمكن إ ساس الطلب :أالتسعير على -ج
 ن سعر البيع يكون مرتفعا و العكس صحيح.إذا كان الطلب مرتفعا فإن التسعير مرتبط بعنصر الطلب ، فلأ
و        لى سياسات التسعير التي يتبعها المنافسون في السوق ، إ:و حسب هذه الطريقة ينظر  طريقة التسعير حسب المنافسة-د

تستخدم هذه الطريقة عندما يكون السلع في السوق متشابهة من وجهة نظر المستهلك و التركيز على السعر كعامل منافسة رئيسي 
قد تسبب  الأسعارن حرب ن المؤسسات تحاول تفدي المنافسة من خلال السعر ، لأأالعلم سعار المنافسين ، مع ألمواجهة 

 كبر هو المستهلك .فلاس لبعض المؤسسات و يكون الرابح الأالإ
 
 
 
 
 ن تنتهجها بعض المؤسسات نذكر:أو التي يمكن  الأسعارخرى لتحديد و من بين الطرق الأ 

 : سياسة التحميل : أولا
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ساسية بصورة سريعة عن طريق طرحها بأسعار ستخدام هذه السياسة لضمان التسويق المنتوجات الأات بإالمؤسس أتلج 
و منخفضة ، في حين تقوم بتسويق مستلزمات هذه السلع بأسعار عالية جدا ، كان تقوم بطرح جهاز الحاسوب بسعر أمعتدلة 

 معتدل في حين تسوق مستلزماته و برامجه بسعر مرتفع.
 لتسعير الترويجي :ثانيا : ا

سعار في بعض المناسبات ، فمثلا كوكاكولا التي تقوم تستخدم هذه الطريقة في الترويج لمنتوج ما ، و ذلك بتخفيض الأ 
تستخدم هذه السياسة عادة لتسويق بعض المنتوجات البسيطة ذات الطلب  وحيانا بتخفيضات بمناسبة حلول شهر رمضان أ

 المنخفض.
 يج :سياسة الترو  -2-3
كل من المنتوج ، التسعير و   إستراتيجيةن ستراتيجية التسويق ، لأإتلعب سياسات الترويج دورا حيويا و مهما في نجاح  

ن الترويج الفعال يساهم في تحقيق أستراتيجية الترويج، ذلك إهدافها ، ما لم تتكامل مع أن يكون فعالة في تحقيق أالتوزيع لا يمكن 
 هداف المؤسسة ككل.أتسويق و ال إستراتيجيةهداف أ
 ولا : تعريف الترويج :أ
و      تصال )مباشر / غير مباشر( بالمستهلك لتعريفه بمنتوج )سلعة/خدمة( المؤسسة إنه :"عملية أيعرف الترويج على  

 1ستغلال."نه يحقق حاجاته و رغباته و حمايته من الإقناعه بأإمحاولة 
و أقامة منافذ للمعلومات و في تسهيل يسع السلعة و اخمدمة إبين جهود البائع في  نه "عملية تنسيقأيضا أكما يعرف  

تصال فعالة للتعريف بالمنتوج و زيادة المبيعات و الحصة السوقية للمؤسسة ، كما إداة أ." و بهذا يعد الترويج 2في قبول فكرة معينة
بالمنتوج ، و الشكل الموالي يوضح الترويج  الإقناعتصالا يستهدف إ عتبارهحد عناصر المزيج التسويقي الموجهة نحو السوق بإأيعتبر 

 تصالات في مجال التسويق.شكال عملية الإأكشكل من 
 
 
 
 
 
 

 و تطبيقها على سياسة الترويج. تصالاتالإيمثل عملية : 24-1رقم  الشكل

                                                             
 .215، ص 2004،  1نزار عبد الحميد البر واري و أحمد فهمي البرزنجي : استراتيجيات التسويق ، دار وائل ، عمان،الأردن ، ط  1
 .260، ص 2004،دار حامد للنشر و التوزيع،عمان، الأردن،1كمي و تحليلي،ط  محمود جاسم محمد الصميدعي ، استراتيجيات التسويق مدخل 2
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 .375، ص 2006لإسكندرية،حمد شريف العاصي،التسويق النظرية و التطبيق،الدار الجامعية،اأشريف المصدر: 
 همية الترويج :أثانيا : 
 1ساسيين :أهمية الترويج في محورين أتتمثل 
 تقديم المعلومات الضرورية للمستهلكين للتعرف على المنتوج و زيادة وعيهم بأهميته و مميزاته-
 تحسين صورة المؤسسة .زيادة قيمة المنتوجات من خلال العمليات الترويجية بتحريك الطلب لزيادة المبيعات و -

 لى الحديث عن المزيج الترويجي :إن ذلك يجرنا إساليب متنوعة في الترويج لمنتوجاتها ، فأن المؤسسات تستخدم أو بما  
 ثالثا : المزيج الترويجي : 

اف معينة هدأتفاعل مع بعضها لتحقيق ييتكون المزيج الترويجي من مجموعة من المتغيرات مثل المزيج التسويقي التي  
دارة التسويق من خلال المزيج الترويجي ، إللمؤسسة ، و يعتبر المزيج الترويجي مجموعة فرعية من المزيج التسويقي حيث تحاول 

و    علان ، التنشيط المبيعات ، العلاقات العامةمثل من مختلف العناصر الترويجية و المتمثلة في البيع الشخصي ، الإأتكوين مزيج 
 و هي العناصر التي يمكن شرحها فيما يلي: الدعاية ، 

 البيع الشخصي:
قناعه بالشراء ، و يتميز البيع إو هو المجهود الذي يقوم البائع بأدائه فيما يتعلق بوصف المنتوج و عرضه على المشتري و   

و المشتري، و هذا يتيح للبائع  خرى بالمواجهة الشخصية و الحديث وجها لوجه بين البائعالشخصي عن عناصر المزيج الترويجي الأ
 ستجابة السريعة لمتطلبات المشتري.مكانية الإإمعرفة رد فعل حديثة مع المشتري، و بالتالي 

 الإعلان:

                                                             
 .206، ص  2004،دار حامد للنشر و التوزيع،عمان، الأردن،1محمود جاسم محمد الصميدعي ، استراتيجيات التسويق مدخل كمي و تحليلي،ط 1
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شكال الترويج غير الشخصية ، المدفوعة أشكل من  أي" بأنهعلان الإ « AMA »مريكية تعرف جمعية التسويق الأ 
ستخلاص اخمصائص الرئيسية إ.و من خلال هذا التعريق يمكن 1خدمة" أوو سلعة أج لفكرة جر ، تقوم به جهة معينة للترويالأ

         مؤسسة .  أوشخاص أ، و تقوم به جهة معلومة سواء كانت  الأجرنه مدفوع أغير شخصي و   الإعلانن أللإعلان و هي 
علان عامة ، مثل إنما تستخدم وسائل إلاء و تصال مباشرة بالعمن المؤسسات لا تقوم بالإعلان غير شخصي لأو يعتبر الإ

معنيين   أشخاص أولى شخص إنترنيت ، و غير ذلك من الوسائل العامة غير الموجهة التلفزيون ، الراديو ، الجرائد ، المحلات ، الأ
نه يعتبر ألا إدو مرتفعة ، ن التكلفة الكلية للإعلان تبأقطاع سوقي معين ، و بالرغم من  إلىموجها  الإعلاننما يكون إبذاتهم ، و 

 علان.الذين يصلهم الإ الأفرادعتبار عدد بعين الإ أخذنا إذلى العملاء إطريقة للوصول  أفضل
نه غالبا ما يكون خلاقا  و جديدا و ممتعا وفق التقنيات ذهان العملاء ، لأأنه يجذب و يستولي على أعلان و ما يميز الإ         

 اصة من خلال الجوانب الفنية للصورة.المستعملة في تقديمه، و خ
 تنشيط المبيعات:

سعار نشطة الترويجية التي تحث العملاء على الشراء ، مثل العينات المجانية ، تخفيضات الأيشمل تنشيط المبيعات كل الأ           
ساليب الكثيرة و غير ذلك من الأ ، منافذ العرض و المطبوعات و الصور اخماصة بالمنتوج و المسابقات التي تجريها المؤسسات و

 الترويجية. الأهدافعلان لتحقيق المتنوعة في تنشيط المبيعات بجانب الإ
 العلاقات العامة و الدعاية : 

ذهان العملاء أو المؤسسة في أنطباع جيد عن المنتوج إو ألى تكوين صورة إالعلاقات العامة هي نشاط ترويجي يهدف           
ن كل مؤسسة تتعامل مع العديد من المجموعات تسمى بالجماهير مثل إن الثقة و الولاء بين المؤسسة و جماهيرها )لتحقيق المزيد م

المال ، الحكومة ، الوسطاء من تجار الجملة و التجزئة و الوكلاء و المجتمع الذي تعمل فيه و العاملين والموردين ،  رأسصحاب أ
و المنتج أمعلومات تتعلق بالمؤسسة  أيةنه "أنشطة العلاقات العامة و تعرف على أام من ن الدعاية هي نشاط هإالعملاء( في حين 
و خدمة أنها حث و تشجيع الطلب على السلعة أ، و بهذا تفسر الدعاية على  2بدون مقابل." إعلاميةية وسيلة أو التي تظهر في 

لراديو ، التلفزيون ، الجرائد ، المجلات ، و تختلف الدعاية علام العامة مثل : افكرة بطريقة غير شخصية من خلال وسائل الإ أو
 .الأجرغير مدفوعة  أنهاساس أعن باقي عناصر المزيج الترويجي في كونها تلقى التصديق و التأثير على 

 
 
 

 هداف الترويج : أرابعا : 
 المتمثلة في النقاط التالي: لى تحقيقها وإهداف التي يسعى الترويج أعداد خطة الترويج تحديد إيتطلب           

                                                             
 .381 ص،2006لإسكندرية،شريف احمد شريف العاصي،التسويق النظرية و التطبيق،الدار الجامعية،ا 1
 .382ص،2006شريف احمد شريف العاصي،التسويق النظرية و التطبيق،الدار الجامعية،الإسكندرية، 2
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 تزويد السوق بالمعلومات : -أ
ن الجزء الكبير إفكرة معينة ، و في الحقيقة  أوو خدمة أخبار السوق عن وجود منتج إالوظيفة الرئيسية للترويج هي  إن          

و المميزات       بالمنتوج ، من حيث اخمصائص  من المجهودات الترويجية يوجه لتزويد العملاء الحاليين و المرتقبين بالمعلومات اخماصة
 1ستعمال و السعر.و كيفية الإ

 زيادة الطلب: 
لمعظم مجهودات اخمطط الترويجية هو زيادة الطلب على المنتوج فالترويج الناجح يمكنه تحويل الطلب  الأساسين الهدف إ          
 الطلب على منتوجاتها.سسة لزيادة لى المؤ إمن المنافسين  أو آخرلى إمن منتوج 

 ييز المنتوج :تم
ن المنتوجات التي تقدمها مختلفة عن المنتوجات المنافسة، مما يتيح إقناع العملاء من خلال عنصر الترويج إتحاول المؤسسة           

 ستفادة منها لأطول مدة ممكنة .سعار مرتفعة و الإألها تحديد 
 ة الترويج.خامسا : العوامل المؤثرة على تحديد سياس

تباع سياسة ترويجية محددة ، و قد توجهها بعض العوامل التي إالتسويقية من خلال  الأهدافلى تحقيق إتسعى المؤسسة           
 ستراتيجية ترويجية متناسقة و المتمثلة في :إمن شانها التأثير على تصميم 

 دورة حياة المنتوج :
غاية سحبه ، و كل مرحلة من حياة المنتوج تتطلب سياسة ترويجية  إلىسواق رحه في الأكل منتوج يمر بعدة مراحل منذ ط           

 معينة ، فالترويج في مرحلة التقديم يختلف عنه في مرحلة النضج و هكذا .
 نوعية السوق :

 ستهلاكي يختلف عن الترويج في السوق الصناعي.ن الترويج في السوق الإإ         
 نوعية المنتوجات :

ستراتيجية الترويج المتبعة ، فالسياسة الترويجية إسواق تؤثر على ن المنتوجات داخل هذه الأألى تأثير السوق نجد إبالإضافة           
نتشارا بالنسبة إ الأكثرالواسع  الإعلامسلوب أالمتبعة لسلع التسوق ليست نفسها الموجهة للسلع المسيرة ، فمثلا المؤسسة تستخدم 

الصيانة ... الخ، فيفضل  ولى تقديم خدمات ما بعد البيع إالمنتوجات التي تحتاج  إلىبالنسبة  أماستهلاكية ، للمنتوجات الإ
 ستخدام البيع الشخصي في هذه الحالة .إ
 

 ستراتيجيات الترويج :إسادسا : 
المناسبة للترويج  الإستراتيجيةديد تح إلىالمؤسسة  أستراتيجية ترويجية ، تلجإبعد تحديد العوامل المؤثرة على تصميم            

 1ستراتيجية الجذب.إستراتيجية الدفع و إستخدام : ستراتيجيتين شائعتين في الإإلمنتوجاتها ، و عموما توجد في هذا المجال 
                                                             

 .426ص ،2006شريف احمد شريف العاصي،التسويق النظرية و التطبيق،الدار الجامعية،الإسكندرية، 1
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 الدفع : إستراتيجية
دورهم يوجهون الحملات الترويجية نحو ستراتيجية تقوم المؤسسة بتركيز الجهود البيعية نحو تجار الجملة الذين بفي هذه الإ          

 لى المستهلك.إتجار التجزئة ، و الذين يهتمون بإيصال المنتجات 
 الجذب : إستراتيجية

خلق الطلب على السلع لدى المستهلكين و طلبها مباشرة من تجار  إلىستراتيجية تهدف المؤسسة من خلال هذه الإ           
 مباشرة من المؤسسة )المنتج(. التجزئة الذين يتحصلون على السلع

 سياسة التوزيع: -2-4
منتوج متميز لن يؤدي  أين إذا يحتل مكانة هامة في المؤسسة حيث إحد مكونات المزيج التسويقي ، أالتوزيع هو           

 ذ لم يكن متواجد في الزمان و المكان المناسبين.إوظيفته 
نشطة و توزيع ، و لكنها تدور حول مضمون واحد ، فالتوزيع هو "مجموعة من الأو قد قدمت تعارف مختلفة لسياسة ال          

لى المستهلك في الزمان و المكان المناسبين و بأسعار إنسياب السلع اخمدمات من المنتج إلى تدفق و إالفعاليات التي تهدف 
 إلىنتاجها ، إضمان تدفق المنتوجات من نقطة نشطة المتعلقة بنه :" يشمل جميع الأأفيعرف التوزيع على  كوتلرما أ 2معقولة"
 .3ستهلاكها".إستعمالها و إ أماكن

نه عنصر من عناصر المزيج التسويقي و أامل لسياسة التوزيع و هو شلى تعريف إو من التعريفين السابقين يمكن التوصل           
 إلى أيستهلاكها إمواقع  إلىنتاجها إدمات من مراكز ستمرار تدفق السلع و اخمإالذي يعني بمجموع العمليات اخماصة بتوصيل و 

 و النهائي"أالمستهلك الصناعي 
 همية التوزيع : أ:  أولا

 يجابية التي يلعبها بالنسبة لكل من المنتج و المستهلك .دوار الإهمية التوزيع من خلال الأأتتجلى           
 
 
 

 التوزيع بالنسبة للمنتج )المؤسسة(:  أهمية
 همية التوزيع فيما يلي:أتتمثل و     
لى اخمسائر في بعض إضافية قد تؤدي إيسمح بتصريف منتوجات المؤسسة و عدم تكدسها في المخازن ، مما يكلفها مبالغ  -

ن التحكم الجيد في قنوات التوزيع يسهل تصريف المنتوجات في الوقت و المكان المناسبين. يضفي على العملية إالحالات و بالتالي ف
                                                                                                                                                                                              

 .270،  ص  2004،دار حامد للنشر و التوزيع،عمان، الأردن،1تحليلي،ط محمود جاسم محمد الصميدعي ، استراتيجيات التسويق مدخل كمي و 1
 .223، ص 2000عثمان يوسف : بحوث السوق ، دار الزهران ، عمان،الأردن، 2

3 Kotler . Ph cite par Sylvie Martin et J.P Védrine : Marketing, les concepts clés, Ed organisation, Paris, 1993 ,p 132. 
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ن التوزيع يسمح بتوفير ضافي ، لأتفادي التذبذب و عدم التحكم الجيد في الطلب الإ أينتظام ، نضباط و الإنتاجية طابع الإالإ
 ماكن متعددة من خلال وظيفتي النقل و التخزين .أالمنتوجات على مدار السنة و في 

ي ألتسويقي يضمن الترابط بين مختلف عناصره بمعنى ن المزيج اداء الوظائف التسويقية ، لأأالمساهمة في تحقيق الكفاءة في  -
 خرى : المنتوج ، السعر الترويجي .لى تقليص فاعلية العناصر الأإيع يؤدي حتما ز خلل في التو 
 التوزيع بالنسبة للمستهلك : أهمية

 :يحقق التوزيع الفعال مزايا كثيرة للمستهلك نذكر منها  
 1لزمنية و المكانية و الحيازية و الشكلية لدى المستهلك نشاط التوزيع على خلق كل من المنفعة ا. 
  موال ضخمة لغرض شراء و تخزين ما يحتاج أالتوزيع يجعل المستهلك في مأمن عن شراء كميات كبيرة ، و بالتالي تجميد

 ليه من سلع.إ
 تتماشى و متطلبات الحياة اليومية.ستهلاكية راقية إن التوزيع الجيد يخلق ثقافة فضل لأرتقاء بالمستوى المعيشي نحو الأالإ 
  تصال دائم بالمنتج عن طريق حلقات التوزيع المختلفة و ذلك حسب طبيعة المنتوج الموزع.إالتوزيع يبقى المستهلك على 
 همية كبير لكل من المستهلك و المنتج في نفس الوقت لكن بشرط التحكم و أن التوزيع ذو أنطلاقا مما سبق يمكن القول إ

ي أصعب القرارات التي يتخذها رجل التسويق في أختيارها من إالمتميزة على قنوات التوزيع ، و التي يعتبر  الرقابة
 مؤسسة.

 نواع قنوات التوزيع :أثانيا : 
لى المستهلك النهائي ، و الذي يحتوي على وسطاء إتعد قناة التوزيع بمثابة الطريق الذي يسلكه المنتوج حتى يصل  

ن تكون قناة التوزيع قصيرة كما قد تكون طويلة  وذلك بحسب عدد الوسطاء أظائف التوزيع ، حيث يمكن يقومون بمختلف و 
 2نواع قنوات التوزيع التالية:أالذين تمر عليهم السلعة ، و بالتالي نجد لدينا 

خدم فيها الطرق التالي: تنقل لى المستهلك و التي يستإيصال السلعة مباشرة من المنتج إقناة توزيع قصيرة جدا: التي يتم فيها 
 .الآليرجال البيع ، البيع عن طريق الكتالوجات ، المتاجرة بالتجزئة ، البيع 

 عتماد فيها على وسيط واحد بين المنتج و المستهلك و هي موضحة في الشكل التالي:قناة التوزيع القصيرة: يتم الإ
 : قنوات توزيع قصيرة25-1رقم  الشكل

 

                                                             
 .30-29، ص  1999د الغندور ، ادارة قنوات التوزيع ، دار وائل للنشر ، الاردن ، حما زيد من المعلومات : يمكن الرجوع الى هاني لم1
 .253-218، ص  1996محمد فريد الصحن ، قرارات في ادارة التسويق ، الدار الجامعية ، الاسكندرية ،  2
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 . أكثرو أطويلة : تتضمن هذه القناة عدة وسطاء ، حيث نجد قناة بأربعة مراحل قناة التوزيع ال
 قناة طويلة بأربعة مراحل: تكون على الشكل التالي:

 مراحل. بأربعة: قنوات توزيع 26-1رقم  الشكل

 
 قناة طويلة بخمس مراحل : تكون على الشكل التالي :

 قناة طويلة بخمس مراحل. :27-1رقم الشكل 

 
ختيار القناة المناسبة متوقف على عوامل عديدة إمام المؤسسة يبقى خيار أنواع قنوات التوزيع الممكنة أبعد عرض مختلف           

 لكي تستطيع المؤسسة ضمان التصريف الدقيق للسلع و اخمدمات التي تقدمها .
 ختيار قنوات التوزيع:إثانيا: 

      لى لآثار البعيدةإهتماما خاصا بالنظر إدارة العليا في طليعة السياسات التي توليها الإ ختيار قنوات التوزيعإو يعتبر            
ن تحدد على ضوء أن قناتها التوزيعية يجب إكان العميل هو المحور المركزي للمؤسسة ف  فإذاختيار ، و العديدة التي تنتج عن هذا الإ

ختيار المؤسسة لقناتها التوزيعية ، إن تكون مفتاح الذي يؤخذ  به في أسوق يجب ن طريقة الإنماذج السلوكية لهذا العميل ، لهذا ف
ختيار القناة التوزيعية ، بل هناك العديد من المتغيرات مثل : طبيعة المنتوج ، الوسطاء ، إن السوق ليس لوحده المتحكم في أغير 

 قدرات المؤسسة و التي يمكن تلخيصها في الجدول الموالي :
 
 
 

 ختيار القنوات التوزيعية عتبارات الخاصة بإالإ : 11-1ل رقم  دو الج
 الخاصة بالمؤسسة عتباراتالإ الخاصة بالمنتوج  عتباراتالإ الخاصة بالسوق  عتباراتالإ

 نوع السوق 
 عدد العملاء المحتملين
 التركيز الجغرافي للسوق

 حجم الطلبية 

 قيمة الوحدة 
 التلفقابلية 

 الحجم و الوزن 
 الطبيعة الفنية للمنتوج

 مكانيات المالية الإ
 دارية القدرة الإ

شراف الرقابة على قناة القدرة في الإ
 التوزيع 
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 عائدات الشراء 
 حجم السوق 

 السلع المنتجة حسب الطلب
 مدى التوسع في خط المنتجات

اخمدمات المقدمة من البائعين )خاصة 
 الترويجية( 

 .53-48ص ،1999ردن ، ة قنوات التوزيع ، دار وائل للنشر ، الأدار إد الغندور : حما : هاني المصدر 

 ستراتيجيات التوزيع: إرابعا: 
 ستراتيجيات متبعة لتطبيق سياسة التوزيع في المؤسسة و هي كما يلي: إتوجد ثلاث           

 La Stratégie du Pushالدفع :  إستراتيجية-أ
ن سياسة إستعمال الوسطاء ، و لأجل ذلك فت المؤسسة نحو المستهلكين ، بإستراتيجية تقوم بدفع منتوجاإو هي           

تصال للمؤسسة تكون موجهة نحو الموزعين ، حيث تعمل على كسبهم بتوفير فرص شرائية مغرية _ تخفيضات هوامش ، الإ
ستراتيجية هو ن عيب هذه الإو المناسبات..( و يصبح بذلك الموزع هو العميل الترويجي للمؤسسة ، يكأتخفيضات نهاية السنة 

 الموزع صلاحيات التقرير في سياسة التوزيع  المؤسسة . إعطاء
 La Stratégie du Pullالجذب:  إستراتيجية-ب

 –هتمام المباشر للمؤسسة بل المستهلك معن طريق حملات ترويجية ن الموزع لا يمثل مركز الإإستراتيجية فوفقا لهذه الإ          
و  الإشهارستثمارات  في إستراتيجية لخ و بهذا يكون المنتوج معروفا ، مرغوبا و مطلوبا ، و تتطلب هذه الإإ التخفيضات ...

 و تمارس بطريقة منتظمة و متكررة لتذكير المستهلكين بالمنتوج . الأسعاررتفاع الترويج ، و تعرف بإ
 La Stratégie Mixteالمختلطة :  الإستراتيجية-أ

واحدة بل  إستراتيجيةتباع إنه ليس من مصالح المؤسسة ستراتيجيتين السابقتين ، لأالحالة تقوم المؤسسة بتنسيق الإفي هذه           
 الدمج بينهما . و هو ما يسمح لها بتفادي المفارقات بين الموزعين و التخفيض من صلابة القرارات المتخذة من طرفهم.

 العملي لوظيفة التسويق :  الأداء-2
ستراتيجي و التكتيكي لوظيفة التسويق الإ الأداءعتماد على داء التسويقي كاملة بالإتكون عملية دراسة الأ أنلا يمكن           

و        داء العملي لوظيفة التسويق ما لم تتبع بمراقبة و متابعة التحكم فيها ، و لتجسيد هذه الغاية يتعين التعرف على مفهوم الأ
عتماد عليها في تحليلها ( ثم مؤشرات سس التي يمكن الإة )مفهوم تكاليف التسويق ، خصائصها ، الأمفهوم الكفاءة التسويقي

 قياس الكفاءة التسويقية .
 
 العملي لوظيفة التسويق :  الأداءمفهوم -1-2

ي تحويل أتنفيذي نجازات المحققة للمؤسسة على مستواها الإنه "مجموعة أداء العملي لوظيفة التسويق على يعرف الأ          
و  الإستراتيجية الأهدافلى تحقيق إشهرية ، و التي تقود  أو أسبوعيةو أنشطة سواء كانت يومية ألى تصرفات و إاخمطط التسويقية 

 التالية : الأسئلةعن  الإجابة أخرىي بصيغة أالتكتيكية للمؤسسة" 
 ام بذلك؟ ما هي تكلفة التنفيذ ؟ما الذي يجب عمله ؟ متى يجب القيام بذلك ؟ من المسؤول عن القي 
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زج الصحيح لمواردها البشرية ستراتيجيات التسويقية يتوقف على كفاءة المؤسسة في المن التنفيذ الناجح للخطط و الإإ          
و    ...( نتاج ، ولاء العملاء عتمادا على خطوط الإإ)مديري التسويق ، رجال البيع( و هياكلها التنظيمية )التقسيمات اللازمة 

 .1ستراتيجياتها التسويقيةة )الحوافز الممنوحة( و ثقافة المميزة في تدعيم برامجها التنفيذية لإأنظمة المكافأ
 مفهوم الكفاءة التسويقية : -2-2

 أنشطةهم أهيكل التكلفة و التسويق يعتبر من  أوقتصادية بالتكاليف قترن مصطلح الكفاءة في المؤسسة الإإلقد           
يد  أوس المال أهتمام به ، و بالتالي زيادة التكاليف على هذا المستوى ، سواء كانت ر المؤسسة في الوقت الحالي مما يعني زيادة الإ

دوار و العناصر المكونة للتسويق و المتمثلة في تصميم المنتوجات ، تسعيرها ، عاملة ، وقت و يكون ذلك مترجما في مختلف الأ
للمدخلات للحصول على  الأمثلستخدام نها :"هي الإأطار تعرف الكفاءة التسويقية على ها و في هذا الإالترويج لها و توزيع

 2فضل المخرجات".أ
مين و تحقيق قناعة العميل و رضاه هي الوسيلة لزيادة الكفاءة التسويقية ، تخفيض كلفة المدخلات و مراعاة تأ إن          

تقليل قناعة العميل . و الهدف المنتظر هو تقليل تكاليف المدخلات و تحسين  إلىن يؤدي أفتخفيض التكاليف لا يجوز 
 3ن الكفاءة التسويقية يمكن التعبير عنها بالعلاقة التالية:أالمخرجات ، بمعنى 

 الكفاءة التسويقية =المخرجات )تقديم السلع و اخمدمات عند الحاجة(/المدخلات )تكاليف التسويق(.
 س المال ، التنظيم و التي تمثل تكاليف وظيفة التسويق.أفي العمل ، ر المدخلات : تتمثل 

 المخرجات: تمثل قناعة المستهلك )تقديم السلع و اخمدمات(.
 دراسة تكاليف التسويق : -2-3
 ولا مفهوم تكاليف التسويق :أ

و   ول العلمية في التحليل و المراقبة صلا تختلف تكاليف التسويق عن التكاليف بصورة عامة ، فهي تقوم على نفس الأ          
و        و التغير و تبعا لطبيعةأنتاج و حيث الثبات حيان عناصر متشابهة مع تكاليف الإنها تتضمن في غالب الأأالتقييم ، كما 

 بي.قتصادي و الجانب المحاسلى تكاليف التسويق من جانبين هما : الجانب الإإحجم نشاط المؤسسة ، حيث يمكن النظر 
قتصادي يتمثل في تلك التكلفة التي يتحملها المستهلكون لقاء حيازتهم فمفهوم تكاليف التسويق من الجانب الإ           

ما مفهوم تكاليف التسويق من الجانب المحاسبي فيتحدد من خلال حساب أللمنتجات و اخمدمات التي يتلقونها من المؤسسة . 
ويق ، و التي تتضمن كافة التكاليف التي تتحملها المؤسسة لقاء قيامها بهذه المهام ، كرواتب رجال داء المهام المختلفة للتسأتكلفة 

 4ما قبل و بعد البيع.ت لتعبئة ، التغليف ، النقل ، خدماشهار ، االبيع، الإ

                                                             
 .109-107، ص   2005،الدار الجامعية،الإسكندرية،1المرسي، التسويق المعاصر ،طثابت عبد الرحمان ادريس و جمال الدين محمد 1
 .32ص  محمد فريد الصحن ، مصطفى محمود او بكر ،بحوث التسويق مدخل تطبيقي لفعالية القرارات التسويقية،الدار الجامعية،الإسكندرية،بدون سنة،2
 .197، ص  2006دية ، مخبر علم الاجتماع و الاتصال للبحث و الترجمة ، جامعة قسنطينة ، صالح بن نوار ، فعالية التنظيم في المؤسسات الاقتصا3
طنية ، رسالة الماجستير في التسيير، جامعة تامر ياسر البكري : ذكرت من عمار العربي ،مساهمة في تحسين تسيير وظيفة التسويق لزيادة الفعالية الاقتصادية للمؤسسات الإنتاجية الو 4

 .83، ص 2001 باتنة ،
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 ثانيا : خصائص تكاليف التسويق : 
ميزة لها و المحددات التي تحكمها، لكي يتسنى لوظيفة التسويق لدراسة تكاليف التسويق ينبغي التعرف على اخمصائص الم          

 نقاط الضعف التي تنتج عنها، و تحدد خصائص التكاليف التسويق كما يلي:  ةالتحكم فيها من خلال معالج
 لتكاليف التسويق: الأجلالتأثير الطويل -أ

دراسة السوق و غيرها ، عادة ما تكون التكاليف المترتبة عليها الترويجية و كفاءات البائعين ،  أو الإعلانيةن الحملات إ          
ذ تكون التكاليف مرتفعة في البداية ثم تأخذ بعد ذلك في التناقص بالتدريج على دورة حياة إذات التأثير الزمني طويل المدى ، 

نخفاض التكلفة التسويقية لما إو بالتالي  لى زيادة عدد الوحدات المنتجة و الموزعةإالمنتوج و قبوله من المستهلك ، و يعود ذلك 
نخفاض ن تكاليف التسويق تتجه نحو الإإلى تعود المستهلك على شراءه ، و منه فإتتحمله الوحدة الواحدة من المنتوج ، بالإضافة 

 لى المبيعات المحققة.إدنى التي تصبح فيها قليلة جدا نسبة الحدود و المستويات الأ إلى
 التكاليف  التسويق: جيةإنتاصعوبة قياس -أ

نتاجية إمن المشاكل و الصعوبات الرئيسية التي تواجه المسيرين على مستوى وظيفة التسويق في المؤسسة هي صعوبة قياس          
ت حتمال دخول العديد من المتغيراإن إعلان ، فتكاليف التسويق بدقة ، فمثلا في عملية تحفيز المستهلكين عن طريق الدعاية و الإ

تؤثر على الطلب و حوافز الشراء لدى المستهلك و بالتالي يصعب فصلها عند  أننها أخرة التي لها تأثير ، و من شو العوامل الأ
 نتاجية تكاليف التسويق .إقياس 

 صعوبة تجزئة تكاليف التسويق:-ب
نتاجيتها إستخلاصه من صعوبة قياس إكن مكانية تجزئتها و هذا ما يمإمن اخمصائص المميزة لتكاليف التسويق هي عدم           

و متقطع ، أالمعارض التي تقوم بها وظيفة التسويق بشكل مستمر  أوشهارية ، و تظهر هذه الصعوبة بشكل واضح في الحملات الإ
نا في عدم و اخمدمات التي تتعامل بها ، و تكمن صعوبة هأنتباهه تجاه منتجات إو لفت ألتحقيق التراكم المعرفي لدى المستهلك 

ثرت على سلوك المستهلك بزيادة طلبه أالمعارض التي  أوعلانية مكانية تحديد الفترة الزمنية التي نتجت عنها نتائج الحملات الإإ
ساس المجاميع السلعية )مجموع أن العديد من التكاليف التسويق تحسب على إعلى المنتجات و اخمدمات ، فضلا عن ذلك ف

و خدمة و ما تحمله من نفقات أساس كل منتوج أالمشتركة ، و بالتالي يصعب فصل هذه التكاليف على السلع( ذات المواصفات 
. 

 ثالثا: تحليل تكاليف التسوق:
منها جهاز التسويق في المؤسسة لتقييم نشاطه التسويقي  أتمثل عملية تحلل تكاليف التسويق النقطة الرئيسية التي يبد           

لى مراجعة كافة النشاطات و تحليل التكاليف إتخاذ القرارات اخماصة بالفترة اللاحقة ، و ذلك بالرجوع ة ، لإخلال الفترة السابق
ن يقوم عليها تحليل أسس التي يمكن المترتبة عنها من خلال مقارنة التكاليف الفعلية بالتكاليف المخططة ، و توجد العديد من الأ

 ما يلي:سس تكاليف التسويق ، و من ضمن هذه الأ
 المنتوجات :  أساسالتحليل على -أ
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خطوط المنتوجات ، بحيث يضمن اخمط الواحد عدة  أونواع المنتوجات أساس من التحليل التكاليف على يعتمد هذا الأ          
، حيث  و اخمصائص المشتركة بين المنتوجاتأمن المنتوجات من حيث السعة و العمق ، و يكون التقسيم وفقا للعناصر  نواعأ

نواع التي تعود قياس الربحية المنتوجات المختلفة ، و من ثم تحديد الأ إلىساس بالمنتوجات أيهدف تحليل تكاليف التسويق على 
ذا كانت مصدر إو التنازل عنها و خاصة أحيث يجب شطبها  إيرادا الأقل الأنواعنتاجها و إكثر من غيرها للتوسع في أبإيرادات 

 سة.خسائر مستمرة للمؤس
 و التوزيع :أمناطق البيع  أساسالتحليل على -ب

و أن وحدة التكلفة هي منطقة التوزيع في التحليل تكاليف التسويق و ذلك لأ الأسسبسط أساس من يعتبر هذا الأ           
المباشرة ، و يفيد هذا النوع نفق فيها فعلا من تكاليف التسويق أالمنطقة الجغرافية التي يتم فيها البيع و من السهل هنا تميل كل ما 

الرقابة على تكاليفها عن طريق مقارنة  رضيرادات كل منطقة و فإساس المعتمد في تحليل تكاليف التسويق في تحديد على الأ
 خرى و الجدول التالي يوضح ذلك:رقامها بأرقام تكاليف المناطق الأأ

 تحليل تكاليف التسويق: 12-1 رقم الجدول
و أالنسبة المئوية للزيادة  و العجز أالزيادة  الفعلية  المخططة  المنطقة

 العجز 
 %10+ 5000+ 55000 50000 أ

 %5- 3000- 57000 60000 ب
 %6+ 6000+ 86000 80000 ج
 %3+ 1000+ 21000 20000 د
 %40+ 4000+ 14000 10000 ه
 %4- 3000- 67000 70000 و
  10000+ 310000 300000 جمالي إ

 .403، ص 2003مد فريد الصحن ، إسماعيل السيد و نادية العارف : التسويق ، الدار الجامعية ،مصر ،محالمصدر : 
 
 

 العملاء :  أساسالتحليل على -أ
مجموعات تبعا لحجم  وفئات  إلىهميتهم أساس في تحليل تكاليف التسويق على تقسيم العملاء حسب يعتمد هذا الأ           
لخ. حيث يفيد هذا النوع من التحليل إخرى ... أجملة ، تجار التجزئة ، مؤسسات  رهم : عاديون ، تجاو حسب طبيعتأمشترياتهم 

حتفاظ بهم و ختيار نوع العملاء الذين يجب الإإفي تسهيل عمل وظيفة التسويق فيها يخص تحديد سياسة بيعها، تجزئة سوقها، 
 لتالي بين تحليل و توصيف مستوى رضا العملاء الفعليين.العملاء الذين يتم التخلي عن التعامل معهم، و الجدول ا

 تحليل و توصيف مستوى الرضا للعملاء الفعليين  : 13-1 رقم الجدول
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 عمال المؤسسة أ
 منتجات/خدمات

ملاحظات  مستوى رضا العملاء الفعليين
ن مستوى أبش

 رضا العملاء

 مكانيات رفع مستوى رضا العملاءإفرص و 
 منخفضة متوسطة قوية  منخفض متوسط قوي 

  *****   ****  *** 
، ص  2004تطبيقي في إطار التسويق في المنشأة المعاصرة،الدار الجامعية،الإسكندرية، ستراتيجيإمدخل ، المصدر : مصطفى محمود ابو بكر 

349. 
 رابعا : كيفية التحكم في تكاليف التسويق 

صبحت تنفق عليها تكاليف كثيرة أقتصادية ، حيث يفة التسويق في المؤسسة الإوظ أهميةزدادت إخيرة في الآونة الأ           
ن تكاليف التسويق تمتاز بالتزايد إخرى ، نظرا للحاجة الماسة لها في مواجهة المنافسة الشديدة ، و لهذا فمقارنة بالوظائف الأ

 عمالها.أكثر من تلك الزيادة التي تحصل في رقم أالسريع 
التحكم فيها ، و من  الأقلو على أعتماد عليها في تخفيضها ، لك هنالك العديد من الكيفيات التي يمكن الإو لذ           

 1ضمن هذه الكيفيات ما يلي:
خرى تركيز جهود أساسية لمنتجاتها ، بعبارة : و تتمثل في تركيز القوى النشاط التسويقي للمؤسسة فئة العملاء الأ ولىالكيفية الأ

عتماد سياسة التمييز في البيع لهم ، مثل إعمال المؤسسة ، مع وفر في رقم الأأفئة العملاء الذين يساهمون بنصيب التسويق على 
لخ و ذلك لتشجيع هذه الفئة على زيادة كمية مشترياتها و من ثم تقليص إ جال الدفع ...آسعار ، اخمصم ، تمديد تخفيض الأ

 عمال المؤسسة .ألى بنصيب ضعيف في رقم إلذين لا يساهمون تكاليف التسويق المترتبة عن فئة العملاء ا
و خطوط منتوجات المؤسسات و برامج بيعها و ذلك بتحليل أعادة النظر في خط إ: تعتمد هذه الكيفية على  الكيفية الثانية

 على النحو التالي:ستخدام هذه الكيفية يتم إعمال و النتيجة الصافية و مدى مساهمة كل منتوج من منتوجاتها في رقم الأ
 نتاج.خراجها من خطوط الإإنتاج المنتوجات التي تشكل خسارة دائمة للمؤسسة و إالتوقف عن 

تتجاوز   ذا كانت التكاليف المترتبة عنإيراد الضعيف بشكل موسمي ، و خاصة العمل على بيع المنتوجات ذات الإ          
ستيعاب إنتاجها بما يتوافق مع طاقة إيرادات الهامة و العمل على زيادة ت ذات الإالمتحصل عليها .التركيز على المنتجا الإيرادات
 السوق.

سعار متى كانت تكاليف التسويق لدى المؤسسة من الصعب تخفيضها ، : ترتكز هذه الكيفية على عملية تغيير الأالكيفية الثالثة
في  kotler   Duboisنموذج ستخدام إائجها ، و هنا سيتم ثر سلبي على مبيعات المؤسسة و على نتأتخفيضها  يكون له  أنو أ

سعار البيع للتمكن من تغطية تكاليف التسويق و تحسين نتائج المؤسسة و أعتماد على سياسة رفع ، حيث يتم الإ2سعارتغيير الأ
 سعار البيع.أالشكل الموالي يوضح ديناميكية رفع 

                                                             
 .109-107، ص2005،الدار الجامعية،الإسكندرية،1ثابت عبد الرحمان ادريس ، جمال الدين محمد المرسي ، التسويق المعاصر ،ط 1
ير،علوم التسيير،جامعة عمار العربي: مساهمة في تحسين تسيير وظيفة التسويق لزيادة الفعالية الاقتصادية للمؤسسات الإنتاجية الوطنية،رسالة ماجيست من طرفذكرت  2

 .  93-92، ص 2001باتنة،
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 سعار البيعأنموذج تغيير  : 28-1 شكل رقمال
 
 
 
 
  
  
 
 
  

 
 
 
 
 

عمار العربي: مساهمة في تحسين تسيير وظيفة التسويق لزيادة الفعالية الاقتصادية للمؤسسات الإنتاجية الوطنية،رسالة  ذكرت من طرف :المصدر
 .92-93 ، ص2001ماجيستير،علوم التسيير،جامعة باتنة،

s,1977union,Pari-édition,Publi, emeContrôle,3  , P.Kotler et B.Dubois 
 Edition,Publi-union,Paris,1977. P.Kotler et B.Dubois, Marketing management ; analyse, planification  
 
 

 داء التسويقي: مؤشرات قياس كفاءة الأ -3-4
 :عتماد على بعض هذه المؤشرات داء للتسويق ، و سوف يتم الإلقد تعددت مؤشرات قياس كفاءة الأ 

 ويق=مصاريف التسويق/مصاريف المؤسسة.نسبة مصاريف التس
في المؤسسة ، حيث كلما كانت هذه النسبة كبيرة   الأخرىلوظائف اهمية وظيفة التسويق بالمقارنة بباقي أيبين هذا المؤشر  

لتسويق هتمام الكبير بوظيفة التسويق في المؤسسة كما بين هذا المؤشرة مدى التحكم المسيرين في تكاليف اكلما دل ذلك على الإ
 عمال.بالتوازي مع متابعة تطور رقم الأ
 مصاريف التسويق. إجماليعمال/عائد مصاريف التسويق=رقم الأ

                                                                                                                                                                                              
 

 الانطلاق

 هل زادت أسعار السوق؟

سة؟المؤس هل رفع سعر البيع يؤثر على مبيعات  

رتفاع دائم؟لإهل هذا ا  

؟قوي بدل رفع السعرأهل هناك إمكانيات   

سعار السوق؟أما مقدار التغير في   

%2إلى  %0.5من   

السوق رفع السعر بنسبة متوسط تغير أسعار  

ةنسبة رفع السعر لا تخدم المؤسس  

 المحافظة على السعر القديم

؟قوي بدل رفع السعرأهل هناك إمكانيات  ؟قوي بدل رفع السعرأناك إمكانيات هل ه   

%4إلى  2.1% %5إلى  4.1%  %5أكثر من     

 نعم نعم

 نعم نعم

 لا

 لا

 لا

 لا

 لا

 لا لا لا

 لا
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ن تحسب بالكميات أيبين هذا المؤشر قيمة المبيعات التي تسمح تحقيقها كل وحدة نقدية مستثمرة في التسويق، و يمكن           
عدد الوحدات المباعة نتيجة لكل وحدة نقدية واحدة مستثمرة في التسويق ، لكن شرط  لىإعمال ، و تشير المباعة بدلا من رقم الأ

 ن تكون المبيعات )بالكمية( متجانسة.أ
 عمال/مصاريف نقل المبيعات.عائد مصاريف نقل المبيعات=رقم الأ

خذ قة في النقل ، و يستخدم مع الأعمال الذي تحصل عليه المؤسسة من وراء كل وحدة نقدية منفيبين هذا المؤشر رقم الأ         
 عمال.المؤثرة على رقم الا الأخرىعتبار العوامل بعين الإ

 نسبة النقل بالوسائل اخماصة للمؤسسة من مبيعات=عدد الوحدات المنقولة بوسائل المؤسسة/عدد الوحدات المباعة.
ن يقارن هذا المؤشر بالإمكانيات ألها اخماصة ، و يجب عتماد المؤسسة في نقل مبيعاتها على وسائإيبين هذا المؤشر مدى          

نه إمتيازا تمنحه المؤسسة لبعض عملائها ، فإذا كان نقل المبيعات تغيير إستغلالها ، و إاخماصة للمؤسسة في مجال النقل لمعرفة مدى 
ة ، لذا يجب متابعة لمعرفة مدى دائها من حيث كونه تكلفأو وسيلة لكسب عملاء جدد ، فهو يؤثر على أيعتبر ضمانا لوفائهم 

 عمال المؤسسة.أمساهمته في تحسين رقم 
 ع الموجودة في السوق.ينسبة نقاط البيع للمؤسسة=عدد نقاط البيع التابعة للمؤسسة/نقاط الب

 يبينا مباشرة ، حيث داء المؤسسة في مجال التوزيع عندما تتبع سياسة التوزيع نقاط البيع التابعة لهأيعتبر هذا المؤشر على          
كانت تعتمد   إذاما إ، 1ستعمل مع نسبة الحصة السوقية المطلقة للمؤسسة.إ اذإحد ما نصيب المؤسسة من السوق ، خاصة  إلى

 عن طريق الوكلاء فان هذا المؤشر يصبح غير مفيد . أوتصال المباشر خرى للبيع كالإأعلى طرق 
 ات المباعة/نقاط البيع الموجودة في السوق.متوسط الوحدات المباعة لكل وكيل=عدد الوحد

و         يبين هذا المؤشر متوسط عدد الوحدات التي يبيعها كل وكيل ، حيث تحسب بالكميات المباعة للوكلاء فقط ،        
 لا تحسب لكل منتوج على حدى.إيشترط تجانس المبيعات و 

 لمؤسسة/سعر بيع منتجات في السوق.السوق=سعر بيع منتجات ا أسعار إلىسعار المؤسسة أنسبة 
يبين هذا المؤشر هامش الربح الذي تخلت عنه المؤسسة لصالح الوسطاء ، حيث كلما كان هذا الهامش كبيرا كلما كان           

رصة عتبار تكاليف التوزيع و تكاليف الفخذ بعين الإعتماد على سياسة التوزيع المباشر ، و لكن مع الأمحفزا للمؤسسة في الإ
  .البديلة

 نسبة كفاءة سياسة الترويج=المبيعات/تكاليف الترويج.
يبين هذا المؤشر تأثير سياسة الترويج على كميات المبيعات التي قامت المؤسسة بتصريفها حيث كلما كانت هذه النسبة            

ي بطريقة فعالة ، و لكن هذه الزيادة في أيجاب يجابي لسياسة الترويج على مبيعات المؤسسة بالإكبيرة كلما دل ذلك على تأثير الإ

                                                             
 عمال المؤسسة/رقم أعمال القطاعأالحصة السوقية المطلقة للمؤسسة = رقم  1
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كثر منها نتيجة الترويج، فمثلا قد يكون المنافس الرئيسي للمؤسسة قد قام برفع سعر أالمبيعات قد تكون نتيجة لعوامل خارجية 
 1سلعة المؤسسة فحدثت الزيادة في المبيعات. لىإتحول العملاء  إلىدى أسلعته بمقدار كبير مما 

 علان=المبيعات/تكاليف )مصاريف( مخصصة للإعلان.ءة الإنسبة كفا
مرئي لها تأثير في ذلك ، حيث تجري  أوعلان مطبوع علان يستعمل هذا المؤشر لكي تبقى طبيعة الإلقياس كفاءة الإ          

ارات التي تشملها علان و مدى تذكرهم للعبمقابلات شخصية مع العملاء حول تصفح المجلات و الجرائد التي يظهر فيها الإ
ستجابة إلى مجموعات بناء على الجوانب السابقة ، و بهذا يبين هذا المؤشر مدى إعلانية ، ثم يتم تصنيف هؤلاء العملاء الرسالة الإ

علان في المؤسسة ، علان المتبعة ، حيث كلما كانت هذه النسبة كبيرة كلما دل ذلك على كفاءة سياسة الإالمبيعات لسياسة الإ
 و العكس صحيح. الأخرىلى العوامل إضافة بالإ

 نسبة كفاءة تنشيط المبيعات=المبيعات/المصاريف المنفقة على تنشيط المبيعات.
يبين هذا المؤشر حجم المبيعات التي حققتها المؤسسة مقارنة مع حجم الميزانية المخصصة لتنشيط المبيعات لقياس مدى           

على كميات المبيعات المحققة ، حيث كلما كانت هذه النسبة كبيرة دلت على كفاءة سياسة تأثير سياسة التنشيط المبيعات 
 ذا كانت النسبة تتناقص.إخرى ، و العكس صحيح ألى عوامل إالتنشيط المبيعات، بالإضافة 

 =المبيعات/مصاريف العلاقات العامة و الدعاية.2نسبة كفاءة العلاقات العامة و الدعاية
هذا المؤشر حجم المبيعات التي حققتها المؤسسة مقارنة مع المصاريف المنفقة على العلاقات العامة و الدعاية ،  يبين          

لى إستخدام العلاقات العامة و الدعاية في زيادة حجم المبيعات بالإضافة إحيث كلما كانت هذه النسبة كبيرة دلت على كفاءة 
 3في المؤسسة و العكس صحيح. أخرىعوامل 

لا عدد إداء التسويقي للمؤسسة ، لا تمثل وردناها لتقييم كفاءة الأأو بصفة عامة تبقى مختلف المؤشرات و العلاقات التي           
و العناصر المكونة لموضوع الدراسة ، فكل باحث يصيغ النسب و أقليل من المجموعة كبيرة من المؤشرات ، متعددة بتعدد الظواهر 

داء المؤسسة و أهداف دراسته و تبقى الفائدة من خلال دراسة هذه المؤشرات هي تحسين أق و تتناسب مع المؤشرات التي تتواف
 قدر ممكن . أقصىلى إلمواردها و التقليل من التكاليف  الأمثلستغلال الإ

   الإستراتيجية الإدارةالمطلب الرابع : دورة 
 ستراتيجي(:يجي لوظيفة التسويق )التسويق الإداء الاستراتفي تحسين الأ الإستراتيجية الإدارةدور 1-

                                                             
 .395ص  ،2006شريف احمد شريف العاصي،التسويق النظرية و التطبيق،الدار الجامعية،الإسكندرية، 1
هذا ما ادى بكثير من المؤسسات الى الامتناع عن قياس كفاءة الترويج ، الا انه توجد عدة طرق غير مباشرة لقياس   من الصعوبة و تحديد تأثير كل نشاط ترويجي على حدى ، و2

ين او قياس عدد القراء او المشاهدكفاءة السياسة الترويج و تحويلها الى اشكال و تقديرات كمية مثل: قياس التذكر اي قياس عدد الذين يتذكرون منتجات او اعلانات محددة، 
ظرية و التطبيق،الدار المتتبعين للإعلان و الدعاية ، ثم يتم التحويل و الربط بين هذه العوامل و المبيعات و المبيعات، شريف احمد شريف العاصي،التسويق الن

 .396-395ص ،2006الجامعية،الإسكندرية،
 و كذا تكاليف متعلقة باعتداد الاخبار ، الطباعة ....الخ.بالرغم من ان الدعاية مجانية الا انها تكلف المؤسسة مرتبات العاملين  3
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و        ستراتيجي ، التكتيكي ،داء التسويقي للمؤسسة بمستوياته الثلاث الإعتماده في تجزئة الأإبعد التقسيم الذي تم            
مراحلها ، لتوضيح دور هذه  ستراتيجية بمختلفالتسويقي بمستوياته الثلاثة بالإدارة الإ الأداءلى علاقة إالعملي، يمكن التطرق 

 داء التسويقي في المؤسسة.خيرة في تحسين الأالأ
نشغالاتها المهمة حاليا ، حيث يلعب التسويق دورا مهما في المؤسسة بمختلف إبالتسويق كأحد  الإستراتيجيةدارة تهتم الإ           

امل البيئية التي مرت بها المؤسسات على المستوى العالمي في فترة نما بفعل العو إمصادفة و  أستراتيجي لم ينشمستوياته ، فالتسويق الإ
ستراتيجيات للسيطرة و التحكم في مواردها بما دركت تلك المؤسسات ضرورة القيام بتطوير اخمطط و الإأالسبعينات ، عندما 

ستراتيجي ممارسة للإدارة التسويق الإ عتبرإمامها لزيادة حصتها السوقية، و بهذا أستغلال الفرص التسويقية المتاحة إيمكنها من 
يف ر دارة العليا للمؤسسة . و من هذا المنطلق تم تعستراتيجية على صعيد )مستوى( التسويق فكرا و عملا و فلسفة ، تتبناها الإالإ

ؤسسة تمييز نه "النشاط الذي يعتمد على مجموعة من الوسائل التي تستطيع المؤسسة بواسطتها المأستراتيجي على التسويق الإ
 1فضل للعميل"أستفادة من نقاط قوتها المتميزة لتقديم نفسها بشكل فعال عن منافسيها و الإ

ستراتيجي و الذي يمكن التعبير عنه من خلال العلاقة بالتسويق الإ الإستراتيجيةدارة ما سبق يتضح العلاقة الإ يبناءا عل           
 لك و المنافسة .بين العناصر الثلاثة : المؤسسة ، المسته

 ستراتيجي.مثلث التسويق الإ : 29-1رقم الشكل 

 
 .145، ص 2004،  1ستراتيجيات التسويق ، دار وائل ، عمان،الأردن ، طإنزار عبد الحميد البر واري و أحمد فهمي البرزنجي : المصدر : 

 

ستراتيجية تسويقية مدعمة إنه ينتج عنه تشكيل إسسة( فعتمادا على تفاعل العناصر الثلاثة )المنافسة ، المستهلك ، المؤ إ          
 دارة العليا بناءا على ثلاث قرارات هي :من الإ

 : مكان التنافس )تحديد السوق( الأولالقرار 
 و تقديم منتوج جديد(أالقرار الثاني: كيفية التنافس)تعديل المنتوج 

 لى السوق(.إالقرار الثالث: وقت التنافس )توقيت الدخول 

                                                             
 .144، ص 2004،  1نزار عبد الحميد البر واري و أحمد فهمي البرزنجي : استراتيجيات التسويق ، دار وائل ، عمان،الأردن ، ط 1
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 1التسويق في المؤسسة من خلال النقاط التالية: إستراتيجيةعلى  الإستراتيجية الإدارةثر أستنتاج إو من هنا يمكن            
سواق الصحيحة و في ختيار المنتوجات الصحيحة في الأإستراتيجي للتسويق من خلال الإ الأداءتدعم  الإستراتيجية الإدارة إن-

 الوقت الصحيح.
هداف بشكل منظم في المستويات المختلفة للمؤسسة ستراتيجي للتسويق من خلال تحديد الأالإ الأداء الإستراتيجية الإدارةتدعم -

ستراتيجيات العامة و التسويقية داء الكلي للمؤسسة و صياغة الإ، بعد دراسة كاملة للمدخلات و مواردها الضرورية لتحسين الأ
 بشكل صحيح.

 بوظيفة التسويق في الجدول الموالي : الإستراتيجيةدارة قة الإو يمكن تلخيص علا           
 ستراتيجية المؤسسة و وظيفة التسويقإ: العلاقة بين  14-1 رقم الجدول

 القرارات الخاصة بوظيفة التسويق  ستراتيجية في المؤسسةالمستويات الإ
التنافسي ، حركية السوق تتمثل مدخلات التسويق في الوضع  المؤسسة( إستراتيجيةول )المستوى الأ

التسويقية على  الإستراتيجيةلخ لصياغة إ ، التحولات البيئية، ..
 مستويات المؤسسة

هتمام التسويقية للمؤسسة عن طريق الإ الإستراتيجيةتدعيم  (الأعمالستراتيجيات وحدات إالمستوى الثاني )
 بمنتجات المقدمة لتحقيق الميزة التنافسية للمؤسسة

هتمام اخماص بإدارة التسويق على تحليل الفرص ، و ينصب الإ 2ستراتيجية الوظيفية(لثالث )الإالمستوى ا
دارة السياسات )المتغيرات( التسويقية إتخطيط برامج التسويق ، 

 دارة العليا .لخ ، مدعمة من الإإ ...
ستراتيجيات التسويق ، دار وائل ، إأحمد فهمي البرزنجي :  نزار عبد الحميد البر واري وعتمادا على : إعداد الباحثة إالمصدر : الجدول من 

 .146، ص 2004،  1عمان،الأردن ، ط
،  الإستراتيجيةدارة ستراتيجي يحمل خصائص مستمدة من الإالتسويق الإ أن إلى الإشارةليه إمن خلال ما تم التطرق            

ليه من خلال إهتمام بالموارد.....الخ. و هذا ما سنتطرق دائمة التغيير ، الإ هتمام بالبيئةرتباط بالقرارات طويلة المدى ، الإمثل الإ
 التسويقي فيما يأتي. الأداءو  الإستراتيجيةدارة الربط بين عناصر الإ

 دائها التسويقي:أمساهمة رسالة المؤسسة في تحسين  -1-1
و تصرفات  أذهانعلى  الأخيرةنعكاس هذه إ ى نر تأخذ المؤسسة موضوع تحديد رسالتها مأخذ الجد  أن  همية و الأ          

ن صياغة الرسالة بطريقة جيدة و واضحة تعد بمثابة المحدد أطراف اخمارجية من جهة ثانية ، خاصة و عضائها من جهة و الأأ
درة على التركيز و ن وجود المؤسسة بدون رسالة واضحة يفقدها القو ثقافتها و توجهها المستقبلي في بيئتها التنافسية ، لأ لهويتها 

 .ستمرارالتفوق و الإ
                                                             

  .145، ص 2004،  1ان،الأردن ، طنزار عبد الحميد البر واري و أحمد فهمي البرزنجي : استراتيجيات التسويق ، دار وائل ، عم1
لتسويق يوصف وظيفة ادارية تمارس على يجب التمييز بين التسويق بوصفه فلسفة تعتنقها الادارة العليا و تعميمها على باقي الادارات للتوجه و العمل التسويق الاستراتيجي و ا2

 . 146،ص 2004،  1: استراتيجيات التسويق ، دار وائل ، عمان،الأردن ، ط المستوى الوظيفي ، نزار عبد الحميد البر واري و أحمد فهمي البرزنجي
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داء التسويقي للمؤسسة :"نذكر شركة مينا للمقاولات و التجارة ". همية الرسالة في تحسين الأأمثلة الحية عن و من الأ           
ر في خدمته و ستمرانشاءات ، من خلال التواصل مع العميل و الإت هذه المؤسسة لكون رائدة و متميزة في مجال الإأنشأفقد 

حترامه ، ذلك من خلال إعلى مستوى للجودة ، لكسب ثقته و أن المؤسسة تحترم التعاقد و تلتزم بتقديم عتقاد لديه بأتعميق الإ
 1رسالتها العشرة و هي : نركاأ

 ستجابة لملاحظاته بعد الشراء.حتياجات العميل و الإإالتعرف المستمر على -
 تحمسهم لها . والمؤسسة بها  أفرادقتناع إعليا و دارة الوضوح فكرة و فلسفة الإ-
 بتكار و تنمية القدرة عليه .ستعداد للإبداع و الإتعميق الإ-
 تنمية الرغبة في التطوير و القدرة عليه.-
 تحقيق التوازن بين حرية التصرف و المسؤولية عليه.-
 اخل المؤسسة تحقيق التوازن بين الجوانب الموضوعية و الشخصية في محيط العمل د-
 الغير عادية  الأفرادتشجيع قدرات -
 مع واقع المؤسسة  لائمةلتزام بالمنهج العلمي في التفكير و التصرف و المالإ-
 دفع روح التعاون الجماعي داخل المؤسسة للحد من النزاعات .-

توجهها نحو خدمة عملائها  مثلة متنوعة للمؤسسات التي حققت نجاحا كبيرا بفضل وضوح رسالتها وأهنالك           
 2ستمرار.بإ

هتمامها و الحرص الدائم إداء التسويقي ، من خلال جعل العميل محور رسالة المؤسسة تلعب دورا مهما في تدعيم الأ إن           
و   ا رضائه و تحقيق سعادته ، و هذا ما يجعل لوظيفة التسويق دور رئيسي في تجسيد رسالة المؤسسة و ضمان بقائهإعلى 

 ستمراريتها.إ
 داء التسويقي للمؤسسة :في تحسين الأ الإستراتيجيةمساهمة الرؤية  -1-1

فق الزمني اللازم لتحقيق طموحاتها داء التسويقي للمؤسسة من خلال تحديد الأستراتيجية في تحسين الأتساهم الرؤية الإ           
بعادها أصرفات المؤسسة في المستقبل. عند مواجهة التغيرات البيئية بكافة العام للت الإطارستراتيجية توضح المستقبلية ، فالرؤية الإ

ركان و عناصر أعتمادا على إتعمل على تحقيقها  إستراتيجيةهداف أ)الداخلية و اخمارجية( و محاولة ترجمتها على شكل غايات و 
الرؤية المستقبلية و الرسالة الجيدة تحقق ن المؤسسات ذات أالدراسات الحديثة  إحدىثبتت أرسالتها المحددة مسبقا ، فقد 

 Disney »داء تتجاوز ست مرات المؤسسات التي لا تمتلك رسائل و رؤى مستقبلية  رسمية و مكتوبة مستويات من الأ

                                                             
 .289-288، ص  2004مصطفى محمود ابو بكر ، مدخل استراتيجي تطبيقي في إطار التسويق في المنشأة المعاصرة،الدار الجامعية،الإسكندرية،  1
،   2004بو بكر ، مدخل استراتيجي تطبيقي في إطار التسويق في المنشأة المعاصرة،الدار الجامعية،الإسكندرية، للاطلاع على المزيد من الامثلة  يمكن الرجوع الى مصطفى محمود أ2

 .291-289ص 
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Walt »  حسن مثال عن المؤسسات الناجحة ، و أالتي خمصت غرضها و مهمتها في تحقيق السعادة و المتعة للناس ، و هي
 1لتزامها بتحديد رسالة و رؤية مستقبلية واضحة.إداء بفضل على مستويات الأ التي حققت

 داء التسويقي للمؤسسة:في تحسين الأ الإستراتيجية الأهدافمساهمة  -1-1
شكال أالتي تمثل شكلا من  الإستراتيجيةهداف ستراتيجية يتم وضع الأعلى ضوء تحديد رسالة المؤسسة و رؤيتها الإ           

نشطة ، و عتمادا في ذلك على مجموعة من الأإلى واقع ملموس، إي تحويل الطموحات أالتي تعمل المؤسسة على تحقيقه ، لتزام الإ
قدرة على  الأكثرعتبارها الوظيفة نشطة اخماصة بوظيفة التسويق ، بإهداف المؤسسة هي الأأالمدعمة لتحقيق  الأنشطة أهملعل 

داء التسويقي للمؤسسة : تعظيم ، الربح ، التي تدعم الأ الإستراتيجية الأهدافمثلة أمن  ترجمة العلاقة بين المؤسسة و بيئتها و
و علاقتها بالأداء التسويقي للمؤسسة  الإستراتيجيةهداف لخ، و الجدول الموالي يوضح مختلف الأإجتماعية... النمو ، المسؤولية الإ

. 
 اط التسويقيبالنش الإستراتيجيةهداف : علاقة الأ 15-1 رقم الجدول
 ترجمتها في النشاط التسويقي هداف طبيعة الأ المدى 
 تحسين سمعة المؤسسة  طويلة 

هداف تسويقية و أتحقيق 
 بيعية

 الربحية
 التوسع

داء المتميز تدعيم الصورة الذهنية للمؤسسة عن طريق تحقيق الأ-
بتكار و ستجابة لمتطلبات العملاء ، القدرة على الإبواسطة الإ

 ، تقديم خدمات متميزة للعملاء....الخ التحديث
سنويا  %5زيادة الحصة السوقية للمؤسسة بنسبة لا تقل عن -

 ستراتيجية للمؤسسة.خلال سنوات اخمطة الإ
كبر على المنتوجات و اخمدمات ذات الربحية العالية أالتركيز بدرجة -

 سواق جديدة ...الخ.أ، فتح 
ؤسسة لتنفيذ البرامج الترويجية الذاتية للم الإمكانياتعتماد على الإ-

نتشار للمنتوجات و اخمدمات ، سرعة تقديم المنتوجات ، تحقيق الإ
 العالمي.

مع نهاية  %70لى إ %30زيادة مبيعات المؤسسة في السوق من - تسويقية و بيعية هدافمتوسطة الأ
سنويا خلال سنوات خلال  %10فترة اخمطة ، و ذلك بمعدل 

 تيجية.ستراسنوات اخمطة الإ
ستراتيجية خلال سنوات اخمطة الإ %50تخفيض تكلفة الترويج بــ -

 على النحو التالي :
 (1خلال السنة ) 10%
 (2خلال السنة ) 10%

 (3خلال السنة ) 10%     

                                                             
 .90،  ص 2005،الدار الجامعية،الإسكندرية،1ثابت عبد الرحمان إدريس ، جمال الدين محمد المرسي ، التسويق المعاصر ،ط1
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 (4خلال السنة ) 15%
 (5خلال السنة ) 15%

هداف قصيرة الأ
قصيرة المدى  الأهداف)

نجب على كيف تتحقق 
هداف طويلة و الأ
 توسطة المدى(. م

 ولى ول من السنة الأتقديم حوافز لرجال البيع خلال الشهر الأ- تسويقية و بيعية
 ولى البدء بتقديم خدمات للعملاء في منتصف السنة الأ-
المواصفات الجديدة بدءا  إلىضافتها إتعديل المواصفات الحالية و -

 من العملية التالية.
اسة الترويجية في المؤسسة من ميزانية المخصصة لسي %60توجيه -
 ستراتيجية.ولى من اخمطة الإخلال السنة الأ الإعلانلى نشاط إ

الإستراتيجية مفاهيم وحالات دارة دريس ، جمال الدين محمد المرسي : الإإعتمادا على ثابت عبد الرحمان إالمصدر : الجدول من اعداد الباحث 
مصطفى محمود أبو بكر ، مدخل استراتيجي تطبيقي في إطار التسويق في و  131، ص  2002،  الإسكندرية،  تطبيقية،الدار الجامعية،مصر

 .365-364ص ،2004المنشأة المعاصرة،الدار الجامعية،الإسكندرية، 
 داء التسويقي للمؤسسة :دور التحليلي البيئي في تحسين الأ -1-1

صبح لها تأثير كبير على تفكير أد و الديناميكية ، حيث صبحت البيئة المحيطة بالمؤسسة على درجة عالية من التعقيأ          
التقليل من  أوستراتيجيات تجاهلها و واضعي الإأداء الكلي للمؤسسة بصورة لا يمكن لمتخذي القرارات دارة العليا و على الأالإ
و       بمساعدة القائمين بالتخطيط دارة العليا و ذلكولى لعملية التحليل البيئي على عاتق الإالمسؤولية الأ أصبحتهميتها .حيث أ

تخاذ القرارات الملائمة في الوقت المناسب. ذلك إاهمية كبيرة في أن عنصر الزمن له ستشاريين داخل المؤسسة و خارجها ، لأكذا الإ
الفرص  ستغلالستمرار لإستجابة و ردود فعل المؤسسة كلما كانت سريعة و دقيقة ، كلما ساعدها ذلك على التفوق و الإإن إ

دائها الكلي و الجزئي ، فمثلا بحوث التسويق أمامها و التقليل من التهديدات التي تواجهها .و كل هذا ينعكس على أالمتاحة 
و سريعة لكي تتم     و خلق حاجات جديدة و هذا يتطلب من المؤسسة دراسات دقيقة أتساهم في معرفة الحاجات غير المشبعة 

 الأداءنعكاسها على إالمتغيرات البيئية المحيطة بالمؤسسة و كيفية  مهأم ، و الجدول الموالي يوضح ستجابة في الوقت الملائالإ
 التسويقي.

 التسويقي للمؤسسة  الأداءنعكاسها على إ: عناصر البيئة المحيطة و  16-1الجدول رقم 
 داء التسويقيالتأثير على الأ طبيعة التغيرات البيئية 

 قتصادية:المتغيرات الإ
 الركود

 السياسات النقدية 
 التضخم 

 السياسات السعرية 
 هيكل التمويل 

 جور ... الخالأ

قتصادية على النشاط التسويقي للمؤسسة من خلال تغيير سلوك تؤثر التغيرات الإ
 أسعارجور( ، المستهلك الناتج عن تغيير القدرة الشرائية له ، معدل التشغيل )الأ

 جات الضرورية البديلة.....الخالمنتوجات ، درجة توفر المنت
كل هذه العوامل المؤثرة على سلوك المستهلك تؤثر على المؤسسة من خلال الطلب 

 نخفاض.الإ أورتفاع على منتوجاتها و خدماتها سواء بالإ
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 المتغيرات الديموغرافية :
 معدل النمو السكاني

 تجاهات التوزيع الجغرافي للسكانإ

لب على المنتوج بالتغيرات في معدل النمو السكاني و  ن يأثر حجم و نوع الطأيمكن 
تجاهات التوطن الجغرافي للأفراد داخل المجتمع ، و هذا بدوره يؤثر على قنوات إكذا 

 سعارها.أالتوزيع للمؤسسة و طبيعة المنتوجات و 
 طبيعة المنافسة:
 حركة المنافسين 

 تزايد حدة المنافسة

نتاج و يات المؤسسة سواء على مستوى الإستراتيجإتؤثر حركة المنافسين على 
التسويق ، و ذلك بما يقدمه المنافس من منتوجات و خدمات جديدة و متفوقة على 

ستجابة و التفوق السريع لضمان بقائها و منتوجات المؤسسة و هذا ما يدفعها للإ
 ستمرارها .إ

 هاأنشطتلى تكثيف إكلما كانت حدة المنافسة شديدة ، دفع ذلك المؤسسة 
 التسويقية للمحافظة

 المتغيرات القانونية و الحكومية:
من تدخلات الدولة في شروط الصحة و الأ

 لحماية المستهلك
ندماج ، الضرائب و الرسوم ، قوانين الإ

 ستثمارات ، الظروف السياسية الإ

تؤثر البيئة القانونية و الحكومية على المؤسسات من خلال التأثير على حرية 
جتماعية ، تشجيع المؤسسة على التوسع تحميل المؤسسة مسؤوليتها الإ ندماج ،الإ

المحلي و الدولي . و بالتالي ينتج عن هذه التغيرات فرص و تهديدات و من ثم التأثير 
 دائها بالإيجاب و السلب.اعلى سلوك المؤسسة و 

 المتغيرات التكنولوجية 
 بتكار و التجديددرجة الإ

 طويرتوفر مراكز البحث و الت
 الملتقيات و درجة التغيير التكنولوجي

لى إداء التسويقي للمؤسسة من خلال جذبها تؤثر التغيرات التكنولوجية على الأ
قامة علاقات متواصلة مع مراكز إبتكار منتوجات و خدمات جديدة ، من خلال الإ

ستثمار هتمام بالإالبحث و الجامعات ، تخصيص ميزانية كافية و التحديث و الإ
 نتاجي و التسويقي )التدريب ، التكوين...الخ(لبشري في الجانب الإا

ستراتيجي تطبيقي في إطار التسويق في المنشأة إمصطفى محمود أبو بكر ، مدخل عتمادا على إعداد الباحث إالمصدر : الجدول من 
 .305-298، ص 2004المعاصرة،الدار الجامعية،الإسكندرية، 

خيرة نفسها دائها الكلي و الجزئي ، تجد هذه الأأالمتغيرات البيئية المحيطة بالمؤسسة و التي تؤثر على  مأه إلىبالتطرق            
 فعالها، و هذا ما يمكن ترجمته في الجدول التالي:أثلاث مواقف لردود  أمام

 مام المتغيرات البيئية.أحالات ردود فعل  المؤسسة  : 17-1الجدول رقم 
 داء المؤسسة أتجاهات التأثير على إ البيئية مناطق تأثير المتغيرات
 بها تفاعنالإستثمارها و إفرص يمكن  منطقة التأثير الايجابي 

 تخاذ قرارات مناسبةإمحفزات مشجعة للدخول في انشطة معينة و 
 تصرفات معينة إلىيجابية تدفع إمؤشرات و ظواهر 

 تب عليها فرص تهديدات.تغييرات ذات تأثير محايد لا يتر  منطقة التأثير المحايد
 متناع عن تصرفات معينة .لى الإإمؤشرات و ظواهر سلبية تدفع  منطقة التأثير السلبي

 مشكلات تتطلب التصرف بشأنها 
 لى بدائل للتعامل الفعال معها إقيود تحتاج 
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 تهديدات تنذر بالزوال و تستلزم قرارات صائبة وملائمة.
 ستراتيجي تطبيقي في إطار التسويق في المنشأة المعاصرة،الدار الجامعية،إدخل مصطفى محمود أبو بكر ، م :المصدر

 .315، ص 2004الإسكندرية، 
دائها )الكلي و الجزئي( و تعظيم منافعها تتحدد بدرجة كبيرة بمدى أن قدرة المؤسسة على تحسين أيتضح مما سبق            

 تخاذ القرارات الصائبة في الوقت المناسب.إليها في إالتي تم التوصل ستفادة من نتائج التحليل البيئي القدرة على الإ
لوظيفة  ةستراتيجيدارة الإستراتيجي لوظيفة التسويق و الإداء الإالعلاقة بين الأ أهميةتضحت إليه إوفق ما تم التطرق           

و       لوظيفة التسويق مستمدة من الرؤية المستقبلة ستراتيجي الإ الأداءمكونات  أنعتبار إعلى  الإستراتيجيةدارة التسويق و الإ
ستراتيجي ، و لى الربط بين هذه العناصر و وظيفة التسويق على مستواها الإإو لهذا عمدنا  الإستراتيجيةهدافها أرسالة المؤسسة و 

توضيح تأثير الرقابة  إلىخير في الأالتكتيكي لوظيفة التسويق ، لنصل  الأداءستراتيجية و ن نحاول الربط بين اخميارات الإأيبقى 
 العملي لوظيفة التسويق لتحديد مدى كفاءة وظيفة التسويق في المؤسسة. الأداءستراتيجية على الإ
 داء التكتيكي لوظيفة التسويق :في تحسين الأ الإستراتيجية الإدارةدور  1-

نطلاقا من إخر آة تجد نفسها مضطرة للمفاضلة بين بديل و المؤسس أمامستراتيجية الموجودة نظرا لتعدد البدائل الإ           
سس أالداخلية ) نقاط القوة ، نقاط الضعف( و الظروف المحيطة بها )الفرص و التهديدات( ، و قد وجدت عدت  إمكانياتها

جومية ، ستراتيجيات الهرئيسية ، و هي الإ أنواعلى ثلاث إستراتيجيات ، فمن حيث التوجه العام قسمت لتصنيف الإ
ستراتيجية و هي الإ أيضا أنواعلى ثلاث إستقرار، و من حيث درجة الشمول قسمت ستراتيجيات الإإستراتيجيات الدفاعية و الإ

نموذجا  بورترضاف أستراتيجيات الوظيفية ، كما الا أخيراو  الإستراتيجيةعمال ستراتيجيات على مستوى وحدات الأالعامة ، الا
ستراتيجية التمييز ، و او            ستراتيجية التركيز استراتيجية تخفيض التكلفة و اية في الصناعة ، و هي ستراتيجيات التنافسللا

ستراتيجيات النمو )النمو الداخلي، النمو اخمارجي( ، اهنالك من يضيف معيار حسب دورة حياة المنتوج بمعنى الحصول على 
ي معيار يمكن أنسحاب )اخملع، الحصاد ، البيع ، التصفية( و يبقى الإ أوش نكماستراتيجيات الإإستقرار ، ستراتيجيات الإإ
 عتماده مرتبط بطبيعة المؤسسة و حجمها و كذا طبيعة الدراسة التي يقوم بها الباحث في هذا المجال .إ

سنة ،  45ديرا على مدى م 358ستراتيجيات المختارة من طرف عينة من نواع البدائل وفقا لدراسة عن الإأو فيما يلي           
 1كما يلي:  الأربعةستراتيجيات إستخدام إو كانت التكرارات التالية بخصوص 

 قتصادي.رتفاع النمو السوق و الرواج الإإستخدامها في حالة إو يتم  %54.4: و كانت معتمد على وستراتيجية النمإ-أ
قتصادية و المؤسسات متعددة امها في مرحلة التحولات الإستخدإو يتم  قتصادياإ: و كانت معتمد  المختلطة الإستراتيجية-ب

 الجنسيات.
 و تستخدم في الصناعات المستقرة . %9.2: و كانت معتمدة بنسبة  ستقرارستراتيجية الإإ-ت

                                                             
، ص  2003الاستراتيجي للتسويق كمدخل لتعظيم القيمة ، رسالة ماجستير ،تخصص إدارة إعمال ، جامعة عين الشمس ، القاهرة ،  محمود رجب زقزوق محمود : التخطيط 1

89. 
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و      رتفاع خسائر إزمات و أستخدمت في حالة حدوث إو  %7.5: و كانت معتمدة بنسبة  نكماشيةستراتيجية الإالإ-ث
 قتصادي.لإالكساد ا
 داء التسويقي في الجدول التالي:ستراتيجيات و تأثيرها على الأو يمكن توضيح هذه الإ          

 « G.Lueck »ستراتيجيات البديلة و مجالاتها التطبيقية كما حددها : عينة للإ   18-1رقم  دولالج
ستراتيجي لإا ستقرارالإ إستراتيجية نكماشالإ إستراتيجية التوسع/النمو إستراتيجية 

 المختلطة
 ما هي و كيف تتم كيف ماهي  كيف ماهي  كيف ماهي 

ضافة إ المنتوجات
منتوجات 

 جديدة 

كتشاف إ
ستخدامات إ

جديدة 
 للمنتوجات

التخلص من 
 المنتوجات القديمة

تخفيض تكاليف 
التنمية و تطوير 

 سواق الأ

المحافظة على 
 الوضع الحالي 

القيام ببعض 
و أالتغيرات 

نات في التحسي
 الجودة

التخلص من 
المنتوجات القديمة و 

ضافة منتوجات إ
 جديدة

سواق الأ
)السعر ، 
الترويج ، 

 التوزيع(

كتشاف إ
 أسواق
 جديدة

تخفيض عدد قنوات  ختراق السوق إ
 التوزيع

تخفيض حصة 
المؤسسة من 

 السوق

المحافظة على 
 الوضع الحالي

حماية حصة 
المؤسسة من 
السوق و التركيز 

 صعلى الفر 

التخلص من العملاء 
الحاليين و البحث 

 عن عملاء جدد

التكامل  الوظائف
سي أالر 

 الأمامي

زيادة الطاقة 
 المستعملة 

نشطة أتخفيض   المؤسسة مقيدة 
البحث و 

 التطوير

المحافظة على 
 الوضع الحالي

تحسين و زيادة 
 نتاجية الإ

زيادة الطاقة المستغلة 
 نتاجيةو تحسين الإ

عمال ، جامعة أستراتيجي للتسويق كمدخل لتعظيم القيمة ، رسالة ماجستير ،تخصص إدارة رجب زقزوق محمود : التخطيط الإ محمودالمصدر : 
 .89، ص  2003عين الشمس ، القاهرة ، 

 دائها التسويقي بشكل خاصأدائها بشكل عام و أن قدرة المؤسسة على التفوق و تحسين أيتضح من الجدول السابق             
ستغلالها للإمكانيات غير المستغلة إمكانية إو مدى  أمامهاستراتيجية المتاحة ستفادة من البدائل الإمرتبط بمدى قدرتها على الإ

 ستمراريتها.إو اخمارجي لضمان بقائها و أسواء في محيطها الداخلي 
 داء العلمي لوظيفة التسويق:في تحسين الأ الإستراتيجيةدور الرقابة  -1

و        عداد ، فبدون الرقابة تصبح مرحلتي الإ الإستراتيجيةدارة عنصرا هاما ضمن عملية الإ الإستراتيجيةتعد الرقابة           
و       هداف و لكن يجب في نفس الوقت وضع المقاييس همية بمكان تحديد الأبدون جدوى ، فمن الأ أوهمية التنفيذ قليلة الأ

ن هذا التصحيحية اللازمة و هو ما يتم من خلال عملية الرقابة ، لأ الإجراءاتتخاذ نجازها لإإو أالمؤشرات لقياس مدى تحقيقها 
دائها أتمكنها من رفع مستويات بطريقة فعالة  إمكانياتهاستغلال يضع المؤسسة على الطريق الصحيح لإ أننه أالتحليل من ش

بحت تتميز بشدة و سرعة التغيير مما يجعل من عملية تقييم صأن البيئة التي تعمل فيها المؤسسة إالكلي و الجزئي ، حيث 
داء ، لمعرفة نحرافات عن مؤشرات الأالإ أسبابو أكتشاف مواطن الضعف بصفة عامة وسيلة هامة لإ  الأهدافستراتيجية و الإ
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 تواجههاستراتيجية ييم الإعملية تق أنلا إوضاع و تحسين وضعية في المستقبل ، اللازمة لتصحيح الأ الإجراءاتتخاذ إسبابها و أ
 1همها:أبعض الصعوبات ، و من 

 .ستمرارتعقد البيئة المحيطة بالمؤسسة بإ-
 .صعوبة التنبؤ بالمستقبل بدقة -
 بتكار و شدة المنافسة .... الخ.نخفاض فترة دورة حياة المنتوجات بسبب الإإ-
 رتفاع معدل التقادم للخطط مهما كانت تتسم بالدقة.إ-

ستراتيجية ، حيث المستعملة في مجال تقييم الإ الأدواتهم أتبقى من  الإستراتيجيةن المراجعة إو مع هذه الصعوبات ف           
دلة و تقييمها ، فيما يتعلق أستراتيجية "عملية منظمة للحصول على المراجعة الإ AAAمريكية عرفت جمعية المحاسبة الأ

 2المعينة. الأطراف إلىبلاغ النتائج إدلة مع المعايير المتفق عليه و ي هذه الأقتصادية للتأكد من مدى تماشبالإجراءات الإ
          

 
 
 
 
 
 

جابات للأسئلة الواردة في إستراتيجية في المؤسسة يسعى المراجعون للحصول على جل تقييم فعالية نظام الإأو من             
 الجدول الموالي :

  الإستراتيجيةلتقييم  ةالأساسيسئلة : الأ 19-1رقم الجدول 
 يقدم لك فوائد في عملك اليومي؟ الإستراتيجية الإدارةن نظام أهل تشعر  :1س
 عتبار التكاليف؟يأخذ بعين الإ الإستراتيجيةدارة ن تنفيذ نظام الإأهل تعتقد  :2س
 مرن بالدرجة الكافية؟ الإستراتيجيةدارة : هل نظام الإ3س
 ؟ الإستراتيجيةارة د: ما هي وثيرة تطوير نظام الإ4س
 معلومات دقيقة ، في الوقت المناسب؟ الإستراتيجيةدارة : هل يوفر النظام الإ5س
 خرى؟له تأثير على المجالات الوظيفية الأ الإستراتيجية الإدارةن نظام أ: هل تعتقد 6س
 ؟الإستراتيجيةدارة المجالات الوظيفية يتحسن بفضل الإ أداءن أ: هل تعتقد 7س

 .393ص ، 2002ستراتيجي و العولمة ، الدار الجامعية،الإسكندرية،دية العارف ، التخطيط الإناالمصدر: 

                                                             
 .374-370، ص  2002نادية العارف ، التخطيط الاستراتيجي و العولمة ، الدار الجامعية،الإسكندرية،  1
 .374-370، ص 2002لمة ، الدار الجامعية،الإسكندرية،نادية العارف ، التخطيط الاستراتيجي و العو   2
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المتوقعة هي التي يجب  الإجاباتنما إالمطروحة في الجدول ليست مهمة في حد ذاتها و  الأسئلةن أو مما لا شك فيه           
دائها الكلي أللمؤسسة ، على مستوى  الإستراتيجية الإدارةثر نظام أستفادة القصوى من عتبار و تحليلها بغرض الإخذها بعين الإأ

 عتبار موضوع بحثنا .و على مستوى الوظائف ، و منها باخمصوص وظيفة التسويق بإ
ة لى حد كبير بزيادة تعقد البيئإن تكرارها مرتبط إداء المؤسسة فأستراتيجية ضرورية لتحسين تقييم الإ ذا كانت عملية إو           

 ستقرارها .إو عدم 
مراجعتها من وقت  الأمرهم الوظائف المكلفة للمؤسسة في الوقت الحالي هي وظيفة التسويق ، لهذا يتطلب أو لعل            
 سئلة تطرح على مستوى المؤسسة و هي: نه توجد مجموعة من الأأنتظام ، خاصة لآخر و بإ
حلال مندوبات المبيعات الميدانيين بمبيعات عبر إدارة من خارج المؤسسة ، الإ حتفاظ بالعملاء ، التعاقد معمدة الإ          

ن إلخ، و لهذا فإنترنيت ... تصال على الأتصال ، كالإللإ أخرى أدوات إلىعلانات إكبر من ميزانيات أالهاتف ، تحويل قدر 
العملي ، هي القيام بعملية المراجعة ، نظرا لأهمية اها و طريقة لتقويم وظيفة التسويق على جميع مستوياتها ، و خاصة في مست أفضل

و مستقلة         داء التسويقي للمؤسسة ، و تعرف المراجعة التسويقية :"عملية دورية شاملة و منظمة خيرة في تحسين الأهذه الأ
و الفرص       كن تهديدات ما أفي غرض تحديد  الإستراتيجيةهداف و مثل الأ -و فروعهاأ-ختيار البيئة التسويقية للمؤسسةإفي 

 1داء التسويقي للمؤسسة".و التوجه بخطة عمل لتطوير الأ
 
 
 

داء التسويقي و دورها في تحسين الأ الإستراتيجيةهمية المراجعة أسئلة التي تبين الجدول الموالي يوضح مجموعة من الأ          
 للمؤسسة:

 داء التسويقي: مكونات مراجعة الأ 20-1رقم  دولالج
داء التسويقي لها؟ هل هي قابلة هل تمت صياغة رسالة المؤسسة بعبارات واضحة تدعم الأ رسالة المؤسسة 

 للتطبيق؟
و غايات  أهداف
 التسويق

 داء التسويقي و قياسه؟هداف و غايات المؤسسة بوضوح لتوجيه الأأهل وضعت 
 رصها؟عتبار معطيات المركز التنافسي للمؤسسة و مواردها و فخذ بعين الإأ

هدافها التسويقية؟ هل أتسويقية واضحة لتحقيق  إستراتيجية عنهل عبرت المؤسسة   الإستراتيجية
ستراتيجيات المنافسين ؟ إستراتيجية ملائمة لدورة حياة المنتوج و ستراتيجية مقنعة؟ هل الإالإ

سس تجزئة السوق ؟ هل لدى المؤسسة معايير أفضل قواعد و أهل تستخدم المؤسسة 
؟ هل طورت المؤسسة مزيجا فعالا ؟ هل تقسم أفضلهاختيار إجزاء السوق و أحة لقياس واض

 الموارد بطريقة مثلى على العناصر الرئيسية في المزيج التسويقي؟
                                                             

 .220، ص 2004،3فليب كوتلر ، ترجمة فصيل عبد الله أبو بكر ، كوتلر يتحدث عن التسويق،مكتبة جرير ،المملكة العربية السعودية،ط  1
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دارة هداف اخمطة التسويقية تحققت ؟ هل تحلل الإأجراءات الرقابة ملائمة للتأكد من إهل  نظام مراقبة التسويق
 سواق و المناطق و قنوات التوزيع ؟تجات و الأدوريا ربحية المن

 هل تراجع التكاليف التسويقية دوريا ؟
سواقها و مناطقها و قنوات توزيعها ؟هل يجب أما هي ربحية منتجات المؤسسة المختلفة و  تحليل الربحية

 جزاء؟ن تنسحب من بعض الأأن تدخل و تتوسع و تتعاقد أعلى المؤسسة 
دائها التسويقي؟ ما هي أما هي المؤشرات التي تعتمد عليها المؤسسة في دراسة كفاءة  الية(تحليل التكلفة )الفع

تخاذ خطوات لتخفيض إكثر من اللازم؟ هل يمكن أالنشاطات التسويقية التي كلفت المؤسسة 
 التكاليف التسويقية؟

،   3،2004ط ويق،مكتبة جرير ،المملكة العربية السعودية،فليب كوتلر ، ترجمة فصيل عبد الله أبو بكر ، كوتلر يتحدث عن التسالمصدر : 
 .224-220ص 

على مستوى النشاط التسويقي في المؤسسة ،  الإستراتيجيةالرقابة  أهميةستخلاص به من الجدول هو و ما يمكن الإ           
 ستراتيجي، التكتيكي و العملي.التسويقي للمؤسسة في مستواه الإ الأداءنه تحسين أسلوب من شن التقييم بهذا الأإحيث 

 
 
 
 
 
 
 

:الفصل الأول خاتمة  

و الأساليب الإستراتيجية  من عموميات حول الإستراتيجية  من خلال ما تم التطرق إليه في هذا الفصل         
ستراتيجية في مؤسسة يمر علي عدة خطوات هامة تضمن السير الإن تطبيق إالمستعملة في قطاع الصناعة،ف

صياغة الإستراتيجية بجملة من العناصر  قستمرارية الإستراتيجية داخل المؤسسة،و ذلك عن طريإالحسن و 
تحليل البيئة من نقاط القوة و  الهامة،أولا تحديد رسالة المؤسسة و صورة الإستراتيجية ثم تحديد أهداف الإستراتيجية

ستخدام الأدوات إالإستراتيجية ب  تحديد مختلف البدائلثمالضعف،الفرص و التهديدات التوجه المؤسسة،
من خلال القيام بعدة عمليات في المناسبة علي حسب نشاط المؤسسة الإستراتيجية المعروفة،تم تنفيذ الإستراتيجية 
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تهيئة الإستراتيجية للتنفيذ، و العمل علي توفير الأنظمة المساعدة علي تنفيذها ،ثم تأتي مرحلة مراقبة الإستراتيجية 
 ثم إيجاد الحلول الملائمة.  تصحيحهنحراف لها و إلتعديل أي 

لال هذه العموميات سوف نحاول تطبيق أحد الاستراتيجيات العلمية خمن خر خلاصة هذا الفصل آو في 
 منتجالمدروسة في هذا  الفصل و ذلك في الفصل التطبيقي مثل إستراتيجية التسويق أو إستراتيجية طرح 

 جديد....الج
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 الفصل الثاني:
 الصنــــــــــــــاعة الصيدلانية
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 :تمهيد الفصل الثاني
إن أثمن شيء لدي الإنسان هو حياته فهو يحاول الإبقاء عليها لأطول مدة ممكنة،حيث يعتبر الدواء  

كافة أفراد المجتمع،ولا يمكن لأي كسلعة لها أهمية كبيرة في حياة الإنسان فمن خلالها يتم تقديم الرعاية الصحية ل
ستغناء عن هذه السلعة،حيث تعتبر سلعة الدواء سلعة جتماعي فقير أو غني أوسنه الإإنسان مهما كان وضعه الإ

مختلف عن باقي السلع من حيث الطبيعة و الحاجة إليها أو من حيث أهميتها،و من هذا المبدأ جاءت الصناعة 
ال الحسا  و الذي يد  الكيير من الأ با،،و لكن لا يمكن حققي  هذا الرب  إلا عن هتمام بهذا المجالصيدلانية للإ

طري  إتباع إستراتجيات  محكمة  في مجال الصناعة الصيدلانية،و في ظل وجود و كيرة المنافسين في هذا المجال 
اءة إختراع الدواء،و ،الذين يتنافسون و يتسابقون من أجل كسب الرب  السريع و السيطرة علي سوق الدواء،ببر 

،و إتباع إستراتيجية تسويقية لضمان إمتلاك التكنولوجيا المتطو ة في هذا المجال،و الإنفاق علي البحث و التطوير 
 بيع هذه السلعة الحساسة و التي تستهلك من طرف العالم كله سواء إنسان أو حيوان .

الصناعة الصيدلانية و ذلك من خلال سنحاول في هذا الفصل إعطاء نظر شاملة حول قطاع  منه  و
 التطرق للمباحث التالية:

 هيكل قطاع الصناعة الصيدلانية المبحث الأول:                             
 ستراتيجيات المنتجات الدوائية و الصيدلانيةإجوانب  المبحث الثاني:                            
 الأنشطة التسويقية للصيدليات الثالث:المبحث                             
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 ث الأول: هيكل قطاع الصناعة الصيدلانيةالمبح
 المطلب الأول: هيكل الصناعة 

 مفهوم هيكل الصناعة: -1
الاقتصادية التحليل الهيكلي للصناعة يهدف إلي حقديد حالة التنافس أو المنافسة القائمة في الصناعة بين مختلف الأعوان            

الناشطة في هذه الصناعة، أو بشكل أعم بين الجهات الفاعلة التي تشا ك في تشغيل هذه الصناعة سواء الجهات الفعلية أو الغير 
 الفعلية.

 وقتراب عدد البائعين أإفي البداية كان يعبر عن هيكل الصناعة بنسبة التركز فقط، بحيث كان الهدف هو تقييم مدي 
كتشاف إستنتاج آلية أداء المؤسسة، و مع إحتكا  التام، وذلك من أجل لة المنافسة التامة أو من حالة الإشكل السوق من حا

نخفاض أهمية التركز إلي حد كبير هذا كله  أدي إلي ظهو  مفهوم المنافسة المحتملة)تقدير إعدم صحة مفهوم السوق المستقر و كذا 
من طرف المؤسسات(التي أصبحت تعتبر أكير أهمية من المنافسة بين المؤسسات إمكانية الدخول و الخروج من و إلي الصناعة 

 1لا و القوة السوقية لهذه المؤسسات.عالموجودة في السوق ف
  Bain : قتصاديتعريف هيكل الصناعة عند الإ -2

لتسعير داخل تلك  ستراتيجيا علي طبيعة المنافسة و اإيعني تلك الخصائص التي تنظم  الصناعة و التي تترك تأثيرا 
 ستيعاب المفهوم و قياسه بشكل محددو هي :الصناعة، وهناك أ بعة خصائص  ئيسية لهيكل الصناعة و التي تعتبر مهمة لإ

 د جة تركيز البائعين، أي عدد المصانع المنتجة لسلعة ما، و توزيعها النسبي من حيث الحجم. -
 و توزيعهم النسبي.د جة تركيز المشترين، أي عدد المشترين للسلع  -
 ختلاف و التنوع فيما بين السلع أي الفرق في مستوي نوعية المنتجات.د جة الإ -
شروط الدخول و الخروج من و إلي الصناعة، أي مدي السهولة التي يمكن للمؤسسات الدخول فيها إلي الصناعة و الخروج  -

 منها.
مهمة في حقديد سلوك المؤسسات الإنتاجية و التي بدو ها  و معلوم أن كل من هذه الخصائص الأ بعة لهيكل الصناعة

 2تؤثر علي أداء الصناعة ككل.
: Michael porter 

الذي يحدد هيكل الصناعة من جلال وصفها علي أنها عبا ة عن خمسة قوي تنافسية، حيث أن التنافس بين المؤسسات 
المنهج هو أنه يركز من خلال هيكل الصناعة علي العلاقة بين  الموجودة في السوق يعتبر واحد من بين هذه القوي، و ميزة هذا

 3العناصر المكونة له و ليس عددها.
 محددات هيكل الصناعة: -3

الصناعة  إليعتمادا علي مفهوم هيكل الصناعة فهناك محددات و أبعاد  ئيسية تتميل في مستوي التركز، عوائ  الدخول إ
 ذلك د جة التكامل بين المؤسسات في الصناعة. إليفي الصناعة، و أحيانا يضاف  من طرف مؤسسات جديدة، تمييز المنتجات

 
                                                
1Jean Pierre Angelier, Economie industrielle Eléments de méthode, Edition Office des Publications 
Universitaires, Alger, 1993, p65. 

 2  مدحت كاظم القريشي ،الاقتصاد الصناعي، دا  وائل للنشر ،الطبعة اليانية،الأ دن،2005،ص28 - 29.
 3 عبد القاد  محمد عبد القاد  عطية، الاقتصاد الصناعي بين النظرية و التطبي  ،دا  الجامعية للنشر و التوزيع،مصر،1997،ص3 .
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 التركز الصناعي:
يمكن التفرقة بين نوعين من التركز، تركز البائعين، و تركز المشترين، أما عن تركز البائعين فهو يشير إلي مدي تركز إنتاج 

كز المشترين إلي مدي تركز المشتريات من سلعة أو خدمة معينة في أيدي صناعة ما في أيدي عدد من المؤسسات المنتجة، و يشير تر 
قتصادية، و نظرا لعدم توافر بيانات كافية عن تركز المشترين في كيير من الحالات فغالبا ما يصعب عدد محدود من الوحدات الإ

 توفر عنه بيانات.قياسه، ولذا يتم التركيز دائما في هذا الصدد علي تركز البائعين الذي غالبا ما ت
و يختلف التركز الصناعي عن ما يسمي بالتركز الإجمالي، حيث يشير الأخير إلي د جة تركز الناتج القومي أو الناتج 

 1الصناعي لبلد ما في أيدي عدد محدود من المؤسسات.
 مفهوم التركز الصناعي:

عات أو الأسواق في أيدي عدد محدود من حدي الصناإالمقصود بالتركز الصناعي: إلي أي مدي يتركز الإنتاج في 
هتمامنا علي كل صناعة أو سوق بشكل منفرد، وعلي العدد و الحجم النسبي إالمؤسسات، لذا ففي قيا  التركز الصناعي ينصب 

ؤسسات ن الصناعة تكون أكير تركزا كلما قل عدد المإفتراض ثبات باقي العوامل المؤثرة في التركز، فإللمؤسسات في كل صناعة، و 
 2المنتجة أو زاد التباين بين أنصبتها في الصناعة.

قتصاد الصناعي كانت تبحث في العلاقة بين د جة التركز في الصناعة و القوة السوقية التي يتم الد اسات الأولية للإ
 3بينهما. لال سيطرة المؤسسات علي الصناعة، و كانت نتائج هذه الد اسات هي وجود علاقة طرديةخالتعبير عنها من 

قتصاد أن نعرف إلي أي مدي يؤثر وجود عدد قليل من المؤسسات الكبيرة في السلوك السائد في من الأمو  الهامة في الإ
قتصادية الحديية بد اسة الآثا  المترتبة علي تركز السوق و بالذات في مدي سيادة عنصر المنافسة فيها، كذلك تهتم الأبحاث الإ

ستحواذ عدد قليل من المؤسسات علي طاقات إنتاجية ضخمة، فالتغيرات التي حقدث في الهياكل إج عن قتصادية الناتالقوة الإ
قتصادية تنتج عن التغيرات التي حقدث في التركز و ما يتبعها من تغير في سلوك المؤسسات في الأسواق، و هنا نصل إلي نتيجتين الإ

  ئيسيتين بقيا  التركز هما:
حتكا ية، منافسة إقيا  ما إذا كانت هناك منافسة في السوق، و ما نوع المنافسة)منافسة كاملة، منافسة من مفروض أن يبرز الم -

 (إلج قلة....
قتصادي. وترتبط النتيجة الأولي بقيا  التركز من المفروض أن يبرز المقيا  إلي أي مدي تتحكم المؤسسات الكبرى في المسا  الإ -

 4قتصاد ككل.سواق، في حين ترتبط النتيجة اليانية بقيا  التركز في الإفي الصناعات المختلفة و في الأ
 عوائق الدخول إلي الصناعة:-4

تعتبر عوائ  الدخول المحدد الياني لهيكل الصناعة، بحيث تعبر عن مدي وجود حواجز سواء كانت طبيعية أو مصطنعة 
جديدة إلي الصناعة، و يؤدي وجود هذه العوائ  إلي من طرف المؤسسات الناشطة داخل الصناعة، حقول دون دخول مؤسسات 

 .نخفاض مستوي المنافسة داخل الصناعةإ
 مفهوم عوائق الدخول:

                                                
 1عبد القاد  محمد عبد القاد  عطية، الاقتصاد الصناعي بين النظرية و التطبي ، دا  الجامعية للنشر و التوزيع،مصر،1997،ص4.

 2  وجر كلا ك تعريب فريد بشير طاهر، دا  المريخ للنشر ،الرياض ،المملكة العربية السعودية،1994،ص30-29.
3Jean Pierre Angelier,op,cit,p66. 

 4محمود صدي  زين أمدد سعيد بامخرمة ،قيا  التركز الصناعي في المملكة السعودية ،مجلة جامعة الملك عبد العزيز الاقتصاد و الإدا ة، المجلد  قم2 ،1989،ص47-46.
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: 1956 Bain 
مصطل  عائ  الدخول تم طرحه من طرفه، و كان هذا المصطل  نقطة حقول في مجال التنظيم الصناعي، و لعب دو ا 

و أوض  ذلك في عمله علي أن المؤسسات التي تنشط في قطاع يتميز بتركيز كبير  حتكا ،محو يا في مجال الدعوة إلي مكافحة الإ
     سوف تعرقل كفاءة تخصيص المواد في هذا القطاع، و بالتالي هذا كله من أجل كسب أ با، مرتفعة، هذه الحالة من الرب  المرتفع

ئي أو كلي أمام دخول مؤسسات جديدة لهذا القطاع و الأكبر منه في حالة المنافسة تفسر بشكل أو آخر وجود عوائ  بشكل جز 
ستفادة من حالة الرب  المرتفع في هذا القطاع. وقد تم التعرض لمفهوم عوائ  الدخول من طرف مؤلفين آخرين سنذكرهم في و الإ
 الآتي:

: 1968 Stigler 
بعكس المؤسسات الموجودة في  عوائ  الدخول هي: التكاليف التي تتحملها المؤسسة الراغبة في الدخول إلي السوق،

 السوق فهي لا تتحمل هذه التكاليف.
: 1974 Ferguson 

عوائ  الدخول هي: كل العوامل التي تجعل دخول المؤسسة الجديدة إلي السوق لا يكون مربحا لها، وتسم  المؤسسات 
 حتكا  الدائمة.، و كسب عوائد الإالموجودة في السوق بوضع أسعا  أقل من التكلفة الحدية للمؤسسات الراغبة في الدخول

: 1982 Demsetz 
هذه التعريفات كلها توض  عوائ  الدخول بين المؤسسات الراغبة في الدخول و المؤسسات الموجودة  في السوق لكن لا 

 توض  القيود القانونية التي تعتبر فقط هي عوائ  الدخول المستدامة و الفعالة من جهة نظره.
: 2003 Spulber 

بتكا ، ميزة المعاملات، تكتسبها   الدخول هو ميزة تنافسية مؤقتة، وذلك من جانب خاصة التكاليف، الإعائ
 المؤسسات المتواجدة في السوق دون المؤسسات الراغبة في الدخول إلي هذه السوق.

 ولا، تم طرحه من طرف:لال نموذج أكير شمخن هذا المفهوم قد تم توسيعه من إمهما كان التعريف المعطي لعوائ  الدخول، ف
:Porter Caver 1977 « La théorie de la Mobilité Des Firmes »    

ختلاف هذا المفهوم الأخير يشير إلي أن عوائ  الدخول التي تقف أمام دخول مؤسسات جديدة إلي السوق تختلف بإ
 ختلاف في الحجمين المؤسسات)سواء بسبب الإالمؤسسات الموجودة في السوق، في الواقع و علي د جة عالية من عدم التجانس ب

و التكنولوجيا، أو بسبب تمايز السلع التي تقدمها(، فالمؤسسات تنتمي إلي مجموعات متجانسة نسبيا، بحيث أن المؤسسات التي 
تنتمي لمجموعة واحدة لها مصالح مشتركة، و تقوم هذه المؤسسات بوضع حواجز أمام دخول مؤسسات جديدة أو مؤسسات 
تنتمي إلي مجموعات أخري موجودة في السوق إلي المجموعة التي تنتمي إليها، وهذه العوائ  عندما تطب  علي المؤسسات الموجودة 
في السوق و لكنها لا تنتمي لأي مجموعة تسمي أو تعرف بالحواجز التي تعي  الحركة، لأنها تمنع المؤسسة من التنقل من مجموعة 

 1أخري.
  الدخول و عوائ  الحركة، هناك عوائ  الخروج التي يجب أن تلعب دو ا أيضا إلي جانب العوائ  بالإضافة إلي عوائ

تخاذ قرا  الدخول إلي السوق من طرف المؤسسات الراغبة في الدخول ، غم أن حواجز الخروج تميل جميع إالمذكو ة سابقا في 

                                                
1Karine Chapelle, économie industrielle, édition librairie Vuibert, France, 2008, p163, p164. 
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مكلفة للمؤسسة في حالة ما إذا  غبة في الخروج من السوق، وذلك لا  أنها إالعوامل التي حقد أو تمنع خروج المؤسسة من السوق، 
 بسبب تكاليف الإغراق، بحيث أن بعض المؤسسات قد أعرضت عن الدخول إلي السوق لكي لا تتكبد خسائر الإفلا .

 أنواع عوائق الدخول: -5
ائ  الخروج في ثلاث فئات هي: قتصاد الصناعي الأنواع المختلفة لعوائ  الدخول و عوائ  الحركة و عو لقد صنف الإ

 1، بالإضافة إلي العوائ  القانونية.الإستراتيجيةم العوائ  الهيكلية أو الطبيعية، و اليانية تضم العوائ  ضالأولي ت
 عوائق الدخول الطبيعية:

المتواجدة  سساتالسياسية، بحيث لا تملك المؤ قتصادية، و الجغرافية و تنشأ عوائ  الدخول الطبيعية من خلال البيئة الإ
ن كل من إف باينفي السوق أو الراغبة في الدخول علي الأقل في المدى القصير، سيطرة علي هذه العوائ ، و بالتالي وفقا لـ 

ن العوائ  الأخرى بما إف ومنهقتصاديات الحجم الكبير، و الميزة المطلقة في التكلفة، و تمييز المنتجات تعتبر عوائ  دخول طبيعية. إ
 2العوائ  القانونية يجب أن تأخذ من ضمن العوائ  الطبيعية، و من بين العوائ  الطبيعية سنذكر ما يلي: فيها 

 قتصاديات الحجم الكبير:إ-أ
يوجد هناك حالات يتعين علي أي مؤسسة جديدة أن تبدأ فيها بحد أدني معين لحجم الإنتاج حتى يمكنها أن تصل 

ي هذا الحجم بالحد الأدنى للحجم الأميل، و إذا بدأت المؤسسة بأي حجم أقل من هذا الحد بتكلفة الإنتاج لحدها الأدنى، و يسم
د الأدنى في ن تكلفة الإنتاج فيها تصب  مرتفعة بد جة لا تمكنها من منافسة المؤسسات القائمة، و نتيجة لكبر هذا الحإالأدنى ف

 3ت.نه كييرا ما يكون عائقا للدخول أمام المؤسساإبعض الحالات ف
 الميزة المطلقة لتكلفة الإنتاج:-ب

تشمل الميزة المطلقة لتكلفة الإنتاج كل ما من شأنه أن يؤدي إلي زيادة تكلفة إنتاج السلعة للمؤسسات الراغبة في 
الدخول إلي الصناعة إلي مستوي أكبر من متوسط تكلفة الإنتاج في المؤسسات القائمة بالإنتاج في الصناعة، و يعني ذلك أن 

نحني التكلفة المتوسطة للمؤسسات الراغبة في الدخول سيكون أعلي من منحني التكلفة المتوسطة للمؤسسات القائمة في الصناعة م
 4عند أي مستوي من مستويات الإنتاج.

هذه الميزة لأسباب مختلفة، فميلا قد يكون للمؤسسات القائمة السيطرة علي تقنيات إنتاجية أفضل بالنسبة  أو قد تنش
ختراع، أو أن تملك المؤسسات القائمة موا د أفضل، بما في ذلك من كفاءات إدا ية تلك المتوفرة للمؤسسات الداخلة، كح  الإل

 بالنسبة لما تملكه المؤسسات الداخلة.
لك قد يتحتم علي المؤسسات الجديدة دفع أسعا  أعلي للموا د مقا نة بما تدفعه المؤسسات القائمة، فربما حقصل ذك

 5خيرة علي تخفيضات من المو دين علي الكميات الكبيرة التي تشتريها.الأ
نخفاض تكلفة الحصول علي  أ  المال النقدي بالنسبة للمؤسسات القائمة مع المؤسسات الراغبة في الدخول، إ

لعدم تمتعها بسمعة أمكنها ذلك فبأسعا  فائدة مرتفعة نظرا  إذاقتراض من البنوك، و فالمؤسسات الحديية قد يصعب عليها الإ

                                                
1 Karine Chapelle, économie industrielle, édition librairie Vuibert, France, 2008,p164. 
2 Karine Chapelle, économie industrielle, édition librairie Vuibert, France, 2008,p165. 

 3  عبد القاد  محمد عبد القاد  عطية، الاقتصاد الصناعي بين النظرية و التطبي ، دا  الجامعية للنشر و التوزيع،مصر،1997،  ص59، ص60.
 4  محمود صدي  زين أمدد سعيد بامخرمة،مرجع سب  ذكره،ص92،ص93.
 5  وجر كلا ك تعريب فريد بشير طاهر،  مرجع سب  ذكره،ص131  . 
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سابقة، هذا في حين أن المؤسسات القائمة قد يمكنها أن تمول نفسها ذاتيا أو أن  حقصل علي القروض بـأسعا  منخفضة نظرا لما 
 1تتمتع به من سمعة  طيبة بالسوق.

 تمييز المنتجات: -ج
ت الجديدة الداخلة نتيجة لتفضيل ي سوق يتسم بتمييز المنتجات، قد تكون للمؤسسات القائمة ميزات علي المؤسسافف

المستهلكين للسلع التي تنتجها تلك المؤسسات، وقد يحدث هذا التفضيل في بعض الأحيان بسبب ما تملكه المؤسسات القائمة 
ختراع، و لكن حتى في الحالات التي يمكن فيها عمليا تقليد السلع دون غيرها من تصميمات أفضل من خلال مداية ح  الإ

من حيث النوعية و التصميم، فقد تظل للمؤسسات القائمة ميزة ثقة المستهلكين، وقد يحدث ذلك عندما تكسب ما كة المنتجة 
ن الأثر المتراكم إسم المؤسسة سمعة طيبة لتو يد النوعية الجيدة و بيع السلع و الخدمات بسعر تنافسي، كذلك فإمعينة أو بمعني أعم 

 2يكون قد بني ثقة المستهلكين بالسلع القائمة.للإنفاق الساب  علي الدعاية  بما 
 تباط المستهلكين بنوع معين من السلع كلما كان من الصعب علي مؤسسات جديدة أن تدخل السوق و إو كلما زاد 

و  تجذب هؤلاء العملاء من المؤسسات القائمة، و يصب  من الضرو ة علي المؤسسات الجديدة أن تنف  مبالغ طائلة علي الإعلان
 3التوزيع حتى حقق  لنفسها سمعة، و تكسب ولاء عملاء جدد، و لاشك أن هذا يزيد من صعوبة الدخول أمام هذه المؤسسات.

 عوائق الدخول القانونية: 
يمكن النظر إلي تنظيم المؤسسات في السوق علي أنه نوع من عوائ  الدخول القانونية، التي تعتبر أكير فعالية من العوائ  

لأنها منجزة من طرف الدولة و تتحكم فيها، حيث يمكن للدولة تقييد الدخول إلي السوق من خلال من  تراخيص  الأخرى، ذلك
 ختراع، إلي غير ذلك.ستغلال براءة الإإختراع، من  حقوق الدخول، و من  براءات الإ

فض قيود عادة علي المؤسسات كما تعتبر الحواجز الجغرافية أيضا من بين عوائ  الدخول القانونية، بحيث أن البلد ير 
الأجنبية عندما تريد البيع أو الإنتاج مباشر، و هذه الإجراءات تساعد علي مداية المؤسسات المحلية التي تنشط في السوق، من 
خلال الترخيص الإلزامي للوا دات، و الإعانات المقدمة للمؤسسات المحلية دون المؤسسات الأجنبية، و تعريض المؤسسات 

 4ية للتعريفات الجمركية و الحصص التجا ية.الأجنب
هناك أيضا القواعد و التنظيمات المتعلقة بالسلامة و النوعية و المواصفات القياسية التي قد تؤدي في بعض الأحيان 

لذي يزيد خاصة عندما يغالي فيها أو تطول إجراءاتها إلي حقميل المؤسسة الجديدة و بالذات صغيرة الحجم تكاليف إضافية الأمر ا
 من تكاليف 

 5المتوسطة مقا نة بالمؤسسات الكبيرة المتواجدة في السوق مما يشكل عائ  أمام إمكانية دخولها إلي الصناعة.
 
 عوائق الدخول الإستراتيجية: 

                                                
 1  عبد القاد  محمد عبد القاد  عطية، الاقتصاد الصناعي بين النظرية و التطبي ، دا  الجامعية للنشر و التوزيع،مصر،1997، ص58.

 2   وجر كلا ك تعريب فريد بشير طاهر، مرجع سب  ذكره، ص135، ص136.  
 3 عبد القاد  محمد عبد القاد  عطية، مرجع سب  ذكره،ص66.

4Karine Chapelle, Op. cit.p167. 
 5 محمود صدي  زين أمدد سعيد بامخرمة ،مرجع سب  ذكره،ص107 -108.
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 عوائ  الدخول الإستراتيجية هي عوائ  تفتعلها المؤسسات المتواجدة في السوق من أجل منع المؤسسات الجديدة الراغبة
و نذكر من       ستراتيجي و ليس مجرد وضع من أوضاع السوق، إفي الدخول إلي السوق الذي تنشط فيه، إنها تعتبر نتيجة لقرا  

 بين هذه العوائ  ما يلي:
 الطاقة الإنتاجية الفائضة: -أ

الدخول إلي السوق ستراتيجي، هذا العائ  لا يشجع علي في جميع أشكال يعتبر هذا العائ  ميال جيد علي الدخول الإ
عتقاد بوجود فائض متعمد أو غير ،ذلك لأن المؤسسة الراغبة في الدخول عندما يرسخ لديها الإ1من طرف المؤسسات الجديدة

ستخدامه في حالة دخول مؤسسات جديدة في زيادة إمتعمد، في الطاقة الإنتاجية للمؤسسات القائمة في السوق بحيث يمكن 
و     من تهديد لربحيتها  الدخول إلي السوق لما يشكل ذلك  هذه المؤسسات قد حقجم من  نإعا  فالإنتاج و من تخفيض الأس
 2بالتالي صمودها في الصناعة.

 نتشار العلامة التجارية:إ-ب
العلامة التجا ية كييرا ما يكون هدفها هو كسب ثقة الزبون و الحصول علي ولائه، مما لا يترك أي مجال للمنافسة 

 الحصول علي ثقة الزبون، هذا ما يشكل عائ  دخول أمام المؤسسات الراغبة في الدخول إلي  السوق، لأن دخول الجديدة في
 3المؤسسة الجديدة إلي السوق يحتم عليها حقمل تكاليف لا تتحملها المؤسسة القائمة في السوق من أجل كسب ثقة الزبون.

 التكامل الرأسي:-ج
ا أو خلفيا يمكن أن يشكل عائ  ضد دخول مؤسسات جديدة إلي الصناعة، فلو كان التكامل الرأسي سواء كان أمامي

التكامل الرأسي أماميا فهذا يعني أن المؤسسة يمكن أن تستفيد من توسيع نطاق السوق من خلال زيادة الطلب علي إنتاجها من 
الحجم الكبير الذي يمكن أن يشكل في حد  قتصادياتإستفادة من قبل مؤسسة أخري متكاملة معها ومن ثم تستطيع المؤسسة الإ
ن المؤسسة يمكن أن حقق  المزايا المطلقة لتكاليف الإنتاج عن إيا ففذاته عائ  من عوائ  الدخول، أما إذا كان التكامل الرأسي خل

ن هدف التكامل طري  الحصول علي المواد الخام و مستلزمات الإنتاج من المؤسسة المتكاملة معها بتكاليف أ خص خاصة إذا كا
 4الرأسي هو تخفيض تكاليف المعاملات.

 تمييز المنتجات في الصناعة:-د
ن إستراتيجية تمييز المنتج يمكن أن تأثر في هيكل الصناعة، يعتبر تمييز المنتجات المحدد اليالث لهيكل الصناعة، ذلك لإ

لك عائ  دخول أما المؤسسات الراغبة في الدخول تسمت صناعة معينة بتمييز كبير في المنتجات، كلما شكل ذإحيث أنه كلما 
 الي الصناعة، و هذا ما يؤثر علي هيكل الصناعة.

 مفهوم تمييز المنتجات:
يعتبر التمييز في المنتجات علي أنه :أحد أبعاد هيكل الصناعة كما أنه في الوقت نفسه أحد أهم  كائز عوائ  الدخول 

ت في صناعة معينة لمنتجاتها تنويعا يجعلها مميزة عن بقية السلع في الصناعة بحيث لا إلي الصناعة وذلك عن طري  تنويع المؤسسا
 تعد بديلة لهذه السلع من قبل المستهلكين.

                                                
1Karine Chapelle, Op. cit.p168. 

 2 محمود صدي  زين أمدد سعيد بامخرمة ،مرجع سب  ذكره،ص107-102.
3Karine Chapelle, Op. cit.p168. 

 4 محمود صدي  زين أمدد سعيد بامخرمة، مرجع سب  ذكره،ص97-96.
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تستطيع المؤسسة من خلال هذه الإستراتيجية أن حقافظ علي تفضيل أو ولاء المستهلكين لسلعها أو لسلعتها، و بالتالي 
اغبين في الدخول إلي الصناعة أن يفعلوا ذلك من دون أن يتحملوا تكاليف إضافية في الإنتاج، أو تجعل من الصعوبة بمكان علي الر 

 قل من أسعا  المؤسسات القائمة قد تصل عند الضرو ة إلي أقل من التكلفة المتوسطة للإنتاج.أأن يبيعوا بأسعا  
عتقاد لدي ييز، و ذلك لأنهما يخلقان الإوتعتبر جهود الدعاية و الإعلان من أهم وسائل تنفيذ إستراتيجية التم

 1ستخدامها، أو صيانتها...الخ.إالمستهلكين بتمييز السلعة المنتجة، سواء من حيث نوعيتها، أو 
هناك العديد من التساؤلات حول ما إذا كان التمييز يزيد  أو يقلل من المنافسة بين المؤسسات في السوق، حيث أنه 

ال التنظيم الصناعي الجواب أكير دقة من ذلك و سيكية أن  التمييز يحد من المنافسة، غير أنه في مجيري مفكري المد سة النيوكلا
 هذا ما سنتطرق له فيما يلي:

في بادئ الأمر يمكن أن نعتقد أن التمييز يمكن أن يحد من المنافسة، لأن المنتجات الموجودة في السوق ليست بدائل لبعضها  -
حتكا ، التي حتكا ، و من ثم الحصول علي عائدات الإولاء الزبائن للمؤسسة يمكن أن يخل  نوع من الإن إالبعض، و بالتالي ف

 بتكا .ال الإتساعد في خل  تمييز عن طري  الإنفاق خاصة علي مج
و لكن من جهة أخري يمكن أن نعترف بأن تمييز المنتج يمكن أن يزيد من حدة المنافسة بين المؤسسات في السوق، ذلك 

ن نتيجة ذلك هو إلغاء إلأن كييرا من المؤسسات تتنافس فيما بينها في الإنفاق علي الإعلان، من أجل تمييز منتجاتها، وبالتالي ف
التمايز بين المنتجات التي تقدمها، و يمكن للمؤسسة أن تزيد من حصتها السوقية من خلال مدلات الإشها ، لكن بمرو  الوقت 

، يعود الوضع إلي  الحالة الأولي. و الجهود غير المنسقة المبذولة في مجال التمييز تزيد من حالة عدم و منافسة المؤسسات الأخرى
بتكا  تتخذه المؤسسة من أجل تعزيز مركزها التنافسي، إن إتباع إستراتيجية التمييز إستقرا ، مما يجعل الزبائن علي علم بكل الإ

مرونة الإحلال بين المؤسسات أو المنتجات، و ميال ذلك المؤسسات التي تضطر إلي  ستزيد من عدوانية المنافسين، و من ثم زيادة
 2ستمرا ، و يؤثر كذلك التمييز في المنافسة تبعا لظروف السوق.بتكا  بإالإ

 أنواع تمييز المنتجات:
 العمودي.قتصادي يميز بين نوعين من أنواع تمييز المنتجات و هما التمييز الأفقي، و التمييز التحليل الإ

 التمييز الأفقي:
و نقصد بالتمييز الأفقي، تمييز المنتجات التي تنتمي لنفس المجموعة، بحيث أنه لها نفس النوعية و نفس السعر،  

ختيا  المستهلك بين المواصفات المختلفة لهذه السلع و فقا لأذواقهم و متطلباتهم إوتستهدف زبائن محددين، و هنا يكون 
و     الأكير تفسيرا للتمييز الأفقي، هو المجموعة المتنوعة من محطات البث الإذاعي المقدم علي موجة الإذاعية، الشخصية، و الميال

 ختيا  محطة دون أخري.إستقبال، فالأذواق وحدها هنا تملك القد ة علي المتميزة بنفس نوعية الإ سال و الإ
 التمييز العمودي:

تؤدي خصائص المنتجات بالمستهلكين إلي التعبير عن تفضيل مماثل لمختلف  يحدث التمييز العمودي للمنتجات عندما 
ن جميع المستهلكين سيختا ون منتج واحد، و بالتالي إالمنتجات، بمعني أنه إذا تم عرض نوعين من هذه المنتجات بسعر واحد، ف

المجوهرات المصنوعة من الذهب الخالص،  فمعيا  الجودة هو أفضل ميال حول التمييز العمودي، و ذلك أن المستهلك سوف يختا 
 علي المجوهرات المطابقة للمجوهرات المصنوعة من الذهب الخالص غير أنها مطلية بالذهب إذا ما تم عرضهما بنفس السعر.

                                                
 1 محمود صدي  زين أمدد سعيد بامخرمة، مرجع سب  ذكره، ص112-111.

2Pierre André,Julie Michel, économie et stratégie industrielles ;édition économica,France, 1997,p75. 
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يز و أخيرا نستنتج أن التمييز يمكن أن يستند إلي معايير ذاتية بحتة، و بذلك فإنها تسم  للعملات التجا ية لإظها  التمي
الرأسي)كما يتض  ذلك من تفضيل منتجات ذات علامة تجا ية معينة عن منتجات أخري مماثلة(أو تمييز أفقي)كما في حالة 

 1الرئيسية المميزة لها(.  المنظمات الصناعية حيث أن العلامة التجا ية و التعبئة و التغليف تعتبر عادة 
 الصيدلانية.الصناعة  مدخل لقطاع: الثانيالمطلب 

 تطور و مقومات الصناعة الصيدلانية:   
شركات  كبرياتكتشافات العلمية التي كانت تسجلها  زدهرت نتيجة الإ إالصناعة الصيدلانية بمفهومها الحديث نشأت و 

، حقتكر بموجبها عدادا من الأسواق الهامة، وتكون في العادة كافية لتحقي  أ با، طائلة، مما ساهم في جعل هذه الصناعة،ختراع إ
واحدة من أضخم الصناعات في العالم من حيث الإنفاق عن البحث و التطوير و شركاتها عملاقة تتمتع بنفوذ كبير في سياسات 

 الدول.
أما بالنسبة للدواء فهو مادة ضرو ية و هامة للحفاظ علي صحة البشر و  فع مستوي الصحة العامة في الدول، كما 

الأفراد في الإنتاج و التشغيل حيث إن غياب الصحة يضعف القد ة الإنتاجية للدول،  يساهم الدواء في المحافظة علي قد ات
ستهلاكه بمرونات سعريه أو دخليه و لا يتحدد الطلب عليها بمستوي سعر معين، لأن المريض يريد إفالدواء سلعة ضرو ية لا يرتبط 

 صيدلانية و مصاد ه و مكان إنتاجه.ختلفت أشكاله الإتناول الدواء في وقت محدد و بجرعات مضبوطة مهما 
حل حتى وصلت إلي اإن الأدوية الحديية التي نجدها مصفوفة علي  فوف الصيدليات و مخازن المستشفيات مرت بعدة مر 

ستعمله الإغري  و قدماء المصريين  في معالجة مرضاهم، مما كون لديهم إشكلها الحالي، حيث نجد أن الدواء عرف منذ القدم و قد 
ستعمال مختلف المواد التي و جدوها في الطبيعة الأعشاب و المعادن، و تأثير كل صنف منها علي نوع إات معتبرة نتيجة تجربة خبر 

ستفادة من المعرفة المتراكمة الناتجة عن كتشاف الأدوية من خلال الإإفي  بيالتجريمعين من المرض و هو ما يغرف بالقسم 
ستخلاص الكيير من المستحضرات إستفادة بشكل كبير من هذه الخبرات في ابقة، و قد تمت الإالتجا ب و الخبرات الإنسانية الس

 الصيدلانية الحديية لمعالجة مختلف الأمراض.
كتشاف إتم  1825م ففي سنة 17ستعمالها في القرن إأما فيما يتعل  بالمستحضرات ذات الأصول المعدنية فقد تم 

من طرف العالم  2Soliylieستهلاكا في العالم الأسبرينإبعد إنتاج الدواء الأكير  ستعملت فيهاإو التي  Aspirineمادة
 .Bayer 3 الألماني

بتكا  طرق جديدة لتحضير الأدوية، إكما أن الإنسان طو   معا فه و خبراته متجها نحو البحث و التطوير من أجل 
 الألماني  لطبيب االمطو ة شيئا فشيئا، حيث نجد أن  معتمدا في ذلك علي جملة من المعا ف العلمية و الأدوات المخبرية

Robert Kock  لدواء  كتشافه إستعمل الحقن عند إقدBacille  البيولوجي و الكيميائي  العالم أما ، المضاد للسل
 .كتشف المصل المضاد لداء الكلب إفقد  Louis Pasteur الفرنسي

                                                
1Kim Huynh, Damien Besancenot, économie industrielle, édition Amphi économie ; France, 2004, p76. 

 2 بشير العلاق ،التسوي  الصيدلاني ،دا  اليازو ي للنشر، الطبعة العربية،الأ دن،2007،ص104.
  3 فريك يحي،إستراتيجية التكامل العمودي في قطاع الصناعة،ماجيستر في العلوم الاقتصادية،تخصص اقتصاد صناعي،جامعة بسكر،2011-2012،ص96 .
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بعد الحرب العالمية اليانية، وذلك نتيجة للتطو  الكبير الذي عرفته الصناعة  لم تلقي الصناعة الصيدلانية الرواج المنتظر إلا
، مكتشف ألكسندر فلمينككتشاف المضادات الحيوية من طرف العالم  البريطاني إنطلاقة الفعلية لها مع الكيماوية، و كانت الإ

 1م. 1941كية سنة و أقيم أول مصنع لإنتاجه في الولايات المتحدة الأمري 1928البنسيلين سنة 
 نشأة الصيدلية كممارسة:

و        عشر  عتراف بالصيدلية كمما سة و مهنة متميزة في عهد فريد يك الياني في ألمانيا في القرن اليالثإكان أول 
و       خلال القرنين الساد  عشر و السابع عشر طرأت علي مما سة الصيدلية كمهنة عدة متغيرات في المفاهيم و الأساليب 

هتمامات  المعنيين آنذاك، عملية الربط بين الأدوا  و إحتلت إنجليزي و من بين أبرز القضايا التي الأبعاد و ذلك في ظل القانون الإ
طلاع  بها في تقديم الرعاية الصحية، فالصيادلة كانوا يقدمون خدمات و المهام التي ينبغي علي كل من الأطباء و الصيادلة الإ

مريض أسوة بالأطباء. حيث كان الأطباء يكتبون الوصفات الطبية للمرضي علي الأو اق، و هم يركبون الدواء. و لم  عاية صحية لل
 2و الحلاقين. يكن تقديم الرعاية الصحية مقتصرا فقط علي الطبيب و الصيدلاني بل أيضا علي القابلات و الممرضات 

مها عبا ة عن متاجر لبيع أنواع البقالة و العقاقير الطبية .حيث كانت معظ1646تأسست أول صيدلية في أمريكا سنة 
في   حقت سقف واحد و كان التركيز علي بيع أنواع البقالة أكير من العقاقير. أما أول متجر  لبيع الأدوية و العقاقير فقد تأسس 

عن صيدليات  ختلفت صيدليات تلك الفترةإوقد    «Schlegel Drug Stores»   سمإحقت  .1850أمريكا سنة 
ختلفت بدو ها عن صيدليات الوقت الحاضر حيث تداخلت السوق الصيدلانية بشكل وثي  مع إبدايات القرن العشرين و التي 

عالم الأعمال، مما فرض علي الصيدلي إدا ة الصيدلية وف  المفاهيم الإدا ية لضمن حققي  الكفاءة المطلوبة الأمر الذي أدي إلي تبني 
    جال الأعمال.الصيادلة لأفكا

 :أبرز الأسباب التي أدت إلي تطور الممارسة الصيدلانية
 أما أبرز الأسباب التي أدت إلي تطو  المما سة الصيدلانية فنلخصها في ما يلي:

 المتغيرات  الديمغرافية:-1
تقدمة خصوصا   تفاع أعمالهم فقد حصل في بعض البلدان المإحيث شهد العالم تغيرات في هيكل و توزيع السكان، و 

نخفاض ملمو  في معدلات الولادة، و زيادة مطردة في أعداد المعمرين الأمر الذي فرض توفير إكاليابان و بعض الدول الأو بية 
و عقاقير و خدمات طبية وصحية تتناسب و هذه التغيرات، حيث شهدت اليابان زيادة في إنتاج و تسوي  أدوية الأمراض   أدوية 

 تفاع حجم الولادات الأمر الذي أدي إلي زيادة ذة للحياة علي العكس من منطقة الشرق الأوسط و التي تتميز بإالمزمنة و المنق
هذه المعدلات منخفضة في الدول  نالطلب علي أدوية الأطفال و الشباب، فبينما ترتفع معدلات الخصوبة في الدول النامية نجد أ

 حتياجات.ية تلبي مختلف الإالمتقدمة، الأمر الذي تطلب تقديم خدمات صح

                                                
 1 موسي محمد ابراهيم، براءة الاختراع في مجال الأدوية ،دا  الجامعة الجديدة،الإسكند ية،مصر،2006،ص122.

 2بشير العلاق ،التسوي  الصيدلاني ،دا  اليازو ي للنشر، الطبعة العربية،الأ دن،2007،ص 22.



ــــيدلانية ــ ــ ــ ـــ ــ ــ ـــ ــ ــ ــ ــــاعة الصــ ـــ ــ  الفصل الثاني: الصنـــ

 
 

 166 

 1رتفاع تكاليف تقديم الخدمات الصحية:إ-2
 تفاع كبير في تكاليف تقديم الخدمات الصحية في البلاد المتقدمة و بنسب كبيرة إحيث تشير الإحصائيات إلي أنه طرأ 

تقليص أعداد الصيدليات الفردية، و  و قد شملت الزيادة تكاليف الأدوية و العقاقير، و كان من أبرز نتائج هذه الزيادات   جدا،
التوجه نحو دمج الصيدليات الصغيرة لتكوين مجمعات صيدلانية تكون قاد ة علي المنافسة و البقاء، و لأن أسعا  الأدوية و 

و  الأدويةالعقاقير و الخدمات الاستشا ية المرافقة عرفت هي الأخرى ا تفاعا كبيرا، الأمر الذي أدي إلي تراجع الطلب الكلي علي 
الخدمات الصحية، مما حتم علي المرضي التوجه نحو صيدليات المستشفيات للحصول علي أدوية مغطاة بالتأمين الصحي أو 
مدعومة من طرف مصالح الرعاية الصحية، هذا الوضع دفع الصيدليات الفردية إلي انتهاج سياسات تسويقية فعالة لتعويض 

جدد و المحافظة علي الحصة السوقية، و ذلك من خلال تخفيض الأسعا  من خلال تبني  الخسائر و محاولة استقطاب مستهلكين
سومات، بالإضافة إلي بيع سلع كمالية و أدوية لا حقتاج إلي وصفة لصرفها كبعض مستحضرات التجميل سياسات تسويقية كالخ

 ات مجانية لمستهلكين كربط المريض بالطبيب أو ستشاإو العناية بالبشرة و الشعر إلي غير ذلك، وهكذا أصبحت الصيدليات تقدم 
تصال بالمستشفيات و المستوصفات لترتيب المواعيد، و هكذا أصبحت ستخدام الأدوية، و الإإتزويد المريض بنصائ  حول 

لصيدلانية المما سة الصيدلانية جزء لا يتجزأ من النظام الصحي السائد، و علي هذا الأسا  برز مفهوم تسوي  الرعاية الصحية ا
 و هو مفهوم يشمل تسوي  الأدوية و العقاقير و الخدمات بشكل شامل.

 حصول تغيرات في فلسفة القائمين علي الصيدليات:-3
تجاه التخصص، أي أنها صا ت لا تبيع وهيكلتها و أهدافها، ففي الولايات المتحدة الأمريكية بدأت الصيدليات  تنمو بإ

هزة الطبية، و تركت أمر بيع السلع غير الدوائية إلي المتاجر و المخازن العامة، بينما نجد بلدان أخري  إلا الأدوية و العقاقير و الأج
 ستقطاب الزبائن.لال عرض مواد غير صيدلانية لإختوجها مختلفا، حيث صا ت الصيدليات توسع نطاق أعمالها من 

و  ستشا ية في الولايات المتحدة الأمريكية دليات الإنخفاض كبير في عدد الصيإو من الملاحظة بهذا الصدد أنه قد طرأ 
 معظم دول أو وبا ،بينما أصب  معظم الصيادلة يفكرون بفكر  جال الأعمال في محاولة منهم لمواجهة المنافسة.

 في  الولايات المتحدة الأمريكية أصبحت عملية صرف الوصفات الطبية عن طري  البريد المباشر عاملا  ئيسيا في السوق
ستراتيجيات إنتهاج إالتنافسي، و يتوقع أن تزداد أهمية هذه الوسيلة في التأثر علي سلوك المستهلك، مما يرفض علي الصيدليات 
 تسويقية فعالة للحصول علي حصة أكبر من سوق الدواء  خصوصا في الولايات المتحدة الأمريكية و أو وبا.

و الرغبة في حققي  أعلي د جات الكفاءة و الفعالية في إدا ة   تفاع التكاليفإحصل في السنوات الأخيرة نتيجة 
ندمجت الكيير من الصيدليات الصغيرة و المستقلة و شكلت تجمعات صيدلانية ضخمة، الأمر الذي مكنها من إالصيدليات، إن 

حية حيث شمل المجمع ستفادة من الخصومات المقدمة من طرف شركات إنتاج الأدوية، و ظهرت كنتيجة لذلك المجمعات الصالإ
 الطبي علي خدمات الأطباء بمختلف تخصصاتهم بالإضافة إلي المستوصفات و الصيدليات و المراكز الصحية و الترفيهية.

                                                
 1بشير العلاق ،التسوي  الصيدلاني ،دا  اليازو ي للنشر، الطبعة العربية،الأ دن،2007،ص24- 25.
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تساع إزدياد عدد الصيدليات و إلم تعد الصيدلية المستقلة تعمل في نطاق المنطقة الجغرافية التي توجد فيها، بل إن 
ستقطاب العملاء و كان من أبرز نتائج هذا التطو  لجوء  تها أدي إلي حصول منافسة شديدة بينها لإو توسع نطاق تعاملا أحجام

لال تبني مختلف خستراتيجيات تسويقية صيدلانية، تماما كما تفعل منظمات الأعمال من إنتهاج إإدا ات كييرة من الصيدليات إلي 
لك عن طري  توصيل الطلبيات إلي المنازل، و تقديم بدائل للدواء كبر حصة سوقية، و ذأعناصر المزيج التسويقي بغرض كسب 

جتماعي و شركات التأمين، أو تدخل شريكا مع الموصوف، كما صا ت كيير من الصيدليات تتعامل مع صنادي  الضمان الإ
 الطبيب المعالج.

ية و المنفعة المترتبة عن منتجات ستينائو يتم النشاط في قطاع الصناعة الصيدلانية حقت ظروف خاصة نظرا للطبيعة الإ
هذه الصناعة، حيث تتحكم في محيطها عوامل أكير خصوصية و دقة، دون إغفال الصرامة المفروضة علي القطاع نتيجة سن 

حتكا ها، إستخدامها أو محاولة إقوانين و تشريعات محلية و دولية نظرا للخطو ة التي قد تترتب عن هذه المنتجات في حالة إساءة 
 ا يعرض حياة الملايين من البشر للخطر دون إغفال القيود المفروضة علي الأسعا  حيث تعتبر أقل المؤشرات التسويقية مرونة.مم

 : لصيدلانيةا مارسةفي الم الأعمالدور عناصر 
 الأدوية، و  (Input Output Système)عبا ة عن نظام مدخلات و مخرجات  إلاكل منظمة ما هي   إن
المعدات و التجهيزات )ميل الحاسوب و الحاويات( و حقولها  أيضاليها من المجهزين و الشركات الدوائية ، و تأخذ التي حقصل ع

كونها صيدلية متخصصة   أوالمجتمع ،  أومنتجات و خدمات ذات ذكاء سواء كانت الصيدلية التابعة للمستشفى  إلىجميعها 
 لاج.مراكز التمريض والع أوبتقديم خدمات للمستوصفات 

تدير هذا النظام  أنعليها  أنن هذا لا يعني إعتبا ها نظام مدخلات و مخرجات ، فالصيدلية بإ إلىو عندما ننظر 
و       متوفرة ، الأدويةتقدم خدمات للمريض ما لم تكن مها ات الصيدلي متوفرة، و  أنبكفاءة و فعالية . فلا يمكن للصيدلية 
 ويات متوفرة.الحاسوب يعمل بشكل طبيعي ، و الحا

 The Rôle of) الأعمالو دو  عنصر  (Mangement Fonction) الإدا ةوظيفة  إن
Business) يعدان ضرو يان لضمان تشغيل هذا النظام )نظام المدخلات و المخرجات( بكفاءة و فعالية . لكن مما يؤسف ،

و  الأعمالرون ، مازالت بعيدة عن تطبيقات عنصر مما سة الصيدلة كمهنة ، و نحن على مشا ف القرن الحادي و العش إنلها ، 
        أشدهاوقت مضى حيث المنافسة على  أيمن  أكيرن أ إلاالصيدليات  هايإلهذه التطبيقات حقتاج  إنفي حين  وأ الإدا ةوظائف 

 الصيدلانية الفاعلة و الكفؤة. الإدا ات إلالم تعد تستوعب  الأسواقو 
 

و المما سة الصيدلانية ، و في هذه الحالات قد ساهمت في تأخير  الأعمالص عنصر و هناك حالات سوء فهم بخصو 
مما سة الصيدلية   إنقصيري النظر يقولون  إنفي المما سة الصيدلانية .  (Business Concept) الأعمالبتطبي  مفهوم 

، و نوعية  الأولفي المقام  ،الأ باتضع  الأعمال إن، و  (Good Business)مع العمل الجيد  أخلاقياكمهنة تتعا ض 



ــــيدلانية ــ ــ ــ ـــ ــ ــ ـــ ــ ــ ــ ــــاعة الصــ ـــ ــ  الفصل الثاني: الصنـــ

 
 

 168 

 أن، و  الأ با،يتجرد من دوافع حققي   أنعلى الصيدلاني  إنحرفة ، و  أوليست مهنة  الأعمال إنالرعاية في مقام ثانوي ، و 
 . الأخلاقيةيكتفي بخدمة المريض من الناحية 

: خدمة  الأهدافيدة حقمل نفس عكس ذلك ، فالعمل الجيد و المما سة الصيدلانية الج إلىالواقع يشير  أن إلا
كان المريض غير  اض   إذان سبب ذلك واض  : إحتياجات المريض من خلال الموا د المتاحة ، و من وجهة نظر عنصر العمل ، فإ

 لا تستطيع البقاء ما لم يكر  المستهلك الشراء. الأعمالنه لن يعود و هناك قلة قليلة من مؤسسات إ، ف
مؤسسات  أنذلك  وجودة الرعاية في مقام ثانوي،  أوتضع نوعية  الأعمالمؤسسات  أنو ليس صحيحا القول 

. و كذا الحال بالنسبة للصيدلية ، التي  (Excellence)على التمييز  أيضا إنمالم تعد تتنافس على الجودة فحسب و  الأعمال
و ليست      الربحية ، فهي ليست عا ا أمالمنافسة الحادة. التميز كأداة للبقاء و النمو في عالم يتسم با إتباع إلى الإدا ةيدعو  جال 

 سيئة ، إدا تهاهي صيدلية غير فاعلة و غير كفؤة ،  أ با،الصيدلية التي تخف  في حققي   أن، ذلك  الأعمالحكرا على مؤسسات 
تبقى  أنيجب ،  إليهالتي لا تسعى الرب  و المنظمات  إلى، لا يمكن للمنظمات التي تسعى  أ با،ستراتيجياتها ضعيفة . فبدون إو 

 و تما   نشاطها.
 Ethical) أخلاقيةمعايير  ذهفي ه أوليست بالمهنة التي تدا  في ضوء  الأعمالن مؤسسة القول بأ أما

Standards)  الواقع. إلى، فهذا كلام مبالغ فيه ، و لا يستند 
 الأعمالمؤسسات  أن إلامعينة ،  خلاقيةأمعايير  تنتهكإ أوخالفت  الأعمالهناك بعض المؤسسات  إنصحي  

 إن.  الأدويةو قانونية صا مة ، و في مقدمة هذه المؤسسات شركات  أخلاقيةلتزمت بمعايير إالناجحة هي تلك التي تمسكت و 
و            الإعلانمحكومة بعدد من القوانين و التشريعات الصا مة في مجال التوزيع ، ميلا ، و حتى في مجال  الأعمالمؤسسات 
و المواصفات الكمية و النوعية لمنتجات و خدمات هذه المؤسسات تكون في الغالب عرضة للمتابعة و التفتيش على  الترويج .

لها معاييرها الخاصة. فمعايير المحاسبة و مما ستها محكومة بتشريعات صاد ة عن المعهد  أعمالالمستويات . و هناك مؤسسات  أعلى
و    للتأكد من مصداقيتها  الإعلاناتيراقب عن كيب  أمريكاالمجلس الوطني للإعلان في  أن القانونيين ، كما لمحاسبين الأمريكي

 عدم المبالغة فيها ، علاوة على وجود جمعيات الدفاع عن المستهلك في كيير من بقاع العالم اليوم.
الشريفة كمهنة  الأعمالبتعد عن مما   مؤسسات لا ت أنن مما سة الصيدلة كمهنة ، ينبغي إو تأسيسا على ما تقدم ، ف

      المنشودة .  أهدافهاو مما ستها في مجال عملها لكي حقق   آلياتهاالعلمية و  الإدا ةتطب  مبادئ  أنعلى الصيدليات  إن، بل  أيضا
 
 
 تجاهات التالية:و يمكن للصيدليات العمل وف  الإ 

 :Etilization of Ressourcesمثلأستفادة من  الموارد بشكل الإ
ستفادة من تعرف كيفية الإ أن، و مركز لتقديم خدمات و منتجات الرعاية الصحية .  أعمالعلى الصيدلة كمؤسسة 

 تفاع التكاليف و تنامي حدة بكفاءة و فعالية عاليتين( . فالعالم يتسم بإ أيميل )أموا دها المالية و البشرية و المادية بشكل 
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نخفاضا إ 1985شهد عام  أن، حدث  الأمريكيةلا يسم  بالتبذير و الضياع . ففي الولايات المتحدة  أننبغي نه يإالمنافسة ، ف
ستيما  موا د الصيدلية بشكل فاعل . و بعد إو التبذير و عدم  الإدا ةالصيدليات بشكل عام و كان ذلك سبب سوء  إيرادفي 

 (Offensive Marketing)نتهاج سياسات تسويقية هجومية إة( زائد )تخطيط، تنفيذ، متابع الأعمالتطبي  مبادئ مما سات 
و الكفاءات و        للخبرات  الأميلستيما  كبيرة من خلال الإ  أ با،حقق   أنستطاعت الصيدليات إبدا الوضع يتغير ، و 

 الموا د المتاحة لها.
 :Remaining Competitive and Adapting to Changeالبقاء في وضع تنافسي و التكيف مع المتغيرات 

 الجودة الشاملة و المنافسة في الوقت إدا ةجديدة ميل  إدا ية أساليبالصيدلية قاد ة على تطبي   إدا ةتكون  أنلا يكفي 
عتماد عليها كلية لا يجدي تساهم في خفض تكلفة و زيادة الربحية ، لكن الإ الأساليبهذه  أنو المشا كة و التمكين . صحي  

، فتظهر المنافسة المفرطة  الإدا ية الأساليبى المدى البعيد . فالمنافسون سرعان ما يقفزون لتقليد و محاكاة هذه البرامج و نفعا عل
(Hypercompetition)  أنالبقاء في الوضع التنافسي و التكيف مع المتغيرات يعني  إستراتيجية إن.  أطرافهالجميع 

و جوهر  تقدم مزيجا فريدا من القيمة لعملائها يصعب محاكاته و تقليده.  أنو تكون الصيدلية متميزة عن منافسيها ، 
تختلف عن  الأنشطةختيا  مجموعة من إ أوالمنافسين  أداءبأسلوب مختلف عن  الأنشطة أداءالتنافسية يكمن في  الإستراتيجية

 المنافسين . أنشطة
 :Strategic Thinking and Analysesستراتيجي التحليل و التفكير الإ

 إلىستراتيجي سليمة دون حقليل شامل . فعندما ينظر الإ إستراتيجيةلاتخاذ قرا ات  الأشياءلا تكفي دقة الحكم على 
يواجه عادة بحالات عدم  (Competitive Advantage)الميزة التنافسية  أووقف يستدعي قرا ا متعل  بحجم السوق م

 كما يلي:  إستراتيجية أسئلة إلى ات مباشرة . و يمكن ترجمة عدم التأكد التي تؤثر على القرا (Uncertainly)التأكد 
 تتعل  بالعميل: من هو العملاء المحتملون؟ و هل هناك عملاء يتم خدمتهم بالشكل الكافي؟ أسئلة 
 التي تبنى عليها الصيدلية ميزة تفوقها الأسستتعل  بالمنافسين: من هم المنافسون المحتملون؟ و ما هي  أسئلة . 
 الصيدلية؟ و كيف تغير هذه العوامل؟ أداءتتعل  ببيئة الصيدلية : ما هي العوامل البيئية الخا جية التي تؤثر على  أسئلة 
 معينة؟ لإستراتيجيةالسوق؟ و ما هي النتائج المتوقعة  أهميةتتعل  بقرا  الصيدلية: كيف تقر  الصيدلية  أسئلة 

 
 

و فهم دوافعهم. و حقدد  (Market Segmentation)بتجزئة السوق  ةالإستراتيجيفبالنسبة للعملاء ، تهتم 
يحدد حجم السوق  إطا تشكل  أنها إلىالتجزئة  أهميةالحاجات، و ترجع  أوالتقنيات  أوالمنتجات  أوالسوق بالعملاء ،  أجزاء

الصيدلية اللازمة  الأصولالمها ات و  ندوافع العملاء فمن المهم فهمها لأ أماسيتم خدمته؟(.  التي الأجزاء أيالمستهدف )ميلا: 
الصيدلية التي تجاهد للحصول  أعمالتميل مفتا،   حاليا بواسطة الصيدليات المنافسة إشباعهاالتي لا يتم   لتغطية هذه الدوافع 

 على ميزة تنافسية في قطاع معين.
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السؤال : من هم  أهميةحقييد قوتهم ، و تأتي  أوستغلال ضعف المنافسين إ إلىبالنسبة للمنافسين ، تهدف الميزة التنافسية 
 المنافسون ؟ من ملاحظة ميل الصيدليات الغالب نحو التقليل كييرا من حجم منافسيها.

تقويم الميزة التنافسية .  أسستوفر  إذالمنافسين،  أسئلة أهميةبالنسبة للأسئلة الخاصة بالصيدلية نفسها ، فهي تماثل في  أما
أسئلة نقاط ضعفك و قوتك و بين تلك التي تخص منافسيك في مستوى المعلومات المتاحة  إجابةلرئيسي بين ختلاف او يتميل الإ

 لك.
. و تتضمن هذه  الإستراتيجيةختيا اتها إن كل صيدلية تواجه قوى خا جية تؤثر في إالبيئة الخا جية ف أسئلةو بخصوص 

عليها من تغيرات و  يطرأالخاصة بهذه العوامل بما  الأسئلةة .  تهتم جتماعية و تكنولوجيإقتصادية و إالقوى عوامل سياسية و 
 تهديدات يمكن حقييدها. أونتهازها إفرص يمكن  أيتأثيرات التي ستحدثها في السوق ، و هل تميل 

 ية : نالتعريف بالصناعات الصيدلا
م ، حيث يتم تقسيم الصناعات الدوائية جزء من الصناعات الكيماوية بشكل عا أوتعتبر الصناعات الصيدلانية 

قاعدية )بما فيها الكيمياء المعدنية و الكيمياء العضوية( و صناعات كيماوية دقيقة و التي  أوصناعة كيماوية ثقيلة  إلىالكيماوية 
ذات  اأنهالنباتات و الملونات، بحيث يتميز على الكيمياء اليقيلة من حيث  أدويةتتميل في الصناعات الصيدلانية . منتجات 

الصناعات الشبه كيماوية  إلىمرتفعة ، قيمة مضافة معتبرة ، محدودة الكمية ، عدد كبير من مراحل التصنيع ، بالإضافة    اأسع
 التي تتميل في المنتجات النهائية كالدهون ، العطو  ، المنظفات ...الخ.

الحيوانية يمكن  أوالمستخلصات النباتية  من أيضانطلاقا من الكيمياء اليقيلة و بالأخص من الوسائط الكبرى و إو 
جزئيات معقدة ناتجة عن عملية مكيفة للبحث و التطوير، و يتم الحصول على المنتجات من خلال عمليات التفاعل  إعداد

اعل التف أالكيميائي المتلاح . و يتم الحصول على كميات محدودة مقا نة بالكيمياء اليقيلة ، و تكون تكلفتها عالية ميل مبد
 .1للأدوية

 
 
 
 

 :،تونس،الجزائر،السودان،ليبيا،موريتانيا،مصر (المغرب)يةلانعن الصناعات الصيد ةتعريفات مختلف
 التعريف بالصناعات الصيدلانية المغربية : 

 حتياجات كانتمجمل الإ أنظهرت الصناعات الصيدلانية المغربية في الستينات بإ ادة من الدولة المغربية آنذاك خاصة و 
وحدات  8على المستوى المحلي حيث ظهرت للوجود  الأدويةو تصنيع  إنشاءتم تشريع  1965مستو دة من الخا ج ، فمن بداية 

 إلى %15حتياجات الصيدلانية تنتقل من مما جعل مستويات التغطية للإ 1980وحدة صناعية سنة  25صناعية محلية ، لتصب  
                                                

  1 مدا، عرايبي الحاج،تنافسية الصناعات الصيدلانية في دول شمال إفريقيا،مجلة الأكاديمية للد اسات الاجتماعية و الإنسانية،العدد9، 2013،ص 22 .
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مصنعا صيدلانيا ، و هي تباشر عمليات  35فقد بلغ عدد الوحدات الصناعية  2007في سنة  أماخلال هذه الفترة .  80%
 .1الإفريقيةو      الأسيوية، العربية ،  الأو وبيةالدول  إلىالمحلي و يوجه  الإنتاجمن  %10 إلى %8التصدير و التي تميل من 
الصيدلانية في القطاع الصيدلاني  الأجنبيةهو الدو  الفاعل للميلين الدوليين لأكبر المؤسسات  إليه الإشا ةو ما يمكن 

المحلي تخص المواد  الإنتاجمن  %76هناك  أنالمحلي تتكفل به المؤسسات . لذا نجد  الإنتاجمن  %50ما يقا ب  إنالمغربي حيث 
 .الإنتاجمن حجم  %25المنتجات الجنيسة لا تفوق  إنالفاعلة في حين 

 :بالصناعات الصيدلانية التونسية  التعريف
من  %8خاصة لقطاع الصحة حيث تأتي ميزانية الصحة في المرتبة اليانية بعدد قطاع التربية بــ  أهميةتونس  أولتلقد 

 من الناتج الداخلي الخام. %2.6ميزانية الدولة أي ما يقا ب 
حتياجات الدولة في المنتجات إمن  %8تغطي  إنتاجيةثلاث وحدات  إلا 1987كما لم يكن في تونس سنة 

حتياجات المحلية . و قد حافظت تونس على من الإ %55وحدة صناعية تغطي  30 إلى 2007الصيدلانية ، لتصل في سنة 
تفاقيات منظمة التجا ة العالمية حول حرية التجا ة. و يتميل حتكا  تنظيم سوق المنتجات الصيدلانية  غم دخولها و توقيعها لإإ

 الدواء. ادير ستإحتكا  على دو  الريادية في السوق بإ PCTركزية التونسية حتكا  في محافظة الصيدلانية المهذا الإ

 التعريف بالصناعات الصيدلانية الجزائرية:
و خاصة بعد  2000من مجموع المؤسسات ( بعد سنة  %78ظهرت غالبية المؤسسات الجزائرية الصيدلانية الخاصة )

الوحدات الصناعية الخاصة بإنتاج و توزيع المنتجات الصيدلانية بعد  الذي سم  بإنشاء ANDIستيما ات صدو  قانون ترقية الإ
زداد عدد المؤسسات خلال هذه الفترة الزمنية ليصل سنة إما كانت محتكرة و لمدة طويلة من طرف المؤسسات العمومية. و قد 

 .الإتماممؤسسة تختص بالتعبئة و  96 إلىو بالإضافة  و عام مؤسسة خاصة 73 إلى 2015
للسوق الجزائرية  أو وبيينعرب و  أجانبعرف الصناعات الصيدلانية تطو ا ملحوظا من حيث دخول عدة متعاملين و ت

المتخصصة في  الإنتاجيةبعض الوحدات  إنشاءخاصة من خلال الشراكة مع المتعاملين المحليين و بالأخص مؤسسة صيدال. و 
 .2لتهيئة . كما تعتبر الجزائر من بين الدول العربية التي تمتلك حجم سوق كبيرات التعبئة و ادوح إلىبعض الصيغ الدوائية بالإضافة 

 التعريف بالصناعة الصيدلانية السودانية:
مصنع  أعقبهبقيام مصنع الصناعات التجا ية السودانية و  1961بدأت الصناعات الصيدلانية السودانية سنة           

و          مصنعا تتنوع بين القطاع العمومي  17فقد بلغ عدد المصانع  2007سنة في  أما. 1963الصناعات الصيدلانية سنة 
حتياجات الداخلية من الإ %60 إلى 50. و تغطي الصناعات الصيدلانية من  الأجنبيةالمؤسسات  إلىالقطاع الخاص بالإضافة 

 في مختلف التشكيلات الدواء . لكن و مستحضرا صيدلاني 63مادة فعالة و  30، و تقدم تشكيلة من المنتجات حيث تنتج 
 مليون دولا . 100و  80يبقى حجم السوق السوداني ضعيفا جدا يتراو، بين 

                                                
  1 مدا، عرايبي الحاج،تنافسية الصناعات الصيدلانية في دول شمال إفريقيا،مجلة الأكاديمية للد اسات الاجتماعية و الإنسانية،العدد9، 2013،ص26  .

  2   مدا، عرايبي الحاج،تنافسية الصناعات الصيدلانية في دول شمال إفريقيا،مجلة الأكاديمية للد اسات الاجتماعية و الإنسانية،العدد9، 2013،ص26.  
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 التعريف بالصناعات الصيدلانية الليبية:
قاعدة صناعية في مجال الصناعات الصيدلانية ، حيث حقتكر الدولة  أيةالتي لا تمتلك  إفريقياتعتبر من بين دول شمال          

ستيراد . هذه الميزة تجعل التي تعطي التصا ي  للمتعاملين الخواص للقيام بعمليات الإ NPMECOمن خلال  الأدويةاد ير ستإ
و تونس          ميل مصر ، المغرب إفريقياو لبعض دول شمال  الأجنبيةالسوق الصيدلاني الليبي سوقا واعدا للشركات الصيدلانية 

سنويا. و بالنظر للتوجه نحو التفت   %3.6ايد في معدل النمو الديموغرافي الذي يقد  بـــ هناك تز  أنعلمنا  إذا، خاصة 
ستيراد المنتجات الصيدلانية حيث ليسم  للمؤسسات الخاصة بإ 2003/17القرا   قم إصدا ة فقد تم صقتصادي و الخوصالإ
و     الأدويةستيراد حتكا  الدولة لإإو  مؤسسة خاصة ، و يحد هذا من د 350حوالي  2007عدد  المستو دين سنة  عبي

 و المستحضرات الطبية. الأدويةستيما ات محلية في مجال صناعة التجهيزات الطبية مما يفت  مجال مستقبلا لإ
 التعريف بالصناعات الصيدلانية الموريتانية:

متياز بنسبة صيدلاني و تعتبر دولة مستو دة بإفي مجال الصناعات ال الإطلاقميلها ميل ليبيا لا تملك قاعدة صناعية على         
 أمادا و تتكفل بتموين الهياكل الصحية العمومية .   مستو  11التي تمتلك  DPMPمن خلال المؤسسة العمومية  100%

وق موعدا . لكن ما يميز الس 310مستو دين و يمتلكون  8القطاع الخاص فيتم تموينه عن طري  بائعو الجملة الذين يبلغ عددهم 
نه غير منظم حيث يتم فيه تموين السوق بالمنتجات الغير مراقبة و المرخصة و حتى المغشوشة بحجم كبير جدا يمكن تأثيره أالمو يتاني 

 مما يعطل دو  السوق. الإغراقعلى السياسة السعرية و  المتبعة و التي تعتمد سياسة 

 :المصريةالتعريف بالصناعات الصيدلانية 
الصناعات الصيدلانية المصرية من  أعرق الصناعات  الصيدلانية في الوطن العربي،حيث تعود لسنوات  تعتبر          

.كما يغطي  2007مليا  دولا  سنة  1،98ستهلاك و الذي يقد  بـ اليلاثينيات.وهي في الترتيب الأول من حيث حجم الإ
لصحة الأكير تعقيدا بالنظر لتعدد المؤسسات العمومية و ستهلاك الكلي،ويعتبر قطاع امن حجم الإ % 93حجم الإنتاج المحلي 

من الناتج  7،5من نفقات الدولة و  %7مليا  جنيه) 10،7الخاصة،ضعف ميزانية الدولة المخصص للصحة و التي تقد  بـ 
دد السكان عتبا ها من أكبر الدول من حيث عالداخل الخام( عجز كبير في مجال التجهيزات و نوعية الخدمات الصحية .و بإ

مليون نسمة فإنها تعتبر أكبر دولة مستهلكة للأدوية كما تصد  ما يقا ب   74علي مستوي دول شمال إفريقيا و الدول العربية بـ 
ستيناء الأدوية ذات التكنولوجية العالية ،و حتياجاتها من الأدوية بإإمليون دولا ا سنويا و تمتلك قد ات إنتاجية تغطي معظم 50

شتراكية الناصرية و الذي يقع حقت الرقابة المباشرة لوزا ة الصحة،حيث تبلغ التغطية م الصحي المو وث فيمن الفترة الإيبقي النظا
مؤسسة  11من عدد سكان الذين يستفيدون من التأمينات المرضية ،ويتوزع القطاع الصيدلاني علي  % 53الصحية للأفراد 

 تعددة الجنسيات. مؤسسات م 08مؤسسة خاصة محلية  21عمومية و 
 : خصوصيات الصناعات الصيدلانية أهم
 بيلاث عمليات على النحو التالي: الإنتاجيةالعملية الصناعات الصيدلانية في تمر   

 : Principe actifالمواد الحيوية إنتاج -1
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حد أتكوين الجزئي و هو حيث يتم الحصول على المادة الفاعلية من خلالها التفاعلات الكيماوية لل Bulkو يسمي            
اليوم فيتطلب  أماتفاعلات كيميائية .  4 إلى 3، و قد كان في الساب  يتطلب الحصول على هذا الجزء من  الأدويةخصائص 

 24 إلى Insuline إنتاجمينيا، و يحتاج أحامضا  36المضاد للإيدز يتطلب  Fuseon إنتاجمرحلة فميلا  20من  أكير
 عملية مختلفة.

الوحدات التطبيقية للحصول على  إلىم المنتجات المتحصل عليها على شكل مسحوق ، و يتم توجيهها تكون معظ
ستيما ات ضخمة ، يد عاملة و مراف  ذات إستخدام سيرو ة لتصنيع عصرية و التي تتطلب المنتجات النهائية ، و تقوم المصانع بإ

    حتى تتطاب  GMP/BPF (Bonne Pratique de Fabrication))حقترم شروط  أنجودة عالية، كما يجب 
 .الأمريكيةبالولايات المتحدة  FDAو بفرنسا  AFSSAPSالمعمول بها دوليا و التي تفرضها  الإجراءاتو 

الحيوية فهي محصو ة في عدد قليل من الدول ذات القيمة المضافة العالمية ، و  الأدويةفي المجال البيو تكنولوجي مصد   أما
ثم تأتي كل  ألمانياالتفاعل في المملكة المتحدة،  مبدأللإنتاج  الأولالجنسية فيها. حيث يتميل السوق  الأدويةخدام ستلا يسم  بإ

 يطاليا.إمن فرنسا ، سويسرا و 
 تشكيل الصيغ و التعبئة: -2

ستخدامها و إاعلة حتى يسهل محلول للمادة الف إضافة. و هذا من خلال  الأدويةتعتبر المرحلة اليانية في سيرو ة صناعة            
. بالإضافة Amidonمثل من الدواء و بالباقي عبا ة عن مواد مضافة  %5يتقبلها جسم الإنسان. بحيث تميل المادة الفاعلة 

واحد فقط و  إنتاجفي  ةمتخصص الإنتاجختيا  شكل صيغة الدواء . و تتطلب الصياغة د جة عالية من التقنية ، سلاسل إ إلى
الصيغ البسيطة   أماالتفاعل بدون غاز.  مبدأستنشاق الذي يسم  بإ Turbohalerافسية ميل تكنولوجية بتكاليف تن

 مها ة معتبرة. أوكالحبوب ميلا لا تتطلب تكنولوجيا عالية 
 
 

 :Générique ةسيالجن الأدوية اجنتإ -3
سم التجا ي. لنوعي للدواء و ليس الإسم اختراع و يمكن بيعها بإالتي زالت عنها مداية براءات الإ الأدويةو هي مجموع 

تأخرت  إفريقيامعظم دول شمال  أن إلا الأمريكيةزدها  هذه الصناعات كان في بداية السبعينات في الولايات المتحدة إ أنو  غم 
في سنة  يكيةالأمر الجنسية في الدول المتقدمة ميل الولايات المتحدة  الأدويةلهذا الخيا  . و تصل نسبة  الأخيرةحتى للعشرية 

 تفاع بمرتين خلال الخمس من السوق العالمي و هي متجهة الإ %21. كما تميل  %15 إلى أو وباو في  %40 إلى 2006
ميل  أخرىعلى المواد الفاعلة من مؤسسات ة سيالسنوات القادمة من حيث الكمية. و حقصل المؤسسات المناولة للأدوية الجن

Rhodia Paracétamol ء  الذ وة و تكون القيمة المضافة للجز إلىهذا النشاط عندما تصل النفقات  و يتم مناولة
كبر حصة سوقية في هذا السوق و تتفوق على الدول المتطو ة من حيث عدد المؤسسات أضعيفة و تمتلك كل من الصين و الهند 

 . 
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 1قانونية للأدوية: أشكالعلى المستوى الدولي يميز بين ثلاث  آخركما يوجد تقسيم 
سنة و لا يسم   20 إلى 5محمية ببراءة تتراو، مدتها من  الأدويةحيث تكون هذه  :Ethiqueالمنتجات المحمية -1

 مرتفعة جدا. أسعا هاخلال هذه الفترة ، و تكون  إنتاجهامن  أخرىلأي مؤسسة 
لسريان مفعول البراءة نتهاء الفترة القانونية إنتقال المنتجات المحمية بعد إ: و هو Générique المنتجات الجنيسة -2

 .الأسعا نخفاض إتكون المنافسة واسعة مع  أينالمجال العمومي  إلى
التي لا حقتاج لوصفة طبية فيمكن شراؤها مباشرة من  :Over The Counter-OTCالمنتجات الحرة -3

مان الصيدلي و في المحلات العامة، حيث يكون سعرها مرتفعا، سوقها محدود و هي غير معوضة من طرف الض
 .جتماعيالإ

 2أبرز خصائص الصناعة الصيدلانية: -
ن الشركات الصيدلانية العملاقة هي تلك التي حقرك إهي صناعة كييفة  أ  المال و أيضا كييفة التكنولوجيا و علية ف -1

 متياز و  أ  مالها ضخم.ختراعات و حقوق الإبتكا ات و الإالتكنولوجيا من خلال الإ
المها ات الراقية و الخبرات المتراكمة، هناك شركات تصنع الأدوية غالية اليمن ميل أدوية الأمراض  تعتمد علي التخصص و -2

 المزمنة، و الأدوية المنقذة للحياة.
صناعة تشتد فيها المنافسة فهي تجا ة مربحة، تيير  غبة الآخرين بالدخول إلي الأسواق. هذا علي الرغم من أن سوق الوصفات  -3

 عليه من قبل عدد قليل من شركات المواد الصيدلانية. الطبية مسيطر
ستراتيجيات التسوي  إتتمتع الصناعة الصيدلانية بأنظمة توزيع ديناميكية، حيث يشكل نظام التوزيع جزءا لا يتجزأ من  -4

 المنتجات للمستهلك. الصيدلاني، و تتميز بكيير من العلاقات بينها و بين شبكة تجا ة الأدوية، حيث يساهم التوزيع في إيصال
 تسويقية هجومية. إستراتيجيةتقليص التكاليف و  بإستراتيجيةتتمتع بمعدلات إنتاجية عالية و  -5

 :إفريقيافي دول شمال  و السوق العربي و مكانة الصناعة الصيدلانية على المستوى العالمي
 مكانة الصناعة الصيدلانية على المستوى العالمي: -1

عتبا ها تميل إترقيتها ، من جهة  إلىالصناعات العالمية التي تسعى معظم الدول  أهمالصيدلانية من بين تعتبر الصناعات 
و   تميل مصد  لرفع الدخل الوطني عن طري  التصدير أخرىستراتيجي لتلبية الحاجيات الداخلية: و من جهة إميدان نشاط 

ستهلاك العالمي من الدواء لسنة لتجا ة العالمية، حيث يقد  حجم الإمن حجم ا %3فهي تميل  ، الأجنبية الأسواقستيما  في الإ
ستهلاك في الدول من حجم الإ %84كما يرتكز   1-2البياني  قم مليا  دولا  كما تظهر الجدول  900كير من أ 2007

الباقي فيوزع على  أماالمي الع الإنتاجمن سكان العالم( تستهلك ثليي  %20دولة متقدمة ) 13ن إدقة ف أكيرالمتقدمة . و بأ قام 
 دولة. 187

                                                
 . 23 ص،2013، 9مدا، عرايبي الحاج،تنافسية الصناعات الصيدلانية في دول شمال إفريقيا،مجلة الأكاديمية للد اسات الاجتماعية و الإنسانية،العدد  1

 2  بشير العلاق ،التسوي  الصيدلاني ،دا  اليازو ي للنشر، الطبعة العربية،الأ دن،2007،ص 21.
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 قم  خلال جدولو يسيطر عدد قليل من المؤسسات العملاقة على سوق المنتجات الصيدلانية ، حيث نلاحظ من 
ستهلاك العالمي من حجم الإ %50من  أكيرعشرة مخابر صيدلانية تستحوذ على  نإفترتيب المؤسسات الصيدلانية العالمية  2-2

من الحصة السوقية العالمية  %50التي تسيطر على ما يقا ب  الأمريكيةتعتبر من المخابر  الأوائلمن العشرة  للأدوية و خمسة
 للأدوية.

ن قيمة السوق المنتجات الصيدلانية سيتضاعف في إف PriceWater Houscoopersتوقعات و حسب 
ستيما  خاصة في الدول التي لاقة و تفت  المجال للإمليا  دولا  مما يعزز من سيطرة هذه المؤسسات العم 1300 إلى 2020 أف 

ن محددات تنافسية هذه المخابر تميل في النسبة المرتفعة لموازنة البحث و التطوير التي لا إذلك ف إلىهي في طري  النمو. بالإضافة 
 أيضاو  الأعماليا من حيث  قم عالم الأولىحقتل المرتبة  Pfizer أنتتحملها لوحدها ، فميلا نجد  أنتستطيع دولة بحد ذاتها 

من  قم  %16.7و هو ما يميل  2007و و سنة أمليا   5.532 إلىمن حيث الميزانية البحث و التطوير التي تصل  الأولىالمرتبة 
 .أعمالها

مالية معتبرة ففي  إمكانيةستحواذ و التحالف و التي تتطلب ندماج عن طري  عمليات الإستراتيجيات الإإكما تتجه 
 .1مليا  دولا  110.4 بــWarner Lambertالمخبر   Pfizerشترت إ 2009ة سن

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 2007 حجم الاستهلاك العالمي للأدوية بالنسبة لعدد السكان: 1-2الجدول البياني رقم
 عدد السكان مليون نسمة المنطقة

 
 ستهلاكالإ

 بالمليار دولار
ستهلاك من الاستهلاك الإ%

 العالمي
 حصة الفرد سنويا

 بالدولار
 911 %36.5 330 362 الشمالية أمريكا
 450 %22.1 200 444 الغربية أوروبا
 808 %11.2 101 125 اليابان

 677 %69.7 631 931 مجموع الدول الصناعية
 229 %1.2 11 48 ستراليا و الجزر المجاورةأ

 88 %6.1 55 620 اللاتينية أمريكا

                                                
  1 مدا، عرايبي الحاج،تنافسية الصناعات الصيدلانية في دول شمال إفريقيا،مجلة الأكاديمية للد اسات الاجتماعية و الإنسانية،العدد9، 2013،ص23.
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 114 %5.7 52 455 الوسطى أوروبادول 
 65 %3.3 30 458 الأوسطالشرق 

 38 %8.8 80 2060 آسياالصين و جنوب شرق 
 13 %1.3 12 890 و جنوب الصحراء إفريقيا

 19 %3.1 28 1440 شبه الجزيرة الهندية
 30 %0.7 6 200 أخرىمناطق 

 127 %100 905 7102 المجموع )المتوسط(
، 9دلانية في دول شمال إفريقيا،مجلة الأكاديمية للدراسات الاجتماعية و الإنسانية،العددمداح عرايبي الحاج،تنافسية الصناعات الصي :درصالم

 . 23،ص2013
 .2010الصيدلانية العالمية لسنة  أحسن المخابر: ترتيب  2-2ول البياني رقم دالج

 Part de marché بالمليا  دولا  الأعمال قم  البلد الأصل  الصيدلانية المخابر الترتيب
1 Pfizer Etats-unis 45.5 7.6% 
2 Sanofi-Aventis France 42  5.2% 
3 Novartis Suisse 38.4  5.1% 
4 Glaxo Smithkline Royaume-Uni 37.8  4.7% 
5 Roche group Etats-unis 37.6  4.7% 
6 Astra Zeneca Etats-unis 32.8  4.6% 
7 Merck Etats-unis 25.2  4.3% 
8 Johnson & Johnson Etats-unis 22.5  3.6% 
9 Eli Lilly  Etats-unis 21.2  2.7% 

10 Bristol-Myers Squibb Etats-unis 18.8  2.6% 
11 Abbott laboratorie Etats-unis 15.6  45.1% 
12 Bayer Allemagne 15  - 

 Rapport sectoriel Nº01, l’industrie pharmaceutique,état des lieux,enjeux et tendance lourdes dans le monde :المصدر
et en Algérie, ministère de l’industrie, de la petite et moyenne entreprise et de la promotion de l’investissement, 

direction générale de l’intelligence économique, des études et de la  prospective, janvier 2011.p10. 
 

 

 واقع الصناعات الصيدلانية على مستوى السوق العربي: -2
 %1.4بحيث يميل مجمله  3-2قل حجما بكيير كما يظهر في الجدول  قم أيعتبر السوق الصيدلانية في الدول العربية 

ضعيف مقا نة بنمو حجم  و. كما يسجل معدل نم2007سنة مليا  دولا   12.3ما يقا ب  أيمن حجم السوق العالمي ، 
 مليا  دولا . 10و هو ما يقا ب  2005من الحجم العالمي سنة  %1.6السوق العالمي، حيث كانت نسبته 

لهدف هو حققي  و تختلف ظروف نشأت الصناعات الصيدلانية في الوطن العربي منه في الدول المتقدمة . حيث كان ا
كان للمؤسسات العمومية الدو  البا ز في حقمل هذه المسؤولية ثم بدأت   أينكتفاء الذاتي في ظل الحماية و التسهيلات الداخلية الإ 

 الأجنبيةستيما ات بفت  السوق للإ أيضاالمؤسسات الخاصة المحلية ذات الحجم الصغير و المتوسط  إلى الأخيرةتنتقل في السنوات 
كتفاء الذاتي ، فالكيير مستويات كبيرة من الإ  إلىن معظم الدول العربية لم تصل إبالشراكة معهم . و  غم ذلك ف أومباشر بشكل 
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من التغطية كما هو الحال بالنسبة للجزائر ، تونس ، الأ دن ،و السعودية . لكن في مصر و  %50من  أكيرمنهم لم يتجاوز 
 .%90سو يا و المغرب النسبة تقا ب 

يقد   2007ن عدد المصانع العربية سنة إ، ف1و المستلزمات الطبية الأدويةحقاد العربي لمنتجي حسب تقديرات الإ و
. و تعتبر هذه 2005مصنعا سنة  241عامل بشكل مباشر ، بعد ما كان عددهم  ألف 200مصنع و يوظف  257بحوالي 

صيدلانية في حين يصل متوسط حصة الفرد العربي من الدواء ستيما ات في قطاع الصناعات الالنسبة عن نمو ضعيف لحجم الإ
 .الأو وبيللفرد  127دولا  مقابل  34.2

 2007 بالنسبة لعدد السكان إفريقياستهلاك للأدوية لدول شمال حجم الإ: 3-2الجدول البياني رقم
 المنطقة
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 %16.2 %38 26.7 %0.22 1.98 74 مصر 
 %8.3 %20 30.9 %0.11 1.02 34 الجزائر
 %7.5 %18 28.7 %0.10 0.92 32 المغرب
 %4.2 %10 51.9 %0.06 0.519 10 تونس
 %3.5 %8 61.4 %0.05 0.43 7 ليبيا

 %2.5 %6 8.16 %0.03 0.302 37 السودان
 %0.4 %1 16.6 %0.01 0.05 3 مو يتانيا
 %24.6 %55 29.38 %0.58 5.221 197 المجموع
 %100  34.2 %1.4 12.259 358 العربي للمقا نة الوطن

، 9للدراسات الاجتماعية و الإنسانية،العددمداح عرايبي الحاج،تنافسية الصناعات الصيدلانية في دول شمال إفريقيا،مجلة الأكاديمية المصدر : 
 . 25 ،ص2013

 
 :إفريقياحجم و مكانة الصناعات الصيدلانية في دول شمال  -3

ستهلاك الدول إمن حجم  %42.6يميل  إفريقياسوق المنتجات الصيدلاني في دول شمال  أننجد  الأولىعند النظرة 
من حجم عدد السكان  %55دولة عربية في حين تشكل هذه الدول  21العربية كاملة ، و هي نسبة معتبرة لسبعة دول ضمن 

 .2007سنة مليون نسمة  358الذي يقد  بــ
ستهلاك الفردي حسب مؤشرات المنظمة العالمية للصحة كما تظهر في الجدول متوسط الإ أنلكننا في نفس الوقت نجد 

 .2لدول العربيةدولا  كمتوسط لمجمع ا 34دولا  للفرد مقابل  29البياني  يبلغ 
 2008 حجم نفقات الصحة و القدرة الشرائية للفرد :4-2الجدول البياني رقم

 معدل النمو% القدرة الشرائية للفردنفقات الصحة من  % ستهلاك الفرديالإ البلد
                                                

 .24،ص2013، 9ة،العددمدا، عرايبي الحاج،تنافسية الصناعات الصيدلانية في دول شمال إفريقيا،مجلة الأكاديمية للد اسات الاجتماعية و الإنساني  1
  2 مدا، عرايبي الحاج،تنافسية الصناعات الصيدلانية في دول شمال إفريقيا،مجلة الأكاديمية للد اسات الاجتماعية و الإنسانية،العدد9، 2013،ص 25 .
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 الدخل الفردي
 4.6 2.5  5.94 3.6 188 الجزائر
 6.3 5.4 6.49 5.3 488 تونس
 2.2 8 3.86 5.1 273 المغرب
 7.1 6.9 4.9 6.3 316 مصر

 9.7 9.4 1.78 3.8 61 السودان
 6.8 5.2 11.6 2.9 270 ليبيا

 0.9 11.4 1.97 2.2 45 مو يتانيا
، 9مداح عرايبي الحاج،تنافسية الصناعات الصيدلانية في دول شمال إفريقيا،مجلة الأكاديمية للدراسات الاجتماعية و الإنسانية،العدد المصدر:
 .25،ص2013

 :وقنوات التوزيع صناعة الصيدلانية الدوليةال
 يمكن القول أن الصناعة الصيدلانية تضم جميع المؤسسات و الوكالات و الشركات المعنية بإنتاج و تسوي  الأدوية.

 حيث إن شركات إنتاج و تصنيع المواد الصيدلانية تميل فقط جزءا من الصناعة الدوائية. -
 من نشاطات الأعمال التي تضطلع  بها مؤسسات عديدة. إن  تصنيع الأدوية هو واحد   -
 إن العديد من الشركات التي يكون مجالها الرئيسي تصنيع الأدوية يكون لديها مصالح أخري. -
 كييرا من الشركات التي  تسوق الأدوية لا تنتجها بالضرو ة.  إن

ية حيث حاولت مجلة الإحصائيات البريطانية للصناعة الصيدلانية الدولمن الصعب حقا إعطاء خواص دقيقة و محددة  
SCRIP شركة دولية 200ستبيان أجرته علي أكير من إستطلاع و إعتماد علي تشخيص ميل هذه الخواص بالإ  حاولت

علقة ثناء عملية تجميع و حقليل البيانات المتأتتعامل في إطا  الصناعة الصيدلانية. و ذكرت المجلة الصعوبات الهائلة التي واجهتها 
 بهذه الصناعة. 

تقول المجلة:)يصعب في الواقع إعطاء تعريف دقي  و شامل للشركات الصيدلانية، و للنشاطات الصيدلانية. فالشركات 
، وشركة %16.5التي تميل المواد الصيدلانية إلي إجمالي مبيعاتها نسبة  Hoechst قة ميل شركةلاالصيدلانية تتراو، ما بين العم

Astra التي تميلها مبيعات  %16.5ن نسبة إنشاطها تماما في تصنيع المواد الصيدلانية. و  غم ذلك، ف الذي ينصب
العالم بينما شركة  مليا  دولا  و هي ثالث شركة في 3المواد الصيدلانية تجلب للشركة إيرادا يتجاوز  منHoechstالشركة

Astra  من بين شركات  34دولا  فهي حقتل المرتبة  مليون 516 يراداتهاإالمتخصصة تماما في صناعة المواد الصيدلانية لا تتجاوز
 العالم.

و نفس المشكلة تنطب  علي حقديد مفهوم واض  و دقي  للنشاطات الصيدلانية. فهناك شركة تصنع أدوية و مواد 
د صيدلانية" أخلاقية". و ها مواتصيدلانية" أخلاقية" بينما توجد شركات تصنع مواد صيدلانية لا تقع في هذا الإطا ، لكن تسمي

حتياجات المستشفيات و المراكز الصحية، من جلال منتوجات صيدلانية حقت مسميات "مواد طبية" أو إتوجد شركات تخدم 
"مواد للرعاية الصحية". بالإضافة إلي وجود شركات تصنع أدوية صيدلانية لا تصرف بوصفة طبية. وهناك مواد تركيبية تدخل 

 .ن من الصعوبة حقديد مكان دقي  و وصف شامل و واض  لمقصود "النشاطات الصيدلانية"(إعها. و لهذا فالصيدلية في تصني
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يوض  قنوات توزيع الأدوية التي تصرف بوصفة طبية. إن هذه القنوات تعطينا تصو  مقبولا و واقعيا للأشكال   1-2 قم الشكل 
 المختلفة للمؤسسات التسويقية الصيدلانية و الدوائية.

 قنوات توزيع الأدوية التي تصرف بوصفة طبية : 1-2رقم  الشكل
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 .19،ص2007بشير العلاق ،التسويق الصيدلاني ،دار اليازوري للنشر، الطبعة العربية،الأردن، المصدر:
 
 
 
 

 يتض  من الشكل الحقائ  و المؤشرات التالية:
و       عن صناعات مختلفة فهناك صناعة الدواء الذي يصرف بدون وصفة طبية، إن الصناعة الصيدلانية هي في الواقع عبا ة -1

 صناعة الدواء الذي يصرف بوصفة طبية، و صناعة  المعدات و الأجهزة الطبية الصيدلانية الخاصة بالمستشفيات.
رون و هؤلاء يستأث اسخة،لال تصنيع أدوية ذات علامات تجا ية خالأدوية مؤثرين، يتحكمون في السوق، من يوجد صانعو  -2

لا يتمتعون بنفس مزايا  أدويةصانعو  أيضاو يوجد الصيدلاني من خلال حجم مبيعات هائل. بحصة الأسد من السوق الدوائي 
 حتياجاته.هم يزودون السوق بإ، لكن الأولىالفئة 
تها و تغليفها ، و من ثم تسويقها حقت ، بل تقوم بتعبئ الأدويةتوجد في الصناعة الصيدلانية مؤسسات لا تصنع و لا تنتج  -3

البريطانية التي تطر، في سلسلة  (Boots the chimist)على ذلك الشركة الصيدلانية  الأميلةعلامات تجا ية معينة . 
 .(Boots)حقمل علاماتها التجا ية أنها إلامنتجات صيدلانية ، التي من صنعها ،  أو وباصيدلياتها المنتشرة في 

خةام أدوية لا تحمل أسماء راسصانعو الأدوية بشكل ع  صانعو الأدوية ذات العلامات التجاري الراسخة 

يةمسوقو الأدوية/العاملون في إعادة تغليف / الأدو   

 متاخر جماعية لشراء الأدوية متاخر السلعة  تجار الجملة

 المستشفيات 

 الصيدليات المستقلة 

ة الأطباء الذين يركبون الأدوي ةالصحي بيوت الرعاية   

ة مخازن بيع الأدوي  

ية خدمات صيدلانية بالبريد الأطباء يركبون الأدو  

لإقامة المرضى تمصحا  
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و          ( ما بين الشركة الصانعة للدواء و المستفيد النهائي من المنتجات الدوائيةBuyersكبير من )المشترين  يوجد عدد -4
المشترين الذين يتعاملون مع  أهمالذين يعتبرون من  (Wholesalers)الصيدلانية و من بين هؤلاء المشترين ، تجا  الجملة 

 .(Drug stores) الأدوية جرتاملكي و غالبا ما يكون تجا  من ما الأدويةصانعي 
مجموعتين حسب  إلىو هي مقسمة  (Retail Pharmacies)توجد في السوق صيدليات تعمل بميابة تاجر مفرد  -5

(. الصيدليات المستقلة تستحوذ أدويةاخر ت( صيدلية )م50.000من ) أكيرتوجد  أمريكامعيا ي الحجم و القوة في السوق. ففي 
اخر ت، لكنها  لا تتمتع بقوة فعالة في السوق . هناك صيدليات المستشفيات و صيدليات السلسلة ، و م من السوق %60على 

تؤثر في السياسات التسويقية لتجا  الجملة ، خصوصا في مجالات التسعير و  إنهاالسلسلة التي تتمتع بنفوذ كبير في السوق ، حيث 
 التوزيع .

من خلال الوسطاء . و في السنوات القليلة المنصرمة،  أومباشرة من المنتجين ،  إماء ، تشتري الدوا الأخرىالمستشفيات هي  -6
 صا ت المستشفيات تتمتع بيقل شرائي كبير في السوق، حيث لقرا اتها تأثيرات على سياسات المنتجين و الموزعين.

مين و الضمان الصحي ، صا ت أشركات التالمصحات و بيوت الرعاية الصحية ، و المؤسسات المختلفة التي تتعامل مع  إن -7
تتعامل مع صيدليات معينة ، هذه المؤسسات الصحية و غير صحية  أنها أوخاصة بها ،  إمالها العديد من بلدان العالم صيدليات 

نفسها ل أسستتعمل بميابة صيدليات على نمط الموزع الفردي ، و هناك بعض المؤسسات الصحية التي  الأخيرةبدأت في الآونة 
 أيضاستراتيجيات للتخزين و الشراء ، و إلديها  إن حيثخذ في التنامي ، أن ثقل هذه المؤسسات إباختصا   ف ، أدويةاخر تم

 التسوي .
 ستراتيجيات هيكل الصناعة الصيدلانية:إ -

صناعة، لذلك يرتبط قتصادية و التقنية التي ترتبط بقوي المنافسة و بد جة نمو الهيكل الصناعة يتشكل من الخصائص الإ
و ما     حصصها السوقية، نمو المبيعات و تمييز المنتجاتو  حقليل هيكل الصناعة في قطاع ما بحجم السوق، عدد المؤسسات 

 مدي الإنفاق في البحث و التطوير.
ستويين الدولي أو ندماج سواء علي  المتجه المنتجون إلي التكتل و الإإكما عرف السوق العالمي للأدوية تطو ا كبيرا حيث 

المحلي و ذلك من أجل إدا ة المنافسة القائمة بكفاءة و فعالية من جهة، و مواجهة التكاليف المرتفعة من جهة أخري، و أخذت 
 :ستراتيجيات مختلفة هي إندماج و التكتل ثلاث عمليات الإ

 إستراتيجية السيطرة:
ل شراء أسهمها في البو صة و الهدف من هذه لاخمتلاك منافستها في نفس السوق من حيث تقوم الشركة بإ

مليا   15.4بWalkcomeالبريطاني نظيره Glaxoشتري مجمع إحيث  هو التكتل و مواجهة المنافسة،الإستراتيجية 
كما قام   ،  الأمريكي بغرض الدخول إلي السوق الأمريكي  Syntex السويسي المجمع Rocheمجمع   متلكإكما   ، دولا 
 Bayes كما قام المخبر الألماني،   Bierre Fabre فر ع مجمع Dolisos  بشراء منافسه الفرنسي Boiron  مجمع
 Fournier.1 بشراء نظيره Solvay Pharma وقام المخبر البلجيكي ، Scheringبشراء

                                                
 1لحول سامية ،التسوي  و المزايا التنافسية د اسة حالة مجمع صيدال لصناعة الدواء في الجزائر، أطروحة دكتو  اه في علوم  التسيير ،جامعة الحاج لخضر باتنة،2008،ص213. 
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 :إستراتيجية التكامل الأمامي
موزعي المنتجات الصيدلانية، وذلك  متلاكلال التوسع في السلسلة الرابطة بين المنتج و المستهلك بإخو ذلك من 

المرضي وقد لال  السيطرة علي مراكز التوزيع، أو المنظمات التي تهتم بشؤون خبغرض التحكم و السيطرة علي شبكة التوزيع من 
 هذه الإستراتيجية خاصة في الولايات المتحدة الأمريكية.نتشرت إ

 إستراتيجية التنويع:
لال القيام بنشاطات جديدة في قطاعات أخري خإلي سياسة التنويع و ذلك من  لجأت  بعض المنشآت  الصيدلانية

مكملة لمجال أنشطتها الإستراتيجية و ذلك لظروف المنافسة الشديدة داخل السوق و كذا ظهو  بدائل لمنتجاتها الصيدلانية،  
الأنجلو أمريكي  Smithkline-Beecham كالأدوية التي لا تباع بوصفة طبية حيث قام  المخبر الصيدلاني

Stering  ولا مليا  د 5المتخصص في الأدوية التي لا تباع بوصفة طبية و ذلك بمبلغ. 
 Yamanouchiندماج بين شركتيإندماج السوق اليابانية حيث تمت عملية و قد طالت سياسة الإ

-Daiichi وبالإضافة إلي قيام مؤسستي  ،  Astellasمشكلتين مجمع  2005-04-10في  Fujisawaو
Sankyo حقاد مشكلين بالإDaiichi - Sankyo. 

و هذا   ما يفسر تركز الإنتاج في يد عدد قليل من المخابر و الشركات العالمية المتمركزة خاصة في الولايات المتحدة 
المتبقية،  % 28 من السوق العالمي للأدوية أما باقي دول العالم فتتقاسم % 72الأمريكية و أو وبا و اليابان حيث تسيطر علي 

مليا  دولا  ،كما نجد أن مساهمة الدول النامية في السوق الصيدلانية  430،3بـ  2002حيث قد  حجم السوق العالمي سنة 
و لها نفس     جد ضعيف، كما أنها غير نوعية أي أن الدول النامية تنتج الأدوية الجنيسة، و هي أدوية مطابقة للأدوية الأصلية

بتكا  الدواء المقد  بعشرين سنة، حيث تكون تكاليف إنتاج الأدوية إنتهاء المدة القانونية لحماية براءة إبعد  الفعالية و ذلك
لال الشراكة مع المخابر العالمية بشكل مباشر، إن ما خالجنيسة منخفضة مما يجعلها في متناول شريحة واسعة من السوق ،أو من 

من الطلب العالمي للأدوية و الباقي يوزع علي دول  % 79لية، اليابان، أو وبا(تميل من سكان العالم)أمريكا الشما % 15نسبة 
مليا   354،و 1999مليا  دولا  سنة  337 ـمن السكان، حيث تم تقدير سوق الأدوية في العالم ب % 85العالم المميلة لحوالي 

 .2003مليا  دولا  سنة  430.3، 2000دولا  سنة 
 التسويق الصيدلاني المطلب الثالث : عناصر

 تعريف التسويق الصيدلاني:  -
،و التسوي  الصيدلاني يشتمل علي كافة النشاطات التي هو العملية التي يتم من خلالها بلوغ سوق الرعاية الصيدلانية

 تؤديها المنظمات أو الأفراد بهدف بلوغ أسواق الرعاية الصيدلانية.
صيدلانية ،وليس فقط علي الأدوية و العقاقير. بما أن التسوي  الصيدلاني هو و يكون التسوي  الصيدلاني علي الرعاية ال

ن أي فكرة  أو مقالة أو مقتر، يساهم في إزالة الفجوات في الرعاية الصيدلانية ينبغي إأكبر بكيير من تسوي  المواد الصيدلانية، ف
و كذلك       المستوصفات و مراكز الرعاية و العلاج،ن تسوي  الخدمات الصيدلانية فيإأن يكون جزءا من التسوي  الصيدلاني. 
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برامج التوعية الصحية و الصيدلانية يقع ضمن إطا  التسوي  الصيدلاني. كما أن تسوي  الأدوية و العقاقير و المواد الصيدلانية هو 
 1جزء لا يتجزأ أيضا من التسوي  الصيدلاني.

و ليس فقط بالشركة المنتجة للمواد الصيدلانية و بالصيدلاني أي الطرف  يهتم التسوي  الصيدلاني بالد جة الأولي بالمرض
و  ستشا ية،المعني بتبادل الرعاية الصيدلانية و يكون قاد  علي القيام بالخدمات التسويقية الصيدلانية، حيث إن الصيدليات الإ

وزعي الأدوية بالجملة، جميعهم يخضعون للتسوي  المؤسسات و الأفراد، بالإضافة إلي  الشركات المنتجة للمواد الصيدلانية و م
 الصيدلاني.

 و منه فالتسوي  الصيدلاني هو جزء لا يتجزأ من النظام التسويقي للرعاية الصحية.
 :المفهوم الحديث للتسويق الدوائي

و خدمات يركز المفهوم الحديث للتسوي  علي إنتاج أو تقديم ما يمكن تسويقه من منتجات دوائية مفيدة للمرضي أ
 صحية علاجية و تشخيصية، إن التركيز في موضوع التسوي  الدوائي تكون مركز لما يجب إنتاجه من أدوية تلبي حاجات المرضي. 

و لقد كان المفهوم التقليدي للتسوي  الدوائي يعتمد فقط علي إنتاج أكبر كمية ممكنة من مادة الدواء و خاصة في ظل 
و ذلك        تفاع معدلات الطلب علي الدواء الأمر الذي يعني إنتاج كمية ممكنإذلك من  الأزمات و الحروب مع ما يصاحب

 لسهولة توزيعها.
 ستخدام مزيج بيعي ''تسوي  ن المفهوم التسويقي يعتمد علي بيع ما يتم إنتاجه من دواء بإإأما في حالة الطلب العادي ف

 ت المريض.و ترويج'' كييف بغض النظر عن  غبات و حاجات و قد ا
 
 

 أهمية التسويق الدوائي:
و     يلعب التسوي  الدوائي الذي تقوم به شركات الدواء دو ا كبيرا في تأثير في حجم مبيعات الشركات من الأدوية

 يمكن القول إن هناك مميزات خاصة لموضوع التسوي  الدوائي الذي يختلف كييرا عن تسوي  المنتجات الأخرى.
، حيث يقوم ‘الطبيب''‘ت فصل المشتري ''المريض'' في كيير من الأحيان عن صاحب قرا  الشراء و من أهم تلك الميزا

عتمادا علي وصفة طبية من الطبيب، و بدون تدخل بنوع أو حجم العبوة الدوائية، الأمر إالمريض بشراء الدواء في أغلب الأحيان 
 2لأولي، و ليس المستهلكين.الذي يعني توجيه عملية التسوي  علي فئة الأطباء بالد جة ا

لال الشركات الدوائية المسوقة أو المصنعة لتلك خنه من إأما عن كيفية حصول الأطباء علي المعلومات الخاصة بالدواء ف
 3المادة نظرا لكيرة أعداد الأدوية و أنواعها و ما كاتها، فيكون المصد  المهم للمعلومات بالنسبة للطبيب هو الشركات نفسها.

                                                
 .60ص،2007بشير العلاق ،التسوي  الصيدلاني ،دا  اليازو ي للنشر، الطبعة العربية،الأ دن، 1 

  2 القيسي محمد عبد الغني ،اقتصاديات صناعة الدواء في الأ دن و أهمية الدو  الحكومي ، سالة ماجيستر ،كلية الاقتصاد جامعة بغداد،العراق،2000،ص93.
  3 د وزة،سمي ،مشاكل تسوي  الدواء العربي في الوطن العربي، ورقة عمل قدمت في ندوة الصناعات الدوائية في الوطن العربي،أكديما،عمان،الأ دن، 1983.



ــــيدلانية ــ ــ ــ ـــ ــ ــ ـــ ــ ــ ــ ــــاعة الصــ ـــ ــ  الفصل الثاني: الصنـــ

 
 

 183 

كييف جهود التسوي  الدوائي من قبل الشركات الدوائية يساعد في تعزيز الوضع التنافسي، كما أن للتسوي  الدوائي إن ت
 أثر كبير علي حجم المبيعات و بالتالي أ با، تلك الشركات.

الضمانة وتميل عملية التسوي  الدوائي الو قة الرابحة لمختلف شركات الأدوية ،ذلك أن تطبي  المزيج التسويقي هو 
 ستراتيجيات التسويقية للشركات.الأكيدة لتحقي  معظم الأهداف التي حقتويها, و تتضمنها الإ

ستراتيجياته المختلفة لتحقي  البقاء و النمو و إإن شركات الدواء بحاجة ماسة لتبني المفهوم الحديث للتسوي  بعناصره و 
 قتصادي .الإ نفتا،الربحية و تعزيز موقعها التنافسي خاصة في ظل الإ

 الصيدلية كنشاط تسويقي:
إن الصيدلية هي مركز أعمال سواء كانت مستقلة أو تابعة لمؤسسة صحية أو مجتمع، فهي تخدم المستهلكين 'المرضي، 

ن علي إدا ة الصيدلية إالخدمات الصحية و الرعاية' و تتسم بالمنافسة الشديدة، و هي تضمن بقاءها و حقق  أهدافها المنشودة، ف
أن تنظم علاقاتها بالسوق و المستهلكين و هذا ما يحصل من خلال النظر للصيدلية كنشاط تسويقي، فهي حقتاج إلي خطة 

 1تسويقية فعالة في السوق المستهدفة، و يتطلب ذلك خطوات محكم لإعداد خطة تسويقية فعالة و هذه الخطوات هي كالتالي.
 مراجعة الأعمال -1
 تتحديد الفرص و المشكلا -2
 وضع أهداف المبيعات -3
 تحديد السوق المستهدفة  -4

 تحديد السوق الأولية المستهدفة للمستهلكين: -أ    
ستعمال أو الشراء، الأسواق المستهدفة من جانب "الكمية المشتراة المستعملة، حجم السوق، د جة التأثير علي قرا  الإ 

خدمات الصيدلية بالنسبة لكل سوق مستهدفة، مقا نة السوق المستهدفة الصيدليات المنافسة، الفوائد الأساسية للمنتجات، 
 .الحالية بالجوانب الديموغرافية و الجغرافية لسوق الكلية و ذلك لإتاحة فرصة أكبر لمنتجات الصيدلية"

 تحديد السوق الأولية المستهدفة للمنظمات: -ب  
حتمالات الكبيرة في الشراء ستهداف العملاء الجدد ذوي الإإبية، حقديد العملاء الرئيسيين ميل: المستشفيات، المراكز الط
 ميل مؤسسات الدولة شركات التأمين صنادي  الضمان الصحي.

 تحديد الأسواق الثانوية المستهدفة -ج 
 ستراتيجيات التسويق إتحديد أهداف و -5

ة زمنية محدد و تركز علي التأثير في يجب أن تكون هذه الأهداف محدد و دقيقة و قابلة للقيا  و تكون مرتبطة بفتر 
 سلوكيات السوق المستهدفة.

 للنشاط التسويقي للصيدلية  10 وباقي الخطوات هي في الشكل التالي مع شر، جميع الخطوات

                                                
 1 بشير العلاق ،التسوي  الصيدلاني ،دا  اليازو ي للنشر، الطبعة العربية،الأ دن،2007،ص33.
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 للنشاط التسويقي للصيدلية 10 الخطوات : 2-2الشكل رقم 
 

 .34،ص 2007المصدر:بشير العلاق ،التسويق الصيدلاني ،دار اليازوري للنشر، الطبعة العربية،الأردن،
 
 
 

 :للنشاط التسويقي للصيدلية 10 الخطوات 2-2رقم شرح الشكل 
 : الأعمال: مراجعة الأولىلخطوة ا

التسويقية للخطة ،  الإستراتيجيةلكل القرا ات  أساساية من البيانات التي تعد قاعدة كمية و وصف الأعمالتوفر مراجعة 
عام يتضمن فلسفتها و وصفها لمنتجاتها )الدوائية و غير الدوائية ،  إطا ملخص و  أعداد إلىفالصيدلية حقتاج في هذه الخطوات 

و مدى        ، حقليل لمبيعاتها ، مواصفات منتجاتهاالمستهدفة  أسواقهاوصفة طبية(،  إلىالتي تصرف بوصفة و التي لا حقتاج 
نتشا ها ، معدلات و عادات الشراء ، و التوزيع و الخدمات المقدمة للسوق ، التسعير و الخصومات و المسموحات ، التطو  إ

 التا يخي للصيدلية تسويقيا مقا نة مع الصيدليات المنافسة ، حقليل الطلب على منتجاتها.
 ة : تحديد الفرص و المشكلات الخطوة الثاني

  01 :لخطوةا   مراجعة الأعمال

 02: وةلخطا   تحديد الفرص و المشكلات

 03:لخطوةا   هداف المبيعاتأوضع 

 04:لخطوةا   سواق المستهدفةتحديد الأ

 05:لخطوةا  ستراتيجيات التسويقإهداف و أتحديد 

 06:لخطوةا   وضع إستراتيجية المركز التنافسي

 07:لخطوةا   تحديد أدوات المزيج التسويقي

 08:لخطوةا   موازنة الخطة التسويقية

 09:لخطوةا   يذالتنف

 10:لخطوةا   التقويم
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بوضع النتائج الرئيسية لمرحلة مراجعة  أولاتقوم  أنتشرع الصيدلية في وضع خطتها التسويقية قبل  أنمن الصعوبة بمكان 
 أماف ، يالمشكلات من مواطن الضع أستغلالها و تنشإحل و فرض قائمة يمكن  إلىفي صو ة مشكلات في حاجة  الأعمال

 يجابية .من مواطن القوة و الظروف الإالفرص فهي تنتج 
كبر عدد ممكن من الفرص و المشكلات ألتحديد  الأعمالتقوم بفحص كل قسم من مراجعة  أنو على الصيدلية 

 ستغلالها؟إفرصة يمكن  أنها أمحل ،  إلىمحتملة و حقتاج  أمل: هل هذه المشكلة قائمة أتس أنالصيدلية  إدا ةو على     الجوهرية .
 المبيعات أهدافة الثالثة : وضع الخطو 

 أهدافالقيام بها هي وضع  إدا تهاالمهام التي يجب على  أولن إالصيدلية بصياغة خطتها التسويقية ، ف تبدأعندما 
 المبيعات التي تعبر عن مستويات المقتر، بيعها من السلع و الخدمات.

 عتبا  النقاط التالية:لإالصيدلية في ا إدا ةتأخذ  أنالمبيعات يجب  أهدافو عند وضع 
  و موا د الصيدلية. إمكانياتالمبيعات على تقديرات دقيقة لفرص السوق و  أهدافتؤسس  أنيجب 
  المبيعات ، بما يساعد على حقديد وقت البداية  أهدافتضع جدولا محددا زمنيا لتحقي   أنالصيدلية  الإدا ةتعيين على

 و النهاية للبرنامج التسويقي.
 في  الخطة التسويقية للصيدلية ،  إد اجهالمبيعات في صو ة قابلة للقيا  يوفر الوسيلة لتحديد ما يجب  افأهدوضع  إن

 و تقدير مدى نجاحها.
 تد ج في الجزء الخاص بأهداف المبيعات في الخطة التسويقية للصيدلية. أنيجب  الأ با،حصيلة  إن 

 ل قيامها بالخطوات اليلاث التالية:المبيعات من خلا أهدافالصيدلية وضع  إدا ةو تستطيع 
 ستخدام مختلف الطرق الكمية.جزئية للمبيعات بإ أهدافوضع  -
 كلية و مركبة للمبيعات.  إلىالجزئية  الأهدافالصيدلية بتحويل  إدا ةتقوم  أن -
 قتصاد و المنافسة.الكيفية ميل الإ مستعينة بالعوامل إليهاالمبيعات بالكلية التي توصلت  أهدافالصيدلية بتعديل  إدا ةتقوم  أن -

 الخطوة الرابعة : تحديد السوق المستهدفة : 
سوق الصيدلية  إنو حيث الصيدلية من مبيعاتها ، بينما تعتمد هذه المبيعات تماما على المستهلكين.  أ با،حقق  

ن على الصيدلية إية الخاصة بالتسوي  ، فالصيدل أسئلةعلى كل  الإجابةالمشتركة، منتجات/خدمات صيدلية ، و مفتا،  المستهدفة
المنظمات  أو الأفرادتدع سوقها المستهدفة تكون القوة الدافعة لخطتها التسويقية ، و تتألف  السوق المستهدفة من مجموعة من  أن

، و التي  )المرضى، المستشفيات ، المستوصفات ، مؤسسات التأهيل الصحي...( التي تشترك في مجموعة من الصفات المشتركة
تتبع الخطوات التفصيلية التالية خلال هذه الخطوة  أنتستجيب بنفس الطريقة للمزيج التسويقي للصيدلية . و يمكن للصيدلية 

 الرئيسية .
 التسويق: إستراتيجيةو  أهدافالخطوة الخامسة:تحديد 
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طبيعة ما يجب حققيقه حتى  الخطة التسوي  ، فأهداف التسوي  تصف أسا ستراتيجياته إالتسوي  و  أهدافتشكل 
 . الأهدافستراتيجيات التسوي  الكيفية التي يمكن بها حققي  إبينما تصف   المبيعات  أهدافتنجز الصيدلية 

 التسوي  الشروط التالي: أهدافيتوفر في  أنو يتعين 
 تكون محددة و دقيقة  أن 
 تكون قابلة للقيا   أن 
 تكون مربوطة بفترة زمنية محددة  أن 
 ركز على التأثير في سلوكيات السوق المستهدفة ت أن 

 ستهدافها للسوق:إنوعين من حيث  إلىالتسوي   أهدافو تقسم 
 .الجدد  أوالمستخدمون و المشترون الحاليون و المستخدمون و المشترون المحتملون 

 التسوي ؟ أهدافكيف تضع الصيدلية 
   المبيعات أهداف 
   المستهدفة  الأسواق 
    و الفرص المتاحة المشكلات 
   البيعية. الأهدافالتسويقية حقق   الأهدافكانت   إذاوضع المعادلة القياسية التي تسم  لك بتحديد ما 

 المركز التنافسي  إستراتيجيةالخطوة السادسة : 
عامل بها. الصيدلية بتحديد ما سيكون عليه الموضع التسويقي للسعر و الخدمات التي تت إدا ةتقوم  أنتعني هذه الخطوة 

 إد اكيالعملاء في السوق المستهدفة ، بحيث ترسخ مفهوم  أذهانتخل  صو ة ذهنية معينة لهذه السلع و الخدمات في  أن أي
 مرغوب عن منتجاتها بالنسبة لمنتجات المنافسين .

ا كة التعليم لإبراز الم إستراتيجيةتبعت إالصيدلانية حيث  (Boots The Chimist)و هذا ما فعلته شركة 
 التجا ية التي تضعها على منتجاتها الصيدلانية و الغير صيدلانية.

كل   أسا يكون منتجاتها في السوق ، و هذه العملية هي  أنحقدد الوضع الذي ترغب  أنالصيدلية  إدا ةعلى 
و بحصولها   ط المبيعات و النشر ة ، القوة البيعية ، تنشيئ، الترويج ، التعب الإعلانتصالات التي تقوم بها : تعليم المنتجات ، الإ

السوق  فيتصالاتها ستستطيع توصيل صو ة ذهنية متكاملة إعلى حقديد هادف لمركز منتجاتها في السوق كمرشد ذي مغزى لجميع 
. 

 المزيج التسويقي: أدواتالخطة السابعة : تحديد 
لا يتف  مع الصو ة الذهنية المستخدمة  أو دغير جيعلى بيع منتج  الإقداملتدمير الشركات غير  أسرعليست هناك طريقة 

ن يشتروا لمرة واحدة و لكن لن يمكن خداعهم في مرات قادمة ، و يميل العملاء بأ إقناعالتي طرحت عنه السوق. فمن الممكن 
 للمزيج التسويقي بأكمله. الأساسيةالمنتج و علامته التجا ية و عبوته العناصر 
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 التسويقية و مواعيد تنفيذها : الخطوة الثامنة : موازنة الخطة
 الصيدلية القيام بها ، و هي : إدا ةتتضمن هذه الخطوة الرئيسية ثلاث خطوات فرعية منفصلة يتعين على 

 تسويقية مستخدمة في الخطة التسويقية . أداةوضع ميزانية تظهر التكاليف المقد ة لكل  -
و   كانت نتائج الخطة التسويقية سوف حقق  العوائد التي تفي بأهداف الرب    إذاستفادة من حقليل العائد يمكن من معرفة ما الإ -

 المبيعات.
التي تتضمنها الخطة  الإجراءاتنه يتعين وضع البرنامج الزمني للمراحل و إيجابية لتحليل تكلفة العائد ، فالتأكد من النتائج الإ -

 التسويقية.
  التنفيذالخطوة التاسعة :
 الصيدلية وضعها موضع التنفيذ في السوق . الإدا ةع خطة التسويقية ، يتعين على نتهاء من وضعند الإ

 الخطوة العاشرة : التقويم
تقويم النتائج ، و يجب عندئذ وضع  إلىالصيدلية خطتها التسويقية في السوق ، فإنها في حاجة  إدا ةنفذت  أنبعد 

ات التنفيذية لخطتها التسويقية ، و ستوفر هذه المعلومات لإدا ة الصيدلية ، طريقة التقويم المنهجي تضمن لها التقويم المستمر للخطو 
 إدا ةتستمد  أنهابأول على مدا  العام ، كما  أولالتعديلات  إجراء أساسهاتغذية مرتدة ذات قيمة كبيرة ، و التي يمكن على 

التي ستؤثر على خطة العام المقبل . فبعد  لإستراتيجيةاتخاذ القرا ات إعتماد عليها في الصيدلية بقاعدة البيانات التي يمكن الإ
 أنجديدة ، الخطة السنوية ، يجب  إعلانيةختيا  وسيلة إ، تغيير في السعر ،  إعلانيةنتهاء من نشاط تسويقي معين ميل : مدلة الإ

كأداة قيا  في عملية التقويم الخطة التسويقية   أهدافستخدام كل هدف من إنه يمكن أ إلىيتم تقويم النتائج ، هذا بالإضافة 
 : أهمهابالعديد من الطرق التي من 

  تجاه المبيعات إطريقة المقا نة و 
  البحوث القبلية و البعدية 
 .نموذج معدل نمو المبيعات المحسنة 

 البيئة التسويقية للأدوية الصيدلانية: - 
 البيئة التكنولوجية:

 تكنولوجيا الإبداع و التمييز في مجال العلاج و ذلك تقنيات تصنيع زدها  الصناعة الصيدلانية إلييرجع النمو و الإ
الأدوية  وف  د اسة الدواء و الد اسات الطبية، ففي مجال تصنيع الدواء ، نجد صناعة الدواء تتطلب كيافة تكنولوجية عالية 

و    دوية، وف  مواصفات ذات جودة عاليةحتياجات المرضي من شتي أنواع الأإبالإضافة إلي كيافة في  أ  المال، و ذلك لتلبية 
عتماد علي أ قي أنواع التكنولوجيا و البحث و التطوير العلمي، حيث لا تقتصر علي التزويد بالأدوية فقط بل  الخدمات ذلك بالإ

 أيضا لإشباع  غبات و حاجات المريض.
 البيئة السياسية:
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و    ية التي تسيرها شركات متعددة الجنسيات ذات حجم ضخم تلعب البيئة السياسية دو ا فعالا في الصناعة الصيدلان
 هتمام بالعوامل التالية.ذلك لتضمن وجودها في السوق و المنافسة و الحيز الجغرافي و ذلك بالإ

 طبيعة النظام السياسي السائد و نوع الحكم حتى لا تكون هناك أحداث كالربيع العربي تأثر علي نشاط الشركة. -
ضطرابات و حالات الشغب التي تكلف الدولة مليا ات الأموال راقة الدولة ،هل الحكومة مدنية أم عسكرية، الإحداثة أو ع -

للدولة و الشركة من جراء التحطيم و التدمير، و هذا سواء في الدول المتطو ة أو السائرة في طري  النمو، كما يشهده العالم في أيامنا 
 هذا.
لتزامات الإقليمية أو الدولية أو المحلية، حكومة منفتحة علي العالم أم منغلقة، من هم كزية، الإهل الحكومة فيد الية أم مر  -

 أصحاب القرا ، مجتمع الرفاهية.
 البيئة الاقتصادية: 

قتصادي واسع النطاق، إنهيا  إقتصادية التي تأثر في المؤسسات الصيدلانية تشمل ما يلي :الكساد، إن الاتجاهات الإ
نهيا  النظام المالي العالمي، التجا ة الحرة، العولمة، الحصا ات إنخفاض معدل النمو الحقيقي في العالم، إذاء العالمي، إنتاج الغ

قتصاد، معدل دخل الفرد، ستيما ات الأجنبية، خصخصة الإقتصادية علي بلدان العالم، حقول بلدان نامية إلي عظمي، الإالإ
 تضخم، مجتمع محروم من أبسط الحقوق.الدخل القومي، القد ة الشرائية، ال

 البيئة الاجتماعية:
حتياجات الدوائية للمرضي من أجل الشفاء و البقاء، و الصيدليات لا تقدم الصناعة الصيدلانية تهدف إلي توفير الإ

ت التسويقية جتماعية تأثيراتها علي صناعة الأدوية و علي السياساالدواء فحسب بل النص  و الإ شاد، حيث إن للبيئة الإ
ستخدامه هو إستخدام الدواء أو سوء إو التقاليد و الأعراف السائدة في المجتمع تأثر علي الصناعة الدوائية، فالتبذير في  فالعادات

ستخدام الدواء يِؤدي إلي إصفة من صفات المجتمعات المتخلفة، بينما الترشيد الدوائي من صفات المجتمعات المتطو ة، حيث سوء 
و   لضر  بالمريض نفسه، ويلح  الضر  بسمعة الصناعة الدوائية، فمن واجب النظام الصحي تيقيف المستهلك، المريضإلحاق ا
 العائلة.

 
 إستراتيجيات التسويق للسلع الصيدلانية:  
 .ستراتيجيات الأسواق القومية و الإقليمية و المحليةإ -
ختراق و التغطية، البيع تهدفة، تعليم المنتجات، التسعير، التوزيع و الإستراتيجيات: الموسمية، التنافسية، الأسواق المسالإ -

 1الشخصي، الترويج، الإنفاق، الرسالة الإعلانية، المتاجرة، بحوث التسوي  و التطوير و نظم المعلومات، البحوث الأولية.
طري  التحديد بالمقا نة، التحديد بالخرائط المركز التنافسي: تقوم إدا ة الصيدلية بوضع منتجاتها في السوق عن  إستراتيجية -

،حقديد أدوات المزيج التسويقي ،حقديد أهداف منتجاتها، حقديد أهداف العلامة التجا ية، وضع خطة تعبئة منتجاتها، حقديد 

                                                
 .39ص،2007شير العلاق ،التسوي  الصيدلاني ،دا  اليازو ي للنشر، الطبعة العربية،الأ دن، 1
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لجغرافية، التوقيت، نتشا ، التغطية اختراق أو الإالخطط التسعيرة الجغرافية و النفسية و الترويجية، حقديد خطة التوزيع و ذلك الإ
 .ختيا  منافذ توزيع معينةإ

 :عناصر التسويق الصيدلاني
و بحكم الطبيعة الخاصة للأدوية ، فنها تلعب دو ا  ئيسيا   للأدوية تأثير على الصحة و الرفاهية المجتمع في نفس الوقت

 في هذا المجال. أساسياتلعب دو ا  الأخرىهي  الأدويةن صناعة إفي المجتمع ، و تأسيسا على ذلك ف
 دو  صناعة الدواء ينحصر في النشاطات و الفعاليات التالية: إنشركات الدواء العالمية  أكبرحد  ؤساء أيقول 

 .جديدة  أدويةكتشاف و تطوير إ -1
 ستيما ها في مجالات علاجية .إو ضمان سلامتها بهدف  الأدويةتطوير  -2
 قائمة بشكل سليم و كفء. أدويةو توزيع  إنتاج -3

ستيناء "الدخلاء" على هذه الصناعة من منتجي المهام ، بإ ه، على كافة المستويات ، تضطلع بهذ الأدويةاعة صن إن
 الشعوذة ، الذين د جوا خداع المرضى. أدوية

متف  عليها ،  أصولو لكي حقمي صناعة الدواء سمعتها و مكانتها في المتجمع ، صد ت قوانين و تعليمات و مبادئ و 
" ، الأخلاقيةعليه تسمية "الصناعة الصيدلانية  أطل المهنة" ، و برز مفهوم جديد  أخلاقيات" أوالمهنة"  أعرافسم "إيطل  عليها 

و  و القوانين الصا مة ، علاوة على حرص  جال التسوي  الصيدلاني على التعرف بدقة الأخلاقياتتمسك صناعة الدواء بهذه  إن
بكفاءة و فاعلية، من خلال مزيج تسويقي متجانس و موضوعي ، و   إشباعهامحاولة حتياجات المستهلكين للأدوية و إتشخيص 

و الذي  سم مفهوم التسوي  ،إتطوير مفهوم في صناعة الدواء يطل  عليه  إلى أدتبحوث تسويقية و علمية  اقية ، هذه العوامل 
حقاول  أنتعدل نشاطاتها لتلبية متطلبات السوق ، من  تغير منتجاتها الدوائية و أنعلى الشركات الدوائية  أيسرنه أيعني بإيجاز 
تنظم الشركة الدوائية كافة  أن أيضاستخدام منتجاتها و خدماتها . و يتطلب مفهوم السوق الدوائي بأكمله لإ إقناعهذه الشركة 
 حتياجات المستهلك.إنظام شامل يستهدف تلبية  إطا موا دها في 
المعرفة  أنالدواء ، تجد اليوم  إنتاجالساب  ، و مازالت تتفاخر و تتباهى بخبراتها في  الشركات الدوائية التي كانت في إن

 .الإنتاجيةمن المعرفة  أهمية أكيرالتسويقية هي 
 أنالمريض ، و ينبغي التأكيد هنا على  إلىالتأثير و التوجيه النشاطات من الشركة المنتجة فالتسوي  يلعب دو ا هاما   إن

ن إ، ف أدقبشكل  أوتباع ،  أنخصائص المريض  هي التي حقدد المنتجات التي ينبغي  إنقمة الهرم التسويقي .  المريض يقف على
جل أتجاهد من  أنشركة دوائية حقرص على خدمة السوق ينبغي  أي إن،تنجز   أني المنتجات ينبغي أالمريض هو الذي يقر  

ع منتجاتها المناسبة بالكمية المناسبة ، و المكان المناسب ، و السعر المناسب توجيه نشاطاتها التسويقية بالشكل الذي يضمن لها بي
ن بعض هذه إالصناعة الدوائية تتعامل مع جمهو  المرضى الذين يتأثرون بمنتجاتها و سياساتها ، ف أن، والزمان المناسب . و بما 

 العوامل نفصلها في ما يلي:كبر من مجرد تعزيز المبيعات و لأهمية هذه أ أهميةالعوامل تكون ذات 
 : للدواء المنتج المناسب -1
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و  لتزام من شركاتإ، لا يضاهيه  الأدوية إنتاجلتزامها بالمواصفات الصا مة في تصنيع و تتفاخر صناعة الدواء بجدا ة ، بإ
  بالغة الجسامة  أضرا و   حدوث كوا ث إلىختلاف ، مهما كان بسيطا ، في خلطة دواء ، قد يؤدي إ أي إن.  أخرىصناعات 
مواصفات الصرامة . و لهذا  أكيرو تسوي  منتجات مناسبة تتف  مع  إنتاجشد الحرص على أن صناعة الدواء حقرص إف  و عليه 

بحوث التسوي  ، وتطوير المنتج نفسه  والتسوي  في صناعة الدواء حقرص على تطوير المنتج المناسب من خلال تطوير  إيراداتن إف
و غيرها( ليكون هذا المنتج ليس فقط مطابقا للمواصفات  إ شاداتختلفة )محتوى ، تغليف و تعبئة، جرعات ، من جوانبه الم

 يكون مقبولا من قبل الطبيب المعالج و المرضى معا. إنماالصا مة 
الطبية  البحوث إدا اتجنب مع  إلىالبحوث التسوي  جنبا  إدا اتتعمل  أنمن المتعا ف عليه اليوم في صناعة الدواء 

وصلت بالتكنولوجيا  أنها الأدويةالتي تتف  مع خصائص المريض  و من حسن حظ صناعة  الأدويةختيا  خصائص إفي الشركة، في 
 و المستهلكين.       حتياجات السوقإو  بأدق المواصفات و بما يتناسب أدوية إنتاجمستوياتها بحيث لا يصعب عليها   قيأ إلى

 : للدواء الكمية المناسبة -2
 تباطا وثيقا بالتعبئة و التغليف ، في حالات معينة . تلعب عملية تعبئة إالخواص الكمية للمنتجات الصيدلانية ترتبط  إن
، تكون التعبئة و التغليف من الفا دة  أخرى أوقاتدو ا مهما في حقديد كفاءة و فاعلية الدواء نفسه. و في  الأدويةو تغليف 

حبة  100كمية و نوع التعبئة لعقا  مهدئ للألم قد يكون على شكل قنينة حقتوي على   إنترويج . بحيث تكون بميابة نوع من ال
قرص مغلف كل على حدة ، و  5000على شكل حاوية صغيرة حقتوي على  أوستخدام من قبل صيدلية المجتمع ، قرص للإ أو

 ستخدام من قبل المستشفيات لمرضاها.ذلك للإ
 : للدواء كان المناسبالم -3

يصرف  الأدوية، فهذا النوع من الأولىمشكلة المكان المناسب للأدوية التي تصرف بوصفة طبية قد تبدو سهلة للوهلة  نإ
السبب كامن و اء  إنن المكان محدد سابقا ، لكن المشكلة ليست بهذه السهولة . إالصيدلي ، و عليه ف أومن قبل الطبيب 

صعوبة قنوات التوزيع  إلىالتي تصرف بوصفة طبية و بشكل فاعل ، يعود  الأدويةيع بمتطلبات توز  الإيفاءجل أتكييف الجهود من 
و  جل تطوير قنوات التوزيع متطو ةأمن  الأدوية، جهدت شركات  الأسبابفيها. و  بما لهذه  الأدوا و تشابكها و تعدد    ، 

و             العيادات الطبية و المؤسسات الحكومية ، و المستشفيات و التجزئةمتكاملة ، بما في ذلك الوسطاء )تجا  الجملة و 
موقع المرضى و المؤسسات في قنوات  أنحتياجات و  غبات المريض، كما جميع هذه المؤسسات تتأثر بإ إنالمستوصفات الخ( . 

 ئية.و مناط  البيع و عمليات نقل المنتجات بالدوا الأدويةو مخازن   التوزيع يؤثر في موقع المصنع الدوائي 
بمشكلة المكان ، و هذه المسؤولية هي ضمان علاقة عمل جيدة مع  الأمرتعل  يللتسوي  قد  أخرىو هناك مسؤولية 

يكونوا على د اية تامة  أنو الجملة ، و المستشفيات  التجزئة و لهذا يكون من الضرو ي على تجا   لقنوات التوزيع الأخرىالعناصر 
 لشركة المنتجة للدواء .بسياسات التوزيع التي تنتهجها ا

تكون على علم و  أنالمنتفعون ، لا بد و  أوحيث يكون المستهلكون  إلىالجهات التي تقوم بإيصال الدواء من المنتج  إن
معظم الشركات  نإ،  متصال بهإالحصول عليها ، و كيفية  أساليبتواجدها و طرق و  أماكند اية بطبيعة منتجات الشركة و 
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و تكون  مدير للتوزيع يكونون تابعين لإدا ات التسوي  ، أوكون في هيكلها التنظيمي مدير للعلاقات التجا ية ، ي الأدويةتصنيع 
 و تتف  مع هذه السياسات . مهامهم التأكد من كافة المؤسسات في قنوات التوزيع تد ك و تفهم السياسات التوزيعية للشركة ،

 : للدواء السعر المناسب -4
المطلوبة بإلحا، تشترى بغض النظر عن السعر، و  الأدوية أن يتجزأ من المزيج التسويقي ، برغم من لا ءالسعر هو جز  إن

 ن السعر العالي الذي تضعه الشركة على الدواء قد لا يجد من يشتريه.إلو بحدوده ، و في حالة وجود بدائل عن دواء معين ، ف
ستيناء بعض الحالات إات هذه الصناعة غير مرغوب فيها . فبمنتج أن الأدويةواحدة من الخصائص الفريدة لصناعة  أو

جديدة ، تذكرة لدخول السنيما ، تناول العشاء في مطعم  بدلهيفضلون  شراء  إنهمن المرضى لا يرغبون بشراء دواء موصوف . إ، ف
 لخ.إفاخر ... 

ها . هذه العوامل مجتمعة تجعل و غالبا ما يصاب المريض بالمرض عندما تكون عملية وصف الدواء ضرو ة لا بد من
كبر. هذه الحالة تفسر أغير محببة بنسبة  أيضاتكون  الأدويةهذه  أسعا  أنالتي تصرف بالوصفة الطبية غير محببة ، كما  الأدوية
  الأدويةعة صنا أن، نجد  أخرىو في مناسبة  الجمهو .من قبل  الأدوية أسعا جه اكامنة و اء النقد اللاذع الذي غالبا ما يو   أسباب

 نتقادات متشابهة .نتقاده شديدة ، كما تتعرض صيدليات المجتمع لإنفسها تتعرض لإ
حقصل على ثمن مقابل طر،  أنن عليها إالصناعة الدوائية لكي تنمو و تتطو  ، ف أنمن الواض  و المنطقي القول 

ظر على الجهة التي تتحمل مسؤولية الدفع المبلغ، على المنتجات . و بغض الن أسعا تضع  أنعليها  أي.  الأسواقمنتجاتها في 
يحدد سعرا  لمنتجات  أنن من مهمات  جل التسوي  إلخ. فإ ...الضمان الصحي أومين ، أشركة الت أوسواء كان المريض نفسه 

 شركته.
 
 

قد يختلف  (Antibiotic)من سعر لمنتج معين ، فسعر علبة من مبيد الحياة أكيرتضع ن الشركة قد إو في الواقع ، ف
 : الأتيحسب 
 .ما تم بيعه بكميات مختلفة إذا -1
 .ما تم بيعه لتجا  المفرد إذا -2
 .ما تم بيعه لتجا  الجملة إذا -3
 .ما تم بيعه للمستشفيات  إذا -4
 .ما تم بيعه للأطباء إذا -5
 .أجنبيةفي حاله بيعه و تسويقه في بلدان  -6

 أشياءمعرفة عدة  إلى جل التسوي  يحتاج  إنمنتج دوائي.  عتبا  عند تسعيرختصا  هناك عدة عوامل تؤخذ بعين الإو بإ
 لكي يكون قاد  على حقديد السعر ، في مقدمتها:
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 .المبيعات المتوقعة للمنتوج -1
 .سعر المنتوجات المنافسة -2
 .تكاليف البحث و التطوير  -3
 .طبيعة السوق -4
 :للدواء الوقت المناسب -5

، ففي صناعة  أيضاالدوائي في الوقت المناسب و المكان المناسب تقع على عات   جل التسوي  مسؤولية توفير المنتوج 
 أقسامتكون متوفرة في  أن، فالأدوية المنقذة للحياة ينبغي  أحياناالدواء تكون العلاقة بين المكان و الزمان علاقة متينة و حاسمة 

 الطوا ئ.
لتسوي  . هذا البعد يتعل  بالتوقيت الميالي بعد يقع ضمن مسؤوليات  جل االلمشكلة التوقيت ، و هو  آخرو يوجد بعد 

و فعال في علاج مرض  أمينالتقديم يكون فو ا في حالة منتج دوائي  أنالسوق، من الواض   إلىلتقديم منتج صيدلاني جديد 
تقديم  إلى حقتاج الأدويةن القرا ات لن تكون بهذه الدقة و الوضو، . فبعض إ، ف الأخرىبالنسبة للأدوية  أمامهدد للحياة ، 

 جتماعية و بيئية و مناخية و نفسية معينة.إفي ظروف  إلالا تستخدم  أدوية، و هناك  إنتاجهامدلات نوعية مكيفة تسب  
 :في السوق الصيدلانيالتبادل  أنواع

اثلية بين معظم التعا يف المتعا ف عليها للتبادل تتمحو  حول التبادلات المحدودة بمعنى العلاقات التم أنعلى الرغم من 
 تعقيدا بحكم التخصص الناتج عن تقسيم العمل أكير أصب مفهوم العلاقات التبادلية في العصر الحديث قد  أن إلاثنين . إطرفين 

و         ، الأقلعلى  أطرافستخدام النقود كأداة للتبادل . فالتبادلات المعقدة و التي تعني نظام للعلاقات المتبادلة بين ثلاث إو 
 نتشا ا، و خصوصا في السوق الصيدلاني.إالتبادلات شيوعا و  أنواع أكيرلات التفاعلية ، هي اليوم تميل التباد

نه في الوقت الذي تتسع أ إليه الإشا ةالمختلفة للتبادلات في السوق الصيدلاني ، و مما تجد   الأنواعالشكل التالي يوض  
تعتمد على بعضها البعض بشكل   الأطرافن الحاجة للتبادل تجعل هذه إادل، فالمهتمة بالتب الأطراففيه الفجوات و الفواصل بين 

 التوضيحية لأنواع التبادلات في السوق الصيدلاني: و سوف نتطرق لبعض الأميلة كبير
 التبادل المزدوج:3-2الشكل رقم 

 

 
 قدعالتبادل الم:4-2الشكل رقم 

 الدفع
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 التبادل التفاعلي: 5-2الشكل رقم

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 .59،ص 2007المصدر:بشير العلاق ،التسويق الصيدلاني ،دار اليازوري للنشر، الطبعة العربية،الأردن،
 
 
 

 جتماعي للتسويق الصيدلاني:الموقع الإ
 الرعاية الصيدلانية . أسواقبهدف بلوغ  الأفراد أويشمل التسوي  الصيدلاني كافة النشاطات التي تؤديها المنظمات 

 أنو العقاقير . و بما  الأدويةتسوي  الصيدلاني يكون على الرعاية الصيدلانية ، و ليس فقط على التركيز في ال إن
الفجوات في  إزالةمقتر، يساهم في  أومقالة  أوفكرة  أين إكبر بكيير من تسوي  المواد الصيدلانية ، فأالتسوي  الصيدلاني هو 
تسوي  الخدمات الصيدلانية في المستوصفات ، و مراكز  إنالصيدلاني . يكون جزءا من التسوي   أنالرعاية الصيدلانية ينبغي 

و  الأدويةن تسوي  أالتسوي  الصيدلاني. كما  إطا و العلاج ، و كذلك برامج التوعية الصحية و الصيدلانية يقع ضمن  الرعاية
 العقاقير و المواد الصيدلانية هو جزء لا يتجزأ من التسوي  الصيدلاني.

يهتم التسوي  الصيدلاني  أنعلى الرعاية الصيدلانية في تعريفنا للتسوي  الصيدلاني يعطي مبر ا كافيا لضرو ة  التركيز إن
عين بتبادل الرعاية المطرف ال أن أي، و ليس فقط بالشركة المنتجة للمواد الصيدلانية ، و بالصيدلاني . الأولىبالمرض بالد جة 

 الطبيب

  
 المريض

 
 الصيدلاني
 
 

موزع 
الأدوية 
 بالجملة

الشركة 
المنتجة 
لمواد 

يةالصيدلان  

 طرف ثالث

عنوان    

منتج   

عنوان    

منتج   

معلومات   
معلومات   

فعد   

معلومات  معلومات    
دفع   

دفع   
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،  الأفرادو    ستشا ية ، المؤسسات الصيدليات الإ إنلخدمات التسويقية الصيدلانية . الصيدلانية يكون قاد ا على القيام با
 بالجملة ، جميعهم يضطلعون بالتسوي  الصيدلاني. الأدويةالشركات المنتجة للمواد الصيدلانية ، و موزعي  إلىبالإضافة 

ية بالتكهن و التوسيع و تسهي و تعزيز عملية جميع النشاطات المعن أنالرعاية الصيدلانية يؤشر حقيقة  أسواقبلوغ  إن
ن التسوي  الصيدلاني إ، فأخرىالفجوات و الفواصل في الرعاية الصيدلاني ، تقع في نطاق حقل التسوي  الصيدلاني . بعبا ة  إزالة

 عملية ديناميكية نشطة و فاعلة . إنماليس بالعملية الساكنة ، و 
نه عبا ة عن شبكة من العلاقات إأ من النظام التسويقي للرعاية الصحية . التسوي  الصيدلاني هو جزء لا يتجز  إن

المنشودة للرعاية الصيدلانية ، من خلال تدفقات التبادل ، و  الأسواقالقائمة بين المؤسسات و نشاطاتها بما يحق  لها هدف بلوغ 
 المحددات الخا جية المعمول بها. أنظمة إطا الوظائف التسويقية ، في 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 صيدلاني.الالمطلب الرابع: مكونات السوق 
جتماعية و قتصادية و السيكولوجية و الإالمستفيدين المحتملين ، وبيئتهم الإ أومعرفة السوق بالمعنى الواسع ، معرفة المستهلكين  إن

 كميا ، نوعيا و حقفيزيا .  أمكنما  الأكملتكون  أنهذه المعرفة يجب  إنالتشريعية . 
 : يدلانيالص السوق -1

 تقتر، التعا يف التالية: الأمريكيةله عدة تعا يف ، فلجنة التعا يف التابعة لجمعية التسوي  
 .نتقال السلع و الخدمات إالشروط التي في ضوئها يتخذ المشترون و البائعون قرا ات ينتج عنها  أومجموع القوى  -أ

 .خدمات أوالطلب الكلي للمشترين المحتملين لسلعة  -ب
 المنظمة التي يقوم فيها المشترون و البائعون بوظائفهم )و هو المفهوم الشائع لدى عموم النا (. أوالمكان  -ت
 المستفيد. أوالمستهلك  إلىنسياب السلع و الخدمات من المنتج إالذي يوجه  الأعمالالقيام بنشاط  -ث
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الميزة الخاصة للتعريف  إنالمنتج. الطلب على  أهميةنه يرتكز على أالتعا يف فائدة حيث  أكير بما يكون التعريف هو 
 تجزئة السوق. أوو في نفس الوقت ، كمدخل لتقسيم  أيضايكون تعريفا للسوق ، و  أنالياني يكمن في قد ته على 

سوقية  الأقسامكل سوق يتألف من عدد من   إنطلبات المشترين المحتملين للمنتج .   إجمالي إلىالطلب الكلي يشير  إن
وحدات شراء لها مميزات و خواص مشتركة ، تجعل من الممكن  أويكون مؤلفا من مجموعة من مشترين  مختلفة ، كل قطاع

تضم  أوتتشكل  أيضاالسوق  إنن السوق ليست فقط الطلب الكلي لمنتج معين ، بل إف أخرىستفادة منها تسويقيا . بعبا ة الإ
 مختلفة من السوق. أجزاءطلبيات  إجمالي

تسمية سوق عليها ميلا ،  إطلاقحدة لمجموعة من النا  تكون كافية لتصنيف هذه المجموعة و صفة مشتركة وا أنكما 
 جل التسوي   إنستخدام مواد التجميل يكفي بشكل فاعل لتكوين مجموعة من النساء و  بطهن بسوق مواد التجميل ، إ إن

ستخدام إ الأفضلن من إبل ، في هذا النوع من السوق فالتعرف على المستخدمين المحتملين بمواد التجميل ، في المستق أيضايهمه 
 "السوق المحتمل" بدلا من السوق لوحده. أومصطل  "سوق متوقع" 

ففي ميالنا حول سوق المواد التجميل نستطيع الحديث عن مواد التجميل  أسواقعدة  إلىو بالإمكان التمييز السوق 
و  Dior و سوق Revlonسوق  إلىمن مشترين لمواد التجميل. و قد نشير  تلك الشريحة من السوق المؤلفة إلى إشا ةالراقية 

 ما لا نهية . إلىستمرا  بهذه التقسيمات و التمييز صانعي مواد التجميل و يمكن الإ أوعتمادا على الما كات التجا ية إغيرها و 
تصل  كميال توضيحي في حالة التصنيفات اليانوية في السوق الواحد  أوالتسميات  أوهذه التقسيمات  أهمية إن

 بوصفة طبية . إلاالصناعة التي يكون من المحظو  بيع منتجاتها 
يؤثر  أنغير المشتري يستطيع  أنفي خاصية مهمة ، و هي  الأسواقالسوق الصيدلانية تنفرد و تتميز عن غيرها من  إن

تع بها الطبيب بخصوص قبول الدواء المصروف بوصفة على عادات شراء المشتري النهائي ، و بحكم قوة النقض )الفيتو(التي يتم
للسوق الصيدلاني  الأخرىتماما كما نصنف المرضى . و من الخصوصيات الفريدة  الأطباءنصنف  أنن الضرو ة تقتضي إطبية ، ف
تصنيفية  أداةالمرض يعد تأثير  أون مدى حدوث إستيناء بعض الحالات القليلة ، فإحقملها كينونة المرض . فب أوالتي حقتلها  الأهمية

 مهمة تساهم في تشخيص و حقديد سوق المنتجات الدوائية التي تصرف بوصفة طبية.
و         مشكلة حقديد إنفاعلة .  إستراتيجية أيجهد لوضع  أيو الحاسمة في  الأساسيةتعريف السوق هو النقطة  إن

 الأساسيميل التعريف  إستراتيجية أمو  إنرا ات التسويقية تشخيص حدود المنتج/السوق التنافسية تتخلل جميع مستويات الق
 الناتجة عن الفجوات في السوق، و  دود الفعل للتهديدات التي تفرزها النشاطات التنافسية ، أوللأعمال ، و تقدير الفرص المتأتية 

 تعريفنا للحدود التنافسية.ضي  نطاق  أوتساع و القرا ات حول توزيع الموا د الرئيسية كل هذه تتأثر بشكل كبير بإ
، و قوى البيع و تخصيص الموازنات على  الإعلانية، و توجيه الحالات  الأداءالحصة السوقية في تقييم  أهمية إن
 دقيقة و شمولية لتعريف ما المقصود بحدود المنتج/السوق. أساليبالبحث عن صيغ و  إلى، تدعونا  الإقليميةالمستويات 

 أنهاعلى  أحيانانطاق المنتج/السوق ، فعلى سبيل الميال ، تعرف السوق  إطا سوق تعرف في ن حدود الإتقليديا ف
المنتجات ، لكن ما  إطا في  الأسواقنعرف  أنمتصلة . فالمدخل المفضل هو  أومجموعة من الشركات التي تنتج منتجات متماثلة 
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عتبا ها إ إطا وطيدة العلاقة مع بعضها في  أوتكون متصلة السلع و الخدمات  إنالمقصود بالعلاقات الوطيدة بين المنتجات؟ 
 و تصنيعها متشابهة. إنتاجهاالداخلة في  الإنتاجبدائل في نظر المستهلكين . و قد تكون مرتبطة مع بعضها عندما تكون عناصر 

و       بات الغازية ،و عادة ما يتم تشخيص و حقديد سوق ما من خلال  بطها بصنف عام من المنتجات. نسمع بسوق المشرو 
 شتروا صنف معين من المنتجات.إ أنسب  لهم  أفراد إلى، تشير  أخري منتجات أسواقسوق خليط الكعكة ، و سوق السجائر و 

، يفترض  الأولالسوق من زاوية : من هم المشترون ، ما هي المنتجات ، في التعريف  إلىهذين التعريفين للسوق ينظر 
و   المنتجات و الما كات في فئة معينة يمكن تشخيصها  أننه يقتر، إالتعريف الياني ، ف أماون في سلوكهم . المستيمرين متجانس أن

 سوقية. جزاءأ أوالمشكلة هي في البحث عن تقسيمات  أنحقديدها بسهولة و 
 : الصيدلاني  المستهلك -2

ص متشابهة في السوق الكبيرة، توجد مجموعة متجانسة من المستهلكين لهم حاجات و خوا إلىقطاع السوق يشير  إن
 إستراتيجيةبرز المهمات التي تواجه  جل التسوي  خلال  سم أواحدة من  إنمتباينة . و  وقطاعات مختلفة  أوفرعية  أسواق

ناك فه ، إطلاقاهذه العملية ليست بالسهلة  إن ،القطاعات السوقية التي ينبغي خدمتها  أوختيا  القطاع إالتسوي  ، هي كيفية 
 أومن خلال  بط منتج  الأعمالزيادة حجم نشاط  إلى الأسا تقسيم السوق و هي تهدف بد جة  أوطرق مختلفة لتجزئة 

 ية بمجموعة مشخصة من المستهلكين.العلامة التجا   أوالصنف 
يرات يستخدم المتغ أنمعايير تقسيم السوق تتباين طبقا لطبيعة السوق في التسوي  ، يستطيع  جل التسوي   إن
 مالتقسيالعلامة التجا ية و غيرها كأسس  أوطراز الحياة و الولاء للصنف  وقتصادية و الشخصية جتماعية و الإو الإ الديموغرافية
الطرف اليالث الذي يقوم  أنواعميل طبيعة المرض ، و  أسسمعايير و  إلىالمعطاة بوصفة طبية ، يمكن اللجوء  الأدويةبخصوص 

 جراء عملية التقسيم.، لإبدفع فاتو ة الدواء 
المتغيرات التي في ضوئها تتم عملية التقسيم بحيث يكون  أوتختا  المتغير  أنم هو يفي عملية التقس الأساسيالمفتا،  إن

يكون المتغير قابلا  أنينبغي  والتسوي   إستراتيجيةالمستهلكين في القطاع المختا  متمتعون بردود فعل متشابهة لبعض جوانب 
 ..الخ..ستهلاك ، تواتر الشراء يميل المتغير قيمة موضوعية ميل الدخل ، معدل الإ أنبمعنى  للقيا 

يكون المتغير قاد ا على خل   أنينبغي  أيضا ضا المستهلك ،  أوو ليس مجرد وجهة نظر نوعية ميل د جة سعادة 
 تطوير المنتج . أومن خلال الترويج  إليهاقطاعات يمكن الوصول 

 إنختيا ها . إالتالية هي حقديد القطاعات ينبغي  الإستراتيجيةن الخطوة إهاء من التشكيل القطاعات السوقية ، فنتو حال الإ
 يستجيب للشروط التالية: أنالقطاع المختا  ينبغي 

على  يكون  جل السوق قاد ا أنالتنافسية، التمييزية ، للشركة المعينة بمعنى  للإستراتيجيةتستجيب القطاع المختا   أن -أ
 منافسة مكيفة. إستراتيجيةخدمة هذا القطاع من خلال 

 يحق  فيه ، و يحافظ على الميزة التنافسية . أنمعزولا بحيث يصب  من المستطاع على  جل التسوي   أويكون منفصلا  أن -ب
 كان مقلدا.  إنيكون القطاع قويا ، حتى و  أن -ت
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  تقسيم المستهلك الصيدلاني أسسيوضح  :5-2رقمالجدول 
 ستهلاكية :الإ سواقالأ

 عوامل ديموغرافية )العمر ، الدخل ، الجنس ، الخ(
 جتماعية، المرحلة في دورة حياة العائلة(.جتماعية )الطبقة الإإقتصادية، إعوامل 

 عوامل جغرافية
 عوامل سيكولوجية )طراز الحياة، مواصفات الشخصية(

 ستهلاك )مكثف، معتدل ، بسيط(الإ أساليب
 الفوائد المتأتية و، التصورات عن المنتج. الخ( أساس)التقسيم على  الإدراكعوامل 
 الماركة. أوالولاء للصنف  أشكالتجاهات و إو  أساليب

 الوضع الطبي/الصحي.

 .84،ص 2007المصدر:بشير العلاق ،التسويق الصيدلاني ،دار اليازوري للنشر، الطبعة العربية،الأردن،
 متأنتقييم  إلىالعملية حقتاج  إنو الحيوية ليست بالعملية البسيطة ،  الإستراتيجيةعات قتناء القطاإ أوختيا  إعملية  إن

د جات البحث التسويقي التحليلي  أعلىالعملية تتطلب  أنو دقي  لمكامن القوة في المنظمة المعينة بالمقا نة مع المنافسين. كما 
المنظمة المعينة ، بحيث  أومن خلال مكامن القوة التنافسية للشركة  ختراقها و خدمتهاإللكشف عن القطاعات السوقية  التي يمكن 

 تكون الفوائد المتأتية من القطاع المختا  كبيرة و مبر ة.
و البيانات التقليدية المنشو ة في بطون الكتب ، في عالم يتغير  من حولنا بسرعة هائلة ،  الإحصائياتعتماد على الإ إن

تنفع  أنممكن  الإحصائيات إنسرعان ما تيبت عجزها عن تفسير الظواهر .  الإحصائياتيانات و ن هذه البلن يجدي نفعا ، لأ
 قد تكون قديمة. الأ قام أنلأغراض المقا نة على الرغم من 

البيانات الديمغرافية الضرو ية  إنمن عملية حساب عشوائي .  أكيرد اسة حجم و طبيعة و شكل السوق يتطلب  إن
عن الجنس ، العمر ،  أ قامو معلومات و  إحصائياتتتضمن  أنالتي تصرف بوصفة طبية ينبغي  الأدويةك لتقييم سوق مستهل

 أكيرنات اعتماد على معلومات و بينه ينبغي الإإمن المنتجات ، ف الأخرىبالنسبة للأنواع  أماالدخل القومي، و الدخل الفردي . 
 التعليمي و الوضع السري...الخ.جتماعي ، الوضع ميل المهنة ، الدين ، الموقع الإ

 ن الجنس يعد عاملا ديموغرافيا مهما .إو من وجهة نظر الطبيب ، ف
، و هذا الأمريكيةمن نصف السكان في الولايات المتحدة  أكيرالنساء يشكلن  نأ إلىتشير  الأمريكيةفالإحصائيات 

من حصتهن في سوق الرعاية  أكيرالنساء يستحوذون على  أنهي التي تهم الطبيب  الأخرى تفاع و الحقيقة المهمة خذ بالإأتجاه الإ
تمكنها في  أنهاتخدم شركة صناعة الدواء في  الإحصائياتهذه  إنالتي تصرف بوصفة طبية(.  الأدويةالصحية )بما في ذلك سوق 

 أنواعهاختلاف وانع الحمل بإحقتوي على الأستروجين ، و م أدويةخاصة بالنساء ميل كريمات الرحم ، و  أدويةو تصنيع    إنتاج
 ... الخ.
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البيانات حول العمر ، فهي تهم الصناعة بشكل عام . فالحصة النسبية للسكان في كل فئة عمرية تعد معلومة مهمة  أما
 اإنمطبعة معينة من المنتجات الدوائية التي تصرف بوصفة طبية ، و  أوعتبا ات تتعل  بالتنبؤ بالطلب على صنف معين ليس فقط لإ

و  سنة  65(سنة و الفئة العمرية )19-0الفئات العمرية ) إنفي عملية توجيه الجهود البحيية .  الإحصائياتتساعدنا هذه  أيضا
حقتاج  أدوية إلىهاتين الفئتين العمريتين حقتاجان  إنالد اسات و البحوث  أثبتتصاعدا( ، تعد مهمة للشركة الدوائية ، حيث 

معظم البرامج الحكومية المتعلقة  أن، نرى  أيضامتخصصة  أدوية، فهي  الإتقانجات عالية من التقنية و د   إلىلصنعها و تطويرها 
 بالرعاية الصحية تكون مكرسة لخدمة هاتين الفئتين.

و             أدويةلصانعي المواد الصيدلانية ) الأمدتكون متضمنة في التخطيط طويل  أنعتبا ات يجب ميل هذه الإ إن
كيافة من قطاعات   أكيركبر و أهاتين الفئتين العمريتين تتطلبان و تطلبان  عاية صحية  أننجد  الأهمية(. و بنفس خدمات
 .الأخرىالسكان 

. و  الأهميةالدخل تعد في غاية  إحصائياتن إ، ف الأدويةالمتوفرة التي تصرف لشراء  الأموالن مستوى الدخل يحدد و لأ
ت الدخل في حقديد نوع و مستوى مشتريات الخدمة الصحية . ميلا : كلما كان مستوى الرفاهية ستخدام مستوياإمن ذلك  الأهم

 أماالصحية كبيرا.  الأمو هتمامهم بأبسط إلأمراض بسيطة ، و كلما كان  أدويةقتناء إ إلى فرادالأ تجهإالعائلية عاليا ، كلما 
 أودواء  إلىعلاج الحالات المرضية بأنفسهم دون الحاجة  إلىسيطة في هذه الحالات الب يلجئون فإنهم،  الضعيفةالدخول  أصحاب

 ستشا ة الطبيب. إ
 

 لتزام المريض:إ -3
 الأبعادقتصادية في مقدمتها بعض العوامل الإ إلى الإشا ةلتزام المريض يعد شرطا حاسما لعلاج ناج  ، و من المفيد إ إن

. و بغض النظر عن التبعات الطبية لهذه إيجابا أولتزام المريض ، سلبا إ أداءثر في التكليفية المختلفة و المتعلقة بالأدوية ، التي قد تؤ 
قضية  أنها أي.  أيضا( لتجزئة)با الأدوية، و على مستوى موزع  الأدويةستوى صانع المن لهذه الحالة تبعات على إالحالة ، ف

 تسويقية في نفس الوقت.
لتزام المريض بالوصفة الطبية التي إتتعل  بمدى  إحصائيات (Schering 1987)بخصوص هذا الموضوع ذكر تقرير 

مليا  دولا  نتيجة  1.2 الأمريكيةنه في كل عام ، تخسر الصيدليات في الولايات المتحدة أيقدمها لها الطبيب المعالج . فتبين 
 إلىالوصفات التي لم تذهب التي تقترحها الطبيب لهم على الوصفة الطبية )حيث بلغ عدد  الأدويةتقاعس المرضى في صرف 

مريض في الولايات المتحدة يموتون سنويا نتيجة  125.000من  أكير أنمليون(. كما تبين من الد اسة  100الصيدلية للصرف 
 المعلومات التالي: أد جتللدواء الموصوف بشكل صحي . الد اسة  أخذهمعدم 
لهذه الوصفة و لا يراجعون الصيدلية  أبداصيدلية و لا يكترثون من المرضى يتقاعسون في صرف الوصفة الطبية من ال %6 أن -

 لصرفها . إطلاقا
 خذ الدواء الموصوف للفترة المحددة في الوصفة الطبية .أمن المرضى لا يداومون على  %15 إن -
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 .ا في مواصلة العلاجيحتاجون لتكرا  صرفه أنهممن المرضى لا يراجعون الصيدلية لتكرا  صرف الوصفة الطبية ،  غم  %32 إن -
خذ الدواء أالذين لا يداومون على  أومن بين المرضى الذين يتقاعسون في صرف الوصفة الطبية من الصيدلية ، 

 يقعون في الفئات التالي: أنهمالموصوف لكامل الفترة الزمنية المحددة في الوصفة تبين من الد اسة 
  الذين يعيشون في المدن -ت  الميقفون من المرضى -ب البالغون من الشباب  -أ

 الذين يعانون من مشكلة طبية لأول مرة. -ث
من الذين توقفوا عن تناول الدواء الموصوف قبل  %70 أنما ذكرته الد اسة ، حيث تبين  إلى الإشا ةو من المفيد 

قناعة بعدم  إلىتوصلوا  أو بتحسن حالتهم الصحية ، و هم فعلوا ذلك بعد شع أنهمالموعد المحدد من قبل الطبيب المعالج ، ذكروا 
 المعالجين( . الأطباءستمرا  في تناول الدواء )خلافا لنصائ  الحاجة للإ

 الحاجةتوقفوا عن تناول الدواء الموصوف لشعو هم بعدم  أنهمالتي ذكرها بعض هؤلاء المرضى ،  الأخرى الأسبابو من 
بأغراض مرضية  وأالدواء جعلهم يشعرون بحالة صحية  إن أو ،ية سلبية الدواء كانت له تأثيرات جانب أنعالجة حالاتهم المرضية و لم

 من قبل تناولهم الدواء. ءأسو 
 
 
 

 واصفوا الدواء: -4
،  أخرىستهلاكية موجهة" . بعبا ة إ"سلع  أنهاو العقاقير التي تصرف بوصفة طبية بالقول  الأدوية Gosselinيعرف 

لا تعتمد على  الأدويةمبيعات ميل العقاقير و  أنج من الطلب المشت  ، بمعنى التي تصرف بوصفة طبية تنت الأدويةمبيعات  إن
و علامته      سمه إعلى الطبيب ، و هو الشخص الذي يحدد نوعية و كمية و تركيبة الدواء ) إنماخيا  المستهلك النهائي. و 

 لطبيب المعالج.نصياع لتعليمات االإ إلاالتجا ية...( و ما على المريض )المستهلك النهائي( 
العديد من العوامل التي تؤثر على  إنو العقاقير.  الأدويةيشكل سوقا لهذا النوع من  أيضان الطبيب إو لهذا السبب ف

شراء المستهلك ، هي نفسها التي تؤثر على عادات و سلوك الطبيب عند قيامه بإعطاء وصفة طبية للمريض . و هناك  أنماط
في  الأطباءتنطب  على سلوك  الأصلكانت في   إنب عند تقديم الوصفة الطبية. و هذه العوامل ، و عوامل تؤثر على سلوك الطبي

 العالم بشكل عام . أطباءتصل  للتطبي  في حالة  أيضاالولايات المتحدة ، فإنها 
 برز هذه العوامل:أو من 

 .الأوليالتخصص  -أ
 نوع المما سة و مكانتها. -ب
 افي(المنطقة الجغرافية )الموقع الجغر  -ت
 نوع النشاط. -ث
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 مكانة التخرج. -ج
 غير فد الية . أوولاية فيد الية  -،
 العوامل الديموغرافية )العمر، الجنس(. -خ

و عقاقير طبية من قبل الطبيب، و وصفها  أدويةختيا  إ أنماطو سنحاول هنا توضي  تأثيرات بعض هذه العوامل على 
تسوي  الدوائي الصيدلاني في  سم البرامج التسويقية الملائمة لخدمة و السلوكيات تساعد  جل ال الأنماطهذه  أنالمريض، و كيف 
 السوق الدوائي.
المتخصصين في تخصص  الأطباءهتماما خاصا. فعدد إعامل التخصص يعد من العوامل التي يعيرها  جل التسوي   إن

،  الإعلانيةحتى  سم و تخطيط الحملات  أو،  الإعلانن ذلك يساعده في عملية وضع ميزانية معين يعد مهما لرجل التسوي  ، لأ
و         توصيف الدواء من قبل الطبيب في فئة تخصص معينة، يساعد  جل التسوي  في التعرف على العقاقير  أنماطمعرفة  إن

م جون و المعلنون حقديد حجو التي يتكر  وصفها من قبل فئة تخصصية محددة. و في ضوء هذه المعلومات يستطيع المر  الأدوية
 أو ةالعام الأطباءالتي يعتادون على وصفها ، بالمقا نة مع الوصفات الطبية التي يصرفها  الأدويةهذه الفئة ، و نوع  أطباءالجمهو  

 . ةالمما سون العام
سنة ،  65عن  أعما همممن تزيد  الأطباءالمعلنين و المروجين في السوق الصيدلاني غالبا ما يهملون  أنو من الملاحظ 

الشباب. لكن من الصعب  الأطباء إقرانهمقل نشاطا من أهي  الأطباءهذه المجموعة من  أنفتراض دمة البريد المباشر ، بإمن خ
هؤلاء المرضى قد تعودوا منذ فترة طويلة على التعامل مع  إنمن كبا  السن ، حيث  أطباء إلى يلجئونعتبا  العمر غالبا ما إحقا 

كبر أللطبيب في هذه الفترة العمرية ، خبرة و د اية  أنطمئنان . كما و الذين يشعرون معهم بالإ، الذين كبروا معهم ،  أطبائهم
عاملا مهما في القرا ات  الأقليكون في  أنن العمر ينبغي إبحالة المريض، و يحتفظ بسجل المريض و بخصوصياته . و لهذا ف

 الترويجية.
 :الأكاديميالسوق  -5

الذين بإمكانهم التأثير على قرا ات صرف الوصفة الطبية .  الأشخاصيعرف  أندلاني يهم  جل التسوي  الدوائي/الصي
 أنالطبية يشكلون عامل التأثير مهم ، هؤلاء يمكن  الأقسامو معلمين في الكليات و الجامعات و  الأساتذةالأكاديميين من  إن

المشرف و الموجه و المعلم في الكلية الطبية  إن. متخصصين أومما سين  أطباءيؤثروا على العادات المستقبلية لطلابهم عندما يصبحوا 
 يعد مهما لأي نشاط تسويقي دوائي.

( لسوق الطبيب. فقد د   كل التي ذكرت )غير القطاعات الديموغرافية أخرىو قد جرت محاولات لتشخيص قطاعات 
ولهم في وصف عقاقير جديدة ، حيث مي أسا من صا في الوصفات الطبية على  الأطباء أنماط (Fisher Stevens)من 

من خلال الجهود الترويجية  هالتو  طلعوا عليها إحديية و متطو ة  أدويةصرف  إلىحدييي التخرج يميلون  الأطباءغلب أ أنوجدا 
و كشفت           الراسخة بالأدوية حديية . الأدويةبدوا مقاومة لتغيير أ الأطباءالمختلفة لصانعي الدواء ، بينما كبا  السن من 

 في مقدمتها: أخرىالد اسة عن ظواهر 
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الذين يما سون  أوالطب في الكليات الطبية ، خصوصا من المتخصصين الذين لديهم عيادات خاصة بهم ،  أساتذة إن -أ
ية ، و عقاقير مطو ة و حدي أدويةوصف  إلىالمما سون الجدد  الأطباءمهنة الطب في المستشفيات التعليمية ، يميلون كما يفعل 

في المجلات الطبية  إعلاناتو النشرات الطبية و الدوائية التي يروج لها مسوقو الدواء )بريد مباشر،  الأدبياتعتماد على بالإ
 المتخصصة ، بحوث و د اسات طبية ، صيدلانية.. الخ(.

حديية و متطو ة ،  ويةأدصرف  إلىالنشطاء طبيا و التواقين للمجازفة المد وسة ، من المتخصصين يميلون  الأطباء إن -ب
 التقليديون يقومون التغيير، و لا يحبون المجازفة بحياة المريض حتى و لو كانت المجازفة مد وسة. الأطباءبينما 
في  أساتذتهمبقرا ات  أيضا، و  الأطباءالمقيمين غالبا ما تتأثر قرا اتهم في وصف الدواء بقرا ات  ؤسائهم من  الأطباء إن -ت

 الكلية الطبية.
كليات الطب، هي مؤسسات   أساتذةالكليات الطبية و المستشفيات التعليمية ، و كذلك الصيدليات التعليمية ، و  نإ -ث

من خلال تنظيمات  أو، مستشا ين، باحيون طبيون(  أساتذة) الأفرادمن خلال  أماالمعالجين،  الأطباءتما   تأثيرات على قرا ات 
كلية طب   أوكلية الجراحين الملكية البريطانية،   أوكلية طب في بريطانيا ،   أن، يكفي المؤسسات التي يعملون فيها . ميال ذلك 

يجابي لوصف هذا الدواء للمرض من إستخدام دواء معين ، ليكون ذلك بميابة مؤشر جامعة ها فا د في الولايات المتحدة ، توحي بإ
 . الأطباءقبل الكيير من 

 
 :الأسنان أطباء -6

يرتبطون  الأطباءثلث هؤلاء  إن، و الأمريكيةمما   في الولايات المتحدة  أسنانطبيب  170.000من  أكيريوجد 
هم مصد  مهم للوصفات  الأسنان أطباءن إستخدامهم الضئيل للأدوية و العقاقير ، فإبعلاقات مختلفة مع المستشفيات. و  غم 

ميل :  أدويةفة طبية تشمل مليون وص 65يصرفون سنويا حوالي  أمريكافي  الأسنان أطباء إنالطبي. 
Narcoticanalgesics, Non-Narcoticanalgesics, Antibiotics , Nasal 
Decongestants, Sedatives, Tranquilizers , Vitamins, Fluoridetablets, 

Fluoride gels , Fluoride Solutions , Topicalsteroids. 
 من قطاعات سوق الوصفات الطبية و غير الوصفات الطبية. ، يشكلون قطاعا مهما الأسنان أطباءن إو عليه ف

 :العناية بالقدم البشرة و معالجتها أطباء -7
لتهابات مزمنة في إ،  كلسيهظافر تراكمات  أهؤلاء يعالجون حالات متنوعة تتعل  بكل جوانب القدم البشرية )زوائد ، 

 إنكان لا يستهان بقيامها .   إنتكون غالبا محدودة، و  لأدويةاو مواد حقذيرية ، لكن كميات  أدويةيعطون  إنهم....( الأظافر
 علي بعضهمن يتأثرون و يؤثرون إالجراحة و التجميل ، و عليه ف أطباءالعناية بالقدم البشرية يرتبطون بعلاقات مهنية مع  أطباء

 البعض.
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دواء و عقا ا في  15ما معدله  صفشرية يو طبيب العناية بالقدم الب أن إلىالطبية في الولايات المتحدة تشير  الإحصائيات
 اليوم الواحد.

 البيطريون: الأطباء -8
 أن إلاالفرص التسويقية للأطباء البيطريون تختلف عن الفرص التسويقية المتاحة للأطباء البشريين ،  أومجال  أن غم 

طب البيطري قد شهد في السنوات القليلة سوق ال أنو العقاقير المستخدمة في المضما ين قد لا يختلف كييرا  الأدويةتركيبات 
و طاقات لا يستهان  اتإمكانيهتماما خاصا ، و تكر  له إالبيطرية توليه  الأدويةبحيث جعل شركات التصنيع  ،النطاق  المنصرمة

سوق  إنطبيب بيطري مرخص لإعطاء وصفات طبية لمعالجة الحيوانات .   75.000من  أكيربها . في الولايات المتحدة يوجد 
و تسوي      هذه السوق مربحة بشكل واض  بالنسبة للشركات المختصة بتصنيع إنزدها  و الطب البيطري يبشر بالنمو و الإ

 و العقاقير البيطرية. الأدوية
 الممرضات : -9

لممرضة نه يصعب كميا حقديد تأثير اأبع مليون ممرضة ، و  غم   من مليون و  أكير الأمريكيةتوجد في الولايات المتحدة 
و  التأثير كبير جدا . هناك ممرضات مما سات أن إلابدون وصفة طبية ،  أوو العقاقير بوصفة طبية  الأدويةعلى قرا ات توصيف 

و             متيازاتخبيرات يكون لآ ائهن تأثير كبير على قيام الطبيب بصرف الوصفات الطبية. بعض الممرضات يتمتعن بإ
. و دو هن في هذا المجال لا يختلف عن دو  الطبيب الذي  الأمريكيةضى و ذلك في بعض الولايات صلاحيات وصف الدواء للمر 
 قبل عملية الوصف. أولاستشا ة الممرضة للطبيب إ إلىتشير  الأعرافكانت   إنيصف و يصرف الدواء ، و 

ستخدامات الدواء ، إحول قتراحات إمن ممرضات المستشفيات يقدمن  %90حوالي  أنتؤكد  الأمريكيةمجلة التمريض 
ن المجلة تشير إذلك ، ف إلى. بالإضافة  أنفسهم الأطباءالضرو ية للعلاج ، و ذلك من منطل  التجربة و مرافقة  الأدويةو نوع 
قتراحات يقوم الطبيب بكتابة الوصفة الممرضات غالبا ما يقترحن طرق و وسائل العلاج ، حيث في ضوء هذه الإ أن إلىبوضو، 
 و في هذه الحالة يكون تأثير الممرضة حاسما. الطبية

قتراحات الممرضة حاسمة في شراء إمحددا بوصفة طبية ، متكون  دواءمن الحالات المرضية التي لا تتطلب  %99و في 
 قتناء دواء معين دون غيره.إ أوالدواء 
 :الطبيبو مساعد -10

يصفوا  أن الأطباءيح  لمساعدي  الأمريكيةولايات ستخدام الدواء . في معظم الإيما سون تأثيرات على  أيضاهؤلاء 
مساعد  أنتض  إ، Physician Assistanمساعد الطبيب  ةمجل أجرتهاالدواء بإشراف الطبيب و توجيهاته . في د اسة 

 ,Antibioticsميل : الأدويةوصفة طبية في اليوم الواحد ، تشمل مجموعة من  20الطبيب كمعدل يعطي 
Antihistamines, Analgesics, Vitamins)). 

 الصيادلة :-10 
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ن إللصيدلاني بتقديم و صرف وصفات طبية ، تماما كما يفعل الطبيب. و بالتأكيد ف الأمريكيةتسم  بعض القوانين 
علامات التأثير و التأثير بين الطبيب و الصيدلاني هي علاقات  إن. الأدويةقتراحات الصيدلاني يفي صرف الطبيب قد يأخذ بإ

 المهنة. إطا دلة في متبا
 كيف يتصرف واصفوا الدواء:

المستهلكين النهائيين )المرضى( ليس لديهم دو  في  أنسوق الوصفات الطبية تعد فريدة من نوعها من حيث  أن  ذكرنا 
أكير من  مريكيةالأن الطبيب المعالج هو الذي يقوم بهذا الدو  ، يوجد في الولايات المتحدة و العقاقير . لأ الأدويةعملية شراء 
الولايات . هؤلاء هم الذين يحددون "المحتوى الكيمائي"  أنحاءختصاصات موزعين على كافة طبيب بمختلف الإ 500.000

و التركيبات    و العقاقير  الأدويةيعطون الوصفات الطبية للمرضى متضمنة  الأطباء أنللأدوية المناسبة للأمراض المختلفة ، بمعنى 
قتناء الدواء إفي  الأطباء إليها أتخاذ القرا  التي يلجإعلى عملية  أساسيهذا يركز بشكل  إنرق و كميات الدواء. الدوائية ، و ط

 المشو ة الطبية الوقائية و العلاجية للمريض. أوالملائم 
ف )بمعنى كي إ شادية أوتكون وصفية )بمعنى كيف يتصرف النا (  أن إمانظرية القرا   أن Daniel Albertيرى 

متخذ القرا . فعلى سبيل الميال  أوالقرا ات تصنف في ضوء كمية المعلومات التي بحوزة صاحب  إنيتصرفوا( ، و  أنللنا  
و               ، أمامهتكون شاخصة  الأمو ن يتخذ قرا ه بسهولة و يسر في حالات التأكد لأ أنيستطيع صاحب القرا  

و             ن المتغيرات كييرةضئيلة .بينما نجد العكس في حالة عدم التأكد لأ أوومة حتمالات الكييرة المتضا بة تكون معدالإ
الطبيب المعالج يكون محاطا بحالة عدم  أننقول  أنميل هذا التصنيف ، ممكن  إطا ، و في الغالب، و في  أكيرحتمالات الإ

و         ن لا يكون الدواء الموصوف هو الدواء الشافي. بأ ن هناك دائما المخاطرةالتأكد عند كتابته للوصفة الطبية للمريض. لأ
عتماد على خبراته المتراكمة ، و تشخيص دقي  للحالة يقلص من حالة المخاطرة و عدم التأكد بالإ أنالطبيب المعالج يحاول دائما 

ملائما من حيث تأثيراته الجانبية قترا، دواء يراه إميلا( و في هذه الحالات ، قد يجرب الطبيب  الأعراضالمرضية )من خلال 
ن يكون الدواء الموصوف شافيا بأ %100كون هناك ضمانة ييعتمد على دواء مجرب و متطو  . و  غم ذلك لن  أن أوالضئيلة، 
 للمرض.

 نوعين  ئيسيين: إلىيصنفون سلوك متخذي القرا ات  آخرونو هناك باحيون 
صاحب القرا  يزن  أوالمستهلك  أنالعقلاني الرشيد ، يفترض  كسلوك عاطفي ، ففي السلو  أوسلوك عقلاني  شيد 

نه سيحصل على أتأكد له تماما  إذا إلالا يتخذ قرا ه  أنقتصاد ، و حسابات العقل و المنط  و الإ إلىستنادا إدائما ،  الأمو 
 أوالمشتري  أنة المتاحة له ، بمعنى قتصادية التي يجريها بين البدائل المختلفمنفعة ممكنة و ذلك من خلال المقا نة الإ أقصى

كبر منفعة و أنه سيحصل من هذه العملية على أتأكد له تماما  إذا إلاصاحب القرا  الرشيد لا يأخذ قرا ا الشراء ،  أوالمستهلك 
 .إشباع

امه بمكونات هتمإمن تأثره و  أكيربالإعلان(  أو)  الأشياءالعاطفي ، فهو قد يتأثر بمظاهر  كالمستهلك ذو السلو  أما
 المنتج التي تشجع حاجاته.
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         للمشتري قد ة عالية على تشخيص و حقليل مكونات  أنميل لمساواة الشراء الرشيد بالشراء الذكي . هذا ما يفترض 
تداخل بين السلوك  أحيانا، قد يحصل أيضا %100يكون التطاب   أنو خصائص المنتج بما يتلاءم مع  غباته و حاجاته، و 

تخاذ قرا  معين فالطبيب ، ميلا قد يكون سلوكه  شيدا و عقلانيا مما يقر  المحتوى إ إلىلرشيد و السلوك العاطفي، يؤدي ا
سلوك الطبيب قد يكون عاطفيا عند  أن إلاالكيماوي للدواء الذي يصفه للمريض و الذي يساعده على الشفاء من مرضه . 

 إلىسلوك الطبيب و هو يعطي العلاج للمريض يكون مستندا  أننفترض  أننا إلا علامة تجا ية . أوختيا ه لصنف الدواء ، إ
نتقاء المحتوى الكيماوي، و في التشخيص الدقي  لأعراض المرض . فالطبيب هنا يكون إعتبا ات عقلانية ، خصوصا في مجال إ

 تكلفة ممكنة. قلبأ أوالتأثيرات الجانبية السلبية  بأقلسلوكه عقلانيا، خصوصا عندما يختا  دواء 
 تخاذ  قرا ات  شيدة في ظل ظروف عدم التأكد.، يقوم الطبيب بإ الأحيانغلب أو في 
. هناك عوامل و متغيرات متفاعلة و متداخلة تؤثر على  أيضامسوقي المواد الصيدلانية يساهمون في هذه العملية  إن

من عملية تشخيص  أكير، فهي تتطلب  إطلاقارا  ليست بالبسيطة تخاذ القإعملية  إنختيا  الدواء ، إالقرا  النهائي للطبيب في 
 تتضمن مجموعة من المكونات المتداخلة . إنهاو معالجتها .  الأعراض

و   برز هذه المتغيرات الخواص الإكلينيكية و السلوكية للمريض، و حاجات و توقعات المريض ، و حاجات أمن بين 
وجهات نظر الطبيب و توقعاته ، و د جة تخصصه و تد يبهن  إلىله ، بالإضافة توقعات المريض بخصوص العلاج الموصف 

ن عملية ميل المحددات و الضغوطات التنظيمية التي حقكم العلاقات بين الطبيب و المريض و لأ أخرىمتغيرات  إلىبالإضافة 
 بحوث النظم. نتهاج طرقإستيعاب هذه العملية يتطلب إن فهم  و إوصف الدواء هي بميابة نظام ، ف

تخاذ القرا  بالنسبة للطبيب محاولة تفسيرات و توضيحات للكيفية التي يقوم إقام عدد الباحيين بد اسة و حقليل عملية 
تخاذ إفي د اسة حول المخاطرة الفائدة المتضمنة في عملية  knapp&oeltjenبها الطبيب في وصف الدواء للمريض ، يرى 

 :ختيا  دواء معين لحالة مرضية معينة هي دالة لكل من ة قيام الطبيب بإحتماليإ إنقرا  وصف الدواء ، 
 ما تم وصف دواء ما له  إذان تأثيره ذو فائدة سيطرة على حالة المريض توقع الطبيب بأ -أ

 حجم الفائدة التي سيحصل عليها المريض من الدواء الموصوف. أوكمية  -ب
 توقعات حول التأثيرات الجانبية للدواء. -ت
 مدى هذه التأثيرات الجانبية.مقدا  و  -ث

خطوة المرض و التخصص الطبي  أنحقيقة  إلىستطاع الباحيان التوصل إستخدام هذه الدالة و خلفية الد اسة ، و بإ
نه كلما كانت المخاطرة المد كة أتخاذ القرا  . بمعنى إمرتبطان بشكل وثي  بالمخاطر المد كة بإعطاء الدواء ، من خلال عملية 

ن عملية إنه كلما كانت خطو ة المرض عالية، و التخصص الطبي واطئا، فأتخاذ القرا . بمعنى إدواء ، من خلال عملية بإعطاء ال
سابقة الذكر قبل  الأ بعةالمؤشرات  وأعتبا  دائما العوامل تخاذ القرا  وصف دواء للمريض لم تكون سهلة. فالطبيب يأخذ بعين الإإ
 .يوض  ذلك 6-2و شكل  قم ء المطلوب تخاذ عملية القرا  بخصوص الدواإ

 Hemminki نموذج هامنكي حول سلوك الطبيب:: 6-2شكل رقم 

 الضغط و المجتمع بشكل عام

 طلبيات و توقعات مجموعات
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 .109،ص2007بشير العلاق ،التسويق الصيدلاني ،دار اليازوري للنشر، الطبعة العربية،الأردن،:المصدر
 Hemminki نموذج هامنكي حول سلوك الطبيب:شرح 

لتوضي  مجموعة العوامل و المتغيرات التي تؤثر في قرا  الطبيب عند وصف  1975الشهير عام وضع هامنكي نموذجه 
تعتمد بشكل كبير على بعضها البعض  الأدويةمؤسسات البحوث الطبية و شركات  إنبالدواء للمريض . حيث جاء في تقريره: 

التي غالبا ما تكون مصممة في ضمن طلبات  الإعلاناتو من خلال التيقيف ، و المجلات العلمية  الأطباء،و كلاهما يؤثران على 
، و هو يبدو واضحا من خلال ما تم  Hemminkiيوض  نموذج  الشكلالمريض و توقعاته التي غالبا ما تكون ميا  جدل . 

سم منها يتعل  حقديد دواء للمريض من قبل الطبيب حقكمها عوامل و متغيرات متنوعة ، ق أوتخاذ قرا  صرف إعملية  إنستعراضه إ
يتعل   الأخر، و القسم  إطا هجتهاداته، خبرته ، و الهيكل التنظيمي الذي يعمل في إببيئة عمل الطبيب ، خصائصه ، توقعاته، 

)البيئة الخا جية(  الأكبربالمريض نفسه ، طلباته، خصائصه، توقعاته، حالته الصحية و النفسية ، و القسم اليالث يتعل  بالمجتمع 
و مؤسسات البحث العلمي و        تخاذ القرا (، إ) و وسائل التأثير التي تما سها على عملية  أدويةة بشركات تصنيع المتميل

 الطبي، و القوانين و التشريعات و التعليمات السا ية و غيرها من العوامل .
 : مفهوم البحث و التطوير في الصناعة الصيدلانية -2

نتناول مفهوم البحث و مفهوم التطوير ، على النحو  إنمفهومي البحث و التطوير ،  إلىنرى من المناسب قبل التطرق 
 التالي:

يةالوصفة الطب  

 خصائص و مميزات  طلبات و توقعات المريض
 المريض الشخصية

مرحل  المجلات الطبية       التعلم بعد مرحلة   التعلم قبل  
 و الصحية                البكالوريا         البكالوريا

لاء زم
 الطبيب
 المختص

 ظروف عمل الأطباء ،
و الفرض العلاجية 

المتاحة و الإمكانيات 
 المتوفرة

التعليمات و 
ة التوجيهات الرقابي

 الصادرة عن السلطات
ين الصحية و نظم التأم
الصحي و شركات 

 التأمين

 خصائص و مميزات
 الطبيب الشخصية

 أشكال علاجية أخري النتيجة

ركات مؤسسات البحوث و ش
 الأدوية

 الإعلان
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و        الأسبابستنباط إبالتفكر و التجريب، لفهم جوهرها و حقيقتها و  الأشياءفي  الإنسانينظر  أن"يعني  البحث 
 .1العلاقات و القوانين التي حقكم وجودها و تكسبها خصائصها"

 الإنسانية:"جهد علمي منظم يقصد به الكشف عن المعلومات جديدة تسهم في تطوير المعا ف  بأنهالبحث  كما عرف
 2".آفاقهاو تطوير 

تكون تلك المعرفة مفيدة في تطوير  أنكتشاف معرفة جديدة ، بأمل إ إلىو بالتالي فالبحث هو الفحص المتعم  الهادف 
 منها. أيحقسين جوهري للموجود من  كتشافإفي  أوعملية جديدة،  والمنتج جديد 
حتياجاته و يرفع جودة حياته، مستغلا ما يتوفر لديه من إبتكا  جديد مما يلبي إفي  الإنسانينشط  أنالتطوير يعني :" أما

 3موا د طبيعية و معرفية".
 أوخدمة جديدة  أو تصميم لمنتج جديد أوخطة  إلى الأخرىالمعا ف  أو:"حقويل نتائج البحث  بأنهكما عرف التطوير 

 4ستخدام."الإ أوكان ذلك بغرض البيع   ءاسو تقني معروف  أسلوب أوخدمة  أوالتحسين الجوهري لمنتج  أوتقني جديد،  أسلوب
و تشغيل الوحدات الصناعية  الأوليةالنماذج  إعدادختيا  البدائل و إو يشمل التطوير الصياغة النظرية ، و التصميم و 

العمليات  أو،  الإنتاجخطوط  أوالفترية للموجود من المنتجات  أو)المتكر ة(  ةتيبيتر الن التطوير التغيرات و لا يتضميبية التجر 
 ، حتى لو كانت هذه التغيرات تعبر عن التحسينات. الأخرىالعمليات المستمرة  أوالتصنيعية 

حلول فنية ، في صو ة  إلىادق عليها في حين يقصد بالبحث و التطوير :"كل المجهودات المتضمنة حقويل المعا ف المص
مراكز  أوفي مخابر الجامعات  أماستيما ية. تباشر ميل هذه النشاطات إ أوستهلاكية إمنتجات مادية و  إنتاجطرق  أو أساليب

 5عتبا  خاص لحجمها"إالبحث التطبيقي و في المؤسسات الصناعية دون 
 سب ، يمكن تسجيل الملاحظات الموالية:مما نطلاقا إ
 و لا يدخل في أهدافهعليه بصو ة تضمن حققي   الإنفاقله و  الإعداديتم  أيالبحث و التطوير هو جهد منظم .  إن ،

 ستيما ه ذلك بصو ة منظمة.إتم  إذاغير مخطط لها  أوكتشافات عشوائية إ أيذلك 
 ية المحددة.النتائج التكنولوج إلىالمؤسسة تقوم بهذا الجهد المنظم عن عمد ، و بغرض التوصل  إن 
 لأغراض مستقبلية أخرى أحياناحل مشاكل حالية ، و  أوبغرض تطوير  أحياناعليه  الإنفاقالبحث يتم  إن . 

 نفقات البحث و التطوير:

                                                
،حول المنافسة و الإستراتيجيات التنافسية للمؤسسات  الصناعية خا ج 04عدمان مريزق،دو  البحث و التطوير في تعزيز تنافسية المؤسسات الصناعية حالة صيدال،الملتقي الدولي   1

 .  3،ص  2010نوفمبر  9-8، وعلوم التسيير كلية العلوم الاقتصادية جامعة حسيب بن بوعلي الشلف، وقات في الدول العربية،قطاع المحر 
 .31، ص 2007عما  الطيب كشرود ، البحث العلمي و مناهجه في العلوم الاجتماعية و السلوكية ، الطبعة الأولى ، دا  المناهج ، عمان ،الأ دن،   2
،حول المنافسة و الإستراتيجيات التنافسية للمؤسسات  الصناعية خا ج 04ريزق،دو  البحث و التطوير في تعزيز تنافسية المؤسسات الصناعية حالة صيدال،الملتقي الدولي عدمان م  3

 .  3،ص 2010مبر نوف 9-8، وعلوم التسيير كلية العلوم الاقتصادية قطاع المحروقات في الدول العربية،جامعة حسيب بن بوعلي الشلف،
 .1998الهيئة السعودية للمحاسبين القانونيين ، لجنة المعايير المحاسبة ، معايير تكاليف البحث و التطوير ، ديسمبر  4

www.sopca.org.sa/pdf/mohas/socap_07.pdf     
 .113،ص  1992و نشاطات المؤسسة الصناعية، ديوان المطبوعات الجامعية ، الجزائر ،  سعيد اوكيل: وظائفمحمد  5

http://www.sopca.org.sa/pdf/mohas/socap_07.pdf
http://www.sopca.org.sa/pdf/mohas/socap_07.pdf
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تخطيط وفقا لأساليب علمية  إلىستيما  يد  عائدا ، فهو يحتاج إعلى نشاطات البحث و التطوير بميابة  الإنفاقيعتبر 
جد هام بالنسبة للمؤسسة في  أمرقل تكلفة من )التطوير( ، و معرفة التكاليف أمن الوظيفة )البحث( الأولم القس أندقيقة، كما 
 و ذلك بتخصيص موا دها للإنفاق على هذه النشاطات. الأداءعملية تقييم 

و       ليبيا في الإجماليمن الناتج المحلي  %0.002على البحث والتطوير لم يتجاوز  الإنفاق أن الإحصائياتو تظهر 
 الإنفاقما قو نت بالإنفاق في غيرها من الدول العالم، حيث بلغت نسبة  إذافي مصر . و هي نسبة متدنية جدا فيها ،  0.34%

 . و بلغت نفقات البحث1%3.5 السويدفي  1999سنة  الإجماليالناتج المحلي  إلىعلى البحث و التطوير في القطاعات المدنية 
 2و التطوير.     نفقات البحث إجمالمن  %21.8مليا  دولا  ، و ميلت  6.3 2007حة في كندا سنة و التطوير في الص

 موازنة البحث و التطوير: 
لتمويل نشاطات البحث و التطوير ، كما حقدد هذه النسبة بناءا على  الأعمالغالبا ما يتم تخصيص جزء من  قم 

المقاييس المطبقة في مختلف القطاعات و فروع الصناعة  أوللمنافسين و المعايير من تقا ير النشاط السنوية  إحصائياتمعطيات و 
 المتعلقة بالبحث و التطوير.

فهي تميل قاعدة من خلالها تستطيع المؤسسة حقديد النسبة المخصصة لتمويل النشاطات البحث و التطوير ، و من ثم 
شروع البحث و التطوير و هذا ما يسمى بالموازنة . و من النقاط الم أعباءجدول مفصل نسجل فيه تقديرات التكاليف و  إعداد

 3التي يجب ملاحظتها في الموازنة هي:
 المعنية . الأطرافستشا ة حقديد التقديرات بكل عناية و بإ 
 زمنية مختلفة )شهري، فصلي(. أسسقسام ، حسب عددها و على حقضير موازنات تفصيلية خاصة بالأ 
  مشا يع جزئية مرتبطة ببعضها البعض(. أوعدة منتجات  ةد  ت حسب التقسيم الموجود )في حالة و عتماد الموازناإمراعاة 
  نحرافات .الإ أوستخراج الفروقات إالنفقات الفعلية و النفقات المعيا ية عند كل مرحلة من المراحل ، لغرض  إظها 

يجابية و حققي  تسيير فعال ، قائم إنتائج  إلىمن حقديد النفقات هو الوصول  الأساسيالهدف  إنو عليه يمكن القول 
 نضباط و الدقة و الكفاءة العالية ، و بالتالي حققي  الربحية.إعلى 

 معوقات البحث و التطوير:
و   ستراتيجياتحقضير الإ أثناءالبحث و التطوير عقبات داخلية تظهر قبل و  إستراتيجيةمؤسسة تعتمد على  أيةتواجه 

 4هذه العقبات المحتملة: لأهملي عرض مختصر بعد تطبيقها و فيما ي
 .غياب التكامل بين الصناعة و مؤسسات البحث و التطوير 

                                                
،حول المنافسة و الإستراتيجيات التنافسية للمؤسسات  الصناعية خا ج 04عدمان مريزق،دو  البحث و التطوير في تعزيز تنافسية المؤسسات الصناعية حالة صيدال،الملتقي الدولي 1

 .  4،ص  2010نوفمبر  9-8، وعلوم التسيير كلية العلوم الاقتصادية جامعة حسيب بن بوعلي الشلف، الدول العربية،قطاع المحروقات في 
2Recherche et développement dans le secteur de la santé«www.statcan.ca/daily/francais/080722/tq080722.htm »  

 .94، ص  1994التكنولوجي ، ديوان المطبوعات الجامعية ، الجزائر ، محمد سعيد اوكيل ، اقتصاد و تسيير الإبداع  3
،حول المنافسة و الإستراتيجيات التنافسية للمؤسسات  الصناعية خا ج 04عدمان مريزق،دو  البحث و التطوير في تعزيز تنافسية المؤسسات الصناعية حالة صيدال،الملتقي الدولي  4

 . 7،ص 2010نوفمبر  9-8، وعلوم التسيير كلية العلوم الاقتصادية جامعة حسيب بن بوعلي الشلف، قطاع المحروقات في الدول العربية،
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  يؤدي  أننقل التكنولوجيا و البحث و التطوير و الذي يمكن  إستراتيجيةالمؤسسة الكلية و  إستراتيجيةضعف التلازم بين
و برامج     جل البدء في خطة العملأو غيرها( من  الإدا يةية و مين الموا د )المالية و البشرية و اللوجستالفشل في تأ إلى

 أو الإستراتيجيةالبحيية المد جة في  الأنشطةالتأخير في تنفيذ  إلى إماالمؤسسة ، و الذي يؤدي بدو ه  إطا البحث في 
 حتمال التخلي عنها بشكل عام.إ
  ة الكاملة بإمكانيات المؤسسات المحلية للبحث و التطوير.اليق إلىلا تزال الصناعة في العديد من الدول النامية تفتقر 
  لنشاطات البحث و التطوير مما يجعل الصناعة تردد في معظم الحالات  الآنيةصعوبة التقييم الكمي للفوائد المباشرة و

 ستيما ية لبرامج البحوث طويلة المدى.حتياجات الإلتوفير الإ
 تطوير بشكل كبير بالمقا نة مع الدول الصناعية.على البحث و ال الإنفاقنخفاض مستويات إ 
 بالقليل من  إلابتكا ات الناتج عن البحث و التطوير ، لا يقوم القطاع الصناعي ، و هو المستخدم الرئيسي و المنتج للإ

 .أبدا، و قد لا يقوم بذلك  أخرىبالتعاون مع مؤسسات بحيية  أوالبحث و التطوير عن طريقه الخاص 
 كز البحث و التطوير العامة عدة هشة و غير موجهة بشكل كاف لتغطية حاجات الصناعة.معظم مرا  إن 
  من البحوث التطبيقية. أكير الأساسيةالتركيز غير المتكافئ لمراكز البحث و التطوير على البحوث 
 بحث و التطوير.تواضع الكفاءات التسويقية لمؤسسات البحث و التطوير و الوعي غير الكافي لدى الجمهو  لأهمية ال 
  تواكب حاجاتها. أوالمشا يع التي تديرها مؤسسات البحث و التطوير قد لا تلائم بالضرو ة توقعات الصناعة 

 التنافسية و البحث و التطوير: 
 ناتجو تزويد السوق بالمنتجات الجديدة ذات القيمة المضافة العالية ، و التي هي  الإبداعيالمقد ة على التفكير  أصبحت

التي تقوم عليها تنافسية الشركات و الدول على حد سواء، فالشركات العالمية التي  الأسس أهمحد أالبحث و التطوير ،  شطةأن
تكون  أنو   تكتسب ميزة تنافسية  أنستطاعت إمتلاك التكنولوجيا المتميزة إقطعت شوطا مهما في مجال التصنيع و التطوير و 

و الشركات         العناصر التنافسية التي تميز الدول  أهمحد أالبحث و التطوير هي  الأنشطة أنعتبا  إ ائدة في المنافسة على 
عتمادا كليا على التقنيات المستو دة من الخا ج و إالشركات المحلية مازالت تعتمد  أنالتي تعمل ضمن هذا النطاق، في المقابل، نجد 

 لتنافسية.بالتالي بقائها تلهث للحاق بركب التكنولوجيا و ا
المناسبة التي تعتمد على ترجمة الخيا ات و الخطط  الإستراتيجيةمن هنا ، و لتحقي  قد ة تنافسية عالية لا بد من تبني 

لمدخلات  الأميلستغلال حقسين الكفاءة التشغيلية بالإ إلى إضافةعمل فو ي و منتج ،  إلىالتي يتم تبيينها من قبل الشركات 
ن الشركات العاملة في قطاعات ذات أن من شإتكلفة ممكنة ، و بالتالي ف بأقلمنتج عالي الجودة و  لىإبهدف الوصول  الإنتاج

 تأخذ دو  القيادة في المنافسة. أنقيمة مضافة عالية و التي تتمتع بكفاءة عالية 
عالمي الذي يصد  عن تقرير التنافسية ال أد جو لأهمية عامل البحث و التطوير في التأثير على تنافسية الدول ، فقد 

و     .العديد من المؤشرات الدالة على البحث 1999قتصادي العالمي ، و الذي تقوم وزا ة التخطيط بمتابعة منذ عام المنتدى الإ
ترتيب الدولة المشتركة فيه  إلى أساسيبشكل  التقرير يهدف  أنالتطوير ضمن المؤشرات المحددة لقد ة الدولة التنافسية. يذكر 
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، هما مؤشر تنافسية النمو و الذي يحوي في  أساسيينعتمادا على مؤشرين إمقد تها التنافسية. و يقوم التقرير بهذه المهمة  بحسب
 قتصاد الجزئي.قتصاد الكلي و مؤشر التنافسية الحالية و الذي يتناول المؤشرات المتعلقة بالإمكوناته المؤشرات المتعلقة بالإ

 1و من هذه المؤشرات:
 الإجماليالشركات على البحث و التطوير كنسبة من الناتج  إنفاق. 
  امعات.الجو  الأعمالالتعاون في مجال البحث و التطوير بين قطاع 
 براءة الاختراع. 
  المال المباد .  أ توفر 
 .مدى وجود الدعم الحكومي المباشر للشركات التي تنف  على البحث و التطوير 
   وير التكنولوجيا المستخدمة.تط أومدى قد ة الشركات على خل 
 ستيعاب التكنولوجيا الجديدة.مدى سعي الشركات لإ 
 .مدى توفر مراكز البحث و التد يب المتخصصة 

 التأثير على التكاليف: 
و     إلانتائج تلك العملية  أشهرشهد  الأخيرالتكنولوجي الناج  يحدث ثو ة في هيكل المنافسة ، و العقد  الإبداع إن
صغر لدخول مجال أكاليف اليابتة للإنتاج ، و من ثم تخفيض عوائ  الدخول و تهيئة الفرصة لمؤسسات جديدة هو خفض الت

جل أتركز جهودها على مجال البحث و التطوير من  أوكبيرة . و في هذه الحالة يجب على المؤسسة   أخرىالمنافسة مع المؤسسات 
ذو تكاليف عالية و الذي لا  عمتنو  إبداعاليف ، لا بد من التركيز على تطوير المنتجات و تطوير العمليات بغية تخفيض التك

تكاليف  في  التكنولوجي هو التخفي الإبداعن البعد الحقيقي و الفعلي لعملية يمكن القول بأ إذنيضمن حققي  النجا،. 
 بصفة عامة و التكلفة الوحدوية بصفة خاصة.

و     تتناس  المؤسسات على تصميم منتجات بحيث يسهل تصنيعها  إنفي ظل المنافسة الشرسة و الحرة يحدث و  لأنه
 إنتاجيةبما يساعد على  فع مستوى  الأجزاءالمكونة للمنتوج و التخفيض من الوقت اللازم لتجميع  الأجزاءذلك بتقليل عدد 

تصميم جهاز الرؤية بالأشعة  ادتأعالوحدة. فعلى سبيل الميال في شركة "تكسا  انستر و منت"  إنتاجيةو تخفيض تكلفة  العامل
جزء و خفضت خطوات التجميع  47جزء بدلا من  12ليصب  مكون من  الأمريكيون غحقت الحمراء الذي كانت تو ده للبنتا

دقيقة فقط و النتيجة  219 إلىدقيقة  757خطوة و من ثم تخفيض الوقت المستغرق في صنع الجهاز من  13 إلىخطوة  56من 
و  الإنتاج، و من هنا نجد من الضرو ي وجود تنسي  مستمر بين جهاز  الإنتاجنخفاض جوهري في تكاليف إبالطبع هي حدوث 

 وحدة البحوث و التطوير لضمان  فع كفاءة التصميم و تخفيض التكاليف.

                                                
،حول المنافسة و الإستراتيجيات التنافسية للمؤسسات  الصناعية خا ج 04عدمان مريزق،دو  البحث و التطوير في تعزيز تنافسية المؤسسات الصناعية حالة صيدال،الملتقي الدولي  1

 .  8،ص 2010نوفمبر  9-8، وعلوم التسيير كلية العلوم الاقتصادية جامعة حسيب بن بوعلي الشلف، روقات في الدول العربية،قطاع المح
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عل المؤسسة يج أنن يساهم من خلاله في تعزيز تنافسية المؤسسة هو التكنولوجي بإ الإبداعو المجال الياني: الذي يستطيع 
 ميزة تنافسية. إعطائهاهذه في  ن ائدة في تطوير عمليات التصنيع بحيث تساعد عمليات التكوي

التكاليف من جراء القيام بالإبداع التكنولوجي قد  تساهم في  جالمفن المزايا التي حقصل عليها يمكن القول بأ أخيراو 
 عوائ  الدخول. إ ساء
و         التمييز تطوير الكفاءة المتميز خصوصا في مجال البحث  إستراتيجيةعلى المؤسسة لكي تتبنى التأثير على التمييز: يتعين  -

تميل الخصائص و التصاميم  أينمن السوق،  أكيرتشكيلة واسعة من المنتجات تخدم شرائ   إنتاججل أالتطوير و ذلك من 
سلع مميزة بجودة عالية و تقديم خدمات مميزة و سريعة تختلف  إنتاجو  الفنية الجديدة مصد ا لتمييز المنتجات الأساليبو  الإبداعية

و           عالية متميزة لهذه السلع أسعا العوامل تعطي مبر ا يدفع العملاء )الزبائن( لدفع  ذهعما يقدمه المنافسين ، و ه
 المؤسسة لتيبت هذه الصو ة. استتكبدهالخدمات تغطي التكاليف التي 

التمييز في السلع و الخدمات ، الذي حقققه المؤسسة من جراء قيامها بالإبداع التكنولوجي يمكن من  أن و خلاصة القول
الولاء للعلامة  مبدأيعتبر  إذخل  الولاء للعلامة من قبل الزبائن حيال منتجاتها .  إلىيحميها من منافسيها لد جة قد تصل  أن

على كل الجبهات و يستطيع المنتجون المتميزون فرض  أو الأسواقلمؤسسة في كل يوفر الحماية ل لأنهمصد  قوة ذات قيمة كبيرة 
 ستينائية عالية.إ أسعا ستعداد لدفع الزبائن لديهم الإ أن إلى، و هذا  اجع الأسعا زيادات على 

ستهلكين و هذا من التكنولوجي المؤسسات من تركيز جهودها على شريحة معينة من الم الإبداعالتأثير على التركيز : يمكن  -
جل تلبية حاجاتهم و  غباتهم على أفي سوق محددة من  أوفي المنتجات  الإبداع أو،  الإنتاجفي خطوط  الإبداعخلال التركيز على 

 وجه. أكمل
 أسلوبالتركيز من خلال  إستراتيجيةختيا  شريحة معينة من السوق تتجه للسعي و اء إفبعدما تنتهي المؤسسة من عملية 

التركيز على التكلفة المنخفضة فهي بذلك تدخل في  أسلوبالتكلفة المنخفضة ، فعندما تستخدم المؤسسة  أسلوب أويز التمي
 و مواجهة  ائد التكلفة.  المنافسة 

نه يصب  في متناولها كل وسائل التمييز المتاحة إالتركيز على التمييز ، ف أسلوبستخدام إ إلىتجهت المؤسسة إ إذاو 
في عدد قليل من  أوالمؤسسة التي تتبنى مفهوم التركيز تنافس المنتج المتميز في شريحة واحدة  أنتميز، و الجدير بالإيماءة للمنتج الم
 الشرائ .

تطوير منتجات ذات جودة متميزة بنجا، و ذلك  اجع  إلىن المؤسسات التي تتبنى مفهوم التركيز تميل نجد بأ أخيراو 
ن إن المؤسسة التي تركز على نطاق محدود من المنتجات فكن القول بأيمذلك  إلىلمستهدف . بالإضافة لمعرفتها و خبرتها بالمجال ا

المنتجات التي  أن إلاالتمييز،  إستراتيجيةبكيير مما يستطيع المنتج الذي يتبنى  أسرععملية قيامها بالإبداع التكنولوجي تكون 
 ن السوق.شريحة معينة م إلىموجهة  فهيتقدمها هذه المؤسسة 

 كتشاف و تطوير دواء جديدإفي الصفحة التالية يوض  مراحل عملية 7-2و الشكل  قم
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 كتشاف و تطوير دواء جديدإمراحل عملية : 7-2 قم البياني  الشكل ليلحق
بإجراء حقريات  7-2ستحداث دواء ما. بشكل نمطي كما يظهر في الشكل البياني  قم تتم الصناعات الصيدلانية بإ

ثم يأتي بعد ذلك  الأولمن قبل مؤسسات البحوث التابعة للقطاع الخاص و الجامعات في المقام  الأساسيئج البحث حول نتا
كتشاف( . و يعقب ذلك فيما يتعل  بمركب واعد ختيا  المركبات الممكنة ذات التأثير العلاجي )مرحلة الإ إو الفحص و  التوليف

 أخيرا)مرحلة التطوير( و  الإنسانختبا ات موسعة على إ إجراء أيضادلي. و من اللازم الكيميائي و الصي الإعداد، فترة لمزيد من 
يكون مأمونا و ناجعا و  أن أيختبا ات و كان المنتج متفقا مع المعايير المحددة من جانب السلطة التنظيمية نجحت كل هذه الإ إذا

 .ض )مرحلة التسليم(يالدواء للمر  إتاحةجيد النوعية يمكن حينئذ 
مرحلة التسليم سوى نسبة صغيرة من المركبات التي  إلىستنزاف بحيث لا تصل إو في كل مرحلة من هذه العملية ، عملية 

ختبا ات لأغراض معينة من بينها توسيع نطاق كتشاف . و حتى بعد التسليم ، قد يجري مزيد من الإفحصت في مرحلة الإ 
كبيرة من النا    أعدادستخدام بإ إلاند ة و قد لا تظهر  أكيرانبية الج ثا الآديد حق أوستخدامات جديدة إستخدام المنتج ليشمل إ

 لة معقدة تستغرق وقتا طويلا و بذل نشاط مكلف.أتطويره مستم كتشاف دواء ما إن إللمنتج. و هكذا ف
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 و الصيدلانية المنتجات الدوائية اتستراتيجيإجوانب  المبحث الثاني:
                             دوويةإستراتيجية المنتج الجديد و أساسيات الأ :الأولالمطلب 

سوف نتطرق لبعض المفاهيم الأساسية حول الأدوية و هي  و الصيدلانية ستراتيجيات المنتجات الدوائية قبل التطرق لإ
 :لتاليكا
 أساسيات حول الأدووية:/1

،هي منتجات إستراتيجية و هامة و هذا راجع للآثار التي يخلفها نتجات الدوائيةالمتعتبر المواد الصيدلانية و بالأخص 
لأن الصناعة الصيدلانية فيها أدوية و منتجات غير أدوية  و حتي نقصها علي الفرد حيث تشكل أحد أوليات الصحة،     فقدانها

 جات صيدلانية كالقطن الحقن الضمادات و منتجات أخري.منت
 مفهوم الأدووية :

 مفهوم الأدووية الصيدلانية:  -1

و         المواد الصيدلانية هي تلك المواد الناتجة من الصناعة الصيدلانية نتيجة البحث المتواصل و التجارب الكيماوية 
تعملها القدماء من أجل التداوي، و من أهم المواد الصيدلانية نجد في المقدمة الطبيعية، بالإضافة إلى ذلك الوصفات القديمة التي إس

الأدوية و التي تعتبر ركيزة للمجتمع و ضرورية لا يمكن التخلي عنها ، و هي ذات أصول مختلفة :نباتية ، كيميائية ، حيوانيةو 
 بيوتكنولولجية )تكنولوجيا الأحياء(.

فيفري  16الصادر في  05-85منها الأدوية حددت في القانون الجزائري بالقانون رقم  كما أن المواد الصيدلانية و التي
 1 ، كما يلي: 1990جويلية  31الصادر في  17-90المتعلق بحماية و رفع مستوى الصحة، و المعدل بالقانون رقم  1985

المواد الكيميائية الخاصة بالعقاقير، المواد المخضرة من : المواد الصيدلانية تحتوي كل من الأدوية، المتفاعلات البيولوجية، 169المادة 
 قبل الصيدلي، كل من أدوات  التضميد و كذلك كل المواد الأخرى الضرورية في الطب البشري و البيطري.

 Médicament, Traitement, Drugالدواء، العلاج، العقار:  -2

ي أو كيميائي، تستعمل في تشخيص أمراض الإنسان أو يشكل الدواء كل مادى أو مجموعة مواد سواء كانت من أصل طبيع
و       الكائنات الحية الأخرى ، كذلك تضم كل مادة أو مجموعة مواد تعمل على المعالجة و الشفاء من الأمراض، أو تسكين

 مراض.لام الناجمة عن مرض معين أو أي إضطراب فيزيولوجي/ كذلك الدواء كل مادة تستعمل للوقاية من الأآتخفيف ال
كثيرا ما تستعمل كلمة علاج بدل كلمة عقار ، حيث أن كلمة عقار تدل على الأدوية ذات الأصل النباتي لكناها حاليا 
توسعت في معناها ، و أصبحت تشمل كل الأدوية ذات الأصول الطبيعية ، سواء كانت نباتية ، حيوانية أو معدنية، و هي كلمة 

 التي تعني العقار. (Pharmacon)ة اليونانية ذات أصل يوناني ، مأخوذة من الكلم
 تعريف الدواء:  *

  2تعرفOMS مادة تستعمل في تغيير أو معالجة الأنظمة الفيزيولوجية 1المنظمة العالمية للصحة و الدواء على أنه" :
 بالمريض."

                                                
1L’article 169 ministère de la santé, de la population et de la reforme hospitalière (MSPRH), direction de la 

pharmacie, document juridique, Alger, 1997, p21. 
2  : organisation mondiale de la santé OMS ، المنظمة العالمية للصحة هي السلطة التوجيهية و التنسيقية ضمن منظومة الأمم المتحدة فيما يخص المجال الصحي

بالبيانات  ضيح الخيارات السياسية المسندة، و هي مسؤولة عن تأدية دور قيادي في معالجة المسائل الصحية العالمية و تصميم برنامج البحوث الصحية و وضع القواعد و المعايير و تو 
 و توفير الدعم التقني إلى البلدان و رصد الاتجاهات الصحية و تقييمها.



ــــيدلانية ــ ــ ــ ـــ ــ ــ ـــ ــ ــ ــ ــــاعة الصــ ـــ ــ  الفصل الثاني: الصنـــ

 

 

 

 

215 

  ن مصطلح الدواء كل مادة أو "تفهم م 2من قانون الصحة العامة على النحو التالي: 511تم تعريف الدواء في المادة رقم
تركيبة تحمل خصائص علاجية أو وقائية للأمراض البشرية....و هو كذلك كل منتج يمكن إستهلاكه من قبل البشر أو 

 الحيوانات بهدف التوصل لتشخيص طبي أو لإستعادة و تصحيح أو تعديل الوظائف العضوية".
لى مواد كيميائية أو بيولوجية و التي لا تشكل طعاما تعتبر أدوية ، شرط كما أن المنتجات الغذائية التي تحتوي في تكوينها ع

 3إحتوائها على خصائص غذائية خاصة أو خصائص علاجية كالوجبات الغذائية الطبية.
 4الدواء يقوم بتشخيص و علاج المرض و منع إنتقال العدوى ، و يعمل على تعديل و إستعادة نشاط الوظائف العضوية .

 5كل مادة كيميائية لها القدرة على تغيير الحالة الفيزيولوجية لأي كائن حي.  الدواء هو
 :6كما يلي  171 و 170عرف المشرع الجزائري الدواء في المادتين 

" إن الدواء هو كل مادة أو تركيب مقدم يحتوي على ميزات إستشفائية و وقائية للمريض سواء كان إنسانا أو حيوانا " و 
 المواد التالية: يتمثل الدواء في

 لام.آالمواد الضرورية للعافية و الصحة و تخفيف ال 
 .مواد تنظيف و تجميل البشرة و الشعر 
 .المواد الخاصة بنظم التغذية و الحمية 
 . مواد التغذية الحيوانية 
 . المواد البيطرية المخصصة لحماية صحة الحيوانات 

 ين و هما:حيث تعتمد الأدوية في صناعتها على صناعتين مختلفت

 : تهتم بصناعة المواد الصيدلانية و المتاجرة فيها و ذلك تحت مراقبة الصيادلة. الصناعة الصيدلانية -
 : تهتم بصناعة و بيع المواد الكيميائية التي تستعمل في الصناعة الصيدلانية فقط و بالجملة.الصناعة الكيميائية  -

 :7أصل الأدووية -3

طبيعي )نباتية ، حيوانية أو معدنية ( ،أو الحصول عليها بواسطة التركيب الكيميائي في الأدوية يمكن أن تكون من أصل 
 المختبر.

 Le Médicament D’origine Végétaleالأدووية من أصل نباتي: -3-1

                                                                                                                                                   
1  Larousse Médical, Paris, 2005, p639. 
2  Maurice Moulin, Antoine Coquerel , « Pharmacologie », 2eme édition Elsevier , 2002 , p32. 

3  Chatherine Mourrait, Robert Raoult, « Législation et exonération des substances dangereuses et vénéneuses » 

,4eme édition, édition Porphyre, 2008, p32. 
4  Phillipe Mayer, « Dictionnaire : pratique de médicaments », édition Larousse, 1989, p12. 
5  Market House Books, A dictionary of Science », 5eme edition, edition Oxford University Press, Londres, 2005, 

p257. 
6  CNES : Commission Population et Besoins Sociaux, le médicament plate-forme pour un débat social, Projet de 

rapport, novembre 2001, p21.  
7 Rezig Amira, L’enjeu de la stratégie marketing dans la commercialisation des produits pharmaceutiques cas 

de : l’Amoxypen (Amoxicilline) de Saidal , mémoire de Magistère, école des hautes étude commerciale (EHEC) 

ex :INC, Alger , 3eme promotion , 2009/2010, p108. 



ــــيدلانية ــ ــ ــ ـــ ــ ــ ـــ ــ ــ ــ ــــاعة الصــ ـــ ــ  الفصل الثاني: الصنـــ

 

 

 

 

216 

تستخدم لتخفيف الألم، و تستخدم النباتات الطبية في أشكال مختلفة ، يمكن إستخدام النبتة بكاملها أو إستغلال 
ورقة ، فاكهة أو الجذر....( ، تكون طازجة أو مجففة أو نشطة مستخرجة من النباتات مثل جزء فقط )

 )الراتنجات ، النشا....(.
التداوي بالأعشاب أو ما يسمى بالطب )العلاج( البديل هو العلاج من الأمراض بإستخدام النباتات أو المنتجات 

 من أصل نباتي.
 Le Médicament D’origine Animalالأدووية من أصل حيواني: -3-2

، الأمصال العلاجية، الغلوبولين المناعي،  القد يوفر الحيوان أيضا العديد من الأدوية مثل : زيت كبد السمك
 ,L’huile de foie de morue, les sérums thérapeutiques)لانولين و الأنسولين.

immunoglobuline, Lanoline, Insuline…) 

 Le Médicament D’origine Minéraleالأدووية من أصل معدني: -3-3

المعادن يمكن إستخدامها كجزء بسيط )عنصر( أو شكل مركب ، أو العديد من المعادن ضرورية لوظائف الأعضاء 
لدينا، نقصها يمكن أن يسبب إضطرابات ، من هذه المعادن: الكالسيوم ، الفوسفور ، البوتاسيوم ، الحديد، الزنك 

 و النحاس.
 Le Médicament D’origine Synthétiqueطناعي:الأدووية من أصل إص -3-4

 معظم الأدوية المسوقة يتم الحصول عليها بواسطة تركيب عضوي في مجال صناعة الأدوية.
 تصنيف الأدووية: -4

و       لا يوجد طريقة موحدة لتصنيف الأدوية، حيث تصنف الأدوية عادة بما يناسب الجهة المعنية من أطباء ، صيادلة
 ذلك أما حسب تركيبها ، إستعمالها ، تحضيرها أو حسب وصفها.و     كميائيين

 : و هي تصنف إلى نوعين :حسب التركيب   -4-1

 يدخل في تركيبها مادة أو إثنان و تحضر بسهولة إعتبارا من مواد أولية  أدووية بسيطة :
 موجودة في الطبيعة بشكل عفوي.

 :عدة طرق و تكون معقدة تحضر من مادتين أو أكثر و يحتاج تحضيرها إلى أدووية مركبة 
 فيزيائيا أو كيميائيا.

 : تصنف إلى:حسب الإستعمال -4-2

 تستعمل على الجسم خارجيا كالمرهم.أدووية خارجية : 
 تؤخذ عن طريق الفم كالأقراص أو قطارات العيون ، الأنف و الأذن.أدووية دواخلية : 

 : تصنف إلى: حسب التحضير -4-3

 :لأدوية المختلفة و لا يمكن إضافة أو أي أنها تحضر حسب دساتير ا أدووية دوستورية
حذف مكون منها لأنها أدوية صادرة عن جهات رسمية في كل دولة، فهذا الدواء يكون 

 دائما و عالميا. 
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 تحضر حسب رغبة الطبيب أو حسب كتاب الأدوية الوطني، و هي أدوية أدووية وصفية :
رضية لا ترد في دستور معترف بها من الهيئة الصحية في البلد و توصف عادة لحالات م

 الأدوية و تلائم الأمراض السارية في البلد السارية في البلد نفسه و هي أدوية وقتية .
 و تصنف إلى :: حسب الوصف -4-4

 و هي التي تستند إلى الخواص الكيميائية و الفيزيائية للمواد الفعالة التي  الأدووية الضدية :
 تدخل في تركيبها و على مقدار تركيزها.

 25: تعتمد على مبدأ التشابه ، و هذه الأدوية المثيلة حديثة و تشكل  ة مثيلةأدووي% 
 من الأدوية العامة.

و    كما يمكن تصنيف الأدوية حسب تأثيرها الفيزيولوجي ، فهناك أدوية خاصة تهتم بمعالجة عضو معين من الجسم، 
وقت ، بالإضافة إلى وجود مطولة التأثير و التي تحضر بطريقة أخرى محضرة من عدة مواد و لها تأثير دوائي خاص و عام في نفس ال

صيدلانية بحيث تعطي المادة الدوائية مدة أطول لكي تمتص من قبل العضوية. أو حسب قوامها و شكلها، حيث توجد أربعة 
و   للزجة كالمراهم أشكال أساسية هي: الأشكال الصيدلانية الصلبة كالمساحيق و الحبوب السكرية ، الأشكال الصيدلانية ا

الكريمات ، الأشكال السائلة كالكحول و المياه المعدنية و الأشكال الصيدلانية الغازية كالحالات الهوائية، أو حسب درجة 
خطورتها، حيث يعتمد هذا التصنيف على الجداول المقترحة في دساتير الأدوية، و صنفت هذه الأخيرة إلى ثلاث زمر هي : 

المخدرة و جدول المواد الخطرة مة الذي يضم جميع الأدوية ذات تأثير خطر على حياة الإنسان ، جدول المواد جدول المواد السا
 .1المعزولةأو 
 2كيفية تسليم الأدووية من قبل الصيدلي: -5

بعد التحقق من أن صاحب الوصفة موجود ضمن قائمة المستفيدين المسجلين في البطاقة، و بعد التحقق من صلاحية 
 و الوصفة يقدم الصيدلي الأدوية الموصوفة كما و نوعا و هنا نميز حالتين :   الحقوق

بالمؤمن فالصيدلي يسلم الأدوية مجانا للمؤمن في حالة الأدوية تكون قابلة للتعويض ، و هذا  %100في حالة التكفل بنسبة  -أ
 لكل :

 .في حالة المؤمن مصاب بمرض من الأمراض المزمنة و ذوي الحقوق 
 و ذوي حقوقه . %50د من ريع حادث عمل أو مرض مهني لا تقل نسبته عن إستفا 
  3معاش العجز المباشر أو التعاقد ، و لا يجب أن يفوق مبلغ منحتهSNMG.و ذوي حقوقه 

تدفع من طرف المؤمن المستفيذ و هذا بالنسبة  %20فالنسبة الباقية  %80في حالة التكفل من الصندوق بنسبة  -ب 
 رى المذكورة أعلاه.للحالات الأخ

كما أنه إذا كان المؤمن منتسبا إلى تعاضدية غير متعاقدة مع الضمان الإجتماعي فإن هذا الأخير يتحمل دفع تذاكر 
 .%20التخفيض التي تمثل 

 بالإضافة إلى أن المؤمن يدفع مباشرة إلى الصيدلي مبالغ الأدوية الغير معوضة.

                                                
1 www.leem.org 

 .176، ص 2006/2007في الجزائر دراسة إقتصادية" ، أطروحة دكتوراه، قسم علوم التسيير ، جامعة الجزائر،  الحدي نجوة، "سياسة الأدوية2
  3  الأجر الوطني الأدنى المضمون.
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 على الصيدلي أن يتحقق من:

 ادة مازال ساريا.حق الإستف 
 .السن ، لقب و سن المريض 
 .تكون الوصفة محددة لنوعية و كمية الأدوية 
 .تاريخ إنجاز الوصفة 
 .ختم و توقيع الطبيب المعالج 
  تملا ورقة العلاج و توقع من طرف المؤمن له كما تتضمن ختم الطبيب و التاريخ و الخدمات المنجزة ، توقيع الطبيب

 اريف العلاج إلا إذا كان مجانا.المعالج يثبت تلقيه مص
  على الصيدلي كذلك في حال عدم تقديم الكمية الكاملة المسجلة بالوصفة أن يضع على الوصفة بجانب كل منتوج

و     عبارة سلم بواسطة ختم مع التأكيد على الكمية مع إعادة الوصفة إلى صاحبها و تعداد الفاتورة خاصة بالمنتجات
 للازمة ، رقم تسجيل البطاقة ، تاريخ العلاج ، ختم الصيدلي و إسم الدواء.يجب إظهار البيانات ا

 ري::الم  - صيدلانيال  -  طبيببين الة يالعلاقة الثلاث -6

خر، الأإن العلاقة التي تربط الصيدلاني بالطبيب، علاقة وطيدة و قوية ، بحيث لا يستطيع أي منهما أن يستغني عن 
لوصفة الطبية التي حررها الطبيب و في حالة وجود أي خلل أو خطأ في هذه الوصفة يجب على فيجب على الصيدلي أن يتقيد با

 الصيدلاني الإتصال بالطبيب لتصحيح الخطأ أو الخلل، أخذ بعين الإعتبار المصلحة الصحية للمريض.
التام، كما يجب عليه  على المريض أن يحترم كل من الطبيب و الصيدلي و يتعاون معهما ، من أجل الوصول إلى الشفاء

أن يكون صادقا و صريحا في حديثة ، لأن أي تصريح غير صحيح من قبل المريض عن حالته المرضية ، قد يؤدي بالطبيب إلى 
التشخيص الخاطئ للمريض و بالتالي يؤدي الصيدلاني إلى صرف الأدوية غير المناسبة . يجب على الطبيب المحافظة على أسرار 

 المرضى.
 لدواء:خصائص ا

 1تتميز الأدوية بعدة خصائص تميزها عن المنتجات و هي كما يلي:
 . يعتبر الدواء من المنتجات الضرورية و من أحد الأساسيات في الحياة بالنسبة للإنسان مثل الغذاء 
 شترى برغبة يعتبر الدواء من السلع التي لا يستطيع الإنسان التحكم في الطلب عليها ، فهي ليست كالسلع التي تباع و ت

من المستهلك و لكن الطبيب هو الذي يحدد نوع الدواء ، لذلك فلا إرادة للإنسان فيه و لا يوجد لقوانين العرض و 
 الطلب بها.

  خطورة الدواء تتضح من كونه تركية كيميائية ، فهو خطير لأنه قد يسبب مضاعفات على الفرد عند إستعماله دون
 وصفة طبية.

  ء، فهناك مواد كيميائية تتفاعل مع الضوء لذلك يجب حفظها بعيدا عن الضوء حتى لا يتغير شكلها تتأثر الأدوية بالضو
 ، مفعولها و وظيفتها.

 .تتأثر بعض الأدوية بدرجة الحرارة و البرودة 

                                                
العلوم شعبة تسيير المؤسسات ، كلية العلوم سامية لحول ، "التسويق و المزايا التنافسية دراسة حالة: مجمع صيدال لصناعة الدواء في الجزائر"، أطروحة مقدمة لنيل شهادة دكتوراه 1

 .288، ص  2007/2008الاقتصادية و علوم التسيير جامعة الحاج لخضر باتنة ، 
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  ثبات سعر الدواء ، حيث يحدد من طرف الدولة و غير قابلة للمساومة عكس مستحضرات العناية التي يتحدد سعرها
 رف الصيدلي أو البائع.من ط

 . تتواجد الأدوية في الصيدلية ، المستشفى و المراكز الصحية 
 .يعتبر الدواء من السلع التي تخضع لقوانين خاصة في المراقبة و الجودة 
  ، الدواء يمنح للإنسان أو الحيوان بهدف التوصل إلى تشخيص طبي أو لإستعادة و تصحيح و تعديل الوظائف العضوية

 1ء من المرض.و الشفا
 الصفات التقنية للدواء:

 تسمية الأدووية : -1

 Les Substances Activesالموادو الفعالة )النشطة(: -1-1

  2himiqueCénomination DLaالاسم الكيميائي:

كل الجزيئات يتم وصفها بتركيبتها الكيميائية، كل عنصر أو مجموعة من الذرات يشكل وصفة بشكل مفصل 
تسميتها حسب هذه الطريقة في الإستعمال الشائع مثلا: حمض أستيل الساليسيليك ، الأدوية نادرا ما يتم 

 éthanol )الإثانول "الكحول"(« Acide Acétylsalicylique « Aspirine)"الأسبرين"

« Alcool »). 
 La Dénomination Communeالتسمية المسجلة دووليا )الإسم الشائع دووليا(:

3nternationale (DCI)I 

، هذا الجزء معروف من  4م العلني للمادة الفعالة في تكوين الدواء ، الذي لا يتغير مهما كانت الدول و اللغاتهو الإس
 « Aspirine » الجميع بهذا الإسم و يكتب بحروف صغيرة ، مثلا: الأسبرين.

 Le Médicament Commercialiséالإسم التجاري للدواء: -1-2

و       الصيدلانية على غلاف و تعبئة المادة الفعالة عند تسويقها )إسم العلبة و هو الإسم الذي يعطى من قبل المخابر 
و تبين عليه  (Registred)مسجلة في اللغة الإنجليزية  ®( أو بحرف *ليس المادة الفعالة( ، هذا الإسم يتبع إما بنجمة  )
 هذه العلامة دليل على ان المخبر له اولوية للاسم.

 .Acide Acétylsalicyliqueيسمى DCIي على الأسبرين، الذي حسب يحتو  ® Aspegiqueمثلا 

 

 

 

 

 

 
  Le Conditionnement / Le Packagingالتعبئة و التغليف: -2

                                                
1 Jean-Pierre Buisson, « La politique du médicament », édition Montcherstein, Paris, 1997, p 07. 
2  Denis Stara, « Pharmacie et Surveillance infermiére », 5eme édition, édition  Lamarre, 2008. P2. 

 » DCI «سم الغير تجاري و هذا يعني الإ » OMC «من قبل المنظمة العالمية للصحة  1953مرة عام  لأولوضعت  3
4  Oscar Guish et Lee Lauretta, « Planification pharmaceutique » édition, OPU, Alger , 1984, p21. 
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التعبئة و التغليف تلعب دورا ذو صلة بإعتباره أداة معلومات مستقلة و فعالة ، يمكن تعريفها على أنها :"مجموعة 
كما أنه يهدف لتسهيل عملية التعامل مع المنتج ، تسويقه، حفظه و ربما 1لفة المنتجات" الأنشطة المرتبطة بتصميم و إنتاج أغ

 .2إستعماله
في المجال الصيدلاني ، التعبئة و التغليف هي عملية أساسية لحماية الدواء و تسهيل عملية توزيعه ، يستوجب مواد 

مبولات و قوارير( من مادة البلاستيك و الألمنيوم )المراهم( أو من تستخدم لتقسيم الأدوية في مجموعات ، يتم التعبئة في الزجاج )ا
Complexe Aluminium Polyéthylène : أقراص ، تحاميل(  و هناك ثلاث مستويات للتغليف( 

  التغليف الأوليLe Conditionnement Primaire و هو الذي يحتوي الدواء المباشر )اي على تماس :
 ل زجاجة الحبوبو اتصال مباشر بالدواء( مث

  التغليف الثانويLe Conditionnement Secondaire  ، يتمثل في كل ما يحمي التغليف الأولي :
 يقوم بالحماية و الدعم الترويجي و يحتوي بيانات و معلومات لازمة مثلا: العلبة الكرتونية التي تحمل زجاجة الحبوب

 تغليف الشحنLe Conditionnement D’expédition  و   التغليف اللازم للتخزين ، للتجديد : هو
 النقل، مثل الصناديق التي تحتوي علب الأدوية.

 : L’étiquetage وضع العلامة -3

العلامة هي جزء من التغليف التي تحتوي على معلومات طبية تصف الدواء، يتم عرضها على التعبئة و التغليف أو  
)تعليمات حول الدواء( ، ما عدا إذا كانت جميع المعلومات المطلوبة تظهر داخله ، كل الأدوية يجب أن تكون مصحوبة بالنشرة 

 مباشرة على العبوة
 العلامة تسمح بالتعرف على الدواء ، خصائصه و كيفية إستعماله بأمان من أجل الحصول على أفضل النتائج الممكنة

 :  La Gammeالتشكيلة -4
ها لأنها تعمل بنفس الطريقة ، موجهة لنفس الزبائن و تباع في نفس نسمي تشكيلة "مجموعة المنتجات المترابطة فيما بين

 3منافذ البيع أو السعر".
مثل المسكنات ، عمقها هو عدد من الأدوية   (Plusieurs Lignes)تشكيلة الأدوية تتكون من عدة خطوط

 .للأدوية التي تتألف منها التشكيلةالمختلفة التي تشكل خط مثل  للأدوية الأسبرين طوله أو تمديده يمثل العدد الإجمالي 
 

 :  La Qualitéالجودوة -5
نص على شروط و أحكام الإتفاقيات  1997في جويلية   MSP/MIN/44وفقا للمادة  من المرسوم رقم 

،  للمخابر لمراقبة المنتجات الصيدلانية : "إن مراقبة جودة المنتجات الصيدلانية يرتكز على الخصائص الفيزيائية ، الكيميائية
 . 4الميكروبيولوجية و علوم السموم لتقييم جودة و سلامة و فعالية المنتجات المعنية"

                                                
1Philip Kotler, Bernard Dubois et Delphine Manceau, « Marketing Mmanagement », 12eme édition, édition 

Pearson Education, Paris, 2006, p 418. 
2 Mohamed Guoffi, « L’emballage, variable de marketing », édition Technique de l’entreprise, Alger, 1996, p 4. 
3 Philip Kotler, Bernard Bubois et Delphine Manceau, op cit, p 418. 
4  Arrête n°44/MSP/MIN/ du 27 juillet fixant les condition et les modalités conventionnement des laboratoires de 

contrôle des produits pharmaceutiques, 2013.   
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 أنواع الأدووية :
 نظرا لتطور البحث و طرق الإنتاج في مجال الأدوية أصبحت توجد عدة أنواع :

  Les Médicaments Essentiels الأدووية الأصلية -1

 :تعريف الأدووية الأساسية 

:"هي تلك الأدوية التي تمكن من تلبية إحتياجات  (OMS)ية من قبل المنظمة العالمية للصحة عرفت الأدوية الأساس
و        السكان ذات الأولوية من خدمات الرعاية الصحية ، و يتم إختيارها بمراعاة معدلات إنتشار المرض ، مأمونيتها، نجاعتها

 .1مردوديتها النسبية"
حاجات أغلب السكان من العلاج و الصحة و بالتالي يجب أن تكون متوفرة في كل  الأدوية الأساسية هي تلك التي تلبي

 وقت و بكمية كافية و بالشكل الصيدلاني الخاص بها.
 :قائمة الأدووية الأساسية للمنظمة العالمية للصحة 

لقائمة خيارات لعلاج دواء. و تشمل تلك ا 350تشمل قائمة منظمة العالمية للصحة النموذجية للأدوية الأساسية أكثر من 
الأمراض ذات الأولوية ، مثل الملاريا و الإيدز و العدوى بفيروسه و السل و الأمراض المرتبطة بالصحة الإنجابية فضلا عن الأمراض 

 المزمنة من قبيل السرطان و السكري ، و ذلك إستنادا إلى تقييم أفضل البينات المتاحة.
 : إختيار الأدووية الأساسية 

  ار الأدوية المدرجة في قائمةة منظمةة الصةحة العالميةة النموذجيةة للأدويةة الأساسةية بمراعةاة معةدلات إنتشةار المةرض،يتم إختي
و البينات الخاصة بمأمونية تلك الأدوية و نجاعتها ، و مردوديتها النسبية. و نظرا لتغير تكاليف الأدوية مةع مةرور الوقةت ، فةإن سةعر 

و يةتم إجةراء مقةارنات    تبرر سحبه من القائمة إذا ما كان يستوفي معايير الإختيةار المحةددة الأخةرى. دواء ما ليس من الأسباب التي
 المردودية بين تلك الأدوية و أدوية بديلة تدخل ضمن فئة العلاجات ذاتها.

ختيار و إستعمال و يتم توجه طلبات الإدراج في القائمة أو طلبات التغيير أو الحذف إلى أمين لجنة الخبراء المعنية بإ
الأدوية الأساسية . و تتحمل اللجنة مسؤولية إستعراض البينات الواردة في الطلب و البت في إدراج دواء ما في القائمة و حذفه 
منها . و تقوم لجنة الخبراء أيضا بتحديد الثغرات المعرفية و تقديم توصيات بخصوص البحوث التي قد يتعين الإضطلاع بها في مجال 

دوية في المستقبل من أجل علاج المشاكل الصحية ذات الأولوية . و قد ينظر في إمكانية حذف دواء ما من القائمة إذا ما الأ
أثيرت تساؤلات بشأن أهمية الصحة العمومية و/أو إذا ما أبدي قلق بشأن مأمونيته و نجاعته و مردوديته النسبية مقارنة بأدوية 

 أخرى توصف لعلاج المرض نفسه.
كن للبلدان إستخدام قائمة منظمة الصحة العالمية النموذجية كدليل لإعداد قوائم الأدوية الأساسية الخاصة بها على يم

 الصعيد الوطني .
يمكن الإستناد إلى القوائم الوطنية للأدوية الأساسية لشراء الأدوية و الإمداد بها في القطاعين العام و الخاص، و وضع 

 كاليف الأدوية ، و التبرع بالأدوية ، و توجيه إنتاج الأدوية على الصعيد المحلي.الخطط الخاصة بسداد ت

 
 :Les Médicaments Génériquesة )المجمعة(يسالأدووية الجن -2

 تعريف الدواء الجنيس: -1-1
                                                
1 http://who.int/topics/essential_medicines/ar/ 

http://who.int/topics/essential_medicines/ar/
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جويلية حول تسجيل الأدوية للإستخدام في الطب البشري ، نقول عن دواء  6بتاريخ  92-284حسب المرسوم رقم 
و الكمية    س كل تخصص و تركيبة تشبه أساسا المنتجات الصيدلانية الأصلية بشرط أن تكون لديه نفس التركيبة النوعية أنه جني

 .1بطريقة فعالة
و تعرف أيضا على أنها أدوية مطابقة أو مكافئة بيولوجيا إلى العلامة التجارية، و لكن إنتاجها و بيعها تحت إسم دولي، 

ورة طبق الأصل للمصدر الأصلي من حيث الشكل أو اللون أو الحجم. و يتم تحديد الأدوية الجنيسة و مع ذلك قد لا تكون ص
ز((  مع الج)أي الإسم الكيميائي Dénomination Commune Internationale(DCI)من قبل إسم 

 2إسم المختبر أو تحت إسم العلامة التجارية .
(DCI)  ري حسب تعريف منظمة الصحة العالمية ، حددت ليتم إستخدامها بوضوح هي مادة دوائية نشطة و هو إسم غير تجا

 )دون لبس( في العديد من اللغات .
، في الميدان 3الأدوية الجنيسة عبارة عن نسخة للأدوية الأصلية التي يمكن الحصول عليها بعد دخول "براءة الإختراع" 

ذه الأخيرة عشرين عاما من بدأ تاريخ الحصول على رخصة طرحه في السوق العمومي عند نهاية المدة القانونية لحمايتها و تتراوح ه
(AMM)   و تبقى صناعته حكمرا على الطرف الذي توصل الى تركيبته ، اما اذا اودع السوق قبل الحصول على
(AMM).تنخفض المهلة المسموح بها للإستغلال و الإحتكار من قبل المخبر المكتشف إلى أقل من عشر سنوات ، 
أو  17،  15طار القانوني الذي ينظم حياة براءات الإختراع تختلف من بلد إلى خخر ، لكن هي دائما لها مهلة )الإ

 .4( يمكن من خلاله نسج المنتج دون تحمل خطر الملاحقة القضائية عاما 20
التطوير و التنمية لهذه ة غير مكلفة و تباع رخيصة لأن الشركات المصنعة لا تتحمل تكاليف البحث و يسالأدوية الجن

 . 5المنتجات ، و إنخفاض أسعار المواد الخام الدوائية
 :6ة في العالم يسمكانة الأدووية الجن -1-2

أصبح العديد من المرضى يسألون الأطباء و الصيادلة بأن يتم وصف و صرف  العلاج من ضمن قائمة الأدوية الجنيسة 
التكلفة ، لقد بينت دراستين حديثتين في الولايات المتحدة الأمريكية نقل المرضى المتوفرة لعلاج الأمراض و بالتالي التوفير في 

من المرضى قالوا  %67من المرضى طلبوا من أطبائهم صرف دواء بديل حالة وجوده ، و  %59لصرف الأدوية الجنيسة بحيث أن 
 %90، و المفاجئة في هذه الدراسة أن  أن شركات التأمين طلبت منهم صرف الأدوية الجنيسة كما كان من قبل سنوات مضت

 من موظفي الرعاية الصحية أقروا بوجود ضغط من شركات التأمين و الرعاية الصحية بإتجاه صرف الأدوية الجنيسة.
منهم يعتقدون أن وجود الأدوية الجنيسة مهم جدا في التحكم في  %84و بينت إستطلاعات المرضى في أمريكا أن 

بالتصريح جهارة بأن الأدوية الجنيسة FDA)(1ج، و قد قامت الحكومة الأمريكية و إدارة الدواء و الغذاء إرتفاع فاتورة العلا

                                                
1 www.caci.dz/fileadmin/template/receuil/word/D_cret_ex_cutif_92-284.doc. 
2  www.gsk.fr/.../fiche/.../medicament/pdf/medicaments_generiques.pdf  

رسمي لمخترع في فترة زمنية محددة مقابل سماحه للعامة بالإطلاع على الإختراع، و بشكل عام فإن الحق الذي يمنح لصاحب براءة  براءة الإختراع : هي حق إمتياز يمنح بشكل 3
 خرين من صناعة أو إستخدام أو عرض ذلك الإختراع دون الحصول على موافقة من قبل صاحب براءة الإختراع.آالإختراع هو منع ال

http://ar.wikipedia.org/wiki/  

Olivier Queneaux, « Les conseil de votre pharmacien en 200 question », édition Vecchi, Paris , 2008. P 16. 
5 Alaire Firsiroutu, stratégie et moteur de performance, édition CHEMELIERE, Québec, 2004, p297. 

 .243، ص 2006محمد ابراهيم عبيدات ، جميل سمير دبابة، التسويق الصحي و الدوائي، دار الدواء للنشر، الطبعة الأولى ، عمان، الأردن،  6

http://ar.wikipedia.org/wiki/
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تلعب دورا مهما في جعل المواطنين الأمريكيين لديهم قدرة على شراء الأدوية التي يحتاجونها . و قد طلبت التشريعات و إدارة 
        الجنيسة و التأكد من مطابقتها للأدوية الأصلية بحيث تحتوي نفس المادة الفعالة الدواء و الغذاء الأمريكية أن يتم فحص الأدوية

 و تكون على نفس الدرجة من الفاعلية و الأمان .
في الولايات   2004من سعر الدواء الأصلي فعلى سبيل المثال، في سنة  %80-30يمكن أن توفر الأدوية الجنيسة ما نسبته 

بينما معدل تكلفة الوصفات التي تحتوي على  %28لفة الوصفة الطبية التي تحتوي على الأدوية المقلدة المتحدة كان معدل تك
 و هذا يشكل فرق كبير يمكن للمواطنين توفيره في حالة ضمان نفس الفعالية و الأمان. %96الأدوية الأصلية قد وصلت إلى 

ية في الولايات المتحدة و من حيث التكلفة المالية فإننا نورد من مجموعة الوصفات الطب %53تشكل وصفات الأدوية الجنيسة 
مليار دولار بينما وصلت قيمة الأدوية الجنيسة إلى  217.4وصلت إلى  2004إحصائية تفيد بأن قيمة الأدوية الأصلية في سنة 

 في الولايات المتحدة.(IMS Health)مليار دولار حسب إحصائيات  18.1
صنعة في الدول العربية و منها الجزائر تحت قائمة الأدوية الجنيسة و بالتالي فإن الشركات تندرج معظم الأدوية الم

الصيدلانية العربية تعتمد على تقليد المستحضرات الأصلية و تثبت أنها مكافئة من حيث الإختصاص و من ثم طرحها في الأسواق 
 و الدولية بأسعار منافسة للمستحضرات الطبية.  المحلية 

ن التوجهات الجديدة في الصناعة الدوائية ، قيام شركات صيدلانية عملاقة بعمل شركة فرعية بإسم مختلف عن و م
الشركة الأم و تكون متخصصة في صناعة الأدوية الجنيسة و التي إنتهت مدة إحتكار تصنيعها في قبل الشركة المخترعة الأصلية، و 

واق الصناعة الجنيسة بإسم مختلف بحيث لا تؤثر على إدراك الأطباء و المرضى بذلك تكون هذه الشركات العملاقة قد دخلت أس
لقيمة الإسم الأصلي و في نفس الوقت تكون قد حققت أرباح من هذه الصناعة الجنيسة التي لا تتطلب أبحاث تكوير مكلفة . و 

لا تحتاج إلى وصفات طبية و يتم أحيانا قد تخصص هذه الشركات العملاقة شركات فرعية أخرى لتسوق مستحضرات طبية 
 ترويجها للأطباء و الصيادلة و المرضى مباشرة.

و من الطرق المعروفة لدخول الشركات العملاقة أسواق الأدوية الجنيسة بأن تقوم بشراء و إستملاك شركات معروفة في 
سويسرية العملاقة بإستملاك شركة ال Novartisمجال تصنيع الأدوية الجنيسة كما فعلت على سبيل المثال شركة نوفارتيس

النمساوية و التي إشتهرت بتصنيع الأدوية الجنيسة و لكن بطرق مبتكرة تنافس فيها الأصناف الأصلية  Biochemiبيوشيمي
 للشركة المخترعة للتركيبة العلمية .

 الأدووية الجنيسة في الجزائر: -1-3
يرة إنتشرت الأدوية الجنيسة بشكل ملفت للإنتباه في ، و في الآونة الأخ 1982عرفت الجزائر الدواء الجنيس سنة 

المستشفيات و الصيدليات عبر التراب الوطني، و ذلك لتحقيق الأهداف الحكومية الرامية إلى تشجيع إنتاجها و إستهلاكها، غير 
ة الأصلية فضلا عن كونها أنها لم تتمكن من فرض نفسها في السوق الجزائرية بالرغم من سعرها المعقول نوعا ما مقارنة بالأدوي

طرحت عدة إشكالات على غرار فقدانها لعنصر الفعالية بسبب عدم نجاعتها في جلب الشفاء للمرضى ، و قد أرجع عشرات 
الصيادلة مشكلة فقدان الأدوية لفعاليتها إلى رواج الأدوية الجنيسة على حساب الأدوية الأصلية ، بعدما قررت وزارة الصحة في 

                                                                                                                                                   
1 FDAتنفيذية الفيديرالية بالولايات المتحدة ل: إدارة الغذاء و الدواء و هي وكالة تابعة لوزارة الولايات المتحدة الامريكية ، لخدمات الصحة و حقوق الإنسان، واحدة من الإدارات ا

ة، اللقاحات ، المستحضرات البيولوجية ، الأمريكية، هي المسؤولة عن حماية و تعزيزي الصحة العامة من خلال التنظيم و الإشراف على سلامة الأغذية، المكملات الغذائية ، الأدوي
 عمليات نقل الدم و الأجهزة الطبية.

 http://sfda.gov.sa/ar/drug/about/pages/overview.aspx  . 

http://sfda.gov.sa/ar/drug/about/pages/overview.aspx
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منح التراخيص للصيدليات من أجل بيع الأدوية المتشابهة للأدوية  2002طني الذي جمعها مع نقابات الصيادلة سنة لقاءها الو 
 الأصلية للمرضى شرط أن تكون من نفس العلامة التجارية.

 ة آمنة و فعالة :يسهل الأدووية الجن -1-4
لاف دواء جنيس آ 10ري ؟ هناك أكثر من هل الأدوية الجنيسة فعالة و مكافئة حيويا للأدوية الحاملة للإسم التجا

)مقلد لدواء يحمل الإسم التجاري( مرخص من الولايات المتحدة الأمريكية و هناك أكثر من ذلك في المناطق الأخرى في العالم ، 
 .من المليارات من الوصفات الطبية التي تكتب في الولايات المتحدة الأمريكية كل عام %80و تشكل الأدوية الجنيسة 

في الولايات المتحدة الأمريكية أن الأدوية الجنيسة الموجودة في الولايات المتحدة (FDA)تعتبر هيئة الغذاء و الدواء 
إختبار سريريا  38الأمريكية هي مماثلة في الجودة للأدوية الحاملة للإسم التجاري ، و تشير كمثال على ذلك إلى دراسة خلل فيها 

 بالأدوية الأصلية، و قد وجدت الدراسة أن الأدوية الجنيسة كان لها نفس التأثير . قورنت فيه الأدوية الجنيسة
 الدواء المبتكر: -2

و      هي الأدوية التي إستفادت بأول رخصة ، لتطرح في السوق على أساس الوثائق المقدمة لترسيخ و إثبات فعاليتها 
 كن تعريفها كمواد مبتكرة .جودتها.و في حالة الأدوية التي سوقت منذ سنوات عديدة لا يم

 الدواء بشهادوة المؤهلات: -3

خر في التطبيق العلاجي ، لأنه يتمتع بنفس التأثير و الفعالية آهو الدواء الجديد الذي من المفروض أن يأخذ مكان 
 لتشابه محتوياته.

ته المسجلة ، و إذا كان الدواء مع العلم أن الدواء بشهادة المؤثرات )بالمرجعية( هو دواء مبتكر بالنظر لفعاليته و جود
المبتكر غير متوفر فإن أول دواء يمكن أن يعوضه في السوق يسمى دواء بالمرجعية ، بشرط أن يكون تسويقه مسرح به و يجب أن 

 تكون فعاليته و جودته مسجلة و معترف بها بوثائق رسمية .
 إستراتيجية المنتج الجديد /2

، و الثاني عن  عن طريق التملك الأولثنين ، إو مسارين أيدة من خلال طريقتين ن تطور منتجات جدأتستطيع الشركة 
الثلاثة  الأساليبمن  أكثرو أتنتهج واحدا  أنن عليها إما اختارت الشركة مسار التملك ، ف إذا وطريق تطوير منتج جديد تماما 

 التالية:
 قيام الشركة بالبحث عن شركات قائمة لشرائها.الأولسلوب الأ : 
 خرى.أبتكارات من شركات إختراعات و إسلوب الثاني: قيام الشركة بشراء حقوق و الأ 
 خرى.أو شركات أمنتجات شركة  لإنتاجمتياز إسلوب الثالث: قيام الشركة بشراء حقوق الأ 
 جات قائمة.متلاك حقوق منتنما تقوم ببساطة بإإن الشركة المعنية لا تقدم منتجات جديدة و إالثلاثة، ف الأساليبفبهذه 

 هما: أساسيينمسارين  تأخذ فإنهاما عملية تطوير منتج جديد، أ
 ول: قيام الشركة بتكوير منتجات جديدة في مختبراتها ، هذا ما تقوم به شركات الدواء الرائدة.المسار الأ 
 تطوير المنتجات و بوكالات متخصصة في مجال الأتصال بعدد من الباحثين المستقلين المسار الثاني: قيام الشركة بإ

سم الشركة المعنية ، و هذا ما تفعله إنجح الوسائل لتطوير منتجات جديدة تحمل أالجديدة، و تكليفها بالبحث عن 
 دوية.معظم شركات تصنيع الأ
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طريق و غيرها ، تنتهج  Biochemic , Upgohn, Rocheكثيرا من الشركات الدوائية الرائدة مثل   إن
الفرص تكمن  أفضلن أهذه الشركات تشعر  فإداراتسوق من خلال التملك و تطوير منتجات جديدة النمو و الربحية و حصة ال

من الضروري بلوغ درجة عالية  أندارات ، و ترى هذه الإ أخرى أحياندوية جديدة أحيانا ، و في عملية تطوير أفي عملية التملك 
 سلوبين.من المهارة و الكفاءة في كلا الأ

صلية ، و المنتجات المحسنة، ية الجديدة وفق رؤية الصناعة الدوائية/الصيدلانية تشمل على المنتجات الأو المنتجات الدوائ
صناف و الماركات الجديدة ، و هذه جميعا تقوم الشركة الدوائية بتطويرها من خلال جهود البحث و و المنتجات المعدلة ، و الأ

 التطوير التي تقوم بها.
 الجديدة: فئات المنتجات الدوائية -1

و جديدة للسوق ، أساس كونها جديدة للشركة ، أتوجد ست فئات رئيسية للمنتجات الدوائية الجديدة ، مقسمة على 
 و هذه الفئات هي:

  و أسواق جديدة تماما أمنتجات جديدة تماما )لم تكن معروفة من قبل( : و هذه المنتجات تكون مبتكرة تعرض في
 قطاعات جديدة تماما.

 ل مرةقائمة،لأو ج جديدة: و هي منتجات جديدة تساعد الشركة على دخول السوق خطوط منت. 
 قائمة تابعة للشركة.لخطوط منتج قائمة : و هي منتجات جديدة تكون مكملة لخطوط منتجات  ةإضاف 
  كبر، و تحل محل منتجات أقيمة  أو أفضلداء أتحسينات/تعديلات على منتجات قائمة: و هي منتجات جديدة توفر

 قائمة .
 قطاعات سوقية جديدة . أوجديدة  أسواقلى إعادة ترتيب مواقع المنتجات : بمعنى توجيه المنتجات القائمة إ 
  : و    بحاث الصيدلانية لى مزيج من هذه الفئات، و تدل الدراسات و الأإمنتجات جديدة تؤدي  بمعنىتقليص التكلفة

المبتكرة  فالأدويةنها جديدة. أ يدعى مروجها التي الأدويةجمالي إفقط من  %5سوى الجديدة المبتكرة لا تمثل  الأدويةو أالدوائية 
اطرها مخن أثناء عملية تصنيعها(. كما أنفاق عليها في مراحل البحث و التطوير فعلا تكون تكاليفها عالية )سواء من حيث الإ

تطور منتجات جديدة تعرض نفسها للمخاطر في عالم ن الشركات التي لا أيضا . و من المفارقات في هذا السياق أتكون عالية 
 أكدتهخرى ما يتسم بالمنافسة الحادة و التغيرات العاصفة )خصوصا من حيث تقنيات تصنيع الدواء( . و من المفارقات الأ

 هداف المنشودة.من المنتجات الدوائية الجديدة تفشل في بلوغ الأ %25ن حوالي بحاث بأالدراسات و الأ
 نتج: تقليد الم -2

 (FDA) الأمريكية الأدويةو  الأغذيةن وكالة أن التقليد الجديد للمنتج يمثل جوهر صناعة الدواء العام . و الواقع إ
و الجزئي في المنتجات أقدر بتكافؤه الحيوي، يوجد نوع من التقليد النسبي  الأقلصل في ن يكون التقليد نسخة طبق الأتشترط بأ

و الجزئي في المنتجات الدوائية الجديدة و المرخصة و التي هي متناظرات أو التي هي من التقليد النسبي  الدوائية الجديدة و المرخصة
 جزئية لمنتجات دوائية قائمة لكنها لا تضيف مزايا علاجية.

عالية  ن العديد من الشركات بما تمتلكه من مهاراتإتقليد المنتج تلائم الشركات ذات الموارد المحدودة.  إستراتيجيةن إ
ضفاء نوع من الخواص على المنتج إتكون قادرة على تقليد المنتجات مهما كانت العملية معقدة .  فتقليد دواء متطور جدا و 

ستثمارات إلا إن التقليد في الغالب لا يتطلب ع علمي و بحثي و تصنيعي طويل. و لأئلى باإخبرات متراكمة و لى إالمقلد يحتاج 
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يضا بميزة تنافسية على الشركات الرائدة في مجال أن الشركات المقلدة تتمتع بقلة التكاليف، و تتمتع إوير، فمحددة في البحث و التط
 سعار.الأ

صلا أمن وجود منتجات قائمة  متأكدةن الشركة تكون واثقة و عتبارات دفاعية . و لألإ المنتجستراتيجية تقليد إيتم تبني 
ن إو عندما تصبح التطورات الجديدة ملحة و مطلوبة و حاسمة ، ف  تطوير في هذا المجالالحالة هذه تتجاهل عمليات ال فإنها، 

ن الشركة إستغناء عن قسم من هذه المنتجات القائمة ، لصالح التطورات الجديدة، و في مثل هذه الظروف ، فلى الإإالشركة تضطر 
 لى تقليد التطورات الجديدة لتضمن البقاء.إقد تضطر 

 بداعي؟؟ن محاولات التقليد الإأهنا على حقيقة  دالتأكيو سعى 
صلي هي التي تكون لها مساهمات بداعي التي تضيف شيئا للمنتج الأن محاولات التقليد الإأهنا على حقيقة  التأكيدو ينبغي 

التقليد هنا هو  إنما، و صليعمى الذي يسيء للمنتج الأيجابية في الصناعات الدوائية الصيدلانية فليس المقصود هنا هو التقليد الأإ
 .إبداعبتكار و إعبارة عن مهارة و 

 تحسينات و تعديلات على المنتج: إجراءات -3
ن تطيل حياته لتبقى ألى مرحلة في دورة حياته مما يتطلب من تلك الشركة الصانعة له إحد المنتجات القائمة أقد يصل 

اة المنتج بسبب متغيرات البيئية ، بحيث لم يعد قادرا على توليد عائد فالمنتج قد يكون وصل مرحلة النضوج في دورة حي ،في السوق 
عزوف  إلىدى أخرى طرحت للسوق منتجا جديدا و متطورا يضاهي المنتج القائم مما أو قد يكون شركات  ،قتصادي يذكر إ

 تواجه خيارين:  الإدارةن إالسوق عن طلب المنتج القائم هذا و التوجه صوب المنتج الجديد. في هذه المرحلة ف
يمكن تحقيق هذه  وتعديلات على المنتج  أوجراء تحسينات إمن خلال  إحيائه إعادةو ألغاء المنتج القائم، إما سحب و إ

 حاجات بينه سوف يلأعادة تصميم المنتج ، شكلا و قالبا بحيث يبدو و كإالتعديلات و التحسينات من خلال عمليات 
"الصحة" و "حياة المنتج" ، و  إعادةلى إستراتيجية تطمح ليس فقط ن مثل هذه الإإالسابق. فضل من أالمستهلك و رضاه بشكل 

 خرى.في تمييز المنتج عن المنتجات المنافسة الأ أيضاهذه  الإستراتيجيةنما تساهم إ
ح للشركة صانعة متياز الممنو نتهاء الإإو في حالة  أحيانا  القائمةهناك عدة معالجات جزئية لتحسين و تعديل المنتجات 

متياز(لتقديم المنتج القائم بحلة إجزء من  أومتياز جديدة مثلا....إلى البحث عن وسيلة معينة )إدوية ، تضطر هذه الشركة الأ
عطاء إو     بعض اللمسات على المنتج القائم لزيادة رواجه في السوق  إضفاءلى إالشركة الدوائية  أتلج أنحيانا أو يحصل  جديدة

ترويجية. و  لأغراضو طريقة تغليفه أفضل و قد تتغير عبوة الدواء أن هذا المنتج سوف يشبع حاجاته بشكل إع للمستفيد و نطبا الإ
لخ إ و الوزن ... و الحجم  سلوب تنويع المنتج بالشكل و العبوة أدوية ) مثل المهدئات و المسكنات( قد تنتهج الشركة في بعض الأ

مثلا ، هي واحد ،  Panadolلأقراصن التركيبة الكيميائية إبمحتوى كيميائي واحد بالطبع. كثر من دواء أ، فيصبح لديها 
 ستقطاب مستهلكين جدد.لإ Panadol Extraسمته أ خخرو صنف ألكن الشركة الصانعة لهذا الدواء جاءت بمنتج 

 
 
 
 
 

 تطوير منتجات جديدة: -4
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ستثمار في البحث و التطوير ، علاوة درجات الإ أعلىفها ، هداأتتطلب الصناعة الدوائية بحكم طبيعتها و مساراتها و 
نجاح عملية  إن ون تكون جهود البحث و التطوير متجانسة و مترابطة و منسقة مع الوظائف التسويقية في الشركة أعلى ضرورة 

و التطوير و بين الجهود ساس على درجة التفاعل بين جهود البحث التطوير منتجات دوائية جديدة و مبتكرة يعتمد بالدرجة الأ
كتشافات الطبية و الدوائية لا قيمة لها ما لم تتجسد على شكل منتجات دوائية تسوق و تباع للمستفيد النهائي ، التسويقية. فالإ 

 لى منتج )عقار(.إشباع حاجاته. فعملية تطوير عقار ما تتضمن تحويل المحتوى الكيميائي إبهدف 
التي تجريها  (R&D)في جهود البحث و التطوير  كفاءتها يعتمد فقط على مهاراتها و  ن نجاح الشركة الصيدلانية لاإ 

  منتجات  إلىلى تحويلها إساسية و حيوية لا قيمة لها ما لم يصار ألا مجرد معلومات إفي مختبراتها. فنتائج البحث و التطوير ما هي 
في تحقيق نوع من ن نجاح الشركة الصيدلانية يعتمد على براعتها إ، فو عليه   و عقاقير ، و تسويقها و بيعها في السوق الدوائي ،

الشركة الدوائية التي لا تستطيع التنافس في  أن واقعنصهار بين المعارف و المعلومات المختبرية و الجهود التسويقية. و الالتكامل و الإ
نفاق على جهود البحث و غالب غير قادرة على الإستراتيجياتها التسويقية ، تكون في الإو في أالسوق الدوائية بسبب ضعف 

ن أو لهذا نجد     ذن بين الجهود البحثية و الكفاءة التسويقية هي علاقة تبادليةو تكاملية في نفس الوقت إالتطوير . فالعلاقة 
و المنتج الدوائي ، أو النظم المتكاملة ، فعلى مستوى جودة الخدمة الدوائية أساليب تكامل النظم أالشركات الدواء الناجحة تطبق 

امل كو بشكل         دارة كامل المنظمة ، إالشاملة للنوعية ، بمعنى  الإدارةستراتيجية إتنتهج  Upjohnنجد شركات دوائية مثل 
طار هذه إهتمام بالنوعية في و الإ  إطلاقاجانب  أيل هماإهمية متساوية ، و عدم أو المنتج ، أيلاء كل جوانب الخدمة إ، بهدف 

 قرار النوعية المطلوبة.إوصال المنظمة ، بحيث يكون العملاء الحكم المطلق في تحديد و أيمتد في كافة  أنينبغي  الإستراتيجية
ا الخروج من حالة التقوقع التي كانت تعيشه Smith Kline Corporationستطاعت الشركة الدوائية إقد 

حكام السيطرة على جهود البحث و التطوير و الجهود التسويقية. و خلق حالة ربط حيوي بينهما في إلفترة طويلة ، من خلال 
المستخدم لعلاج قرحة المعدة ، حقق هذا  (Tagament)و عندما طرحت هذه الشركة الدواء المعروف بةة   طار نظام موحد إ

 يدة.دوية و عقاقير جدأركة من تطوير الدواء نجاحا كبيرا في السوق مكن الش
 :المنتجات الدوائية الجديدة مراحل تطوير -5

ن عملية تخطيط المنتجات تضم عدة جوانب مختلفة حسب طبيع المنتج و الخدمات المقدمة ، أيتفق خبراء التسويق على 
 ستخداما هي :إشيوعا و  نبالجوا أكثرن إو 

 فكار .البحث عن الأ -أ
 فكار.تقليص عدد الأ -ب
 فكار.تقييم الأ -ت
 تطوير المنتج  -ث
 ختيارات السوقإ -ج
 تقديم المنتج للسوق. -ح

ن الكفاءة التسويقية قد لا تحقق في حالة أتباعا بمعنى  تأتينها تشكل سلسلة منطقية و هي أو يلاحظ من هذه المراحل 
 دناه نقدم شرحا لكل هذه المراحل:أو حرق المراحل( و في أالقفز على المراحل )

 : فكارالأالبحث عن  -أ
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فكرة دواء  تأتيفقد   في فراغ فهي حصيلة تفاعل مع البيئتين الداخلية و الخارجية  تأتيالجيدة و المبتكرة لا  الأفكارن إ
) في   فكار نتيجة جهود بحثية الأ تأتيالخ( و قد  ..، المرضى الأطباءاخر ، تجديد من السوق )الصيدلاني( الموزع الفردي ، الم

ن رجل إديناميكي لا يعرف السكون ، و   طاالتسويق نش أن  صة ، المناقشات و المجلات...الخ( و قد ذكرنا المختبرات المتخص
ن هذه إسد في السوق ، ساليبه التسويقية للحصول على حصة الأأور منتجاته و طن يأالتسويق الناجح هو الذي يستطيع 

و        و عقاقير تشبع المستهلكين المتجددة  أدويةلى إحول فيما بعد فكار جديدة و مبتكرة ، تتأالديناميكية تتطلب على الدوام 
جديدة و  أفكارستنباط إخفاقاتها، تكون قادرة على إن الشركة الدوائية نفسها من خلال تجاربها التسويقية، و ربما أالمتنامية. كما 

 مبتكرة.
 فكار:تقليص عددو الأ -ب

و    جتماعيةإقتصادية و قانونية و إعتبارات تقنية و ت دوائية ، و ذلك لإلى منتجاإفكار قابلة للتحويل ليست جميع الأ
فكار و ن هذه المرحلة تتضمن جردا لجميع الأإف  لهذا  هم ثم المهم المقولة الشائعة الأ إطارولويات في أ بالتأكيد. و هناك  أخلاقية

فكار جيدة على تي لا جدوى لها، فقد تكون بعض الأفكار التقليصها من خلال عملية حذف منطقية و علمية تستبعد فيها الأ
و حتى        و قد تفشل الفكرة في المختبر ، قتصاديا.إو تقنيا. و قد تكون الفكرة خاسرة أالورق ، لكنها مستحيلة التحقيق فنيا 

 سارية .قد تتعارض مع التشريعات و القوانين و التعليمات الدوائية ال أوخلاقية ، ألو نجحت فقد لا تكون 
 : الأفكارتقييم  -ت

مكانات تصريف إن تدرس دراسة متعمقة أن على الشركة الدوائية إو عليه ف  المرحلةالفكرة هي سلعة من خلال هذه 
ن الشركة الدوائية إصحاب قرار الشراء )الطبيب ، المؤسسة الصحية، المريض...الخ( أهذه السلعة الدوائية و مدى قبولها من قبل 

على المشروع ككل و يلعب  تأثيرهاقتصادية للسلعة و ليات متعددة في مقدمتها محاولة التنبؤ بالنتائج الإآلال تفعل ذلك من خ
يضا حيث تجري مقارنة جميع التكاليف المترتبة أن عنصر التكاليف مهم أالتنبؤ بالطلب و تحليله دورا حاسما في هذه المرحلة ، كما 

قتصادي" لا ن عملية "التقييم الإأتجنيها السلعة التي تجتاز هذه المرحلة و ينبغي ملاحظة  نأالتي يمكن  بالإيراداتعلى الشركة 
 تتوقف عند هذه المرحلة ، بل هي عملية مستمرة في ضوء ما يستنجد من معلومات و بيانات.

 المنتج:تطوير  -ث
نه حتى خلال هذه المرحلة لا أ ( بمعنىبيتجرينماذج للمنتج على نطاق  إنتاجي ألى واقع ملموس )إهنا تتحول الفكرة 
نفاق على المنتج . و يتضمن نموذج المنتج جميع خلال هذه المرحلة عملية الإ أبل تجريبيا ، و تبدنسمي الفكرة منتجا فعليا ، 

و             الجانبية، و ميزاته العلاجية التأثيراتالمواصفات الرئيسية له مثل الشكل و الحجم و التصميم و المحتوى الكيميائي و 
و       طباء و المستشارينلخ، و قد تعرض النماذج على عينة من الأإ ..ستعمال.الإو طريقة  المحددة،و الجرعات  ستنباطية،الإ

شباع الحاجات . فالمنتج إفيها من حيث المواصفات و درجات  رأيهمبداء إو المستفيدين المحتملين لتجريبها فعليا و  المستشفيات
. و في ضوء المعلومات  أيضا رضاء المريضإمن يقوم بوصفه للمريض... و  لإرضاءنما إالشركة الدوائية ، و  لإرضاء هنا لا ينتج

قراره ينبغي البدء بالتخطيط لعناصر المزيج التسويقي و هي المنتج إقبول النموذج من عدمه. و في حالة  إلىار صسترجاعية ، يالإ
بعد  أينتاجه )إنتاجه و بعد إي تكوين صورة كاملة للمنتج من لحظة ما قبل أالترويج له . نفسه ، سعره ، طرق توزيعه و وسائل 

 .حصول المستفيد عليه و تجربته(
 

 السوق: ختباراتإ -ج
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ختبارات السوق في معرفة وجهات إنتاجه و تسويقه. و هنا تخدم إن المنتج الذي لا طلب حقيقي عليه ينبغي أذكرنا سابقا 
ختبارات هنا تتم غالبا على النماذج و م لا ، و الإأن السوق راغبة بالمنتج أستهلاكه ، و هي إه و بيعه و نظر المعنيين بوصف

تماما صلاحيته من  تأكدذا ما إختيار المنتج الحقيقي في السوق الفعلية )دوية تقوم بإن بعض الشركات الأإالعينات ، و رغم ذلك ف
 مجرد نموذج لا يجسد المنتج بشكله الحقيقي الملموس. السيكولوجيةمن الناحية  النموذج يبقى أنساس أجميع النواحي( على 

و      غذية لا بعد صدور موافقة خطية في وكالة الأإختباره على الناس مريكا ، لا يسمح بطرح الدواء في السوق لإأو في 
 خرى.كثر من الدول العالم الأأو هناك تشريعات متماثلة في   (FDA)الدواء 

 مثل:من القرارات المتعلقة ببعض الجوانب  تخاذ عددإرتبط بهذه المرحلة و ي
  بحيث يراعي تمثيلها للسوق الكلي الذي سيقدم فيها المنتج )و هذه واحدة  المنتج،ختيار إتحديد المناطق التي سيتم فيها

 من مهمات بحوث التسويق(.
  فعال المنافسين أالشراء ، التكلفة و ردود  رارلا تراعي مدة تكختيار المنتج ، بحيث إتحديد الفترة التي سيتم من خلالها

 (الأخرىدارات الشركة إيضا مهمة يضطلع لها باحثوا التسويق بالتعاون مع أ)هذه 
  ختبار المنتج .إثناء أتحديد البيانات التي سيتم جمعها 

 تقديم المنتج للسوق: -ح
ن لحظة الحقيقة تكون قد إج قد حقق النجاحات المرجوة منه ، فن المنتأتماما من خلال التجارب السابقة  كدذا ما تأإ

تفاق بالإ تبدأن أن على الشركة إ، ف بالإيجابن ما قررت إن تقرر نهائيا تقديم المنتج للسوق من عدمه . فأو على الشركة   حانت 
لى الجهود إ بالإضافةة كبيرة ، و يتطلب ذلك مجهودات بيعية شخصية و غير شخصي  على المنتج على نطاق السوق المستهدفة 

 التسويقية الملائمة.
 ستراتيجية وضع و تثبيت المنتج.إب الثاني : المطل

و الجزء من السوق ، بحيث يكون أو منتج في ذلك القطاع ألى عملية تثبيت صنف إيشير المصطلح وضع و تثبيت 
ن السوق غير متجانسة ، أو بما   التابعة للمنافسين  لأصنافاو أو المنتج في وضع مريح و مقبول بالمقارنة مع المنتجات أالصنف 

بين المنتج و قطاع السوق  نلائم أننه ينبغي إ، ف ستراتيجيإ كأسلوبو    ن يؤثر في كامل السوق أن صنفا واحدا قد لا يستطيع إف
عن المنتجات  منأىكان في   إذالا إته ن لا نثبألا في القطاع الملائم ، و إي لا نثبت منتجا أالذي يحقق النجاح لهذا المنتج ، 

جوبة عن موقع المنتج و وظائفه )المزايا التي يقدمها( و طبيعته و كيفية تقييم أعملية الوضع و التثبيت تعطينا  إن و  المنافسة 
 المستهلكين له.

لية تمييزه عن منتجات و في قطاع منها ، تساعد في عمأو وضع موطئ قدم له في السوق أتثبيت المنتج ،  إستراتيجيةن إ
ت المزيج التسويقي ، خصوصا في مجال تصميم جهود ستخدام متغيراإمن خلال  الإستراتيجيةلى هذه إيمكن الوصول  والمنافسين 

التي تصرف  للأدويةيضا مفيدة أ فإنهالى وصفة طبية ، إن كانت فاعلة بالنسبة التي لا تحتاج إو  الإستراتيجيةتصالات ، هذه الإ
خرى يضا في المنتجات الأأطبية ، يمكن تثبيت موقع المنتج في السوق من خلال خصائصه و مزاياه الملموسة ، بينما يمكن  بوصفة

 عتماد على الخواص الغير ملموسة.، تحقيق عملية التثبيت ، بالإ
 :ةجراءات التالين التثبيت الفاعل للمنتج في السوق يتحدد وفق الإإ

 ولى(.بالدرجة الأ متهنتباهاإهتماماتهم و إو التي تثير أهمية بالنسبة للمستهلكين )أكثر بروزا و ج الألل مزايا و فوائد المنتتح -أ
 ستعرض و تفحص توزيع هذه المزايا و الفوائد على قطاعات السوق المختلفة.إ -ب
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 الموجودة في السوق . الأصنافعتبار بعين الإ خذأدد الوضع المثالي للمنتج مقابل كل ميزة، تح -ت
صناف الموجودة ساس التطابق بين مزايا و فوائد المنتج و بين توزيعها بالمقارنة مع الأأختبار موقع عام للمنتج ، على إ    -ث

 في السوق.
 مختلفة من بينها : أشكال تأخذستراتيجية ن مداخل هذه الإإ
  و تحديد موطئ قدم للميزة / الفائدة.أتثبيت 
 .تثبيت للسعر/النوعية 
 ستخدام.تثبيت للتطبيق/الإ 
 ( تثبيت للمستخدم  )يستخدم المنتج و الصنف 
 .تثبيت فئة المنتج 
 .تثبيت المنافسة 

 المنتج : إلغاءستراتيجية إلب الثالث : المط
خيرة تحولت لغاء المنتجات "المريضة" . لكن فقط في السنوات الأإمنذ فترة طويلة و رجال التسويق يؤكدون على ضرورة 

ن كل واحد من هذه المنتجات أن منتجات وحدات العمل المختلفة تمثل المحفظة، و عتقاد بأإهناك  و يةإستراتيجلى إهذه القناعة 
غير ملائم للمحفظة ،  أصبحما  إذاو أي من هذه المنتجات ، أذا ما تتلاشى دور إالمحفظة . فيلعب دورا في تعزيز و تنمية هذه 

منتج يتمثل في  أي أداءضعف  إنسعافات". كافة " العلاجات و الإ  ذا لم تنفع معهإلغاءه ، خصوصا إن الضرورة تقتضي إف
 الخصائص التالي:

 ربحية واطئة .1
 أونهيار قتصادية تصحيح هذا الإإو في حصة السوقية بحيث يصبح من غير الجدوى أنهيار في حجم المبيعات إركود و  .2

 معالجة الركود.
 التكنولوجي.مخاطر التقدم  .3
 في دورة حياة المنتج . نحدارالإمرحلة  وألى مرحلة النضج إالدخول  .4
  و الشركة المعنية أالمعلنة لهذه الوحدات  الأهدافو أن يكون المنتج غير متناسب مع مكامن القوة في وحدة العمل ، أ .5

، و حرمانا من  دارية لوحدات العملستنزافا كبيرا للموارد المالية و الإإعني يستمرارها إن لغاء مثل هذه المنتجات ، لأإلهذا ينبغي 
 خرى.أفرص ناسخة 

 هي:و هذه البدائل   المنتج  إلغاء إستراتيجيةنتهاجها في إهناك ثلاث بدائل يمكن 
 .ستراتيجية الحصاد إ .1
 .تبسيط خط المنتج  إستراتيجية .2
 ستراتيجية تجريد كامل خط المنتج.إ .3

التجريد الكامل لخط  إستراتيجية أما وستمرا فضل عائد من المنتج ما دام مأتعني ، الحصول على  الأولىستراتيجية الإ
الحصاد عندما تشعر  إستراتيجية لىإعلى تدفق نقدي، في الغالب ، يتم اللجوء أالمنتج ، فهي تتضمن حصول وحدة العمل على 

لخط لضمان تبسيط خط المنتج ، فهي تعني ترشيق ا إستراتيجيةما أتنهار تدريجيا.  بدأتن حصة المنتج في السوق  قد أالشركة 
 و الخدمات(.أالمنتج فضل )من خلال تقليص تشكيلات أالسيطرة عليه بشكل  أودارته إحسن 
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            صحة الخط .  إعادةستراتيجية في ستقرار خط المنتج . و قد تساعد هذه الإإستراتيجية دفاعية لضمان إو هذه هي 
 ف و ندرة المواد.رتفاع التكاليإمفيدة في فترات  أيضاستراتيجية هذه و للإ

يضا أالسوق ، و قد تكون  إستراتيجية أبعادحدى إالتجريد ، فهي عكس التملك ، و قد تكون  إستراتيجيةلى إو عودة 
المنتج ، خصوصا عندما تتطلب الضرورة التخلص من منتج غير فاعل حتى عندما تكون السوق مزدهرة و  إستراتيجية أبعاد إحدى

و من بين هذه  سيكولوجية أوقتصادية إسباب ، في معظمها أتحاول الشركات مقاومة التجريد لعدة  في مرحلة النمو(. تقليديا
 سباب:الأ

 عمال في النمو.صول ، و هذا يتعارض مع رغبة مؤسسات الأالتجريد يعني نمو سلبي في المبيعات و الأ إن.1
 التجريدية تقترح الهزيمة. الإستراتيجيةن إ.2
عادة النظر في هيكل إفراد العاملين في الشركة ، و في الصلاحيات ، و المواقع الوظيفية ، و قد تتطلب نها تتطلب تغيرات في الأإ.3

 الشركة مما قد يؤثر بالسلب على كامل المنظمة .
 ستراتيجية التسعير .إلمطلب الرابع : ا

عملية تحديد  أن إلاخرى. اصر الأكثرها مرونة بالمقارنة مع العنأيعتبر التسعير واحدا من عناصر المزيج التسويقي ، و 
ع بها ، يالتي ينبغي الب الأسعارفضل أكثر المشكلات التسويقية صعوبة و ذلك بسبب المتغيرات التي تؤثر في تحديد أالسعر يعد من 

ثاره ليست آير يترك ن التسعأتخاذ القرارات المهمة و الدقيقة للغاية ، ذلك إتتضمن و السياسة السعرية التي تنتهجها الشركة الدوائية 
 نتاج ، بل على مستقبل و بقاء الشركة نفسها.على مجمل عوامل الإ أيضانما إفقط على الجوانب التسويقية و 

 السعر: تعريف -1
سواق . و في بعض الأ إنتاجمدخل  أو أصل أوو خدمة أوحدة السلعة )منتج( ل السعر هو عبارة عن القيمة النقدية 

ة مثلا( يتحدد السعر بشكل كامل بواسطة قوى العرض و الطلب ، لكن لا يحصل هذا في جميع الدوائية الكامل الأسواق)
القطاعات السوقية التي تكون محتكرة من قبل  أوحتكار مثلا( الإ أسواق) أخرىسواق أالقطاعات السوق الدوائية. و يكون في 

و  قوياء  قدر كبير من الحريةمن قبل المحتكر للموردين الأنتاجه و توزيعه إنتاج دواء حيوي محتكر إدوية واحدة من خلال أشركة 
و   سعار و تنظم من خلال سياسة الأأسعار للمراقبة من قبل الحكومة سعار. و في بعض الظروف تخضع الأالمرونة في فرض الأ

عر ، و ذلك في ضوء درجة نفوذ ستراتيجيات متعددة لتحديد السإ إلى أالشركات الدوائية تلج أننتباه المداخيل . و من الملفت للإ
 و عقاقير. أدويةمجموعة  أوحتكارها لنوع إو أالشركة الدوائية في السوق 

و    نه واحد من ثلاث عوامل تؤثر بشكل مباشر على الربح ، و هي السعر و التكلفة ألى إالسعر من الناحية العملية  أهميةو تبرز 
  يرادات و التكاليف . بين الإالربح هو الفرق  أنعتبار كمية المبيعات ، بإ

 
 
 

 التكاليف.-يراداتالربح =الإ
 الكمية المباعة . X=السعر للوحدة الواحدةالإيرادات

 التكاليف=التكاليف الثابتة+ التكاليف المتغيرة الكلية.
 التكاليف المتغيرة للوحدة الواحدة.Xالتكاليف المتغيرة الكلية=الكمية المباعة
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 التكاليف الوحدة الواحدة(.Xالمباعة التكاليف الكمية)-كمية المباعة(ال Xالربح=)سعر للوحدة
 التسعير: إستراتيجيةخطوات تطوير 

ستراتيجية تسعيرية لشركة دوائية ، و العوامل التي تؤثر في قرار إبرز الخطوات المتضمنة في عملية تطوير أالشكل يوضح 
 .الإستراتيجيةرسم 

 تسعيرية لشركة دووائية إستراتيجيةفي عملية تطوير  برز الخطوات المتضمنةأ : 8-2شكل 
 العوامل  المؤثر خطوات التطوير

 هيكل الطلب 

 التكاليف الأهدافقم بوضع 

 المنافسون 

 قنوات التوزيع ) المذاخر، تجار الجملة، تجار المفردو، التكاليف المترتبة على هذا النشاط  أفرادو ضع سياسة تسعيرية عريضة

 المشترون )المرضى ، مندوبو الشراء...( ستراتيجية التسعيرإو تنفيذ  ختيارقم بإ
 الحكومات )التشريعات ، المشتريات الحكومية...( 
 استراتيجيات الشركة المتعلقة بالمنتج )الدواء( 

  ضرورياتعديلات سعرية كلما كان ذلك  بإجراءقم 
 التوزيع و الترويج 

 الطلب: عوامل
 ث:حيخواص الدواء من  -أ
 .مدى قبوله 
 .فعاليته 
 الجانبية. التأثيرات غياب 
 خرى.الأ بالأدويةالخواص العلاجية للدواء مقارنة  -ب
 ن يقوموا بوصف الدواء.حتمالا بأإ الأكثر الأطباءطبقات  -ت
 ذات العلاقة بهذا الدواء. الأخرى الأدويةسعار أ -ث
 كمية الجرعات اليومية المتوقعة خلال فترة علاج المريض. -ج
 و العلاج في برنامج الرعاية الصحية.أرعة تكاليف الج -ح
 على التكاليف المرتبطة في برنامج الرعاية الصحية. التأثيرات -خ
 على التكاليف المرتبطة في برنامج الرعاية الصحية. التأثيرات -د
 عتبار العمر ، مستويات الدخل....الخ.خذين بعين الإآمدى و خواص المستخدمين المحتملين للدواء  -ذ
 السعر. عليب مرونة الطل -ر
 السعر و نوعيات المنتج )الدواء(. علي جمالية للطلبالمرونات الإ -ز

 الدخل. عليمرونة الطلب  -س
 دوية جديدة منافسة.أحتمالية و توقيت ظهور إ -ش
 مختلفة. أسعار عليسقاط المقدار إ -ص
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 المحتملة.فترة و نمط دورة حياة السلعة  -ض
 مين الصحي ، و كيفية الدفع مقابل الدواء.أق التمين ، و صناديأستخدامات الدواء من قبل شركات التإ -ط

 عوامل العرض:
 نواع المنتجات المنافسة.أعدد و  -أ

 نواع الشركات المنافسة .أعدد و  -ب
 معدل التطور المستقبلي المتوقع للمنتجات المنافسة. -ت
 يات التكلفة.ستثمارات المطلوبة و مستو نتاج، و الرقابة النوعية معبرا عنها بحجم الإمتطلبات البحث و الإ -ث
 نظمة التوزيع المطلوبة لضمان تسويق فاعل.أطبيعة النظام/ -ج
 شكال و مكامن قوة المنتجات المزمع تسويقها.أحجم ،  -ح
 الوقت المتوقع لوجود المنتجات على الرفوف )في الصيدليات، و المستشفيات...الخ(. -خ
 سعار(.ه المنتجات )تقديرات فيما يخص الأسعار التكاليف و حجم هذأخرى المطروحة من قبل الشركة و المنتجات الأ -د
 خرى.أتحسينات على الدواء من قبل شركات  إجراءو أسهولة تقليد  -ذ
 سواق المستهدفة.نتاج الدواء من الأإموقع مراكز  -ر
 ولية.مصادر المواد الأ -ز

 ختلافات في الخدمات المصاحبة، المطلوبة من قبل مهنة الطب.الإ -س
 نماط الضرائب.أ -ش
قرارها و السماح إ جراءات المطلوبة للمصادقة على العقاقير و ت و توجيهات الدولة ، و الإتشريعات و تعليما -ص

 بتسويقها.
 س المال.أمصادر و تكاليف ر  -ض
 العلمية و التقنية المطلوبة. الإمكانياتنواع أ -ط
 نتاج و الرقابة على النوعية.شراف الوكالات المتخصصة على الإإ -ظ
 بيئية: عوامل
 قتصادحجم الإ -أ

 نظمة.لدخل المنفق على الرعاية الصحية و التوقعات القائمة حول هذه الأنسبة ا -ب
 ستخدام المواد الصيدلانية.إنماطها بخصوص أعادات المنافسة و  -ت
 قتصاد.مستوى المعيشة في الإ -ث
 جمالي.حجم و توزيع الناتج القومي الإ -ج
 خواص البيئة السياسية . -ح
 دور الحكومة في تمويل برامج الرعاية الصحية. -خ
 ر الحكومة كمراقب و مشرع.دو  -د
 قتصادي.معدل النمو الإ -ذ
 قتصادي.الإ ستقرارالإ أوستقرار الإ -ر
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 قتصاد بشكل عام.في الإ الأسعارتقلبات  أنماط -ز
 التصدير و التحويل الخارجي. ستيراد،الإتعليمات و تشريعات  -س
 .للإغريقالتعليمات المضادة  -ش
 بتكار.حقوق الإ عليالقوانين  -ص
 الترخيص. عليالقوانين  -ض
 تعليمات الترخيص. -ط
 خرى.مقارنة قوانين الترخيص بالمقارنة مع القوانين السارية في بلدان العالم الأ -ظ

 ستراتيجية التسعير.إتطوير  خطوات
 هداف:ولا : وضع الأأ

 تبيين الأهداف  أنلا إو حجم المبيعات أالربح  توجه صوبالتسعير غالبا ما  أهدافن أمن المتفق عليه بشكل عام 
 :كما يليكثر دقة و وضوحا  أية موضوعة بشكل تسعير ال

 على المدى البعيد. الأرباح أقصى -أ
 على المدى القصير. الأرباحقصى أ -ب
 النمو. -ت
 .مستقراسوق  -ث
 زالة حساسية المستهلك.إتقليل/ -ج
 ضمان قيادة سعرية . -ح
 عاقة دخول المنافسين.إ -خ
 خراج الشركات الهامشية من السوق.إالتسريع في  -د
 ستجوابها.إتجنب رقابة حكومية و  -ذ
 ضمان ولاء الوسطاء و الحصول على دعمهم للمبيعات. -ر
 ن يعتبرك المستهلك منصفا.أ -ز

 صناف الضعيفة في خط المنتج.المساعدة في بيع الأ -س
 سعار.خرين عن تخفيض الأآثني ال -ش

 
 

ة بالدولار للمنتج تعطي قيمة فعلي أوستثمار المستندة على تحقيق الربح غالبا ما تحدد رقميا للعائد على الإ الأهداف إن
 مئويةلى السوق )نسبة إالمبيعات فهي تحدد نسبة  أهدافما أللمبيعات بشكل عام .  أودوية(، و لخط المنتجات )الأأ)الدواء(، 

كثر من هدف تسعيري واحد في نفس الوقت. مثال أالشركة معدل نمو المبيعات. و قد تنتهج  إلىو نسبة أمن الحصة السوقية(، 
لى عدم إو على المدى البعيد، قد تسعى الشركة   وقت ممكن بأسرعستعادة النقد قد ترغب الشركة بإ القصير،دى ذلك، على الم

 يضا.أن عمر المنتج )المنتجات( يعد عاملا مهما أتشجيع دخول المنافسين . كما 
 ثانيا: وضع سياسة تسعيرية عريضة.
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هذه  إن و مع سوق الشركة المستهدفة ، و مع المزيج التسويقي تلعب السياسة التسعيرية دورا في تنسيق قرارات التسعير
ن ترسم حدود أتستطيع الشركة  وجل هداف قصيرة و طويلة الأأستراتيجية التي تتضمن جراءات و الإالسياسة تولد سلسلة من الإ

ن تتخذ أثال ذلك ، تستطيع الشركة متكامل ، م إطارنفرادية في السياسة التسعيرية العريضة من خلال وضع قراراتها التسعيرية الإ
 قرارات حول :

 المنتجات المتضمنة في خط المنتج. لأسعارالعلاقة المتداخلة  -أ
 سومات السعرية الخاصة .ستخدام الخإعدد مرات  -ب
 المنتجات المنافسة. بأسعارسعار مقارنة الأ -ت
 سعار تواتر تغيرات الأ -ث
 المنتجات الجديدة ارعأسطرق تحديد  -ج
 ختار للمنتجات القائمة.نمط التسعير الم -ح
 سعرية : إستراتيجيةختيار إثالثا: 

 المنتجات الجديدة: -1
 هما:أتوجد عدة مداخل لتسعير المنتجات الجديدة ، و نستعرض من 

 التسعير الكاشط: -1-1
نتج سعر ممكن يستطيع معظم المشترين الراغبين في الم بأعلىساس تسعير المنتج الجديد أتبني هذه السياسة التسعيرية على 

ن هذه السياسة التسعيرية تناسب المنتجات الجديدة التي يتميز الطلب عليها نسبيا بعدم المرونة في مرحلة تقديم المنتج ، و إدفعه. 
ن هذه أولى في حياة المنتج. كما نتاجية نسبيا في المرحلة الأو لضعف الطاقة الإأرتفاع تكاليف تطوير منتجات جديدة ، يضا لإأ

 الحالات التالية: السياسة تصلح 
 كيدة.أعندما تكون طبيعة الطلب على المنتج غير  -أ

 نفقت مبالغ كبيرة على تطوير المنتج الجديد.أعندما تكون الشركة قد  -ب
 عندما يتوقع المنافسون بتطوير و تسويق منتج جديد مشابه في المستقبل القريب. -ت
 بطء.ن ينضج بأبتكاريا بحيث يتوقع من السوق إعندما يكون المنتج  -ث
 .خرى أو قد تكون سياسة التسعير الكاشط مفيدة في حالات  -ج
 و معدوما )مرونة سعرية واطئة(.أيكون رد فعل المستهلك ) الذي يدفع ثمن المنتج( للسعر واطئا  أن -ح
 رباح على المدى القصير .أتحقيق  -خ
 سترداد تكاليف البحث و التطوير.التعجيل بإ -د
 رة حياة المنتج.ولى من دو رباح من المراحل الأأتحقيق  -ذ
 سعار.تجنب ضرورات رفع الأ -ر
 هامش لتقليل السعر. -ز

 عندما يكون السعر مرتفع معيارا للنوعية العالية. -س
 محدودة. إنتاجيةمكانيات إ -ش
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تقليص دورهم )من خلال حماية  أوبعاد المنافسين أن فاعلية سياسة التسعير الكاشف تعتمد على قدرة الشركة المعنية في إ
 س المال عالية جدا(.أعندما تكون متطلبات ر  أوولية، ء للصنف، السيطرة على المواد الأبتكار، الولاالإ
 ساسيين هما: أن هذا يعتمد على عاملين إعلى سعر كاشط ممكن ، فأما كيفية تحدد الشركة أ

 لى السوق.إحتمالات دخول منافسين إ 
 .مرونة السعر في الطبقة العليا من منحنى الطلب 

 أن المأمونة الأمورصبح تاصنافهم بسرعة في السوق، فقد أكيدة و القدرة على عرض لمنافسين الرغبة الأل أنذا تبين إف
تحديد سعر كاشط  الأفضلن إبعد ما يكونوا عن تطوير المنتج ، فأكان المنافسون   إذاخر ، آو من جانب  يكون السعر عاليا 

 .واطئ
 التغلغل(: أسعار) لتغلغليا التسعير -1-2

ختراق السوق و زيادة كمية المبيعات و الحصول على حصة سوقية مرتفعة  و من جهة إلى سرعة إتؤدي  هذه السياسة
نها سياسة مناسبة في حالة كون الطلب على المنتج مرنا إالتغلغل يقلل من حماس المنافسين لدخول السوق.  أسعار إتباعن إخرى فأ

نتاج إستغلال كامل طاقة الشركة و تخفيض تكاليف إلى إيؤدي  الذي الأمر الأسعاريجابي لتخفيض إبحيث يستجيب بشكل 
 دنى.لى الحد الأإالوحدة الواحدة 

ذا إمنزلة المنتج لدى المستهلك و خاصة  إلىن السعر المنخفض يسيء و لكن مشكلة هذه السياسة التسعيرية تكمن بأ
رتفاع مستويات دخول المستهلكين قد إقتصادية و ف الإن تحسن الظرو أما تم الربط بين السعر المنخفض و الجودة المتدنية كما 

سترداد إتصبح عاجزة عن  فإنهالم تواجه بطلب كاف  إذن الشركة إو بالتالي فهمية السعر المنخفض في قرار الشراء أتقلل من 
 نتاج و تطوير المنتج في فترة معقولة.إو تطوير  إنتاجتكاليف 

 تسعير بالتكلفة و الربح: -1-3
و غالبا   إليهاضافة هامش ربحي إنتاجه و توزيعه ، و إعتماد التكاليف المتكبدة في ديد سعر المنتج ما بإهي طريقة لتح

و أما يحسب هامش الربح بتحديد نسبة من التكلفة الفعلية بحيث يصبح سعر المبيع مساويا للتكلفة الفعلية زائدة النسبة المضافة ، 
ليها مقدارا محدد من الربح في كل إن يكون سعر البيع مساويا للتكلفة الفعلية مضافا أى تفاق بين البائع و المشتري علقد ينص الإ

 وحدة.
من التكلفة.   مئويةن الربح لا يعبر عنه كنسبة إنها بسيطة و سهلة الحساب ، أو من مساو( هذه الطريقة بالرغم من 

ية تعديلات على التكاليف المرتفعة، كما لا أ لإجراءة يضا لا يوجد مجال في  هذه الطريقأن السعر غير مرتبط بالطلب، أكما 
تحليل  إلىالشركة  أستخدام الطاقات الفائضة  و ليس هناك ما يحفز على تخفيض التكاليف ، و نادرا ما تلجي خطط لإأتوجد 

ل البحث و التطوير و ذات جدوى للشركات التي يمثأن هذه السياسة السعرية غير منطقية أمن ذلك  الأسوأالتكاليف الحدية و 
ن ما يخصص مباشرة أكبر من نشاطها )شركات كثيفة البحث و التطوير( حيث تشير البيانات الخاصة بمثل هذه الشركات الجزء الأ

تغطي  فإنهابقية التكاليف و هامش الربح  أما، %30حوال ي حال من الأمن تكاليف للمنتجات كل على حدة لا يتجاوز بأ
 جمالي مبيعات كامل خط المنتج.إرق بين سعر المبيع و التكاليف المباشرة( سهامات )الفإمن قبل 

ن المنتج كان راضيا أتقليصها ، لو  بالإمكانو لكان أدوية العقاقير الصيدلانية ما كانت لتظهر ، ن مشاكل تسعير الأإ
ن أن على الناس أالبحوث تعني  والمتعمد  المشاكل تنبع من كثافة البحوث و تقسيم العمل إن ودوية العلاجية و المتوفرة عن الأ

 دوية علاجية فاعلية و مؤثرة، في المستقبل.أمل الحصول على أيدفعوا البحوث على 
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ن التسعير بالتكلفة و الربح لا يخدم الشركات ذات الكثافة البحثية العالية ، و هي شركات سياستها التسعيرية إو لهذا ف
مان أن صانع الدواء يقارن بين المزايا و الفوائد التي تقدمها منتجاته )إ.  Market-Orientedموجهة صوب السوق 

قائمة في  أخرىدوية أرتياح المريض للدواء...الخ( مع المعالجات التي تقدمها إجانبية قلية، فاعلية علاجية عالية،  تأثيراتعال، 
مكن وضع أ، كلما  الأخرى الأدوية)الدواء( عالية بالمقارنة مع  ضافية التي يقدمها المنتجالسوق. و كلما كانت الفوائد و المزايا الإ

 سعار العلاجات لقائمة.ألها تزيد عن  أسعار
 بالضرورة.لكن صانع الدواء قد لا يفعل ذلك 

 ن نشاطات الشركات كثيفة البحث في الصناعية الدوائية تغطي ، علاوة على الوظائف الصناعية ، المجالات التالي:إ
 ف جديدة )من خلال البحث و التطوير(.نتاج معار إ 
 علام الطبي و التسويق(.نشر و تعميم المعارف الجديدة )من خلال الإ 
 .تصنيع المنتجات المادية 

بتكارها ، و إلى بحوث و دراسات من إخرى مقلدة )لا تستند ألشركة كثيفة البحوث ، و  المألوفن هيكل التكاليف إ
 واضح في الجدول التالي: و هذا نما تعتمد على تقليد المبتكرين(أ
 :هيكل تكاليف لشركة كثيفة البحث و التطوير 6-2جدول رقم  

 التسعير التنافسي: -1-4

و      عتبارات الطلب إعتماد على السياسات التسعيرية للمنافسين بدلا من الإ إلىالشركة  أفي التسعير التنافسي ، تلج
ن هذه التغيرات لا تؤثر على أو التكاليف طالما ألطلب ن الشركة قد لا تستجيب لتغيرات اإفي مثل هذه الحالة ، ف و التكلفة

 سعار المنافسين.أ
و    السوق ، أسعارو فوق أالسوق ،  أسعارو بمستوى أالسوق ،  أسعارمن  بأقلسعارها أو قد تقوم الشركة بتحديد 

 خرى .أ لها ، و عوامل عتمادا على مستهلكيها ، صورتها الذهنية ، مزيجها التسويقي الشمولي ، ولاء المستهلكينإذلك 
 عتبارات في مقدمتها :إستخدام لعدة ن التسعير التنافسي شائع الإإ

 جدا  بسيطانه أ 
  و التكلفة للوحدة الواحدة .أو مرونة السعر ألى حساب منحنيات الطلب إلا يحتاج 
 السواء.نه منصف لكل من المستهلكين و الشركة على حد أ 

 لى المبيعاتإنسبة  فئة التكلفة
 الشركة المقلدة بتكاريةالشركة الإ

   تكاليف الانتاج:
 30 30 مباشرة و غير مباشرة

 25 25 تكاليف متفرقة
 10 15 الربح قبل الضرائب

 00 15 يرالبحث و التطو 
 15 15 معلومات علمية

 20 00 هامش تخفيض السعر
 100 100 
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 القائمة: المنتجات -2
فالدواء على مر الزمن ، قد يواجه المنافسة من منتجات  و طوال حياة المنتج الدوائي الإستراتيجيةمر تست أنينبغي 

و قد يواجه أدوية لها نفس المركبات و الخواص العلاجية ، أقد يواجه منافسة من  أو  و من المنتجات العامة في السوقأالمنافسين 
 هنا هي ثلاثة: الإستراتيجيةرات الخيا خرى.أدوية أضغوط سعرية من سعرية شركات 

 بقاء على السعر دوون تغيير :إ -2-1
سد من المبيعات من المنافسين على ذلك القطاع من السوق الذي يحظى بحصة الأ تأثيريحصل هذا عندما لا يكون هناك 

 هدافها السعرية.أو عندما تكون الشركة المعنية قد حققت أ، 
 تخفي: السعر: -2-2

جراء هجوميا عندما تنخفض إة المنتجات العامة في السوق ، و قد يكون سواجهة منافجراء دفاعيا )لمإقد يكون 
جبار الشركة إو قد تلعب قوى السوق دورا في أقل التكاليف(. أكبر معتمدا على أالتكاليف يكون الحصول على حصة سوقية 

 سعارها.أعلى تخفيض 
 رفع السعر.: -2-3

سعار بهدف ينبغي رفع الأ هنإقتصاد يعاني من التضخم ، فإولا ، في أ متنوعة . لأسباب الأسعارلى رفع إيتم اللجوء 
الشركة  أمين معدل ربحي معقول ، تلجتأ لىإ، و لكي يصار  مين معدل ربحي معقول. فخلال فترات التضخم ، ترتفع التكاليفتأ

و الريع نتيجة التحول في أفي الدخل  نخفاضإ أيعتبار بعين الإ يأخذن أن رفع السعر ينبغي إعند الضرورة .  أسعارهارفع  إلى
مد المتضمن في ن يستند على البعد الطويل الأأن مثل هذا القرار ينبغي إستراتيجية ، فالطلب بسبب زيادة السعر من الناحية الإ

ف لضمان ستراتيجيا وضع سعر عال للصنإحتكارية ، ينبغي الإ الأوضاعنه في أزيادات التكاليف على المدى القصير. هذا يعني 
رفع  إلىختراع بتكار و براءة الإدوية محمية بحقوق الإأكانت تتعامل مع   التي الأدويةت شركات أالدخل عال في الثمانينات لج

حتكار" التي توفرها لها براءات ستباقية قبل دخول المنافسين ، و ذلك بهدف التمتع بمزايا "الإإفي عملية  الأدويةتلك  أسعار
 ختراع.الإ

 جراء تعديلات سعرية.إ رابعا :
 أخر في ضوء المتغيرات التي تطر آحداث بعض التعديلات عليها بين حين و إستراتيجية السعرية ، ينبغي بعد تنفيذ الإ

ضافات المعلنة ، الإ الأسعارجراء تغيرات إسعار من خلال عتبارات الطلب. يمكن تعديل الأإعلى التكاليف ، ظروف المنافسة ، و 
ستخدام السعر عالية إو من الضروري و المهم جدا   سومات من السعر و الخ المأخوذةستقطاعات السعر، الإ المفروضة على

سعار في سوق تتميز بحساسية عالية ستراتيجيات لتقليص وقع الأإدوية مؤخرا في تبني تكييفية. لقد نجحت بعض شركات الأ
ن الشركة إسعار( ، فو ممكنة )خصوصا حرب تخفيض الأأنافسة( مرغوبة سعار )ضد المو في الحالات التي لا تكون فيها الأ للسعر.

قتصادية لى التكلفة في مناقشة الجوانب الإإهو التحول من السعر  الأساليبحد هذه أ.  أخرى أساليبن توظف أتستطيع 
 كلفة السنوية.التكلفة في اليوم الواحد ، التكلفة لكل دورة علاجية ، الت كالآتيللمنتج. يمكن وصف التكلفة  

بالإمكان مقارنة تكلفة العلاج بالعقار )و هي مقارنة مفضلة( بالعلاج البديل بالجراحة. و هذا ما فعلته شركة 
SmithKline سم الدوائية عندما طرحت منتجاتها المعروف بإTagamet  لعلاج قرحة المعدة و قد تقوم الشركة ،

تسعير  إلى أتلج  Hoechst’s Claforanن شركة مثل إالجانبية للدواء.  راضعالأ إلىستناد الدوائية بتسعير دوائها و الإ
 و      ذات تأثيرات جانبية ضئيلة، تبرر هذه الزيادة في السعر. أدويتها أنعتبار إ( على عليأ)تكلفة  إضافيبهامش  أدويتها
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قد تكون عالية تكلفة  أخرىدوية أالجانبية في  ن التأثيراتسعار منصفة . لأأهذه الشركة تحمل  أدويةن أالمريض في الواقع يرى 
 حياته.
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 نشطة التسويقية للصيدليات.المبحث الثالث: الأ
بعدم معرفة  ون المنتجين و المنتفعين مفصولون بالمسافة إيضا بمعرفة قنوات تصريف المنتجات . أن معرفة السوق تمر إ

و وظيفة من حتياجاتهم الخاصة ، و بعدم التناسب بين الكميات التي تنتج و الكميات المطلوبة . و التوزيع الذي هإوسائلهم و 
و     لعـنتفاع . فالتوزيع يجعل السالإ أوستهلاك نتاج و وظيفة الإوظائف التسويق ، هو مرحلة وسطية و جوهرية بين وظيفة الإ

لحظة دخول المنتج بشكله  فعليا من  تبدأو أنه مجموع النشاطات التي تتم إالخدمات في تصرف المنتفع مكانيا و كميا و زمانيا. 
 ستلامه.لى لحظة قيام المستهلك بإإالمخازن ،  أوالصيدلية  أوخر تالم لىإستعمالي الإ

 ول: التوزيع الدوائيالمطلب الأ
 و        ن المكان" يعني التوزيع ،إربعة، و هي المنتج ، السعر ، الترويج ،  المكان ، "حد عناصر المزيج التسويقي الأأالتوزيع هو 

 ستخدام المنتج".إسواق في تصعب مهمة الأ أوتسهل  تيع و نشاطات التوزيع المادي الالمكان في هذا السياق "قنوات التوزي
 عتبارات المزيج في المكان التسويقي:إ

لى إ: ينبغي نقل المنتجات  الأولى  ن التبادل يطرح مشكلتينإو بخصوص التوزيع، ف  نه عملية تبادلأيعرف التسويق 
نعون منتجات غير متجانسة ، و الذي يكونوا في الغالب في مناطق جغرافية متباعدة موقع مركزي، من مخازن المنتجين الذين يص

ن المنتجات التي تجمع أالمنتجين و المستهلكين مفصولون بمسافات جغرافية(. و المشكلة الثانية التي يطرحها التبادل هي  إني أ)
 و يراها ملائمة.أها  المستهلك بالتشكيلية التي يرغب إلىن تقدم أمن مصادر متنوعة ينبغي 

بالإمكان حل هاتين المشكلتين من خلال عملية الفرز و التي تجمع بين التركيز و التفريق و نقصد بالتركيز ، جلب 
لتقاط تشكيلة من المنتجات من إما التفريق، فهو عبارة عن عملية أالمنتجات من مختلف المصادر و وضعها في موقع مركزي . 

 .مراكز تركيزية مختلفة
ن يقوم بمهمات التركيز أمن الذي ينبغي  إجابةلى إعنا و يحتاجان  أنفسهماستراتيجيان يطرحان إيضا سؤالان أو هناك 
ن هذين إن تختار لضمان وصول منتجاتها قريبا من المستهلك؟ أوسطاء ينبغي على الشركة  أيم الوسطاء؟( أو التفريق )الشركة 

 ت التوزيع.ستراتيجياساسيان لإأالسؤالين يعدان 
يكون  الأخرى الإستراتيجيةسئلة ن التركيز على الأإالتوزيع.  بإستراتيجيةخرى تتعلق ألى ذلك ، هناك قضايا إبالإضافة 

توظيف عدة قنوات لخدمة قطاعات  أوستخدام إتساع المطلوب بنظام التوزيع( ، منصبا على نطاق التوزيع )و الذي نقصد به الإ
لى إيلات على قنوات التوزيع في ضوء المتغيرات البيئية ، حل مشاكل التداخل في القنوات ، اللجوء جراء تعدإسوقية مختلفة، 

 سية للسيطرة على القنوات ، و غيرها من الموضوعات.أالر  الأنظمةستخدام إ
لى إالصانعة لى عدد الوسطاء الذي ينبغي توظيفه لأغراض نقل المنتجات من الشركة إهيكلية القناة تشير  إستراتيجيةن إ

لى توظيف وسطاء. و هذا يمثل إتجار المفرد دون الحاجة  أولى المستهلكين إالمستهلكين . فالشركة قد تقوم بعملية توزيع منتجاتها 
 أكثرو أن تنتقل المنتجات من خلال وسيط أخر ، ممكن آستراتيجية التوزيع المباشر. و كبديل و ما يسمى بإأقصر طرق التوزيع ، أ

 و الوكلاء.أ ار الجملة ، مثل تج
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ختراق(، خدمة ساسية مثل : تكلفة التوزيع ، تغطية السوق )الإأساس عدة معايير أن قنوات التوزيع غالبا ما تقيم على إ
حيانا ، تحتل بعض العوامل الثانوية موقعا في التقييم ، أتصالات مع السوق ، و درجة الرقابة على شبكات التوزيع . المستهلك، الإ

ن إلى السوق ، و التعاون مع الجهود الترويجية للشركة. إنجاح تقديم منتج جديد إبرز هذه العوامل : دعم القنوات في أن و م
التي  الأهميةيلاءه إستثمار كل جانب من جوانب التوزيع و القناة التي تلبي هذه المعايير يتطلب جهودا جهيدة لإ إلىالوصول 

 و تحيز .أيستحقها دون تمييز 
 ايير تقييم قنوات التوزيع:مع
 تكلفة التوزيع: -1

ولى في عملية التقييم ، و هي خطوة تتطلب تحليلا تفصيليا لتكلفة التوزيع. العملية تتطلب تصنيف تعد الخطوة الأ
تبعت إهمية موضوع التحليل عندما تكون الشركة قد  أجمالية تحت تسميات مختلفة ، رئيسية و ثانوية و تبرز تكاليف التوزيع الإ

قطاع المستهلك  أساسجراء تحليلات كلفوية على إلقناة معينة لسنوات طويلة . فقد تكون للشركة معلومات تمكنها من  إستراتيجية
زاء حجم المبيعات، إو خط المنتج . تستطيع الشركة من خلال التحليلات الكلفوية . مثال ذلك، كيف تتغير مصروفات التخزين أ

ن مثل هذه العلاقات إنواع المختلفة للتكلفة. التعبئة و التغليف و التسليم بحجم المبيعات السنوية و الأو معرفة علاقة مصروفات 
القناة التوزيعية و ترتيبها تبقى   أنفتراض المبيعات المحددة بالدولار )قيميا( بإ أهدافزاء إتعد ضرورية للتنبؤ بسلوك التكلفة مستقبلا 

 كما هي دون تعديل.
 تغطية السوق: -2

درجة تغلغل الشركة في السوق ، و تحقيق هذا التغلغل فعليا ، يعد واحدا من الجوانب المهمة للتنبؤ بردود  أون مدى إ
نأخذ عدد  أنهو  -ختراقو الإأ–و مدى التغطية السوقية أحد المقاييس المستخدمة لمعرفة درجة أن إفعل المبيعات مستقبلا . 

جمالي عدد إلى إستخدام عدد من المستهلكين الفعليين إن إقياسات تتسم بالعمومية . المستهلكين في المجموعة. لكن هذه ال
المستهلكين ليست متساوية للجميع  أهميةن درجة المستهلكين في المجموعة لا يعطي مؤشرا على مدى التغطية السوقية ، و ذلك لأ

ن نساوي  جميع المستهلكين في أيضا . فلا يجوز أح هم بكثير من غيرهم ، و العكس صحيأ. فقد يوجد مستهلكون في المجموعة 
 همية.الأ

ختراق إو أاخر الكبيرة ، ت% من الم90ختراق ختراق المرغوب. مثال ذلك ، السعي لإالمطلوب تحديدا مستوى الإ
 اخر الصغيرة ، و هكذا .ت% للم50ختراق بنسبة إو تحقيق أاخر المتوسطة ، ت% من الم75
 خدمة المستهلك: -3

المبيعات ،  إدارةن إعتمادا على طبيعة العمل . بشكل عام ، إ آخرلى إى خدمة المستهلك يتباين من مستهلك ن مستو إ
ن تكون قادرة على تحديد و توظيف و تعيين أسترجاعية التي تحصل عليها من قوى البيع ، ينبغي مستفيدة من المعلومات الإ

ن تقوم أن الشركة تستطيع إسترجاعية مثلا ، فريقة، لعدم توفر المعلومات الإالخدمات المختلفة . و في حالة صعوبة تطبيق هذه الط
ستبيان علمي للوقوف على نوع و طبيعة الخدمات التي يرغبها المستهلكون من الشركة ، و تلك الخدمات التي يقدمها المنافسون بإ
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ها تتناسب و رغباتهم و تطلعاتهم . بعدها يصار ن تقدم حزمة خدمات لمستهلكيأ. و من خلال هذه المعلومات ، تستطيع الشركة 
 مثل.ختيار القناة التوزيعية و التي من خلالها يتم تقديم مثل هذه الخدمات بالشكل الأإلى إ

 تصالات و الرقابة:الإ -4
ت فهي تصالاما الإأنها تقريب النتائج المتحققة فعلا مع النتائج المرغوبة ، أتباع خطوات معينة من شإالرقابة هي عملية 

ن إعبارة عن تدفق المعلومات بين الشركة و المستهلكين. و لكي تستطيع الشركة تقييم القنوات البديلة في ضوء هذين المعيارين ، ف
ن تحصل على معلومات أتصالات ، تستطيع الشركة لى الإإتصالات و الرقابة ، فبالإشارة كل من الإ  أهدافتحدد  أنعليها 

، المنتجات الجديدة المطروحة من قبل المنافسين ، الجهود الترويجية الخاصة للمنافسين ، وجهات نظر  بخصوص نشاطات المنافسين
و عدة منتجات من منتجات أسباب الكامنة وراء نجاح منتج معين/المستهلكين حول خدمات الشركة و خدمات المنافسين ، و الأ

ستعدادا و قدرة على توفير مثل هذه إكثر أالقنوات تكون  أين تحدد أالشركة في ضوء هذه المعلومات ، تستطيع الشركة 
 عتمادها.إالمعلومات . و من الضروري التأكد من صحة و دقة المعلومات قبل 

 بالجملة : الأدويةتاجر  -5
 الضرورية في توزيع الدواء. الإستراتيجيةعتبارات الإ أنواعلى إبالجملة يجسد و يرمز  الأدويةن تاجر إ
تجارة الجملة هي تجارة ضئيلة النمو ، ذات وظيفة غير  أن أعابر لمسارات قناة التسويق قد يفترض خطن المراقب الإ

 سعار التي يدفعها تجار المفرد و المستهلكين .ضرورية ، تضيف عبئا غير مبرر على التكلفة، و الأ
    الجملة تمنح قيمة مضافة ، مكانيان تجارة أنطباع الخاطئ عن تجار الجملة ينفي و يتجاهل حقيقة مفادها ن هذا الإإ

 و زمانيا للمنتجات التي تتعامل معها )منافع الوقت ، و المكان، و الوصول، و الكمية الملائمة(.
لى المدخل الوظيفي ، الذي يتناول إدارة القناة هو من خلال اللجوء إدارة القناة طريقة لفهم إطريقة لفهم  أفضلن إ

 موال".و الرقابة ، تدفق المعلومات ، و تدفق الأأدي للمنتجات تدفق الملكية لى "التدفق الماإالموضوع 
و وحدة في أنواع المختلفة من "التدفقات" يسهل مهمة تحدي الدور الدقيق الذي تلعبه كل وكالة التمييز بين هذه الأ إن
 قناة التوزيع.
برز هذه المبادئ: تقليص أساسية . و من سويق الألى مبادئ التإن الجدل المعتاد في دعم جهود تجارة الجملة يستند إ

التفريق، تقريب السوق و الخدمة المتخصصة. و لتوضيح الدور الحيوي الذي تلعبه تجارة الدواء  –المعاملات التجارية، التركيز 
ل مباشرة مع الشركات تصامريكا بالإأصيدلية في  50.000فترضنا قيام إبالجملة في عملية تقليص المعاملات التجارية، نقول لو 

مليون معاملة جارية سنويا ، لكي تتم عمليات الشراء  600لى إ، فإننا سوف نحتاج 100عددها  أنفترض إالمنتجة للدواء و 
نه سوف يترتب على إذه المهمة على نطاق يومي و بشكل مباشر ، فبهفترضنا قيام الصيدليات إ  اإذما أمباشرة من المنتجين . 

لف مليون معاملة تجارية ، و هذا حجم تعامل أثلاثة عشر  13.000.000.000ي أمليار معاملة تجارية  13كثر من أذلك 
 دوية . دوية بالجملة يعد حاسما ، بل حيويا لصناعة الأن دور تاجر الأإعجازي . و عليه فإ
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 تقسيم تجار الدواء بالجملة :
 اقسام:لى عدة إيمكن تقسيم تجار الجملة المتعاملين بالأدوية 

 دوية التي يتعاملون فيها :ولا : التقسيم حسب مجموعات الأأ
  صناف دوائية عديدة.أتجار الجملة يتعاملون في 
 .تجار جملة يتعاملون في صنف معين 
 .كتجار جملة يتعاملون في منتجات خاصة 

 ثانيا: التقسيم حسب طرق التعامل.
 . تجار جملة يؤدون خدمات عديدة لعملائهم 
  يؤدون خدمات محدودة لعملائهم .تجار جملة 

 التقسيم حسب مجموعات المنتجات الدوائية:
و      دوية،صناف مختلفة من الأأصناف مختلفة: يتعامل التاجر هنا بمجموعة كبيرة من أدوية بالجملة يتعاملون في أار تج

دون  الأدويةحتياجاتهم من إصول على ( في الحالتجزئةاخر )تجار تصحاب الصيدليات و المأنما يقوم بذلك لتسهيل مهمة إهو 
و  دارة كبيرة )التخزينإمكانات تسويقية و إهذا النوع من التجارة قد يتطلب  أنلا إمن تاجر جملة واحدة.  أكثرضطرار لمراجعة الإ

مثلة على هذا النوع اخر و مخازن تاجر الجملة(. و من الأتدوية الموجودة في مالتمويل و التوزيع مثلا كلها تصبح معقدة بتنوع الأ
لى وصفة إيضا التي لا تحتاج أ، التي توصف بوصفة طبية و  الأدويةصناف أمن التجارة ، تاجر الجملة الذي يتعامل مع مختلف 

جهزة قياس ضغط الدم ، و أيضا مع المعدات الطبية البسيطة و التي غالبا ما توافق الدواء )مثل السرنجات ، و أطبية، و ربما 
 دقات القلب و غيرها...( السكر ، و

متقاربة )مثلا تاجر  أصنافو أتجار جملة يتعاملون في صنف واحد هؤلاء يتعاملون في تشكيلة كبيرة من صنف واحد 
و أو مبيدات الحياة بشكل عام ، أالجلدية ،  الأمراضو أنواع العلامات التجارية لأدوية الجهاز التنفسي ، أجملة يتعامل بشتى 

 لخ(.إ ...دئات و المخدرات و السموممسكنات و المه
تجارة جملة يتعاملون في سلع خاصة : و هؤلاء لا يتعاملون في جزء من صنف و لكن في تشكيلة كاملة . ففي مجال 

دوية التي تعالج مرضى القلب و هكذا . و يمثل تاجر الجملة دوية القلب مثلا ، فقد يتخصص تاجر الدواء بالجملة في جميع الأأ
 التي يتعامل بها تاجر الجملة. الأصنافتجاه تقليل تعامل في سلع خاصة خطوة متقدمة بإالذي ي
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 لمطلب الثاني: الترويج الدوائي.ا
تصال الإ أداةن الترويج هو فن و أي عرف به و هذا يعني أة الترويج مشتقة من الكلمة العربية )روج للشيء( كلمن  إ

 و الموزع.أالتي بحوزة البالغ  بالآخرين و تعريفهم بأنواع المنتجات
الترويج على "الجهد المبذول من جانب البائع لإقناع المشتري المرتقب بقبول معلومات معينة  كيرنان و رفاقهفقد عرف 

ن الترويج يركز على جهود من سترجاعها" . فمن هذا يمكن القول بأإو خدمة، و حفظها في ذهنه بشكل يمكنه من أعن سلعة 
براز الخصائص المميزة لمنتجاته ، و كل هذا يستوجب عملية تدفق معلومات من جانب إو التي من خلالها يعمل على  طرف البائع

 و غير مباشرة.ألى المشتري المرتقب بطريقة مباشرة إالبائع 
ال تصإطار الجهد التسويقي و ينطوي على عملية إنه النشاط الذي يتم ضمن أ، فقد عرف الترويج على  كوتلر أما

هذا التعريف يتصف بقدر كبير من الدقة و الشمولية التي تكسب المفهوم الترويجي شيء من التميز معن غيره من  أن إقناعي
 .الأخرىنشطة التسويقية الأ

ثارة الرغبة في الشراء من إستخدامها لتحريك و إنه مجموعة من الوسائل التي يمكن أالترويج على  اليفيو قد عرف 
تصال متكامل يقوم بنقل معلومات عن إنه نظام أعلى  كينكيدصال تتم بين البائع و المشتري المرتقب بينما عرفه تإخلال عملية 

و      و الخدمة المروجة أفراده على قبول السلعة أهور مستهدف من المستهلك لحمل جم إلىقناعي إو خدمة بأسلوب أسلعة 
 للتسويق. إستراتيجيةية أترويج ضمن لا بد من دور فعال و مشارك لل بأنهيضيف كينكيد 

 هداف الترويج :أ -1
لية آالمؤثرين في قرارات الشراء ، حيث من خلال  أوتصال بالمستهلكين شكال الإأن الترويج يمثل شكلا من ألا شك 

و أملها هذه السلعة براز المغريات التي تحإو خدمة معينة ، و أعن المزايا الخاصة بسلعة  يصال المعلومات المناسبة إالترويج يتم 
جل دفعهم أحاجاتهم، من  إشباعخرى في قناعهم بمقدرتها عن غيرها من السلع و الخدمات الأإهتمامهم بها و إثارت إالخدمة و 

ن يبرز المغريات أو الترغيب  الإقناعسلوب أستعمالها مستقبلا . و يحاول الترويج من خلال إتخاذ قرار بشرائها ثم تكرار إ إلى
و الخدمة ، و في الصناعة الدوائية توجد عدة مغريات تتعلق بالدواء نفسه )مغريات المنتج الدوائي( أة التي ستضمنها السلعة المختلف

خرى تتعلق بالمعالجات السريرية للدواء، و نوع من المغريات البيعية أو مغريات تتعلق بصاحب قرار الشراء )الطبيب مثلا( ، و 
و غير الرشيدة . أن يبرز المغريات العاطفية أية نفسها ) و هي جميعا مغريات رشيدة( . كما يحاول المروج الذي يتعلق بالشركة الدوائ

 يضا بالمستهلك النهائي للدواء )و هو المريض(.أدوية للتأثير بالمستخدم النهائي للدواء ، و هذه المغريات جميعها يستثمرها مروج الأ
 
 
 
 

 ترويج .ال أهدافبرز أ   :9-2رقم الشكل 
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 هداف هي:برز هذه الأأو 
 مداد المستهلك الحالي و المرتقب بالمعلومات عن المنتج :إ -1

و       ولى هو تعريف المستهلكين بالسلع و الخدمات المرجوة من النشاط الترويجي في مراحله الأ الأهداف أهمن من إ
سم المنتج ، علامته إومات الكافية و المتعلقة بكل من مدادهم بالمعلإذا كانت جديدة حيث يعمل هذا النشاط على إبالأخص 

الترويجية لتحقيق هذا الهدف  الأدوات أفضلنسب و أن ماكن الحصول عليه . و يمكن القول بأأالتجاري، خصائصه ، منافعه ، و 
يج للدواء له خصوصياته ،  الترو  أنلا إكبر عدد ممكن من المستهلكين المحتملين . ألى إعلان الذي يتصف بإمكانية وصوله هو الإ

نما الطبيب . إو    لا بوصفة طبية ، ليس المستهلك )المريض( ، إدوية المحظور صرفها كما سنرى لاحقا ، فصاحب القرار في الأ
ن تكون أذا كان جديدا . و ضروري جدا إمداد الطبيب بكامل المعلومات عن الدواء ، خصوصا إن من الضروري جدا إف

 طار اللغة التي يفهمها الطبيب ،و يتفاعل معها.إو بارزة ، و مفهومة في  المعلومات دقيقة
 :هتمام المستهلك بالسلعة و الخدمةإثارة إ -2

ثارة إن تنصب على أهداف النشاط الترويجي يجب أتعريف المستهلكين /المنتفعين بمنتجات الشركة ، فعن  إلىضافة إ
ن الضرورة تقتضي إدوية ، فمنتجات منافسة للمنتج المروج له. في مضمار الأهتمام هؤلاء المنتفعين ، خصوصا في حالة وجود إ
براز كل من المغريات الرشيدة و المغريات غير الرشيدة، و تزويد الطبيب بعينات من المنتج إهتمام الطبيب ، من خلال إثارة إ

 الدوائي لإشعاره بهذه المغريات ماديا.
 ستهلك:تجاه و خلق التفضيل لدى المتغيير الإ -3

سواق المستهدفة تجاهات السلبية للمتعاملين بالمنتج في الألى تغيير الآراء و الإإو في هذه المرحلة يهدف النشاط الترويجي 
الشخصي الذي سيتصل مباشرة مع المستهلك و   علان و البيعليات كل من الإآيجابية ،و ذلك من خلال إتجاهات إو  آراء إلى

ن وكلاء الشركة الدوائية قد إو المفاضلة بين البدائل المختلفة من المنتجات ، و في مضمار الدواء ، ف يساعده في عملية المقارنة
تجاهاتهم و خلق التفضيل لديهم. و قد تنفع الشركة إو الصيدلاني( لتغيير أتصال مباشرة بصاحب القرار )الطبيب و/يقررون الإ

 يضا في عملية التأثير.ألتأثير بأصحاب قرارات الشراء ، ثم العينات الدوائية تفيد المجلات البحثية الطبية ل آليةو أالدوائية قناة/
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 تخاذ قرار معين :التأثير على المستهلك بإ -4
ن يتخذ قرارا بشراء المنتج ، و يمكن تحقيق ذلك عن طريق التأثير على المستهلك /المنتفع/صاحب قرار الشراء و دفعه بأ

يجابية و يحثون حوله على شراء هذا تجاه هذا المنتج ، و من ثم ينقل الصورة الإإي يولي ولاءه أ و يكرر الشراء بكميات كبيرة ،أ
 المنتج.

 :ختيار المزيج الترويجيإ
و         علان ، البيع الشخصي ، تنشيط المبيعات ، النشر ، يتألف المزيج الترويجي من خمسة عناصر رئيسية هي : الإ

ن على أزيج الترويجي الملائم ، تقوم الشركة بتقسيم الميزانية المحددة للترويج على هذه العناصر الخمسة ، ختيار المالعلاقات العامة لإ
التسويقية و  أهدافهان تحقق أدوات الترويجية لتخرج مزيج ترويجي متناسق ، لكي تتمكن من خلاله ن تمزج بين هذه الأأالشركة 

 الترويجية 
 ي:الترويج و خصوصية السوق الدوائ

ن يربط ما بين المزايا و المنافع التي تتمتع بها منتجات الدوائية ، و بين الحاجات المحددة التي يتطلع أحاول المروج 
 علانية مثلا(.. و المروج هنا يفعل ذلك من خلال رسالته الترويجية )في الرسالة الإ لإشباعهاو المستفيد أالمستهلك 

و       نعكاسات للحاجة المختلفة للطرف المستهدف بالإعلان ، إلا إختلفة ما هي الم الإعلانيةن المغريات إو  هكذا ف
 الترويج بشكل عام. أوللإعلان  إلاالمحدد من قبل المروج و المعلن . هذا الشيء صحيح بالنسبة 

و           الترويج للأدوية التي تصرف بوصفة يمثل حالة خاصة و لتوضيح ذلك دعنا نستعرض بعض الصفات أنلا إ
 الخواص المميزة للسوق الدوائية.

 ليس هو الغالب مستهلك المنتج الدوائية. الإعلانمستهلك  إن -1
كبر في أهمية ألى الترويج لمنتج معين يحتل إلى تعزيز صورة الشركة ، و ليس إعلان الذي يسعى المؤسساتي و هو الإ الإعلان إن -2

 خرى.أ أسواقية أالسوق الدوائية من 
تصالات العلمية يصعب التفريق بينهما ، حيث يتداخلان و يتشابكان ، و الإ الإعلانن إكم طبيعة المنتجات الدوائية، فبح -3
ن التقارير العلمية المفضلة المنشورة في أقد تساهم في نشر و تعميم نتائج البحوث ، نلاحظ  الإعلانات أننجد  حيث، همايما بينف

حيان يصبح تعليميا أالصيدلاني في بعض ا الإعلانن أيط مبيعات المنتج الدوائي البعض يدعي المجلات المرموقة تساهم في تنش
 علان الصيدلاني قد تمثل عاملا مساعدا في العملية العلاجية.المعلومات التي يتضمنها الإ أنعتبار بإ
ات السوق الدوائية تتسم بالوضوح تقسيمن الأطباء و الصيادلة ، كما دوار التي يلعبها الأالسوق الدوائية تتسم بوضوح الأ إن -4

 الأطباءهدافها )أعلانية الدوائية و توجيهها صوب . هذا يعني سهولة نسبية في تصميم الحملات الإ الأخرىسواق بالمقارنة مع الأ
علانية الرسالة الإكبر من رجل التسويق العادي . بوضع أرجل التسويق الدوائي يكون قادرا بشكل  إنخر ، آو الصيادلة(. بمعنى 

 طباء و الصيادلة مثلا(.طبقا لحاجات المراكز المستهدفة )الأ
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ن المغريات العاطفية إمن الناحية النظرية صاحب قرار رشيد مثله في ذلك مثل مشتري السلع الصناعية ، بحيث  بيبيعد الط-5
 صناعي.و المشتري الأملائمة في التأثير على الطبيب  تكون ستهلاكي لنللإعلان الإ

ولي، بينما كثر فائدة بالنسبة لتحفيز الطلب الأأالرشيد هو  الإغراءن أفترضنا المقبول هو إن إلكن واقع الحال لا يقرر ذلك. 
 كثر فائدة لتحفيز الطلب التلقائي.أالعاطفي هو  الإغراء

نية. هذا بالطبع شيء وارد في جميع علان مجموع القراء الفعليين يعتمد على ما يبدو بشكل كبير على الخواص المادية الإإ-6
طار تعزيز الذات . و بسبب الطبيعة الخاصة للسوق الدوائية إعلانية قد تمثل المهنة في علانات التصويرية و البيانية ، فالرسالة الإالإ
 سعار.علان الطبي ذكر الأالطبي يتضمن في الغالب عروض لعينات دوائية ، و يتجنب الإ الإعلانن إ، ف
لا بناء على وصفة الطبيب( يعتمد فيجزئ كبير منه على إخلاقي )عقار محظور بيعه أعلانات الخاصة بدواء مجموع قراء الإ إن-7
علان نطباعات جيدة عن الإإيقدموا  أوراء مفضلة آعلان. فقد يعبر القراء عن عتمادية و سمعة المجلة المختصة التي تنشر الإإ
عن منتجات  إعلاني أن معظم المجلات المرموقة تمتلك كادرا صحيفا محترفا يقوم برفض نشر إ. نطلاقا من ثقتهم بالمجلة نفسها إ

 و مبالغ في تقديمها و عرضها.أمشكوك فيها  أوة بيدوائية غر 
 علانعن المنتج و الإ الإعلانن إلا بوصفة طبية. إالمحظور بيعها  الأدويةمتاجر  هناك ثقة مسبقة بالمعلن ، خصوصا قد تكون-8

التجارية لأدويتها.  الأسماء أوو الماركات أكلاهما يعتبران مهمان جدا بالنسبة لشركة صيدلانية تحاول ترسيخ العلامات   أوالمؤسساتي 
هذه  إلىنه ينظر ألا إالبسيطة للشركات الدوائية غير المعروفة قد تكون فاعلة تحت ظروف معينة  الإعلاناتن أو على الرغم من 

 من الريبة من قبل بعض القراء.بنوع  الإعلانات
علان في المجلات ، إستجابة لتركيبة من المحفزات ذات المحتوى الترويجي )إيتم تبني المنتجات الصيدلانية التي توصف بوصفة طبية -9

للعقار يكون  ستخدام المستمرعلانية في تحفيز الإإن التأثير النسبي لكل وسيلة إو صيادلة...(.  أطباءتصالات مع إبريد مباشر ، 
 مختلف تماما عن التأثير النسبي في تقديم العقار نفسه.

يجابية و الجوانب السلبية للدواء في علان الدوائي الجوانب الإعن العقار يعد فريدا من نوعه ، حيث يوضح الإ الإعلانن إ-10
ن الدواء واضحة  و معروفة لأصحاب قرار مهنة التصنيع الدواء تكون الحقائق ع أخلاقياتن من إعلان ، و بالقانون . نفس الإ

 يجابا.إعلان الطبي/الدوائي ملزم بتوضيح ذلك سلبا و طباء( و للمرضى . و الإالشراء )الأ
و     المستخدم النهائي للدواء )المريض(  أولى المستهلك إفي الصناعة الدوائية يكون المزيج الترويجي في الغالب موجها ليس -11

نه في حالة الترويج لأدوية أي الطبيب( و ربما يساعد الصيدلاني في هذه المهمة بمعنى أر وصف الدواء للمريض )صاحب قرا إلىنما إ
علان ، علاقات عامة ، بحوث طبية لتنشيط المبيعات ، النشر و غيرها( إن كل الجهود الترويجية )إلا بوصفة طبية ، فإمحظور صرفها 

 ساس.لدرجة الأتوجه للتأثير بالطبيب و الصيدلاني با
نتاج إجراءات المركزية الصارمة ، سواء في عمليات الصناعة الدوائية محكومة بعدد كبير من القوانين و التشريعات و الإ إن-12

دوية على الترويج لمنتجاتها جراءات الصارمة تحد من قدرة شركات الأن مثل هذه الإأالدواء و تسويقه . و لربما يعتقد القارئ 
صرامة  أنلى إغلفة( لكن الواقع يشير علانية ، و العبوات و الأصوصا في ظل المحددات المفروضة على الرسالة الإبفعالية )خ
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جل أبداعية و اللفظية و المقروءة من صبحت بمثابة تحد لشركات الدواء، التي راحت تبتكر كل الوسائل الفنية و الإأالتشريعات 
 دواء.ستراتيجيات غاية في الكفاءة لترويج الإ

المغريات  أن إلاو عقلانية، أن معظم المغريات البيعية المتضمنة في الحملات الترويجية الدوائية تكون في الغالب رشيدة أصحيح -13
، و هو  إنسانالطبيب  أنعتبار على صاحب قرار الشراء )الطبيب مثلا( بإ التأثيرو العاطفية قد تلعب دورا مهما في أالغير رشيدة 
ن مكونات مثل إالتركيز دائما على الجوانب الرشيدة عند الطبيب . و لهذا ف الخطأو هو المريض و من  آخرنسان إيتعامل مع 

 إثارتهاكثر من أساس الجوانب العاطفية أعلانية المرافقة للدواء و غيرها، تصمم على خراج العبوات الدوائية، و الرسائل الإإ
 للجوانب الرشيدة.

في الفئة  فالأدويةلا بوصفة طبية . إالمحظورة  للأدويةلى وصفة طبية يختلف عن الترويج إالتي لا تحتاج  للأدويةن الترويج إ-14
ن الحملة الترويجية تستهدف هذا المستفيد بالذات. تلعب الصيدليات إالمستخدم النهائي ،و عليه ف أوالمستفيد  إلىولى موجهة الأ

دوية الدوائية البريطانية تتخصص في الأ Boots ن شركةإلتعاون مع المنتجين بالطبع. ، باالأولىدوية الفئة أدورا هاما في ترويج 
من خلال ترويج  أيضاوروبية، و دوية من خلال متاجرها و سلاسلها المنتشرة في جميع الدول الأ، و هي تروج لهذه الأالأولىالفئة 

طباء في الغالب بدون وصفة طبية تشعر الأ الأدوية إنتاجركات ن شأعلانات، و النشر و العلاقات العامة . صحيح المبيعات ، الإ
 التركيز في الجهود الترويجية يكون على مستخدم الدواء. أنلا إو ممارسات المهنة(  أخلاقيات إطاردوية )في بوجود هذه الأ

ات ڤكاتالو   إصدارلى إ( دوية بدون وصفة طبيةأدوية بوصفة طبية و أالتي تتعامل بالفئتين معا ) الأدويةشركات  أو تلج
المستشفيات و المراكز و المعاهد الصحية و  أطباءات على ڤالتي تنتجها ، حيث توزع هذه الكاتالو  الأدويةنواع أتتضمن جميع 

و من خلال عقد ندوات أفي الصحف و المجلات العامة و عن طريق التلفزيون ،  الإعلانلى إمثل هذه الشركات  أالطبية ، ثم تلج
 البريد المباشر لمخاطبة المرضى و المستفيدين المحتملين. إلىو اللجوء أف الصحي التثقي

دوية التي لا لا بوصفة طبية تكون مختلفة نوعا ما عن الأإالترويج المعتمدة للدواء المحظور  أساليبو  أهدافن إو عليه ف
ن إنتجات الصيدلانية الجديدة )من كلا الفئتين( فما في حالة المأصاحب قرار الشراء،  إلىستنادا إتحتاج وصفة طبية، و ذلك 

و      ذا تزامن من تقديم دواء بوصفة إفاعلة للتعريف بالمنتجات كافة )خصوصا شن حملة ترويجية  إلى أفي الغالب تلجالشركات 
الترويج ، كل بدون وصفة في وقت واحد( ثم تقوم الشركات بالتركيز على السوق المستهدف ، من خلال مختلف قنوات  يخر أ

طباء و المستشفيات و المراكز الطبية من خلال المجلات الشريحة منه فهي تستهدف الأ أوستهداف السوق/إحسب فاعليته في 
علانية التقليدية )صحف، مجلات عامة، لخ. و تستهدف المستخدم من خلال الوسائل الإإ ...العلمية و العينات و ترويج المبيعات

 (.إلج عينات...
 ف المغريات البيعية في الترويج الدوائي:هداأ

ليهم إن المغريات المستخدمة للترويج عن منتج ما كثير و متنوعة تماما كما هي متنوعة و كثيرة لدوافع الذين توجه إ
هداف أما يهما هو  أنلا إعبارات فلا عد و لا حصر لها .  أولى رموز إتحويل هذه المغريات  إمكانياتما أالحملات الترويجية. 

 و هي : ءالمغريات البيعية في الترويج الدوا



ــــيدلانية ــ ــ ــ ـــ ــ ــ ـــ ــ ــ ــ ــــاعة الصــ ـــ ــ  الفصل الثاني: الصنـــ

 
 

 
 

249 

 و الماركة.أدراك و الوعي حول وجود المنتج خلق الإ -1
 سم التجاري.الإ أوو العلامة أخلق صورة للماركة  -2
ستعمال و التطبيب، تقليل العلامة التجارية )مثلا سهولة الإ أوللماركة  حسنةتوفير المعلومات بخصوص المنافع و المزايا  -3
 ثار الجانبية...(آال
 دعاءات المنتجات الدوائية المنافسة .إخماد إتفنيد و  -4
 و العلامة التجارية المميزة.ألفة و سهولة التمييز من خلال الغلاف )العبوة( بناء الأ -5
همية الأيجابية عن الشركة و منتجاتها ) و يعتبر هذا الهدف غاية في بناء صورة عن الشركة الدوائية ، و ترسيخ القناعة الإ -6

 دوية(.بالنسبة لشركات الأ
 يجابية مشجعة لتدشين منتجات دوائية جديدة في المستقبل.إخصبة و  أرضيةتهيئة  -7
 تقان، و البراعة و الخواص العلاجية الفاعلية في ذهن صاحب قرار وصف الدواء )الطبيب(.ترسيخ مغريات الجودة ، الإ -8

غالبا ما تتضمنها الحملات الترويجية الدوائية ، و هي مغريات تتجاوز ما ذكرناه في  الجدول التالي يوضح بعض المغريات البيعية التي
 لى :إننا قسمنا هذه المغريات أعلاه . و يلاحظ من الجدول أ

 ن يكونا رشيدين .أمغريات رشيدة : و هي مغريات تخاطب عقل الطبيب/الصيدلاني الذي يفترض بهما  -1
 إنسانالصيدلاني  أوعتبار الطبيب تخاذ قرار الشراء ، بإإيضا مهمة في عملية أ و عاطفية : و هيأمغريات غير رشيدة  -2

 يتأثر بمثل هذه المغريات.
 
 
 
 
 
 
 
 
 نموذج لإعلان صيدلاني يوضح مغريات الرشيدة و الغير رشيدة :7-2الجدول رقم 

 المغريات الرشيدة المغريات غير الرشيدة
 واء )المنتج(مغريات تتعلق بالد عتناق التقمص العاطفيإ

 قتصاديإ الدعابة و الفكاهة
 الأصالةبتكار و درجة الإ الجنس

 ميزة وضعه راسخة في السوق الفضول
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 عبوة رائعة الخوف
 طعم مميز مستساغ عتيادي/غير مجرب سريرياإغير 

 مغريات تتعلق بالطبيب شباع الذاتإ
 على الجهاتأمصادق على الدواء من  نهزاميةالغضب و الإ

 طباءشهادات رائعة من قبل الأ شعور بالوطنيةال
 تطبيقات علاجية ناجحة و فاعلة  الأشكاللوان و حب الأ

 ستخدام السريريمغريات الإ حب الجمال و الكمال
 فعال و مجرب سريريا 
 شهادات في هذا المجال 
 معلومات سريرية مفصلة عن الدواء 
 مغريات تتعلق بالمريض  
 دات المرضىقبول رائع بشها 
 نوعية حياتية راقية 
 من قبل المرضى  شتحمل مده 
 مغريات تتعلق بالشركة المنتجة للدواء  
 شركة خبيرة و راشدة 
 خدمات رائعة و مجربة و مضمونة  
 خبرة و ممارسة خاصة 

 المغريات الرشيدة:
 ولا : المغريات المتعلقة بالمنتج:أ

ختلف الوضع ، إما اليوم فقد أي معلومات عن التكلفة . أملات الترويجية الدوائية ذكر هملت الحأ: لسنوات طويلة قتصادالإ
 .(المال الذي يقدمه الدواء ، الخصومات على السعر من الوفرقتصادية )مثل السعر ، حيث لا بد من ذكر الجوانب الإ

 إنالتطور و النمو.  إليقادت الصناعة الصيدلانية بتكار يعد جزءا لا يتجزأ و عاملا مهما من العوامل التي الإ إن: بتكارالإ 
 إنبرز المغريات المتعلقة بالمنتج، و أعبارة جديد تمثل واحدة من  إنالمنتجات الدوائية الجديدة هي شريان الصناعة الصيدلانية . 

 غرائية.الحملات الترويجية الدوائية تركز على هذه الكلمة الإ
ن تستطيع الشركة من تمييز منتجاتها الدوائية عن منتجات الشركات المنافسة أة الناجحة و المؤثرة : من السياسات التسويقي التمييز

علانية ، و طريقة ساس الطعم ، العبوة، و طريقة عرض المغريات ، الرسالة الإأالتمييز على  آلياتبرز أفي السوق الدوائي . و من 
 عرض "الوعود" التي يحملها المنتج الدوائي.

برز المغريات الرشيدة المرتبطة بالمنتج الدوائي. في هذه أ:هذه واحدة من ستخدام الدواء و مجالاته التطبيقية و العلاجيةإ كيفية
جريت عليه ، و نتائج هذه أبلاغ الطبيب عن الكيفية التي يعمل بها الدواء. و كيف يعمل على المريض و التجارب التي إالحالة يتم 

 الحالات المرضية التي ينفع معها هذا الدواء. أو ضالأمرانواع أالتجارب و 
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 ثانيا : مغريات تتعلق بالطبيب:
طباء . الساحقة من الأ الأكثرية أو،  الأطباءستخدام  كبار ي دواء يوحي بإأ: تزداد شعبية طباءستخدام الدواء من قبل كبار الأإ

 ناع.قفهذه الشهادات تخدم عملية ترويج الدواء و تساهم في عملية الإ
علان على الدور الرئيسي الذي يلعبه الطبيب في يتم التأكيد في الإ كيف يساهم الدواء في مساعدة الطبيب على تقديم العلاج:

عانة الطبيب في العلاج من خلال إيضا على كيفية أالعملية العلاجية ، و ليس فقط على دور الدواء في ذلك. التأكيد يكون 
 يقدمه الدواء من علاج. ما إليهاافا ضخبراته هو ، م

 ستخدام السريري:ثالثا : مغريات الإ
لال خهتماماتهم ،و ذلك من إنتباه المعنيين ، و تركيز إالدوائي قادرا على جذب  الإعلانن يكون أ: ينبغي عتمادية الدواءإدرجة 

المغرية تخلق حالة من الثقة بالدواء  هذهعتماد على المنتج )مثلا : هذا الدواء يعتمد عليه(. مغرية معينة ، مثل درجة الإ إبراز
 ذا كانت مدعمة بشهادات حية )جربوا الدواء و سوف ترون...(.إخصوصا 

عتبار خذين بعين الإآعتبارات في الوقت الراهن ، برز الإأيعد واحدا من  الأمانن إ:  ولا لا تؤذي(أ: شعار مهنة الطب ) الأمان
 دنى درجات التأثيرات الجانبية.أ منا ، و فيآن يكون الدواء هتمام بأالإ
الدوائي كيف يساهم الدواء المذكور في المعالجة  الإعلانيبرز  أنوقعا  الأكثرفضل و : الأعلومات سريرية مفصلة عن الدواءم

 السريرية ، و ليكن ذلك معبرا عنه بشهادات حية و ليس مجرد كلمات و عود.
 أبراز التأثير الفعلي للدواء بعد و قبل العلاج و هي مغريات تلجأع من المغريات هو ن الهدف الرئيسي لهذا النو إ ستجابة المريض:إ

نها مغريات إقناعيه ملموسة "التجربة إستجابة المريض للدواء. إالدوائية لتأكيد فاعلية الدواء في العلاج ، و مدى  الإعلانات إليها
 كبر برهان".أ

 اء: رابعا : مغريات تتعلق بالشركة المنتجة للدو 
صحاب قرار أخرين ، خصوصا آفي هذا المجال ، تحاول الشركة جاهدة تدشين حملات ترويجية لتعزيز صورتها في عيون ال

علام المختلفة )المجلات يضا في وسائل الإأطباء و الصيادلة ، و كذلك المراكز و المعاهد الطبية و الصحية ، و الشراء، مثل الأ
و    عتمادية و الثقةلخ(. و تركز الشركة الدوائية على جوانب تتعلق بالإإ ...المرئية و المسموعة  المتخصصة ، التلفزيون، الوسائل

 يضا بمنتجاتها الدوائية.أو غيرها المتعلقة بها كشركة دوائية ، و  الإبداعبتكار و النوعية الراعية و الإ
 :المغريات الغير رشيدة

نها تصف إ:  الآخرين آراءو أتقمص العاطفي هو عبارة عن المشاركة في مشاعر ال أوعتناق الإ عتناق ، التقمص العاطفي:الإ
 طبائهم.أعلان الصيدلاني/الدوائي لعكس مشاعر المرضى مع مشاعر المغرية المستخدمة في الإ

و        ن الطبي علاعلانية شائعة في كل من الإن المداخل ذات الصيغة الدعابية و الفكاهية في الرسالة الإإ: الدعابة و الفكاهة 
ن تصمم في أالمستهدفين . الدعابة ينبغي  إلىعلانية إالفكاهة لوحدها قد لا تساعد في نقل رسالة  إنستهلاكي علان الإالإ
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 إلىعلانات يحتاج مثل هذا النوع من الإ إننها فكاهة مقحمة ، علان بشكل عفوي و طبيعي جدا بحيث لا يوحي للآخرين بأالإ
 اليتين.براعة و مهارة ع

 أجمالي السكان ، و لهذا السبب ، تلجإطباء ، تفوق ما هو متوفر لدى : الفضول يعد ما يبدو صفة متأصلة في الأالفضول
هتمامهم بالإعلان إ إثارةو  الأطباءنتباه إستخدام لمسات "الفضول" لجذب إلى إفي مغرياتها غير الرشيدة  الأدويةشركات 

 الدوائي/الصيدلاني.
 إثارةنتباه و جوانب الغرابة و الفرادة كمغريات غير رشيدة لجذب الإ إبراز إلى أحيانادوية شركة الأ أ: تلجالفرادة الغرابة و 

 هتمام.الإ
علانات ذاتهم في هذا النوع من الإ إشباعلى إصحاب القرار الذين يتطلعون أساسية و تهم أن هذه المغرية تعد إ الذات : إشباع

 المنتج الدوائي فيكون ثانويا. أماساسيا أيكون الطبيب 
 دوية؟لمن تروج الأ

نطباع ليس لا جهودا متواضعة ، لكن هذا الإإللترويج الدوائي لا تطلب  الأهدافختيار إعملية  أن هلةقد يبدو لأول و 
السوق الدوائي نفسه  نأتخاذ قرارات الشراء . كما إطراف المشاركة في عملية دقيقا . فالصناعة الدوائية تتسم بالتعقيد من حيث الأ

 .ينا أيتميز بخصائص فريدة كما ر 
كل من الذي يحتاجون معلومات عن الشركة   إلىتوجه  أن غينبين الرسالة الترويجية إفي عملية الترويج الدوائي ،  الأهم

قرار  أصحابلى إالرسائل ن توجه هذه أو على الشركة  ،وجود المنتجات  أماكنسعارها ، أالدوائية المعنية ، منتجاتها الدوائية ، 
 صحاب القرار.أجميع الذين لهم تأثير على  إلىيضا أشراء المنتجات الدوائية و 

ليه الرسائل الترويجية . هذه القرارات إالتي ستوجه  الأهدافتقرر  أنستراتيجية قبل إن يتخذ قرارات ألكن على الشركة 
 تشتمل على ما يلي:

 فضل؟هي الأي من المغريات الترويجي/البيعية أ 
 نفاقه على الهدف المختار و المطلوب و توجيه الجهد الترويجي له؟إجزء من ميزانيتك ينبغي  أي 
 المطلوب التأثير فيها. الأهداف إلىنتهاجها للوصول إكثر فاعلية التي ينبغي الطرق الترويجية الأ 

ما بعد هذا ، فيأتي ألترويج الدوائي. طباء( يمثلون هدفا منطقيا لحملات ان واصفي الدواء )الأأمن الواضح جدا 
و الممرضون و الممرضات، و مدراء المستشفيات و المستوصفات و المراكز الصحية و الطبية ، و حتى المستهلكون . و  الصيادلة ،

د المباشر(. كما و البري لى التأثير بجميع هؤلاء من خلال الوسائل المقروءة )مثل المجلات المتخصصةإشركات الدواء  أغالبا ما تلج
ن هذه الشركات تنوع و تفصل رسائلها الترويجية أرسال معلومات عامة لجميع هؤلاء دون تمييز. بل لا تكتفي بإ الأدويةن شركات أ

 دارية.ن يتطابق مع حاجات كل مهنة من المهن الطبية /العلاجية الإأطار الذي يتناسب في الإ
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لال المجلات الطبية المتخصصة ، و يكون محتوى الرسائل في الغالب متطابقا فالطبيب مثلا، يستلم رسائل ترويجية من خ
و منسجما مع حاجات الطبيب واصف الدواء. و توجه الرسائل الترويجية للصيادلة في مجالات الصيدلانية المتخصصة )مثل مجلة أ

 يضا منسجمة مع حاجات الصيدلاني.أمريكية( يكون محتوى الرسائل الصيدلاني الأ
ن المغريات البيعية/الترويجية المتضمنة في مثل هذه الرسائل تختلف من فئة لأخرى . فالطبيب تهمه أمن الملاحظ و 

 و ممرضين و هكذا.أمغريات قد لا تهم الصيدلاني 
ت دوية ففي الولاياتأثير فئة )مدراء المستشفيات و من درجتهم كصانعي قرار شراء الأ زو في السنوات العشر المنصرمة بر 

نما يصبح إوروبا مجتمعة ، صار مدير المستشفى يلعب دورا بارزا ليس في التأثير على قرارات الشراء، و أمريكية ، و دول المتحدة الأ
جرت دراسات متعمقة و أكبر من خمسين شركة دوائية أمريكية المتحدة دوية في الولايات الأهو صاحب القرار . شركات الأ

لى إهتمام هؤلاء المدراء ، و تقودهم إنتباه و إبرز المغريات الترويجية /البيعي التي تثير ألوقوف على ستفتاءات ميدانية لإنظمت 
% من هؤلاء المدراء يقرؤون 90ن أكما وجدت هذه الشركات   ئهالاوكو أعقود الشراء مع الشركات المعنية  إبرامو أالشراء ، 

 , hospital , modern healthcareعمالهم مثل :أدارة المتخصصة في مجال المجلات الإ
administratorexecutive)  لا ما ندر على المجلات الطبية المتخصصة.إو لا يطلعوا 

بالنسبة لمدراء المستشفيات و المراكز الصحية حسب  أهميةكثر يوضح المغريات الترويجية الأ 8-2رقم  الجدول التالي
 .أهميةقل أ 22لى إ 1هميتها من أ

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 بالنسبة لمدراء المستشفيات و المراكز الصحية أهمية الأكثرالمغريات الترويجية  8-2دول رقم الج

 الأهميةدرجة  المغريات
 1 قتصادي و فاعل من حيث التكلفةإ
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 2 يقلل من التكاليف التشغيلية للمستشفى
 3 حتمالات الخطأ الطبيإيقلل من 

 4 جمالية لرعاية المريضيقلل من التكاليف الإ
 5 فاعلية سريرية عالية

 6 ضمان بالجودة/النوعية العالية من قبل الشركة المنتجة
 7 يقلل من تكاليف التخزين

 8 يقلل فترة بقاء المريض في المستشفى
 9 نتاجية زيادة في الإ

 10 يقلل من تكاليف تركيب الدواء
 11 عطاء الدواءإيقلل من تكاليف 

 12 يقلل من تلفيات الدواء 
 13 حتمالات التلوث بالجراثيمإيقلل 

 14 يفضل من قبل الكادر الطبي
 15 حتمالات السرقة و التلاعبإيقلل 

 16 ستخدام بجرعات معروفة و محددة جاهز للإ
 17 نمطي

 18 فاعل سريريا
 19 فترة نفاذ طويلة

 20 يفضل من قبل الكادر الصيدلاني
 21 سهولة تدويره و التخلص منه

 22 ن قبل الكادر التمريضيفضل م

دوية من توجيه رسائل ترويجية فاعلة التأثير على مدراء ساس نتائج هذه الدراسات ، تمكنت شركات الأأو على 
المغرية  أوالعنصر  أني أجمالية . براز مغريات مثل تكلفة الدواء ، و دوره في تقليص تكاليف التشغيل الإإالمستشفيات، من خلال 

ن هذه ألى المدراء، و من الملاحظ إ، و هي التكلفة ، صارت متضمنة بشكل واضح في الرسائل الترويجية الموجهة تأثيرا الأكثر
ن ما يؤثر في أبالنسبة للصيدلاني. و هذا يؤشر حقيقة  أوطباء( همية كبرى بالنسبة لواصفي الدواء )الأأالمغريات قد لا تكون ذات 

ن لم يكونوا إن مدراء المستشفيات ، أو نتذكر  أيضاالقرار  أصحابخرى من أر في فئة صحاب القرار قد لا يؤثأفئة معينة من 
 نتقاء الدواء.إصحاب قرار أنهم بالتأكيد سيكونون مؤثرين على إنتقاء المنتجات الدوائية ، فإصحاب القرار في أ
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 ين نروج ؟ و كيف نحدد عناصر المزيج الترويجي؟أ
و على أستراتيجية تتعلق بموضوع كيفية توزيع الجهود الترويجية على وسائل الترويج المختلفة برز القرارات الترويجية الإأن إ

و         علان ، البيع الشخصي ، العلاقات العامة ، ترويج المبيعات و النشر .و هي الإ إليهاشارة عناصر الترويجي التي سبق الإ
 قنوات الترويج العريضة المتوفرة لهذه الصناعة هي كالتالي: نإلا بوصفة طبية ، فإبالنسبة للأدوية المحظور بيعها 

 علان: المجلات و البريد المباشر و غيرها .الإ -1
 الخ. ...البيع المباشر: شخصيا ، بالهاتف ، خلال المؤتمرات -2
 ئية.خرى للتذكير بالمنتج الدوائي و بالشركة الدواأقلام ، مفكرات ، وسائل أترويج المبيعات : عينات ، تقاويم  -3
 نترنيت.وسيلة جديدة : التلفزيون ، الراديو ، الحواسيب و الأ -4

تخاذ قرارات حول المزيج الترويجي . هناك عوامل  لإ إدراكيطار عمل إهناك حاجة ضرورية في الصناعة الدوائية لتطوير 
لى عوامل تتعلق بالمنتج إلب لائم ، هذه العوامل تصنف في الغامعتبار لوضع مزيج ترويجي  خذها بعين الإأكثيرة من الممكن 

 الدوائي، عوامل تتعلق بالسوق . عوامل تتعلق بالمستهلك، عوامل تتعلق بالميزانية و عوامل تتعلق بالمزيج التسويقي.
 الجدول التالي يوضح هذه العوامل:

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 يوضح عينة من المعايير المستخدمة لتحديد المزيج الترويجي.: 9-2رقم جدول 

 المعايير بــــ ل المتعلقة العوام
 طبيعة المنتج   المنتج الدوائي
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  الفائدة. –العلاقة بين المخاطرة 
 ستخدام الناجح.درجة التعمق المطلوبة للإ 
 ستخداماتهإحتمالات عرض المنتج و توضيح خواصه و إ 

 ين يقع المنتج في دورة حياته(أوضع المنتج الدوائي في دورة حياته )  السوق الدوائي
 صة السوقيةالح 
 تمركز الصناعة 
 كثافة المنافسة 
 جوانب الطلب 
 المنافسة بشكل عام 

 و مذخرأمستشفى   المستهلك
 قوة المستهلك 
 عتبارات التوزيع الماديإ 

 جتماعيالمحيط الإ  البيئة
 الرقابة و التشريعات و القوانين السارية 

 الموارد المالية للشركة  الميزانية 
 وسائل الترويج 

 السعر النسبي/ النوعية النسبية  تسويقيالمزيج ال
 ستراتيجية التوزيعإ 

 ولا: العوامل المتعلقة بالمنتج الدوائي.أ
ستعمالاته، كيفية شراءه، و كيفية إساسي بطريقة وصف الدواء ، أن العوامل المتضمنة في هذه الفترة تتعلق بشكل إ

ها الطبيب في آريض. بشكل عام ،كلما كانت المخاطر التي رستهلاكه، علاوة على كيفية تصوره كدواء من قبل طبيب و المإ
  الإعلانعتماد على كبر من الإأعتماد على البيع الشخصي بشكل صبح من الضروري الإأو وصف الدواء كبيرة ، كلما أستخدام/إ

شمولية ، بشكل مباشر ، كبر أكثر دقة ، و أكوسيلة لترويج هذا الدواء . فالطبيب في هذه الحالة يرغب بالحصول على معلومات 
قناع الطبيب ، خصوصا إعلان قد تنفع في وسيلة البيع الشخصي، و ليس الإ أني أفي لقاء مع ممثل الشركة المنتجة لهذا الدواء. 

ن تبديد الصورة الذهنية السيئة عن الدواء كما إنطباعاته عن خطورة الدواء . إقناع الطبيب بعدم صحة إستطاع ممثل الشركة إذا إ
 من خلال وسيلة المواجهة الشخصية بين الطبيب و ممثل الشركة )علاقة عامة بيع شخصي(. إلاو تخف أيتصورها الطبيب لا تزول 
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عراض و الدواء المبتكر ذو الأأالدواء الفاعل و معروف الخواص و المزايا ،  أوطباء ، ما الدواء المجرب بشهادة كبار الأأ
 ذا كان واصفوا الدواء مقتنعون بفاعلية الدواء.إكثر فاعلية ، خصوصا أقد تكون  لإعلانان وسيلة إالجانبية النادرة ، ف

 العوامل المتعلقة بالسوق::ثانيا 
ولي على المنتج الدوائي ن خلق الطلب الأإفي هذه الفئة هو موقع المنتج الدوائي في دورة حياة السلعة .  الأولن العامل إ

       على المستويات ،ألى جهد ترويجي على إالتقديم في دورة حياة السلعة ، هذه المرحلة تحتاج ساسية خلال مرحلة هو المهمة الأ
و واصفي الدواء. في هذا الوقت بالذات ، يصبح من المنطقي أو ذلك لشرح و توضيح المنتج الدوائي للمستهلكين المحتملين 

 ستخدام العينات.إ
علان و ترويج المبيعات هو مزيج من الإ إلىن اللجوء إشدها ، فأعلى  ما في مرحلة النضوج ، حتى تكون المنافسةأ

ما في مرحلة ألى تمييز منتجها الدوائي عن المنتجات الدوائية المنافسة . إفاعلية ، حيث تحتاج الشركة الدوائية  الأكثرستراتيجية الإ
ن كثافة الحملة أستثناء واحد ، و هو في مرحلة النضوج ، بإن المزيج الترويجي المقترح لا يختلف عن المزيج الترويجي إنحدار ، فالإ

ن إنخفاض ، فالطلب على المنتج الدوائي بالإ أبالتقلص. و في مرحلة لاحقة ، عندما نشتد المنافسة السعرية ، و يبد أالترويجية تبد
 تقليص جهودها الترويجية بشكل عام. إلى أالشركة الدوائية تلج

ستراتيجية و البيع الشخصي معا هو الإ الإعلان إلىن اللجوء إوقية لمنتج دوائي معين عالية ، فكانت الحصة الس  إذاما أ
 علان.و الإأعلى البيع الشخصي  إمان و ن التركيز يكإو واطئة ، فأكانت الحصة السوقية صغيرة   إذاما أ.  الأفضل

خيار جوهري لسببين رئيسيي.  إلىاللجوء  نإو في حالة كون السوق متمركزة بين عدد صغير و محدود من الشركات ، ف
 الإعلانن إلى السوق . و الثاني ، إخرى من الدخول المكثف قد يساعد في عدم تشجيع الشركات الأ الإعلانن أفالأول ، 

ذهان أو عدم التأكد في أعلان المكثف في تبديد حالات الشك سوف يعزز موقع المنتج في السوق الدوائي، و ربما يساهم الإ
 و المستخدمين للدواء.أواصفي الدواء 

ن جميع إعلى المزيج الترويجي بنفس طريقة الحصة السوقية . فعندما تكون المنافسة شديدة ، ف ن كثافة المنافسة تؤثر إ
يف بالمنتج ن الترويج يكون ضروريا للتعر ستثمارها للحفاظ على المنتج الدوائي في السوق ، لأإو الوسائل الترويجية ينبغي    الأدوات

ن إكانت المنافسة محدودة ، ف  إذاخر ، آو شرائه . من جانب أالقرار بوصفه للمرضى  أصحابقناع إو بالتذكير به ، و محاولة   ، 
 قرار الشراء بوجوده في السوق و تذكيرهم بوجوده. أصحاببلاغ إللترويج هي  الأساسيةالوظيفة 

 
 

 ثالثا: العوامل المتعلقة بالمستهلك.
ن صفقة دواء تكلف ملايين إو مشتري الدواء. أختيار المزيج الترويجي الملائم يتحدد من قبل المستهلكين إن أمن المؤكد 

لى جهود إلى وجود ممثل عن الشركة الدوائية للتفاوض مع المشترين المحتملين. مثل هذه الصفقات تحتاج إالدولارات مثلا ، تحتاج 
 العلاقات العامة.البيع الشخصي علاوة على جهود 
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ما أالبيع المباشر ، و العكس قد يكون صحيحا .  إلىحتماليا اللجوء إزدادت إفكلما كان حجم و قيمة الصفقة كبيرا ، 
 المقروءة يكون خيارا جيدا. الإعلامو وسائل أن الترويج عن طريق المجلات المتخصصة إعراض البرد. فأفي حالة دواء موسمي لمعالجة 

 امل البيئية .رابعا : العو 
و         قوانين و تشريعات إلىنها تحتاج أالصناعة الدوائية/الصيدلانية من الحساسية و الخطورة بحيث  أنشرنا مؤخرا أ

التي تتحكم ليس فقط في  FDA الأمريكية الأدويةغذية و توجيهات لإدارتها ضمانا لصحة و سلامة المجتمع . فهناك وكالة الأ
بتكارات و الفحوصات التي تجري على المواد الداخلة في ختبارات و الإفي وسائل الإ أيضا إنمادوية ، الأ عملية تصنيع و تسويق

علانات عن إيضا. فمحطات التلفزة في العالم ، مثلا ما زالت تتردد في قبول أجتماعية عتبارات الإإصناعة الدواء. و هناك 
 منتجات موانع الحمل.

 ية.خامسا: عوامل تتعلق بالميزان
ن الصناعة الدوائية  إو القيام بها. أن تستند على المهام الترويجية المطلوب تنفيذها أن الميزانية ينبغي إمن الناحية المثالية ، ف

ستثماره إلوب طن هذه المحدودية قد تؤثر على نوع الترويج المإعلى للمبالغ المخصصة للجهود الترويجية. أكتقليد سائد، تضع حدا 
الشركة الضعيفة ماليا ستكون محددة  إنول ، ثنين. الأإتجاهين ل التي تتعلق بالميزانية تؤثر على المزيج الترويجي بإن العوامإ. 
و لهذا ،  في العديد من الشركات الدوائية ترتبط بنسبة من المبيعات . الإعلانن ميزانية إالترويج المتاحة . الثاني ،  أنواعستخدام بإ
علان نفسه يكون و الإ       تكون كبيرة ، الإعلانن ميزانية إيكون فيها سعر الدواء مرتفعا بشكل كبير ، فنه في الحالات التي إف

 توقعات المبيعات ستكون مشجعة و عالية. أنعتبار مكثفا ، بإ

 سادسا : عوامل تتعلق بالمزيج التسويقي.
ن سعر و إخرى و هي المنتج، السعر، التوزيع. الأ طار عناصر المزيج التسويقيإن تتخذ في أن القرارات الترويجية يجب إ

ساس أن تكون مبررة على أتجاهات الترويج. فالأسعار العالية ينبغي إلى المنافسة ، يؤثر على طبيعة و إنوعية المنتج الدوائي نسبة 
الجوانب  إيصالساسيا في أيلعب دورا  الإعلانن إنه في حالة الدواء المسعر عاليا، فإالنوعية الواقية و المتميزة للدواء . و عليه ف

 كيدة(.ساس على النوعية و الفاعلية و الضمانة الأعلان سوف يركز بالدرجة الأو التركيبية الراقية للدواء )الإ الإبداعية
تكون  وسيلة ترويجية أفضلن إذا تم توزيع الدواء مباشرة ، فإالمزيج الترويجي يتأثر بهيكل توزيع المنتج الدوائي. ف أنكما 

عتبار واضحة و مكثفة ، بإ إعلانيةجهود  إلىنه يحتاج إما التوزيع غير المباشر ، فأو قوة قسم المبيعات في الشركة(أمن خلال البيع )
 قدرة رجال البيع على دفع الدواء )الترويج له( ستكون محدودة جدا. أن

 علان/الترويج:وسائل الإ
ستعمالها إلى إشركات الدواء  أو الترويج التي تلج الإعلانبرز وسائل أز عن في هذا المجال ، سنوف نحاول الحديث بإيجا

 لا بوصفة طبية . سوف نركز بالتحديد على:إللتعريف بمنتجاتها الدوائية المحظور بيعها 
 )..الوسائل المقروءة )المجلات المخصصة، الصحف، المجلات الطبية، البحثية 
 .البريد المباشر 
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 نترنيت، المعارض....(.جتماعات، الأر، الإالبيع الشخصي )المؤتم 
 .العينات 
 .ترويج المبيعات 
 لكترونية، و غيرها.تصال الإوسائل الإ 
 وسائل المقروءة:ال -1

مثل المجلات المتخصصة ، و مجلات البحوث الطبية ، و الصحف و النشريات المتخصصة ، و النشريات المهنية ، حيث 
مليون دولار على الترويج الدوائي في هذه السوائل  400نفاق إمريكية لوحدتها تم تحدة الأنه في الولايات المأحصائيات تشير الإ

مليون دولار . مما يؤشر حقيقة تنامي  790ي بحدود أالضعف تقريبا  إلىرتفع الرقم إفقد  1995ما في العام أ. 1989عام 
الذين يؤثرون  أودوية ، تأثير على المعنيين بقرارات شراء الأ ، لما لها من الأدويةوساط شركات أشعبية هذه الوسائل الترويجية في 

 على قرارات الشراء.
 The Journal of American Medicalفالمجلات البحثية و الطبية المتخصصة مثل 

Association خرى هي أن المجلة متخصصة أطباء ، بينما نجد ذات شعبية واسعة بين صفوف الأThe Journal of 
American Pharmaceutical Association  الصدارة بين الصيادلة . و هناك عشرات المجلات الطبية  أتتبو

و مدراء  طباء ، الصيادلة ، و الجراحين و الممرضين ختصاصيين ، و مساعدي الأطباء و الإخرى التي تهم شريحة واسعة من الأالأ
 Medical Tribune and Family Practice ما الصحف المهنية المتخصصة مثلأالمستشفيات الطبية . 

News  المهنة ، و هي وسيلة  أخباري تتناول أصحاب المهنة ، و تكون في الغالب حبرية أذات شعبية كبيرة من  أيضافهي
و الصيادلة        طباءن بعض المجلات المتخصصة يقوم الأأدوية الراسخة و الجديدة و من الملاحظ ترويجية تصلح لترويج الأ

 الأدويةهتمام مروجي و هي تمثل مصدر معلومات معم بالنسبة للمهنة ، و هذا النوع من المجلات يستأثر بإ   اك بها دوريا، شتر بالإ
 قراءها مضمونون. أنعتبار بإ

 
 البريد المباشر : -2

       لى عدد مختارإا البريد المباشر يكون موجه إن ثعلان المقروء / حيستخدام البريد المباشر يتمتع بميزة واضحة على الإإن إ
ن إساس هذه الميزة ، حيث أضافية تدفع على إفراد . و البريد المباشر يحمل تكلفة أفراد ، بدلا عن مجموعات و منتقى من الأ

نه يتطلب وجود قوائم أتصال، و البريد المباشر ليس بالسهولة التي نتصورها حيث إساس كل أالبريد المباشر تحسب تكاليفه على 
 بأسماء و عناوين المزمع توجيه الرسائل لهم. محدثة

 عضاء ،قوائم تفصيلية حديثة بأسماء و عناوين الأ AMAمريكية و لتسهيل هذه المهمة ، تتوفر لدى الجمعية الطبية الأ
ويج سلوب البريد المباشر في التر أدوية التي تستخدم خرى عنهم ، و هذه القوائم غالبا ما تعتمدها شركات الأأو تفصيلات 

 لنشاطاتها و منتجاتها و خدماتها . و توجد قوائم تفصيلية تزود الجمعية المذكورة بها الشركات الدوائية الراغبة بمعلومات دون غيرها .
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ختصاصات الطبية المختلفة. كما توجد قوائم مقسمة حسب معايير معينة )العمر، مثلا توجد قوائم بأسماء و تفصيلات عن الإ
من  أكثرحيانا تعتمد أجتماعي...(. و هكذا نجد الشركات الدوائية درجة التأثير في قرارات الشراء، الوضع الإالجنس، التخصص، 
 و عدة منتجات و ذلك حسب الفئة المراد التأثير فيها في الحملة الترويجية .أقائمة المنتج الدوائي 

اشر( فإنها تخلو من عقبات و مشاكل . على عكس و على الرغم من الميزات التي تتمتع بها هذه الوسيلة )البريد المب
ن البريد المباشر إالمجلات المتخصصة التي توفر بيئة مشجعة للطبيب حيث توفر له المعلومة الطبية الدقيقة بأسلوب علمي مشوق ف

 أت الدواء ، حيث تلجهر بمبادرة من شركاظن الحل لهذه المشكلة قد إصوصا في تصميمه . خنه وسيلة ترويجية لا غير ، أيبدو و ك
طار إمن خلال  إصدارها أوتقوم الشركة الدوائية برعاية هذه المجلة ، أني أمجلة متخصصة من الداخل ،  إصدارلى إهذه الشركات 

صبحت لها شعبية بين أمتخصص. هذه  الطريقة توفر مزايا الطريقتين السابقتين ، المجلة المتخصصة و البريد المباشر . و هي وسيلة 
على  عالي  كثر من شركة دوائية بإصدار مجلة متخصصة تنشر كل ما يتعلق بنشاطاتها ، بأسلوب علميألمعلنين . و قد تشارك ا

 فسح مجال كاف للترويج عن منتجاتها و خدماتها مجتمعة.
 البيع الشخصي: -3

 أوطبيا  أكانءا االمعني بالشراء)سو  نشطة الترويج ، يتضمن قيام رجل البيع التابع للشركة الدوائية ، بمقابلةأهو نشاط من 
و بمنتجاتها ،     و المؤثرين بأصحاب القرار( لغرض تعريفه بالشركةأصحاب قرار الشراء أو غيرهم من أمدير مستشفى  أوصيدلانيا 

ع محترفا و خبيرا البي لقناعه بشرائها . و في الصناعة الدوائية ، غالبا ما يكون رجإو خدمة معينة بهدف أو تعريفه بمنتج محدد أ
و حديثة عن        متلاكه لمعلومات غنية إبمنتجات الشركة، و عارفا بأصول مهنة البيع، و بارعا في التفاوض ، علاوة على 

 دوية المطروحة في السوق.السوق الدوائي ، و المنافسين و الأ
 :تيهو كالأدوية برز المهام التي يقوم بها رجل البيع في مجال الأأو من 

لى إالمستخدمين المحتملين و تحويلهم –لبحث عن الطلبات : هذه مهمة حيوية يقوم بها رجل البيع لإيجاد المستهلكين ا -أ
تقان سواء في عملية التحضير على درجات المهارة و الإأن هذه العملية تتطلب إمستخدمين فعليين للدواء )عملاء(.  -مستهلكين

لى إن رجل البيع هنا يحتاج إابلة . فالدواء منتج يتميز بالحساسية و التركيبة المعقدة . و عليه فالمق أثناءو أللقاء المستهلك المحتمل 
لا المحترفين ، إفن لا يقدر عليه  الإقناعن إريشة فنان و عيون قناص للفوز بالصفقة ، خصوصا في سوق تتسم بالمنافسة الشديدة . 

صحاب القرار، لا تتأثر أمتلاكهم للمسات خلاقة. في التعامل مع فئة من إممن يملكون منتجات جيدة لتصريفها ، علاوة على 
 و السيكولوجية . الإنسانيةبالجوانب  أيضانما تتأثر إو المغريات الفنية للمنتج الدوائي ، و أفقط بالجوانب 

لا رجال البيع المدربين تدريبا إتعريف العملاء بالمنتج الدوائي: في الصناعة الدوائية، تعتبر هذه مهمة كبيرة لا يقدر عليها  -ب
ن يكون مسلحا بمعلومات عن أنما ايضا مطلوب منه إفاعلا. و المطلوب من رجل البيع ليس فقط التعريف بمنتجات شركته، و 

عية مر ذاته ، هنا ، المعرفة الدقيقة و الموسو ذا ما تطلب الأإمنتجات المنافسين ، فيقارن بين منتجات شركته و منتجاته منافسيها 
 .ساسيا لنجاح رجل البيع في مهمتهأبجميع هذه المنتجات تعد شرطا 
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قناع صاحب قرار يكون سلوكه رشيدا فهؤلاء يبحثون عن كل شيء إقناع : من الصعب جدا الصفقة من خلال الإ إتمام -ت
ايضا ، و ربما بالجوانب نسانية مبتكر ، ملموس ، ذو جودة عالية و تميز واضح ، و في نفس الوقت يتأثر هؤلاء بالجوانب الإ

يرسم موازنة بين كل هذه الخصائص ، فيكون مثلا  أن  الجمالية )شكل العبوة ، طريقة عرضها ، سهولتها...(. على رجل البيع 
افسين خرى للمنقناع صاحب قرار الشراء بأهمية الدواء ، و فاعليته، و تكلفته، و مزاياه بالمقارنة مع المنتجات الدوائية الأإبارعا في 

 هتمامه، و يكرس قناعاته ، تمهيدا لإقناعه بشراء المنتج الدوائي.إنتباه صاحب القرار ، و يثير إن يثير أ. على رجل البيع 
ن أعتبارات كثيرة . و عليه تمام صفقة البيع لإإوتي من براعة بيعية و إقناعيه في أالمتابعة : قد لا ينجح رجل البيع مهما  -ث

عتبار المتابعة ثرا طبيا في نفس صاحب القرار بإأن المتابعة ذات الشفافية العالية قد نترك إيتم الصفقة .  أنلى إيحاول ثانية و ثالثة 
تمام الصفقة. فالحكمة هي ليست في تمام صفقة واحدة ، و إهتمام البائع به. و قد تنفع المتابعة حتى في حالة إمن قبل البائع تعني 

ن هذا الولاء يتحقق في جانب كبير منه ، من خلال المتابعة المستمرة ، و إعميل لمنتجات الشركة ، و نما الحكمة في تكريس ولاء الإ
 سداد النصح و المشورة لأصحاب القرار.إ

حدث أحترافي ، و يمتلكون إلى رجال بيع مدربين بشكل إن البيع الشخصي في الصناعة الدوائية إحوال ، فو في كل الأ
و ليس       قناع من خلال الفعل الملموس ، ن يكونوا قادرين على الإإدوائي و الصناعة الدوائية ، و المعلومات عن السوق ال

البيع في المعارض  أيضانما يتضمن إالعبارات الرنانة . و البيع الشخصي لا يقتصر على المواجهة مع صاحب القرار فحسب ، و 
لى مهارات عالية جدا و إللشراء. و هنا يحتاج فريق البيع الشخصي المتخصصة، حيث يكون العملاء متواجدين على شكل لجان 

لجان شراء  أمامستعمالاتها إكبر ، و قدرة فائقة على عرض المنتجات الدوائية ، و شرح تفصيلاتها و ألى قدرات إقناعيه إ
لخ(. كل واحد من إ ..لجملة.دوية باأطباء، صيادلة، مدراء مستشفيات، ممرضين، تجار أمتخصصة و خبيرة في مجالات التخصص )

لى إن يجيد التحدث بهذه اللغة لكي يكون مقنعا ، و هذا يحتاج أتصال تؤثر فيه ، و على رجال البيع إلى لغة إهؤلاء يحتاج 
 تدريب متواصل.

 
 

 ترويج المبيعات: -4
ل ترغيب المستهلكين زيادة حصة المبيعات ، من خلا إلىولى المزيج الترويجي، تهدف بالدرجة الأ آلياتلية من آهي 

، تعزيز و تقوية و تمتين العلاقة بين آخرو بمعنى أرتباطهم بالشركة المعنية ، إو المحافظة عليهم ، و تعزيز ولائهم و    بالشراء، 
تلفة ليات مخآعتماد وسائل و إ إلى الأدويةشركات  أساسيين في العملية التسويقية، و هما المنتج و المستهلك. و تلجالعنصرين الأ

 للترويج الدوائي.
ن كان الدواء فاعلا، إكثر طرق الترويج عقلانية ، فأستخدام النماذج و العينات في حالات معينة من إالنماذج )العينات(: يعد 

فضل طريقة من عرضه و تجربته من خلال توزيع العينات على المعنيين بالشراء و هي محاولة بارعة بإقناعهم بإتمام أفليس هناك 
 إحدىثبتت أن يقوم بوصفه للمريض . و قد أن يجري تجربة سريرية مع كل دواء جديد. قبل أن كل طبيب لا بد إصفة . ال
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طباء بالعينات و تكون ردود فعلهم في نه بشكل عام ، يرحب الأأمريكا أجرتها جمعية منتجي المواد الصيدلانية في أالدراسات التي 
 يجابية.إينة الغالب للدواء المقدم عن طريقة الع

لتزام بها من قبل المعنيين كافة. تقول الوكالة شروطا للعينات ، ينبغي الإ FDA الأمريكية الأدويةغذية و تضع وكالة الأ
 حد تقاريرها:أفي 

طباء المجازين لا بوصفة طبية ، على الأإدوية المحظور صرفها و الموزع المعتمد توزيع عينات من الأأ" بإمكان صانع الدواء 
و مباشرة بواسطة ممثلي الشركة أما من خلال البريد أو صحي ، بتوصية من طبيب مجاز ، أمركز طبي  أومعهد  أي أوالمستشفى  أو

ن يقوم الشخص الذي يستلم أيقوم الطبيب المجاز بتقديم طلب تحريري يوضح المعلومات المتعلقة بالعينة ، و  أنشريطة  والدوائية 
 الشركة المنتجة". إلىعادتها إفاتورة المرفقة بالعينة و العينة بالمصادقة على ال

الصيدليات و يتركوا عينات من منتجاتهم الدوائية  أوطباء ن يقتحموا عيادات الأأنه لا يحق لرجال البيع أهذا يعني 
ن يقوم ممثل أالطالبة ، و لى الجهة الطالبة لها ، فقط بطلب تحريري موثق من الجهة إن يسلك العينات أهناك. يستطيع ممثل الشركة 

ستمارات طلب العينات إجازت الوكالة قيام الشركات الدوائية بتوزيع أموقع من الجهة المستفيدة . و قد  إيصالستلام الشركة بإ
 :تيالأ FDAـتعليمات ال إلىستنادا إمريكية ، خرى لتوزيع العينات في الولايات المتحدة الأعلى المعنيين كافة. و من الشروط الأ

 ن يكون أالوسائل و التقنيات في تخزين العينات و ذلك للمحافظة على فاعليتها و كفاءتها و جودتها. و  أرقى إتباع
 دوية الحقيقية(.التخزين تحت ظروف صارمة )ينبغي معاملة العينات الدوائية تماما كما تعامل الأ

  و ممثلي الشركات الدوائية المعتمدين أائم رجال البيع سمه مدرجا في قو إكان   إذالا إلا يجوز لأي شخص توزيع العينات
 .FDAمن قبل الشركة رسميا ، و المصادق عليهم من قبل 

 دوية الحقيقية )من شروط التخزين ، مناولة ، تعبئة ، تغليف، توزيع تسري على العينات كافة الشروط التي تسري على الأ
 و سيطرة نوعية(.

  بعد حصول موافقة مسبقة من لاإلا يجوز ترويج العينات مقدما FDA. 
لى الترويج للمبيعات من خلال سلسة طويلة من المحفزات إالشركات الدوائية  أن تلجأو الممارسات  الأعرافصبح من أ -ب

وثها خرى عن الشركة )منتجاتها الدوائية، بحأسماء و عناوين و تفصيلات أالبيعية و الغير بيعية ، مثل توزيع القرطاسية التي تحمل 
ساليب ن مثل هذه الأإالسنوية و غيرها .  ريرجهزة الطبية ، و التقايضا توزيع الحافظات و الأأالطبية، خططها المستقبلية...( ، و 

و في تعزيز سمعة الشركة ، من خلال تذكير المعنيين بها على الدوام . و تنفق الشركات الدوائية في أفي ترويج المبيعات  إماتساهم 
ن هذه أمليون دولار سنويا على مثل هذه المحفزات. و يرى خبراء التسويق الدوائي  210مريكية حوالي المتحدة الأالولايات 

 أنهالا إن كانت غير رشيدة كمغريات بيعية، بالمقارنة مع المحفزات الرشيدة التي سبق ذكرها )مثل العينات الدوائية( ، إالمحفزات و 
 نسانية لأصحاب قرار الشراء.نب العاطفية و الإتلعب دورا في التأثير على الجوا

 وسائل ترويج بديلة: -5
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التقدم التكنولوجي الذي يشهده عصرنا ، فقد كان  اليهإنتيجة للتطور الهائل الذي حصل في ثورة المعلوماتية مضافا 
ستخدامها إ إلىضافة إات الشراء ، تصال في محاولة للتأثير بقرار حدث وسائل الإأ إلى أن تلجأعلى شركات الدواء العالمية  إلزاما

 ليها.إشارة و التقنيات الترويجية التقليدية التي سبق الإ   للوسائل
، و صارت البرمجيات المتطورة تلعب دورا مهما في عملية  أبوابهوسع ألى هذا المضمار من إفقد دخل الحاسوب 

، مثلا نظاما Upjohn، لقد طورت شركة الدواء العالمية تصالات بين الشركات الدوائية و عملائها المرتقبين و القائمينالإ
هدافها و خططها ، حيث توفر هذه البرمجيات على نطاق  أحاسوبيا متطورا من خلال برمجيات للتعريف بمنتجاتها و مساراتها و 

 دون تدخل رجال البيع . نترنيت ، حتىبرام الصفقات تجري على الأإو صارت المباحثات و المفاوضات للترويج للأدوية و  كوني ،
ليها الوسائل التقنية إن وسائل الترويج التقليدية مضافا نقول بأ أننالا إو هناك تقنيات كثيرة و متنوعة لا يسمح المجال بسردها ، 

نظم  نأالمتطورة سيكون لها دورا مهما في تعزيز و تمتين العلاقات بين المنتجين و المستهلكين ، في المستقبل القريب . كما 
ستخدامات الحاسوب على نطاق واسع إ أنلا إالمعلومات المتطورة قد دخلت مضمار التطبيق في الصناعة الدوائية بوقت مبكر ، 

يضا في تقريب وجهات النظر بين منتجي أستراتيجيات التسويقية الفعالة ، و في هذه الصناعة ، قد ساهم بشكل كبير في رسم الإ
و ترسم        مريكا صارت تحدد طلباتها من الدواء ، أن الصيدليات في أيه . و يكفي القول و واصفأالدواء و مستخدميه 

 ستراتيجيتها و مخزونها الدوائي .....من خلال الضغط على زر في الحاسوب.إ
 علان/الترويج :طرق تحديد مخصصات الإ

ن علان/الترويج ، مع التوضيح بألإشركات الدواء في عملية تحديد مخصصات ا إليها أهناك خمس طرق رئيسية تلج
 ليها.إشارة الطريقة المستخدمة تعتمد على عوامل كثيرة و متنوعة ، سبق الإ

 تحديد نسبة معينة من مبيعات العام الماضي: -أ
 تي:آو تسمى هذه الطريقة بالطريقة التاريخية و تتضمن ال

 مكانياتها(.إالشركة تنفق بحدود  أني أفعلا )الترويج من مورد تحقق  أوعلان الشركة الدوائية تصرف على الإ إن 
 ستغلال فرص إيضا )أن مخصصات العام الحالي ستكون عالية إكانت مخصصات الترويج للعام الماضي عالية ، ف  إذا

 النجاح(.
يضا )مما قد يؤثر أن مخصصات الترويج للعام الحالي ستكون منخفضة إكانت مبيعات العام الماضي منخفضة ، ف  اذإلكن 

 بالسلب على مبيعات العام الحالي(.
 تحديد نسبة معينة من المبيعات المرتقبة )المحتملة(: -ب

نخفضت إ اإذنخفاض المخصص  إ أيولى نفسها )ني من مشاكل الطريقة الأنهي طريقة تبدو منطقية و لكنها تعا
 رتفاعها(.و ترتفع بإ المبيعات ،

جل معالجة هذا أنخفاض المبيعات و ذلك من ع المخصصات بإن ترتفأمن المفروض منطقيا  ليسو لكن السؤال هنا 
لى تقليص في الضخ الترويجي . إلى ضخ ترويجي لزيادة مبيعاته، و ليس إنخفاض ، فالمنتج الدوائي الذي تنخفض مبيعاته محتاج الإ
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تعد من المبيعات المرتقبة قد تكون  ن عملية التنبؤ بالمبيعاتأو مبالغا فيها، كما أن المبيعات المرتقبة قد تكون خاطئة إيضا، فأ
 ن عملية التنبؤ بالمبيعات تعد من العمليات الصعبة و غير مؤكدة النتائج.أو مبالغا فيها ، كما أخاطئة 

 ساس ما يصرفه المنافسون:أتحديد مبلغ على  -ت
 علانية/الترويجية.د مخصص المنافسة في الحسبان عند وضع الميزانية الإأخ 
  صوات المنافسين العالية الجهود التي يبذلها الشركة أص متناسبا مع مخصصات المنافسة حتى لا تغرق يكون المخص أنيجب

 و المستهلكين .أقرار الشراء  أصحابلى إالمعلنة في وصول صوتها 
 تخصيص مبلغ يكفي للصرف على المهمة المراد تحقيقها )طريقة تكلفة المهمة(: -ث

زه )الحملة الترويجية مثلا( ، و من ثم حساب تكلفة تحقيق هذه المهمة ، و مجمل هذه نجاإتمامه و إي تحديد العمل المراد أ
تمامه . فلا توجد معايير إو تحديد العمل المراد أعلان/الترويج . لكن الصعوبة هنا تكمن في عملية تقرير التكاليف يمثل مخصص الإ

 كيدة و مضمونة لتحديد العمل.أثابتة و 
 :ةمزيج من الطرق السابق -ج

 ستخدام مزيج من الطرق السابق لتحديد مخصصات ترويجية.إلى إالشركات الدوائية ، و هذا ما يحصل فعلا ،  أقد تلج
ن الشركة تنفق على المنتج الدوائي أن المتعارف عليه إعلانية فإم بخصوص ما يخصص للمنتجات الدوائية الجديدة من مصاريف أ
سم المنتج في السوق و التعريف به على نطاق واسع....( ثم إتسويقية كثيرة )مثل ترسيخ  عتباراتكثر من وارد المبيعات و ذلك لإأ

نقطة التعادل ، و عندما يصبح المنتج الدوائي معروفا ، و علامته  إلىيصل  أن إلىنفاق تدريجيا تحاول الشركة بعدئذ تقليص الإ
نفاق لتحقيق كبر تحاول الشركة الدوائية تقليص الإأكعلاج فاعل ، التجارية راسخة و شعبيته بين واصفي الدواء كبيرة و قناعة به  

 و تعويض خسائر سابقة . الأرباح
 
 

 عرض داخل الصيدلية.الطريقة و ختيار موقع الصيدلية إالمطلب الثالث: 
دبيات أفي دارة الصيدلية غالبا ما يتردد إخطر القرارات التي تواجه أيار موقع للصيدلية يعد واحدا من تخإن عملية إ

ن أالثلاثة لنجاح عملية الصيدلية هي الموقع ، الموقع و الموقع ، و على الرغم من  الأسرارن أالصيدلانية القول الذي مفاده  الإدارة
اهمية القصوى و الحاسمة التي يلعبها الموقع في نه بالتأكيد قول يؤشر و يؤكد الأألا إهذا القول قد يكون مبالغا فيه بعض الشيء ، 

 مسيرة الصيدلية.
ن إبعاد المنافسين عنها. إن تخلق ميزة تنافسية واضحة تستطيع من خلالها أن على الصيدلية أهمية الموقع في أو تكمن 

ستراتيجي تكون في الغالب عملية محفوفة إختيار موقع إلمواجهة المنافسة . لكن عملية  الأسلحةقوى أالموقع الممتاز يمثل واحدا من 
 لمادية و البشرية .بالصعوبات ا
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ي جزء من هذه السوق. فهي أن تقرر دخول أن صيدليات السلسلة مثلا ، تنفق مبالغ طائلة على بحوث السوق قبل إ
هداف المنشودة ، و هي عندما تختار موقعا ستطلاعات واسعة النطاق للتعرف على القطاعات السوقية التي تحقق لها الأتقوم بإ

 عتبارات.بعد دراسات متعمقة و موضوعية لعديد من العوامل الإدون غيره ، فهي تفعل ذلك 
 ختيار موقع الصيدلية:إالعوامل المؤثرة في 

تختار الموقع  أندارة الصيدلية ن الموقع الممتاز كما ذكرنا سابقا هو سلاح فعال بوجه المنافسين ، فكيف تستطيع الإإ
فية عن المواقع المختلفة ، و دراسة هذه المعلومات ، و من ثم تحليلها المناسب؟ الجواب يكمن في قدرتها على جمع معلومات كا

 برزها:أتخاذ القرار الملائم. و هناك مصادر للحصول على المعلومات ، و من إتحليلا موضعيا بغية 
يعة السكان )من : يوفر هذا المصدر معلومات عامة حول المناطق التي تتوفر فيها فرص النجاح التجاري ، و طب الغرفة التجارية

ستهلاكية، القوة الشرائية، كثافة السكان، كثافة المرور ، المرتكزات التجارية و حيث العمر ، الدخل، الجنس ، الثقافات ، الميول الإ
 وضاع الصحية للسكان....(.حتى الأ

لمصارف مؤهلة لتقديم مثل عمال الناجحة في مناطق دون غيرها، و ا: حيث تتوفر لديها معلومات دقيقة عن فرص الأالمصارف
 فراد.عمال و الأهذه المعلومات بحكم كونها مصدر التمويل للكثير من مؤسسات الأ

      و غيرهم ، حيث تتوفر لهذه النقابات  الأسنانطباء أطباء ، الصيادلة ، الجراحين، : مثل نقابات الأالجمعيات المهنية الطبية
و      كز تواجدهم ، علاوة على توفر المعلومات الكافية عن التجمعات و المراكز الطبية عضائها ، مرا أو الجمعيات قوائم بأسماء 

 الصحية.
 رشاد بخصوص المواقع المتوفرة للإيجار و التملك.ن يزودوا العملاء بالنصيحة و الإأ: حيث يستطيع هؤلاء  سماسرة العقارات

 عمال.ة من خلال تجاربهم في ميادين معينة من مؤسسات الأستشارات و معلومات غنيإ: هؤلاء يقدمون مستشارون محترفون
 
 
 

 تحليل المنطقة التجارية:
       و خدمات مشخصة أو عملاء شركة معينة تنتج منتجات محددة أالمنطقة التجارية هي منطقة جغرافية تضم مستهلكي 

 لى ثلاث مناطق تأثيرية.، هي:إو المنطقة التجارية تقسم 
الصيدلية ،  إلى الأقربنها المنطقة إ% تقريبا من عملاء الصيدلة. 70-55الرئيسية: و هي تضم ما بين المنطقة التجارية  -1

 كبر كثافة للعملاء مقارنة بالسكان.أو التي تضم 
نها منطقة تقع خارج نطاق إ% تقريبا من عملاء الصيدلية. 25-15المنطقة التجارية الثانوية: و هي تضم ما بين  -2

 الرئيسية ، و يكون العملاء منتشرين بشكل واسع. المنطقة التجارية
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المنطقة التجارية الهامشية: تضم بقية العملاء، و هم عملاء منتشرين بشكل واسع. و هي تضم عملاء لهم ولاء للصيدلية  -3
 و بعدها.أمن حيث التعامل ، لأسباب لا تتعلق بقرب الصيدلية 

 الرئيسية التالية المتعلقة بالمنطقة التجارية: ئلةالأسجابة على موقع للصيدلية يتطلب الإ إيجادن إ
كبر من المجتمعات يوفر للصيدلية الفرصة الأ أيخر ، آكبر للنجاح؟ بمعنى في مجتمع يكون للصيدلية المعنية في الفرصة الأ -1

 هدافها؟.ألتحقيق 
 حتمالا قويا للنمو؟إمنطقة داخل المجتمع تؤشر  أي -2
 حتياجات الصيدلية المعنية؟إمع يلبي ي موقع في تلك المنطقة في المجتأ -3
 ختيار المجتمع:إ

و     العملاء سوف يستقطبون من مناطق ليست بالبعيدة عن الصيدلية . أغلبيةن ختيار المجتمع ، ينبغي التذكير بأإعند 
 تي:ختيار المجتمع الأإبرز العوامل التي تؤثر في أمن 
 تجاهات النمو...(.إالدخل ، عمار، توزيع السكان )الحجم، الكثافة، توزيع الإ -1
 ختصاصاتهم.إو  أنواعهمختلاف طباء بإتوفر العيادات الطبية/الأ -2
 جور، النقابات، خصائص القوى العاملة...(.القوى العاملة )الرواتب و الأ -3
 حتمالات النمو...(.إة، نينواع الصناعات، الصناعات المهأقتصاد )عدد و الإ -4
 الحكومة و الضرائب. -5
 ئتمان، المحفزات الخاصة...(.ر التمويل ، عوامل الإالتمويل )مصاد -6
 نواع المواقع، درجة الوصول من قبل العملاء، المواصلات....(أالموقع )عدد و  -7
 و النشر...(. الإعلانعلامية، تكاليف علام )نوع التغطية الإوسائل الإ -8

ختيار هي قرب الموقع هذا لأغراض الإ أهمية كثرالأن القضية إهمية . مرا في غاية الأأختيار الموقع الفعلي للصيدلية يعد إ
مرا في أن القرب من الطبيب ، يعد إخرى ، فأطباء، و المستوصفات و المستشفيات ، و بيوت التمريض. بعبارة في عيادات الأ

 طباء و واصفي الدواء.همية ، لا يوجد هناك بديل عن القرب من الأغاية الأ
 تي:عتبار فهي تشمل الآخذها بعين الإأالتي ينبغي  الأخرىما العوامل أ

 التي توفرها المنطقة التجارية . الإمكانيات 
  لى الموقع.إقدرة العملاء على الوصول 
 .تقييم المنافسة في الموقع 
 الموقع. إلىعمال جديدة أمنشئات  أوستقطاب مؤسسات إحتمالية إ أومكانية إ 
 .تكلفة الموقع 
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 أوو الشراء أتتخذ قرارا حول الرغبة في البناء  أنالصيدلية  إدارةن على إختياره ، فإتفاق على الموقع الملائم و حالة الإ
 تي:الأوهي علي النحو ن أعتبارات الواجب دراستها بتمادية كبيرة . من الإ إمكانيةيتطلبان  الأولينالخيارين  إنالتأجير 

ي تأخير يذكر ؟كم رخصة مطلوبة لهذا أستثناء؟ و هل سيترتب على ذلك إي أهل بإمكان تشغيل الصيدلية بدون  -1
 الغرض؟

 الموقع؟ شغالأ أوستعمال لى رخصة لإإهل تحتاج الصيدلية  -2
 يجار في الباطن.جمالي المبيعات؟ ماذا بخصوص الإإشهري قطعي؟ نسبة من  إيجاريجار؟ كيف سيتم تحديد الإ -3
 ؟الإيجارعقد   إلغاءو أما هي الخيارات المتوفرة لتجديد  -4
 عمال سباكة...؟أضاءة ، تدفئة و تبريد، إلى معدات ، تأثيث، إوقع هل يحتاج الم -5
ضافة تسهيلات للبناء؟ هل مسموح له إمساحة الحيز و البناية، في حالة التأجير، هل هي ضمن مسؤولية المستأجر  -6

 بإعادة الديكور؟
 هي كافية لمتطلبات الصيدلية؟من؟ طاقة التخزين: هل آدوية. هل هو نظامي؟ هل هو الحيز المخصص لحفظ و تخزين الأ -7
 هل توجد مساحة كافية لإيقاف السيارات؟ -8
 الصيدلية؟ إلىستقطاب العملاء خارجية لإ إضاءةمصادر  أوضاء إهل توجد  -9

 مين المطلوب؟ كم يكلف؟أمين ؟ ما نوع التأمن يتحمل مسؤولية الت -10
 الموقع المتميز للصيدليةكما يراه العلماء:

و مجموعة أن يحدد قطاعات السوق، أتفاق عليه ، ينبغي على مالك الصيدلية لموقع و الإختيار اإتمام عملية إحال 
ن يحدد طبيعة و نوع أختيار السوق المستهدف. بعدها على مالك الصيدلية إالعملاء الذين يرغب بخدمتهم. هذه المهمة تسمى 

ن أن على مالك الصيدلية إتخاذ القرار بهذا الشأن ، فإيتمكن من بتقديمها بالمقارنة مع ما يقدمه المنافسون. و لكي  زعمالمزايا التي ي
يقدم شيئا مميزا قلبا و قالبا عن  أنستطاعته ن يحدد كيف يكون بإأساس ، و عليه يجري تقييما تفصيليا للمنافسين على هذا الأ

 نفسهم بالمقارنة مع المنافسين.أالعملاء  ن يراهأيجد موقعا متميزا لصيدليته في السوق كما يريد  أنخر، عليه آالمنافسين بمعنى 
 ختيار السوق المستهدف:إ

تخاذها من قبل مالك إو قطاع من هذا السوق ، يعد من القرارات الخطيرة التي ينبغي أختيار السوق المستهدف ، إن إ
ن يتعاملوا مع الصيدلية، و أتوقع ن السوق المستهدف هو عبارة عن قطاع معين من العملاء المحتملين المإالصيدلية ، و كما ذكرنا ف

لى قطاعات . إختيار السوق المستهدف يسمى بتقسيم السوق إ أسلوبن إليهم الجهود التسويقية من قبل الصيدلية . إالذين توجه 
 تباعها في هذا المجال هي كما يلي:إن الخطوات التي ينبغي إ

  إذاو فيما أت السوقية المختلفة قابلة للنمو في المستقبل، و القطاعاأذا كان القطاع السوقي المستهدف ، إتحديد فيما  -1
 قتصادية .إكانت ذات جدوى 

 قتصادية.إو ذي جدوى أتقييم جاذبية كل قطاع قابل للنمو  -2
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 وخدمتها(. إليهاختراقها )الدخول تحديد عدد القطاعات التي ترغب الصيدلية بإ -3
 لملائمة.ختيار القطاع/القطاعات السوقية المستهدفة االقيام بإ -4

و مزايا تنافسية واضحة ألا القطاعات السوقية التي تجد نفسها قادرة على خدمتها من خلال ميزة إن لا تختار أو على الصيدلية 
 . أخرىلى إن الجودة لوحدها لم تعد كافية لجعل العملاء يتحولون و يحولون ولائهم من صيدلية إمحددة . 

 :  التميز
ن تحدد مجالات التميز التي تخدم العملاء خدمة لا يستطيع المنافسون أو على الصيدلية يعد ميزة تنافسية واضحة ، 

 مجاراتها .
غراءات مختلفة إساس عروض و أنهم ينجذبون على أللناس حاجات مختلفة و متباينة و  أنن يدرك أو على الصيدلاني 

ضافية إكل ميزة تنافسية تعني تكلفة   نإذهان العملاء. أ ن يوجد في صيدليته موقعا متميزا فيأخر، مطلوب من الصيدلي آ.بمعنى 
ن يقوم بتحليل أن على الصيدلاني إساس، فتتحملها الصيدلية ، لكن هذه الميزة التنافسية تعني منافع للعملاء . و على هذا الأ

 التكلفة شرط المنفعة لما يقدمه من شيء متميز و فريد لعملائه لكي يكسب ولائهم له.
 يقة العرض داخل الصيدلية:طر ثانيا: 

برز وسائل الترويج أن العرض المتميز للمنتجات الصيدلانية ، الدوائية داخل الصيدلية يعد من أيرى الباحثين الصيدليين 
سس علمية أالعرض المثير مرتب و منظم على  أن Urmanwinستقطاب للعملاء. بينما يعتقد للصيدلية ، و عامل الإ

 الطبية داخل الصيدلية و عامل من عوامل ترويج المبيعات . للأدوية و المستلزمات
 و على كون العرض العلمي المنتظم يشكل عاملا مساعدا في خلق ميزة تنافسية على منافسيه.  

 و     ما طريقة العرضأو المتجر الدوائي تعد من العوامل الرئيسية المؤثرة على نجاحها. أو الواقع، البيئة المادية للصيدلية 
الجو العام داخل الصيدلية ، خدمات مقدمة ، مساحة الحيز المتوفر ، تعد من العوامل المحددة لربحية الصيدلية . و الصيدلية 

لفة و الراحة للعملاء. إن مثل هذا الجو غالبا ما يؤثر على سلوك العميل عند الناجحة هي التي تكون قادرة على خلق جو من الأ
لى الصيدلية ، إذهان العملاء، و تجذبهم أية للصيدلية و التي تستخدم لتطوير صورة على الصيدلية في ن الخصائص المادإالشراء. 

تتضمن عدة عناصر ، مقدماتها :التصميم الخارجي للصيدلية ، التصميم الداخلي للصيدلية ، طريقة العرض . و غالبا ما يتأثر 
و يتجول         مبتكرا، فيدخل الصيدلية ليجد تصميما داخليا فاخرا ، ذا كان التصميمإالمستهلك بالتصميم الخارجي للصيدلية 

 قرار الشراء(. إلىستقطاب يؤدي فيها ليجد كل ما يريده و ما لا يريده معروضا بشكل مريح و واضح )عامل الإ
 ترتيبات العرض:

ستهلكين التجوال في الحيز ينبغي تصميم و ترتيب عرض المواد الصيدلانية داخل الصيدلية بشكل يمكن العامل/الم
ن يساهم في أالتصميم و ترتيب العرض ينبغي  أني أجل تحفيزه على الشراء. أالمخصص، براحة تامة و حرية كاملة و ذلك من 

جزاء صيدلية . و هناك أقسام و شعب و أكبر عدد ممكن من أزيادة المبيعات الهدف هو جعل المستهلك يدور و يتجول في 
 ن للعرض داخل الصيدلية و هما:ساسيتاأطريقتان 
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عرض المنتجات الصيدلانية/الدوائية و المستلزمات المكملة لأخرى على شبكة من القضبان المتصالبة، بحيث تصبح 
سلوب في دوية . هذا الأالمنتجات معروضة بخطوط مستقيمة و متوازية . هذا النوع من العرض غالبا ما يستخدم في متاجر الأ

هذا يوفر قدرا كبيرا  الأسلوبن أو على   ي عناءألى نهايته دون إسوق بمشاهدة المعروض السلعي من بدايته العرض يسمح للمت
سلوب في التسويق الطريقة ستغلال للحيز. كما يخدم الأإ أوستخدام إ أكفافضل و أمن السيطرة على المعروض السلعي، و يضمن 

 لى وصفة طبية عند الشراء.إدوية التي لا تحتاج خدم نفسك بنفسك في حالة الأإ
و          حيث تستخدم الدوائر  الأخرىعرض حر و متدفق من المنتجات الصيدلانية/الدوائية و المستلزمات المكملة 

ن يتقرب بحرية  أنواعها. و هنا يستطيع المتسوق أختلاف غراض عرض المنتجات بإأشكال الهندسية الجذابة ، و الرفوف المتحركة الأ
تتميز عن  أنهالا إولى ، و تهدر كثيرا من الحيز الثمين ، ية عراقيل . لكنها طريقة مكلفة جدا بالمقارنة مع الطريقة الأأن كبيرة دو 

 و الصيدلية.ألى ميزات العرض الواضح و المكشوف للمنتجات داخل المتجر إولى بكونها عالية المرونة بالإضافة الطريق الأ
 النقاط التالي: إلىنتباه ن على مدير الصيدلية الإإف و مهما كانت الطريقة المستخدمة

ضافية على الصيدلية إستغلالا كاملا يشكل تكلفة إن الحيز غير مستغل أللحيز ضرورة لا بد منها، حيث  الأمثلستغلال : الإولاأ
 لغاء الحيز الميت دون تردد.إالغير مبررة لها ، قد يفوت على المتسوق فرصة الشراء ، لهذا يجب 

رفوف في  ةذ توضع المنتجات متشابهإهتمام المتسوق ، إثارت إنتباه، ستقطاب الإإستراتيجي ، إالمعروضات بشكل  ع: وضثانيا
تقديم المنتجات المشمولة بالتخفيض الساري  أوجنب ، تخصيص حيز المنتجات التي تكمل بعضها البعض. إلى جنبامثلا ، اصةالخ

 في المقدمة.... و هكذا .
و جزء من قسم أقسام بشكل علمي و نمطي : مثلا قسم مختلفة و توزيع منتجات على هذه الأ أقساملى إقسيم الحيز : تثالثا

و         سنانو معاجين و فروش الأأو جزء من قسم بأنواع الكريمات أم ، و قسم طفال ، مستلزمات الطفل و الأالحفاظات الأ
 أوستعمال و التشابه في خواص المنتجات)من حيث الإأالسلعية ،  خلال بشرط ترتيبات المكملاتهكذا ... دون الإ

 ستطباب: مثلا(.الإ
و يتم ترتيب المنتجات حسب حجم العبوة أكبر مبيعات و ربحيا في مواقع البارزة في القسم المخصص . : توضح المنتجات الأ رابعا

 اص.مزيج من هذه الخو  أوستعمال المتسوق ، السعر ، اللون ، الصنف ، الإ
 كثر.أو أ%50و تعرض بمستوى النظر غالبا ما تزيد المبيعات بنسبة أن المنتجات التي تباع إ:  خامسا
ن تضاف أن من الضروري و الحالة هذه إو سلعة في وقت واحد ، فأكثر من مادة أن المتسوقين غالبا ما يتسوقون أ: بما سادسا
ة لبعضها و ذلك بهدف تسهيل عملية البيع المتقاطع و البيع المتقاطع هو مجاور  أوجنب،  إلى بارتباط العضوي جنذات الإ أقسام

و     ن الترتيب الشائع للأقسام أقسام لغرض تسهيل التعاملات الكبيرة و توفير حالات المتسوق دون غناء عبارة عن البيع عبر الأ
دوية التي لا تتطلب جات العناية بالصحة ، و الأعملية البيع المتقاطع هو : مواد التجميل ، مواد التنظيف ، منت الذي يسهل 
 وصفة طبية.

 : الأدوية كيالمطلب الرابع: كيفية التعامل مع مستهل
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و  يجاد المستهلك القانع إن التسويق هو عملية "أبرز التعاريف الموضوعة للتسويق ، ذلك التعريف الذي يقول أن من إ
ن إفكرة حديثة تمثل نوعا من التوازن بين مصلحة كل المشروع و المستهلك . ف المفهوم التسويقي هو أن، بمعنى "تلبية حاجاته

حتياجات المستهلك و يقوم بإشباعها ، يحصل على الرضا المستهلك و هذا بدوره إكتشاف رغبات و إالمشروع عندما ينجح في 
ساس برز مصطلح كيدتين. و على هذا الأأ عادة الشراء عن قناعة و رغبةإلى تحقيق ولاء المستهلك. عندما يتكرر عملية إيؤدي 

و المحتمل للسلعة بغية التأثير على أبحوث المستهلك و هو يعني دراسة دوافع و خصائص و عادات و توقعات المستهلك النهائي 
المؤثرة فيه  المستهلكين و هو يعني دراسة السوق العوامل آراءستبيان إ أوستقصاء إسلوكه لغرض زيادة المبيعات . كما برز مفهوم 

 خرى.أعتبارات تسويقية مع دراسة المستهلكين و دوافعهم لمعرفة آرائهم في المنتجات و الخدمات المطروحة في السوق ، و لإ
همية بحوث التسويق و صار هذا النشاط علما قائما حد ذاته ، و هو يعني أشمل تنامت و تعاظمت طار الأو في الإ

  لى المستهلك. إيع الحقائق عن المسائل المتعلقة بنقل السلع و الخدمات و بيعها من المنتجين بإيجاز شديد ، تجميع و تسجيل جم
و        و هو يشمل بحوث المنتجات و الخدمات )كتقييم المنتجات الجديدة و المنافسة( و بحوث حالة السوق )كمعرفة حجمها

لى غير ذلك من إو معرفة فاعليتها،  الإعلانختيار وسائل إن )كعلاساليب البيع و التوزيع و الإأو طبيعتها( ، و بحث  مكانتها
 البحوث المتعلقة بالوظائف التسويقية ، و البيئتين الداخلية و الخارجية(.

 جتماعي/التسويقي و الذي يرتكز على عدد من المفروض المنطقية الضمنية لها:ثم برز مفهوم الإ
 و رغبات المستهلك و المساهمة في تحسين مستوى الحياة و نوعيتها.حتياجات إشباع إن رسالة المشروع تتمثل في إ -1
 لى جانب مصلحة المجتمع في الوقت نفسه.إسوف يتعامل المستهلك مع المنشآت التي ترعى مصلحته  -2
 عتبار و الرعاية هي المشروع و المستهلك و المجتمع.ن المجموعات التي يأخذها هذا المفهوم بنظر الدراسة و الإإ -3

 
 

 ستراتيجياتعتبارات المستهلك و السوق ، صارت الإإعتبارات التسويقية ، بما في ذلك ساس هذه المفاهيم و الإألى و ع
الخطوات تحقيق  أولىن من أ، تتحد و ترسم و تنفذ . و يقينا ،  أنواعهاختلاف إو السياسات التسويقية للمشروعات على 

و الصيدلية هي منشأ   . أصلاو القائم أهمية قصوى للمستهلك المحتمل أشروع ن يولي هذا المأالنجاح المطلوب لأي مشروع ، هي 
ن الصيدلية ، بحكم تعاملها مع شريحة أة تجارية صناعية . و الواقع أية منشأن أنها شأخرى ، شبالأدوية و المستلزمات الأ لتجارة

نما إعتبارات تجاري صرفة ، و عاملا خاصا، ليس فقط لإتتعامل مع المستهلك/العميل ت أنلى إالعملاء ، جلهم من المرضى، تحتاج 
)على عينة من رواد  1995الدوائية العملاقة في العام  Upjohnشركة  أجرتهاوضحت دراسة أ، فقد  إنسانيةعتبارات إ أيضا

%+ من زيادة 25عن  لى روادها مسؤوليةإدارة الصيدلية إالتي تقدمها  الإنسانيةاللمسات  أنمريكية( أولاية  13الصيدليات في 
يضا أستقبال الجيد، و سرعة تركيب الدواء...( تعد ستشارات المجانية و الإن الخدمات الصيدلانية الرفيعة )الإإالمبيعات ، و 
 %+ من زيادة المبيعات.35مسؤولية بنسبة 

 همية النسبية للمنتجات و الخدمات:الأ
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ن الناس عندما تفكر حول ما تقدمه أرواد الصيدليات ، نقول همية القصوى لعنصر التعامل الجيد مع و لتأكيد الأ 
خرى )تركيب الدواء، تصرف أدوية و منتجات أن الصيدلية تبيع ألى ذهنهم، هو إما يتبادر  أولن إالصيدلية من عروض، ف

ن معظم رواد إ الوصفات الطبية، تبيع الشامبو و الصوابين و الكريمات...(لكن حاجات المستهلكين ليست بهذه البساطة ،
ن المنتجات المادية ليست بالأهمية بالنسبة للمستهلك كما يتوقع إالصيدليات لا يتعاملون مع الصيدلية لمجرد شراء منتجات مادية ، 

من  أهميةكثر أن الخدمات التي ترافق المنتج قد تكون إن المستهلكين و الرواد/العملاء يشترون منافع ليس منتجات . إالكثيرون. 
و كذلك          لا بوصفة طبية ،إدوية المحظور بيعها نتج نفسه . يصح بشكل كبير في حالات تركيبة الدواء ، و صرف الأالم
 دارة الصيدلية للعملاء.إستشارات و النصائح التي تقدمها الإ

ستخدموا الدواء إما  اإذ أوستعمالها ، إذا كان المرضى لا يعرفون كيفية إو ذلك قيمة واطئة، أفالأدوية لا قيمة لها، 
 بشكل خاطئ.
ن الخدمات إتدرس و تتعمق في معرفة الحاجات الحقيقية لقطاعات السوق المستهدفة .  أندارة الصيدلية إعلى 

همية عن أوقات الصحيحة ، و بالجرعات المطلوبة، لا تقل حترافية التي تقدمها الصيدلية لضمان تناول الدواء الصحيح ، في الأالإ
 )كمنتجات مادية(. الأدوية

و      ذا كانت الخدمة ذات جودةإبعاد الخدمة التي تقدمها لعملائها . فأيضا تتميز الصيدلية عن المنافسين من نوع و أ
نه من إن المنتجات في الغالب نمطية ، فأن تتفوق الصيدلية في هذا المجال على المنافسين. و بما ن هذا كفيل بأإتمييز عاليين ، ف

ذا كانت الخدمات إو نسخها. مثلا، أن تكون نمطية ، و لا يجوز تقليدها أاء مقارنة بينها. لكن الخدمة لا يمكن جر إالسهل 
ستثنائي بحكم خبرة الصيدلاني و قدرته الفائقة على التواصل مع عملائه، و قدرته على توفير الراحة إستشارية جيدة جدا بشكل الإ

 ية المعنية ستكون لها بالتأكيد ميزة تنافسية على منافسيها.ن الصيدلإالنفسية للمريض، و هكذا ، ف
 
 ستشاري:إالصيدلاني ك

ن تتفوق على الصيدليات المنافسة من خلال ميزة أالصيدلية تستطيع  إدارة إنلى إتشير معظم الدراسات الصيدلانية 
ه الدراسات الميدانية الخطوات التي ينبغي ستشارات الفاعلة للمريض/العملي. و توضح هذلا و هي تقديم الإإتنافسية فعالة ، 

 فضل الخدمات للعميل. و هذه الخطوات هي:أستشاري لضمان النجاح المطلوب في تقديم تباعها من قبل الصيدلاني ، الإإ
و        المريض. ،عراض المرضية التي يعاني منها العميلعزز مصداقيتك في ذهن العميل من خلال قدرتك على فهم الأ -1

نك تعرف الكثير عن الدواء المطلوب )خصائصه، فاعليته، أه للعلاج الشافي، من خلال الدواء المناسب. وضح للمريض توجيه
لى وصف دواء ما له، و إسباب التي دعت الطبيب نك تعرف جيدا الأنطباع الصحيح للمريض بأتعطي الإ أنفضل تركيبته( و الأ

سداها الطبيب للمريض. فهذا يعزز من مصداقية أو النصائح التي أبعض العبارات ن الصيدلاني يكون قادرا على تكرار أحبذا لو 
 الطبيب و الصيدلاني معا.
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ستشارة ، و الدور الذي تلعبه في العلاج ، ركز بشكل خاص على المنافع المتأتية من همية الإأوضح للمريض/العميل  -2
 كثر من مرة.أرار ذلك ولى . حاول تكستشارة و التي تعود على المرض بالدرجة الأالإ
كصيدلي. قد يكون   أنتن أالتقنية قدر المستطاع. لا تقحم المريض بعبارات لا يفهمها –ستخدام العبارات الفنية إتجنب  -3

 المهنة. أصحابلا إية حال ، تجنب العبارات التي لا يعرفها أطلاع بهذه العبارات خلال زيارة للطبيب . على إالمريض على 
فكارك، أستشارة. هذا يشجع المريض على التفاعل مع في مرحلة مبكرة من تقديمك للإ الأسئلةريض ل المأن تسأحاول  -4

 مما يخلق جوا طبيا للأخذ و الرد.
كانت   إذا إلاستشارة إو أرائك و نصائحك، فالمريض قد لا يستوعب فكرة آمرئية لدعم  أوملموسة/ أشياءستخدام إ -5

 معززة بأشياء ملموسة.
قد فهم و  بأنهتوحي  أوو تقترحه، أن تعابير معنية توحي بعدم فهم المريض لشيء تقوله أوجه المريض، حيث نتبه لتعابير إ -6
 ستوعب رسالتك.إ

 ن يكرر بعض ما قلته له.أن تطلب منه أستشارتك ، حاول بهدوء إو أستيعاب المريض لنصائحك لكي تطمئن بإ -7
نك مشغول أ أومرك، أنك على عجالة من ، لا تشعر المريض بأفسح المجال للمريض بالتعبير عن آرائه و وجهات نظرهإ -8

 ن كنت بالفعل مشغولا.إبغير، حتى و 
مور ، و  طمئنان و راحة البال . سهل عليه الأن تشعره بالإأبتسم و حاول إن تهيء للمريض جوا من الراحة . أحاول  -9

ستدرجه خطوة بخطوة، و راقب تعابير وجهه و إيرة ، ن كانت حالته خطإكن متفائلا، لا تبالغ في خطورة حالة المريض حتى و 
 ول لحظة.أ، و لا تنغص عليه حياته من  الأشياء ءسو حركاته، لا تقحمه بأ

و    ن النقاش سيفقد قيمته ، إلا فإطالة النقاش و إيقاطعكما ، و من الضروري عدم  أنحد لا تقطعه ، و لا تسمح لأ -10
 يكون مكلفا للصيدلية.

ن باب الصيدلية مفتوح له متى خبره بأأو الطبيب سوف تتابعان حالته الصحية خطوة بخطوة ، و  كبأنالمريض  نئطم -11
 نما هو مكرس لخدمته.إن وقتك كصيدلاني أشاء، و 
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:الفصل الثاني خاتمة  
،حيث ة الصيدلانيةتم إلمام المفاهيم المتعلقة بقطاع الصناع من خلال ما تم التطرق إليه في هذا الفصل

ستراتيجيا هاما،يستعمل لمعالجة الأمراض،فهو حديث المحضر علميا،معروف و مراقب من قبل إيعتبر الدواء منتجا 
وتعتمد المخابر،فالصناعة الدوائية هي صناعة غير عادية تتطلب الدقة العالية،و هي من أهم الصناعات العالمية،

تيجيات تسويقية و ترويجية في بيع السلعة و هناك عدة متعاملين في هذا ستراإعلي البحث و التطوير ويجب إتباع 
و  و الطبيب        المجال لوصول المنتج النهائي للمستهلك،في الصناعة الصيدلانية،و ذلك من مخبر الإنتاج

الحديثة،لما  ،حيث شكلت الصناعة الدوائية جزء هام من الصناعاتةالصيدلاني الموزع بالجملة و التجزئة الصيدلاني
  تميزه من تطور و إبداع مستمر يواكب  سرعة التطور العالمي.
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 :تمهيد الفصل الثالث

إن الرعاية الصحية هي المستوي الأول من الخدمات الأساسية لكافة الأفراد و الأسر و الجماعات في          
لوية الشاملة بشقيها تقدم هذه الخدمات و الرعاية الصحية الأو  وو بقدر من التكلفة يمكن تحملها،  المجتمع
كل هذا يتم في المستشفيات التي هي   وو العلاجي و بالتخصصات المختلفة في مجال الصحة العمومية،  الوقائي

ويجب توفر تكنلوجيا  مكان لعلاج المرضي ويتم هذا بالتعاون مع الفريق الطبي للأطباء و الممرضين و الصيادلة
ة كاملة و لكن هذه التكنولوجيا هي مسيطرة من طرف الدول المتقدمة متقدم و متطورة و ذلك لتوفير رعاية صحي

 .مما يأدي بالتبعية لعولمة هذه البلدان التي تسعي لمكافحة الأمراض العصرية 

و سنحاول في هذا الفصل إعطاء نظر شاملة حول العولمة و الصحة و المستشفيات من حيث الجانب النظري من 
 ة:لال التطرق للمباحث التاليخ

 المبحث الأول: المستشفيات والعولمة                             

 التخطيط و التنظيم الداخلي للمستشفياتالمبحث الثاني:                              

 المبحث الثالث:الصحة و الأمراض الخطيرة في العصر الحديث                                
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 و العولمة لمستشفياتاالمبحث الأول: 
 المطلب الأول: التطور التاريخي للمستشفيات

 1مستشفيات مصر القديمة: -1
ستعمل الشب والنعناع وزيت إتطور الطب في مصر منذ العهود القديمة والتي تعو إلى العصور فكان المصريون أول من 

وكانوا أول من دون السجلات الطبية المكتوبة  الخروع والحشيش للتخدير، كما أبدع المصريون في طب العظام والطب السريري
قتصرت الجراحة غالبا على الكسور وليس فتح الجسد البشري، وكانت أحد طرق الجراحة المستعملة، ضرب المريض إللمرضى، و 

بد التي عملت  بعضا على رأسه في منطقة محددة تفقده الوعي دون كسر الجمجمة، وكانت المعالجة الطبية تتم غالبا في البيت والمعا
كمستشفيات كونها كانت مراكز لمعالجة الروح بالتركيز على الإيمان والقيم الدينية، وكان لدى المصريين القدماء معرفة متقدمة 

 بالجسد البشري بسبب الملاحظة الدقيقة والموثقة للأطباء والجراحين وبسبب ممارستهم للتحنيط.
بان مما يعكس المناخ الفكري السائد للعالم قبل اليونان، وهذا لا يعني عدم وجود وكان الأطباء في الغالب رجال الدين والره

ستعمل  إتشخيص وعلاج جيد، فالمصريون القدماء عرفوا وحضروا الكثير من الأدوية العشبية إلا أن العلم والسحر لم ينفصلا وقد 
 كليهما في علاج المرضى.

 2المستشفيات اليونانية والرومانية القديمة: -2
ستعملت معابد الآلهة في الحضارتين اليونانية والرومانية القديمة كمستشفيات إلا أنها كانت بعيدة عن المستشفى كما هو إ

ستعمال الخرافات والشعوذة شائعا في العلاج، حيث كانت الأفاعي بالنسبة لهم مقدسة وذات قوة خارقة إمعروف الآن، وكان 
ستعمل الأطباء سم الأفاعي لتنظيف الجروح، وكان يطلب من المرضى لبس الثياب البيضاء إلعبت دورا هاما في علاج المرضى كما 

حيث يعزي عدم الشفاء إلي نقص الإيمان و الطهر و النقاء عند المريض و عدم  عند شفاء المريض لهةللآابين قر ال وتقديم الهدايا و
 ستحقاقه و جدارته للحياة.إ

 3ة:أوضاع المستشفيات في الهند القديم -3
  ا السيكيستت المستشفيات وأطلق عليها تسمية نيق.م، ب 232وسنة  273في الفترة التاريخية الممتدة ما بين سنة 

Cikista  أي معابد الشفاء، وقد قيل بأن الأطباء الهندوسيينHindu كتشفوا أهمية النبض إقد كانوا جراحين مهرة وأنهم قد
قاقير لعلاج المرضى، وأن الأماكن التي كان يقدم فيها العلاج قد تميزت بنظافة ستخدموا العإفي تشخيص أمراض الإنسان، و 

 بيئتها، كما ذكر أيضا بأن المرضى الذين كانت تدعوا حالتهم المرضية للمراقبة كانوا يبقون ليلة على الأقل في هذه المستشفيات.

                                 
 .  17،ص 2008، 1وزيع،عمان،طتو ال  شرنللإثراء  ،إدارة المستشفيات، فريد توفيق نصيرات1
 . 17،ص  2008، 1وزيع ،عمان،طتو ال  شرنللإثراء  ،تإدارة المستشفيا، فريد توفيق نصيرات2
    .18، ص 2007سليم بطرس جلدة، إدارة المستشفيات والمراكز الصحية، دار الشروق للنشر والتوزيع، الطبعة العربية الأولى، عمان، الأردن، 3
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 1في مطلع الديانة المسيحية: -4
ت القديمة كان يتمثل في أن المرض هو ظاهرة طبيعية ويعود سببه إلى وجود قوى غير عتقاد السائد في بعض الدياناإن الإ

مرئية كالأرواح الشريرة، وقد جاءت المسيحية فيما بعد فغيرت هذا المفهوم بعض الشيء، حيث أن المسيحية تؤمن بأن المرض هو 
دم الله، وهذا يساعد في النهاية على التخلص من مشيئة إلاهية، ولذلك فعندما يقوم أي شخص بخدمة المرضى فهو بالحقيقة يخ

الخطايا، ولهذا فقد تميزت المستشفيات في مطلع الديانة المسيحية بالتركيز على الناحية الإنسانية أكثر من تركيزها على الناحية 
والمسنين والمعوزين، بحيث ت بيوت الكهنة كمستشفيات صغيرة، تحت تأثير ضغط الكنيسة، وذلك لإيواء المرضى نيالعلاجية، وقد ب

رة في يعتناء بالمرضى وتقديم السلوى والغذاء لهم، هذا وقد كانت تبعية هذه الأماكن في بعض الأحيان إلى الأدتمكن الكهنة من الإ
 المناطق الريفية وإلى الكاتدرائيات في المدن الكبرى.

لرومانية آنذاك بمستشفى تابع للكنيسة تعمل فيه مجموعة ميلادية، زودت المدن التابعة الإمبراطورية ا 500وفي حوالي سنة 
من المتطوعين الذين يعملون في سبيل الله، وغير أنه لم يكن لديهم الكفاءة المطلوبة ولا المقدرة والمعلومات الطبية اللازمة للعناية 

مدرسة أبقراط في علاج المرضى، كما تركز  تجاه العلمي وعلى تعاليمبالمرضى، وقد سيطرت المعتقدات الدينية نتيجة لذلك، على الإ
هتمام الأطباء في المستشفيات المسيحية في تلك الفترة على أهمية العطف والرعاية الأبوية على حساب المعرفة العلمية، ويعد إ

ستشفيات ميلادية، تغلب الطابع الديني على الم 1450-500سقوط الإمبراطورية الرومانية وخاصة خلال العصور الوسطى بين 
م من أقدم وأشهر المستشفيات التي ظهرت في 830أي بيوت الله المنشأ عام  (Hotel Diew)ل ديو" تيويعتبر مستشفى "أو 

ندثار إندثرت آثاره مع إهذه الفترة، أما بالنسبة إلى التقدم الطبي الذي حصل في الهند ومصر وفي عهد الدولة الرومانية القديمة فقد 
 .حضارة هذين البلدين

 وفي ما يلي الصفات الرئيسية للمستشفيات التي كانت قد ظهرت مع تلك المؤسسات الدينية:
 إنساني( بغض النظر عن مقدرتهم على الدفع-الدفاع لعلاج المرضى وتقديم الخدمات لهم )ديني -
 هتمام بالنواحي النفسية للمرضى وليس فقط تقديم العلاجالإ -
 ى والمسنين والمعوزين لفترة معينة من أجل تقديم الخدمات لهم.عتبار المستشفى مكانا لإيواء المرضإ -

 2)في الولايات المتحدة وبعض دول أوروبا الغربية(: 20وحتى نهاية القرن  18أوضاع المستشفيات في بداية القرن  -5
تى مطلع القرن لم يطرأ أي تحسن ملحوظ على أوضاع المستشفيات خلال الفترة الممتدة من بداية القرن الثامن عشر وح

التاسع عشر، حيث كان من النادر أن ينجو المريض الذي تستدعي حالته إجراء جراحة له، وعلى العكس من ذلك فقد شهدت 
رتقاء أكبر الفترة الممتدة من مطلع القرن التاسع عشر وحتى نهاية القرن العشرين تقدما هائلا في مجال العلوم الطبية، وكان لهذا الإ

 يس المستشفيات الحديثة وطب القرن العشرين.الأثر في تأس
 ونذكر فيما يلي أهم الأحداث التي أدت إلى تحسين جودة الرعاية الطبية المقدمة في المستشفيات خلال تلك الفترة الزمنية:

                                 
 .19، ص 2007الطبعة العربية الأولى، عمان، الأردن،  بطرس جلدة، إدارة المستشفيات والمراكز الصحية، دار الشروق للنشر والتوزيع، سليم1
 .23، ص 2007سليم بطرس جلدة، إدارة المستشفيات والمراكز الصحية، دار الشروق للنشر والتوزيع، الطبعة العربية الأولى، عمان، الأردن، 2
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طرها، وكان ستخدام التخدير في نهاية الأربعينات من القرن التاسع عشر في التخفيف من آلام العمليات الجراحية ومخاإساعد  -1
في العمليات الجراحية، بمستشفى ماساشوستي العام هو  (Sulphuric Ether)ستخدام الإتير الكبريتي إأول من طور 

مما ساعد في زيادة عدد العمليات  1846عام  (William Morton)طبيب الأسنان الأمريكي  وليم مورتورن
 الجراحية بشكل كبير.

كتشاف لويس باستور إفي منتصف القرن التاسع عشر من  (Joseph Lister)تر ستفاد الجراح العالمي جوزيف ليسإ -2
(Louis Pasteur)  للعلاقة السببية ما بين الجراثيم، في إجراء تجارب عن المواد الكيميائية المطهرة لمعالجة الجروح وتطهير

اد رؤية علمية واضحة في التقليل كتشاف المطهرات ضد الجراثيم، وقد ساهمت تجارب باستور في إيجإغرف العمليات، أي 
 من معدلات عدوى العمليات الجراحية.

كتشاف العديد من العقاقير إساهم التطور السريع في علم الكيمياء، خلال القرن التاسع عشر ومطلع القرن العشرين في  -3
لمعدية منها، ومن هذه العقاقير الطبية التي كان لها تأثير كبير في التقليل من معدلات حدوث الكثير من الأمراض وخصوصا ا

والذي تطورت صناعته  1928عام  Alexander Fleming)كتشفه )ألكسندر فليمنغ إالذي  البينسيليننذكر 
 لتهابات المختلفة.لعالمية الثانية ليصبح من أكثر المضادات الحيوية المستخدمة في العالم ضد الإابعد الحرب 

ص الفرصة أمام الأطباء والجراحين لمضاعفة تجاربهم في معالجة الأمراض بالطرق التي كتشافات في أساليب التشخيأتاحت الإ  -4
كتشاف )وليم رونتجن إهم في التقليل من معدل الوفيات وتزيد من فرص العلاج لشفاء المرضى. على سبيل المثال اتس

(William Rontgen  للأشعة السينية أو ما يعرف بأشعة إكس(X-Ray)  شاف الزمرة كتإ، و 1895عام
، وتجارب أسرة مدام  1902حيث ساعدت في نقل الدم بشكل أكثر أمانا، وتطور تخطيط القلب عام  1900الدموية عام 

لإيجاد عنصر الراديوم الإشعاعي. وكان لابد من وجود مكان خاص يتم فيه التركيز على هذه التقنيات  (Curies)كوري 
يسها. وقامت بتوفير الأجهزة والمعدات والعاملين المدربين، وربما أكثر التجهيزات الحديثة حيث أن المستشفيات كان قد تم تأس

أهمية بالنسبة للجراحين، ولعل ما ساهم بدرجة كبيرة في تطور مستشفى القرن العشرين هو تاريخ نمو العمليات الجراحية 
 الفعالة.

ت المتحدة الأمريكية وبعض الدول الأوروبية على رفع كفاءة ساعد التقويم المستمر لمناهج التعليم والتدريب الطبي في الولايا -5
نقطة تحول مهمة في تاريخ التعليم الطبي كان مصدرها هو صدور تقرير  1910الأداء الطبي بالمستشفيات، فمثلا شهد العام 

دا من قبل مؤسسة كارينجي لتقويم مناهج كافة الجامعات الطبية في كن Abraham Flexner))أبراهم فلكسنر
والولايات المتحدة الأمريكية وكان من بين نقاط الضعف الرئيسية التي كانت تفتقر إليها تلك الجامعات التي شملها تقرير 

غير   زجهانتساب إلى كلية الطب غير موجودة وتعتبر ضعيفة للطلبة الملتحقين، بالإضافة إلى وجودها فلكسنر أن شروط الإ
فتقار إلى العلوم الأساسية وإرشادات التشخيص السريري. ات علمية ضعيفة، والإكفؤ لتعليم الطب، وتجهيزات وإيضاح

 فكان لهذا التقرير تأثيرا كبيرا على الكليات الطبية والمستشفيات حتى يحسنوا من جودة خدماتهم.
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ضاح كذلك فإن التدريب الطبي أصبح يعتمد أكثر فأكثر على المستشفيات نظرا لوجود مرضى فيها سيساعد على إي
 المعلومات الطبية وإجراء التجارب وتدريب طلبة كلية الطب.

مكن ظهور مهنة التمريض كعلم قائم بذاته أيضا على تعزيز ثقة المجتمع بالخدمات التي يقدمها المستشفى، وتعد  الفترة ما بين  -6
لإنجليزية )فلورنس التمريض وتأسيس كليات تدرس علم التمريض، حيث كانت ا  فترة التقدم في علوم 1920و 1860
السابقتان في تطوير علوم  Dorothea Dix)والأمريكية )دوثياديكس Florence Nightingale)نايتنغل

 التمريض ولا يخفى على أحد الدور الذي تقوم به الممرضات في تنفيذ الخطط العلاجية المرسومة من قبل الأطباء المعالجين.
لعلوم الطبية الأساسية كعلوم التشريح ووظائف الجسم والكيمياء الحيوية والفيزياء كذلك فقد كان للتطور الكبير في مجالات ا

 وغيرها، الأثر البارز في تعزيز مستوى الطب وبالتالي نوعية الخدمات المقدمة في المستشفيات.
اية الطبية المقدمة إلى حدوث تطورات رئيسية في مجال جودة الرع 1913لقد أدى إنشاء الكلية الأمريكية للجراحين في عام  -7

ستفادة إفي المستشفيات، حيث كان من أهم أهداف هذه الكلية، هو تحسين مستويات الجراحة ولكي يتم معرفة مدى 
شترطت الكلية من ضمن متطلباتها الأساسية على إالجراحين من برامج التدريب المقدمة في تلك الكلية ولتقييم أعمالهم، فقد 

التدريب إلى نهايته خمسين حالة مرضية مقرونة بخمسين ملخصا عن هذه الحالات التي أجري لها  أن يقدم كل جراح من بداية
عمليات جراحية، بواسطة المرشح لنيل شهادة الجراحة، وعليه فإن تلك الكلية بعملها هذا كانت قد حققت هدفين 

 أساسيين:
طبية، وذلك سيمكن من إجراء تقويم شامل عن تحسين تسجيل الإجراءات الدقيقة للعمليات الجراحية في السجلات ال -أ

 تلك العمليات الجراحية بعد دراسة الإجراءات المتبعة في تنفيذ العمليات الجراحية والعلاج المستخدم.
 ستخدام الإجراءات المتبعة في العمليات الجراحية الناجحة جدا كأساس لتحديد الخطوات الإرشادية للإنجاز الأمثل.إ -ب

حركة تحسين  1952المؤسسة في عام  (JCAH)عتماد المستشفيات لهيئة الأمريكية المشتركة لإهذا وقد أكملت ا
سم هذه الهيئة، فإن إمستوى الرعاية الطبية في المستشفيات التي كانت قد بدأتها من قبل الكلية الأمريكية للجراحين، وكما يدل 

عتمادها من حيث إوابط الموضوعة من قبلها، وذلك قبل الشروع في متثال للضالعمل الأساسي لها يتمثل في قيام المستشفيات بالإ
 متثالها للضوابط الموضوعة من قبل الهيئة.إ
كنظام –كان لنشوء النظم المختلفة في تمويل مصاريف العناية الطبية مثل نظام التأمين الصحي ونظام المساعدة العامة للفقراء  -8

Medicaid لوطنية في بريطانيا في أمريكا ونظام الخدمة الصحية اNational Heath Service  عاملا
ستغناء بنسبة كبيرة عن مساعدا على إنشاء مستشفيات جديدة، وتعزيز المستشفيات القائمة وتقويتها، وبذلك فقد تم الإ

متاحة لأغلب الصدقات والهبات التي كان يقدمها المواطنون من قبل، وبموجب النظم المالية الجديدة، أصبحت الرعاية الطبية 
 قتصادية.جتماعية والإختلاف مستوياتهم الإإالمواطنين وعلى 
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بالإضافة إلى ما تقدم، فقد كان للتقدم التكنولوجي المتسارع وظهور الأنترنت مع نهاية القرن العشرين الأثر الكبير في تقدم 
الجراحية المتقدمة التي يتم إجراءها بنجاح عبر  الطب وفي تطورات العمليات الجراحية، حتى بتنا نرى ونلحظ العديد من العمليات

 تصال عن بعد وفي أي بقعة في العالم متجاوزة الحدود والمسافات التي تفصل فيما بين الدول.شبكة الحواسيب عن طريق الإ
 1أوضاع المستشفيات عند العرب في عصر الإسلام -6
 أوضاع المستشفيات عند العرب: -أ

يخية المتوافرة ما يشير إلى أن العرب في الجاهلية كانوا يعنون بالمستشفيات، وتشير هذه المصادر لا يتواجد في المصادر التار 
بدمشق وحشد له مجموعة من الأطباء، مما يؤثر من الخليفة  م706إلى أن الوليد بن عبد الملك قد أمر ببناء أول مستشفى عام 
بالأصحاء ويشار إلى أن هذا العصر قد شهد إنشاء مستشفيات المذكور أنه قد أمر بالحجز على المرضى حتى لا يختلطوا 

 خصصت لإيواء المكفوفين.
أما في العصر العباسي فقد شيد العرب المستشفيات في بغداد ودمشق والقاهرة والقيروان وقرطبة وغيرها، وكانوا يختارون 

ستشار "الرازي" حتى يختار له مكانا لبناء إأنسب المواقع للمستشفى بعد الدراسة والبحث، فقد ذكر بأن عضو الدولة قد 
سمه، فأشار عليه بأن يعلق في كل جانب من جانبي بغداد قطعة لحم، فإذا ثبت أن الجهة التي علقت فيها قطعة إمستشفى يحمل 

 نى المستشفى في المكان الذي علقت فيه.باللحم لم تفسد فيها القطعة، فإنه يتعين طبقا لمشورة الرازي أن ي
ت نات(، ومن المرجح بأن العرب كانوا أول من أنشأ البيمارستاناطلق العرب على المستشفيات تسمية )البيمارستاوقد أ

الخليفة المقتدر، بناءا على توجيه من )سنان بن ثابت بن قرة( وقد كانت الهيئات الصحية تجهز البيمارستانات الجوال  أيامالجوال 
ريض، هذا بالإضافة إلى الأطباء والصيادلة، ويرسل إلى الأنحاء النائية بصورة دورية أو عند بالأدوية والأغذية وجميع ما يلزم الم

تسع نطاق المستشفيات الجوالة فكانت ترافق الخلفاء والملوك في تنقلاتهم مثلما ترافق إجون، ثم السحدوث الأوبئة كما يرسل إلى 
 الجيوش.

لى نظام تام وعلى أصول مرعية لا تقل عن النظام الحديث السائد شارة على أن البيمارستانات كانت تسير عإوتجدر 
حاليا في تنظيم المستشفيات، فالبيمارستانات كانت تنقسم إلى قسمين منفصلين: قسم للرجال وآخر للنساء وكل قسم به عدة 

سم الأمراض الباطنية في الوقت غرف وقاعات منها ما هو للأمراض الباطنية ومنها ما هو للعيون والجراحة وما شابه ذلك، وكان ق
أو نفسه ينقسم إلى غرف حوادث الإسهال، الأمراض النفسية وغيرها، ولم تخل المستشفيات من بعض الأقسام الخاصة بالنقاهة 

 لكي يستعيد المرضى صحتهم الكاملة.النظافة 
حية، وقيل أيضا أنهم قد ت والمخدر في الطب والعمليات الجراياستخدم الكاو إكذلك فإن العرب كانوا أول من 

لمعالجة النزيف وقد  ضو ضستخدموا الأمنيون بمقادير كبيرة لمعالجة حالات الجنون، وأشاروا بصب الماء البارد على الجروح والر إ
العرب خطوات واسعة في مجال تنظيم مزاولة مهنة الطب والصيدلة، حيث كان يفرض على الأطباء والصيادلة أن يجتازوا  يخط

                                 
 .02ص ،2007لطبعة العربية الأولى، عمان، الأردن، سليم بطرس جلدة، إدارة المستشفيات والمراكز الصحية، دار الشروق للنشر والتوزيع، ا1
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كانت   -كما تشير المصادر التاريخية–أول صيدلية ظهرت  خاصا قبل السماح لهم بمزاولة المهنة، ويشار هنا أيضا إلى أن امتحاناإ
 م في عهد الخليفة المنصور.780سنة 

ويذكر فيما يلي أبرز الصفات التي تميزت بها المستشفيات المنشأة في العصور العربية، وهي صفات تلتقي مع الصفات 
 حظها في أيامنا هذه في المستشفيات الحديثة.التي نلا

 ختلاط مع المرضى الآخرينعدم السماح للمرضى المصابين بأمراض معدية بالإ -1
 ختيار موقع بيئي مناسب لإقامة المستشفى من الناحية الصحيةإ -2

إذا كانت تلك المناطق وجود المستشفى المتنقل، عندما تدعوا الضرورية وإرساله إلى المناطق النائية بصفة دورية، خاصة  -3
 تفتقر إلى الخدمات الصحية الأساسية

 إنشاء المستشفيات العامة والمتخصصة -4
 هتمام بنظافة بيئة المستشفى الداخليةالإ -5

التركيز على جودة الرعاية الطبية المقدمة للمرضى من خلال القيام بعمليات تشخيص للمرضى الذي يشكوا منه  -6
 الجوانب الضارة لهالمريض، قبل وصف العلاج ومعرفة 

 متحانتنظيم مزاولة مهنة الطب والصيدلة عن طريق الإجازة بواسطة الإ -7
 أوضاع المستشفيات في عصر الإسلام: -ب

هتماما كبيرا في مجال رعاية المرضى، حيث بنى المسلمون مؤسسات صحية فاخرة لرعاية المرضى في كل إأبدى المسلمون 
 ا من المدن التي خضعت للحكم الإسلامي.من بغداد والقاهرة ودمشق وقرطبة وغيره

هتماما كبيرا بصحة الشعوب في الإمبراطورية إأبدى  م(809-786)ويشير التاريخ إلى أن الخليفة هارون الرشيد 
الإسلامية، حيث بنى نظاما ضخما من المستشفيات، وكان يدفع رواتب الأطباء من خزينة الدولة، وكانت الرعاية الطبية مجانية في 

 "60"( ذكر أحد الرحالة اليهود أنه وجد أكثر من م1160) هارون الرشيده المستشفيات، وبعد أربعة قرون من وفاة هذ
وكان  م(923-850)في الطب والجراحة  بن سينا"إ"الرازي" و"ومركزا لصرف العلاج في بغداد وحدها. وقد برع  مستوصفا

لتنظيف الجروح وكان وصفه للجدري  ستعمل الكحولإوكان أول من  ستعمل أمعاء الخراف لخياطة الجروحإالرازي أول من 
بن سينا من أشهر الأطباء العرب حيث وضع العديد من الكتب في إوالحصبة أول وصف علمي ودقيق مدون لهذه الأمراض، وكان 

عشر الميلادي، وأصبح مرجعا  ( وقد ترجم هذا الكتاب إلى اللغة اللاتينية في القرن الثانيالقانون في الطبالطب أشهرها كتاب )
هتمام الدارسين للطب لما إرئيسا في الطب الأوروبي لغاية القرن السابع عشر، كما ترجم هذا الكتاب إلى الإنكليزية، وكان محل 

 حتواه لمعرفة طبية منظمة وشاملة لكل الأمراض المعروفة والتي تنتقل بالعدوى.إ
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من أبرز علماء المسلمين، ليس  م(813-م  720) جابر بن حيانيعد  كما برع المسلمون في مجال الكيمياء، حيث
ستعملت كمراجع علمية في الجامعات الأوروبية إوقد ترجمت كتبه إلى اللاتينية و  فقط في الكيمياء بل كذلك في الأدوية والسموم

 1خلال العصور الوسطى.
يبا، وأبدع الأطباء المسلمون في مجال الأدوية، ووضعوا لغاية القرن الخامس عشر الميلادي تقر  الطب الإسلاميزدهر إلقد 

الكثير من الأدوية الجديدة، وكانوا على معرفة بالتخدير، وقد عمرت الكيمياء الإسلامية وعاشت إلى ما بعد الطب. وجدير 
ن للطب الإسلامي والعلوم بالذكر أن العالم الإسلامي عرف وبنى مستشفيات للمجانين والمخدومين، قبل أوروبا بألفي عام، وقد كا

 والمعارف الإسلامية أثر كبير على تطور المستشفيات والعلوم في أوروبا في عصر النهضة الأوروبية.
 المطلب الثاني: مفهوم ،وظائف ،تصنيف،العوامل المؤثرة علي المستشفيات

 2مفهوم المستشفى: -1
ختلافها وخصوصيتها في الأنشطة والمهام التي إرغم من المستشفى هو منظمة شأنها شأن بقية المنظمات الأخرى على ال

و  جتماعيالإأنه ذلك الجزء المتكامل من التنظيم "المستشفى على  عرفت منظمة الصحة العالميةتقوم بها، وفي هذا السياق فقد 
فراد المجتمع، سواء كانت لجميع أبشقيها العلاجي و الوقائي للمواطنين،الصحية الكاملة  رعايةتوفير ال الذي يعمل عليالصحي 

علاجية أو وقائية، وأن المستشفى تكون مركزا لتدريب العاملين في الحقل الطبي والصحي وكذلك مركزا للأبحاث الطبية 
 كز لإعادة تأهيل المرضى الراقدين وكذلك المراجعين للعيادة الخارجية.ا جتماعية، فضلا عن عدة مر والإ

 لمستشفى إلى نوعين:ويقسم بعض علماء الإدارة تعريف ا
 التعريف التنظيمي: -أ

وهو التعريف القانوني الذي ينظر إلى المستشفى كمؤسسة تقدم الرعاية الصحية للأفراد، وبهذا فإن التعريف التنظيمي 
 يسهل التمييز بين المستشفى والمؤسسات الصحية الأخرى.وتميز الجمعية الأمريكية للمستشفيات المستشفى بأنه:

 ساعة 24أسرة تنويم تسمح ببقاء المريض مدة تزيد عن  6ل يضم على الأق -
 .مؤسسة طبية مرخص لها رسميا -
 .نظمةالميئة الهتضم  -
 .يها الرعاية الطبيةفتقدم ف -
 .تتوافر فيها سجلات طبية منظمة -
 .تتوافر فيها خدمات الأشعة والمختبرات -

 التعريف الوظيفي: -ب

                                 
 .19،ص 2008، 1وزيع ،عمان،طتو ال  شرنللإثراء  ،إدارة المستشفيات، فريد توفيق نصيرات 1
 .27، ص2007سليم بطرس جلدة، إدارة المستشفيات والمراكز الصحية، دار الشروق للنشر والتوزيع، الطبعة العربية الأولى، عمان، الأردن، 2
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ليس على أجزائه ويتمثل الغرض العام للمستشفى في رعاية صحة ويركز التعريف الوظيفي على الغرض من المستشفى و 
 حتياجات الصحية للمجتمع.الأفراد في المجتمع وتبعا لذلك تلبية الإ

 1وظائف المستشفى: -2
ختلاف الأهداف من وراء إنشائها فمثلا: يحدد كارل إختلاف وظائف المستشفى بعضها عن بعض قد يرجع إلى إإن 

 هداف التقليدية بما يلي:الأKarl Evangإيفانج 
 معالجة المريض -
 القيام بالأبحاث -
 تعليم طلاب الكليات الطبية -

فإنه يورد هدفا آخر إضافة إلى الأهداف السابقة وهو هدف "الصحة العامة" وهو  Grant Colinأما كرانت كولن
الوظائف التالية كأهداف  1953جتماعه الثامن في لندن عام إتحاد المستشفيات العالمي الذي حدد في إبذلك يتفق مع 

 للمستشفيات:
 تقديم خدمات طبية ملائمة وعناية صحية إلى المرضى -
 تعليم طلاب الكليات الطبية والمدارس الصحية -
 المشاركة في برامج الأبحاث في المستشفى وفي مختلف حقول الصحة -
 المحافظة على الصحة العامة والمساهمة في وضع البرنامج الوقائي للبلد -

 أن هناك وظائف أساسية تشترك فيها معظم المستشفيات في العالم وهي: حسان حرستانيلك يرى كذ
 تحقيق مستوى عالي من جودة الرعاية الطبية للمريض والمصاب -
 تعليم وتدريب العاملين في المجالات الطبية والتمريضية -
 بالصحة. تعزيز البحوث في مجالات العلوم الطبية وفي العلوم الأخرى ذات العلاقة -
 توفير خدمات الرعاية الصحية الأولية اللازمة لرعاية صحة المجتمع. -

 ومن أهم الصفات التي يرتبط بها كل من هذه الوظائف:

 تحقيق مستوى عالي من جودة الرعاية الطبية للمريض والمصاب: -1
أمر يرتبط بمدى إمكانية حيث أن تحقيق مستوى عالي من جودة الرعاية الطبية للمريض والمصاب من قبل أي مستشفى 

 توافر العناصر التالية:

                                 
 .31، ص 2007سليم بطرس جلدة، إدارة المستشفيات والمراكز الصحية، دار الشروق للنشر والتوزيع، الطبعة العربية الأولى، عمان، الأردن، 1
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حسن التدبير التقني للرعاية الطبية والمتعلق بتطبيق علوم وتكنولوجيا الطب، والعلوم الصحية الأخرى، وذلك بهدف  -
تشخيص المشاكل الصحية الفردية وعلاجها بشكل يساعد على توفير أقصى حد من المنافع الصحية من دون أن 

 يادة المخاطر التي قد يتعرض لها المريضيؤدي ذلك لز 
جتماعي والنفسي القائم حسن التدبير في العلاقات الشخصية المتبادلة فيما بين المريض وطبيبه والمتعلق بالتفاعل الإ -

 بينهما وذلك لتسهيل نجاح تشخيص المشاكل الصحية الفردية وعلاجها.
وسائل الراحة في غرف  المريض في المستشفى مثل: الطعام الجيد وتوفر وسائل الراحة والمتعة والتسهيلات التي يجدها  -

 نتظار والفحص والإقامة.الإ

 تعليم وتدريب العاملين في المجالات الطبية والتمريضية وفي العلوم الطبية: -2
ختلاف أنواعها وتخصصاتها دورا هاما وحيويا في مجالات التعليم والتدريب الطبي إحيث تلعب المستشفيات على 

التمريضي  وفي العلوم الطبية المساعدة، أي أن المستشفيات في وقتنا الحاضر قد أصبحت مركز التنمية معلومات عدد كبير من و 
 العاملين في المجالات الطبية وشبه الطبية، وتطوير لمهاراتهم وقدراتهم بالإضافة إلى زيادة فعالية الأدوار التي يؤدونها.

والتعليم في المستشفيات الجامعية والتخصصية أكثر منها في المستشفيات الأخرى، وذلك هذا وتتوافر إمكانية التدريب 
عائد بالدرجة الأولى إلى إمكانية هذه المستشفيات من الناحية المادية والبشرية والتجهيزات اللازمة لعملية التدريب والتعليم إلا أن 

 ام التدريب.ذلك لا ينقص من أهمية المستشفيات الأخرى في قيامها بمه

 تعزيز البحوث في مجالات العلوم الطبية والعلوم الأخرى المتعلقة بالصحة: -3
حيث أن التقدم الهائل في علوم وتكنولوجيا الطب والعلوم الصحية الأخرى في تشخيص المشاكل الصحية الفردية 

 العلوم الطبية وفي العلوم الصحية الأخرى.وعلاجها والذي تشهده في وقتنا الحاضر وهو خير دليل على أهمية البحوث في مجالات 

 توفير خدمات الرعاية الصحية الأولية اللازمة للنهوض بصحة المجتمع: -4
إذ أن المستشفيات تساعد بشكل أو بآخر على تقديم خدمات الرعاية الصحية الأولية وذلك عن طريق العيادات الأولية 

 الشاملة والمستمرة للمريض وتنسيق أمور رعايته. الخارجية، حيث يتم توفير في هذه العيادات العناية
تجاه آخر حديث يهدف إلى تعزيز خدمات الرعاية الصحية الأولية في المستشفيات وبخاصة تلك التي إكذلك فإنه هناك 

تجاه يركز ذا الإتعمل على تقديم الرعاية الأولية وذلك من خلال إعادة النظر في الإجراءات الطبية المتخذة من قبل كافة الأطباء وه
 على ضرورة أن تشمل هذه الإجراءات عند معالجة أي حالة مرضية على العناصر الأساسية التالية:

 الذي يشتمل على أمور مثل: عنصر الوقاية: -أ
 تقديم الإرشادات الوقائية لتجنب المضاعفات المرضية المقبلة -
 إجراءات التطعيم والتحصين -
 ة بشكل دوري بالإضافة إلى الفحص الطبي العام بشكل منتظمإجراءات الفحوصات المخبرية اللازم -
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جتماعية أو إوهو يتعلق بالبحث عن العوامل المرضية الثانوية مثل: التعرف على مدى وجود عوامل  عنصر شمولية الرعاية: -ب
 بيئية مرتبطة بهذا المرض.

 قة.وهو يختص بعمليات إحالة المريض إلى الأخصائيين ذوي العلا عنصر التنسيق: -ج
 وهو يشتمل على متابعة حالة المريض الصحية على نحو مستمر. ستمرارية:عنصر الإ -د
 1تصنيف المستشفيات: -3

قتصادية، ختلاف الظروف الإن المستشفيات تختلف من بيئة إلى أخرى ومن نظام لآخر، وذلك تبعا لإعرفنا بأ
ختلاف فإنه يمكن تصنيف المستشفيات تبعا لنماذج الملكية أو جتماعية والسياسية السائدة في الدولة وعلى الرغم من هذا الإوالإ

حجم المستشفى أو درجة التنظيم من الأسس المختلفة في تصنيف المستشفيات والأسس المستخدمة في التصنيف تتباين كذلك من 
 باحث لآخر تبعا للهدف للتصنيف، وفيما يلي شرحا لأهم الأسس المستخدمة في تصنيف المستشفيات وهي:

 نمط الملكية والإشراف: -1
يمكن تقسيم المستشفيات على أساس الملكية والإشراف إلى نوعين رئيسيين هما: مستشفيات حكومية ومستشفيات 

 أهلية.
 المستشفيات الحكومية: -أ

هي المستشفيات التي تملكها هيئات رسمية تقوم على رعاية شؤونها ومصالحها، وهذا النوع من المستشفيات يعتبر أكثر 
نتشارا في العالم اليوم، حيث تعتبر الكثير من الدول وبخالصة الإشتراكية منها، أن من أولى واجبات الدولة هو إواع المستشفيات أن

تقديم أفضل الخدمات الصحية التي يتم عن طريقها تقديم الخدمات الصحية، لذلك فإن الكثير من الدول تأخذ على عاتقها مهمة 
وهذه المستشفيات التي يفترض أنها تقدم الخدمات الصحية لمختلف المواطنين مقابل أجور زهيدة وطبقا بناء وإدارة المستشفيات. 

 لنظام خاص بها في الحجز والكشف والعلاج للمرضى وإجراء العمليات تنقسم إلى نوعين أساسيين وفقا لأحقية العلاج بها وهما:
 ظام الخدمة الصحية الوطنيةمستشفيات حكومية متاحة خدماتها لجميع المواطنين في ن -
 مستشفيات حكومية متاحة خدماتها فقط لفئة محددة من المواطنين مثال المستشفيات العسكرية. -
 المستشفيات الأهلية: -ب

ستثناء تلك التي تتبع للحكومة المركزية أو المحلية، ومن أمثلتها، هناك المستشفيات الدينية وتشتمل جميع المستشفيات بإ
شفيات تعود إلى أطباء يعملون لحسابهم الخاص. وهذا النوع من المستشفيات بشكل عام يتقايض أجورا لقاء تقديمه والخيرية، ومست

 للخدمات الطبية، وذلك بعكس المستشفيات الحكومية أو التي تقدم الخدمات الصحية مجانا.
 

 ويمكن تقسيم المستشفيات الأهلية )الخاصة( إلى قسمين أساسيين وهما:

                                 
 .53، ص2007سليم بطرس جلدة، إدارة المستشفيات والمراكز الصحية، دار الشروق للنشر والتوزيع، الطبعة العربية الأولى، عمان، الأردن، 1
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هي المستشفيات التي قد يملكها شخص أو شركة أو هيئة... وذلك بهدف تحقيق  ذات طابع ربحي: مستشفيات -
 مكاسب ربحية من خلال الخدمات المقدمة.

هي المستشفيات التي تتوافر فيها نفس وخصائص ومميزات المستشفيات ذات الطابع  مستشفيات ذات طابع غير ربحي: -
جتماعية عامة لأفراد المجتمع وعلى إن غالبا بهدف المساهمة في تقديم خدمة الربحي، إلا أن الهدف من إنشاءها يكو 

العكس مما يعتقد البعض، فإن العلاج في هذا النوع من المستشفيات ليس مجانيا، حيث أن الأموال المحصلة من 
تشفيات، المرضى تصرف عادة على النفقات المتعلقة بتطوير خدمات المستشفى وتشغيله، ومن أمثلة هذه المس
 المستشفيات الدينية والمستشفيات الجامعية التابعة لبعض الجامعات، والمستشفيات التابعة لبعض الشركات.

 الربحية: -2
بالرغم من أن الهدف العام من إنشاء المستشفيات هو عادة لتقديم الخدمات الطبية إلى المواطنين، إلا أن هنالك أهدافا 

س المستشفيات، ومن بين هذه الأهداف سعي المستشفى لتحقيق الأرباح، وفي هذا السياق أخرى قد تكون أساسية من وراء تأسي
 يمكن أن نميز بين ثلاثة أنواع من المستشفيات وهي:

 مستشفيات حكومية لا تهدف للربح: -أ
هي مستشفيات حكومية تقوم الدولة بتأسيسها بهدف تقديم الخدمات الطبية للمواطنين، وهذه المستشفيات تقدم 

 شتراكية.لخدمات من دون مقابل، أو مقابل أجور رمزية زهيدة، ومثل هذا النوع يكثر في الدول الإا
 مستشفيات خيرية: -ب

طوعية تدار من قبل إحدى الجهات الخيرية، إما على هيئة جمعية خيرية أو منظمة دينية، يكون الهدف تهي مستشفيات 
ع للخدمة الوطنية العامة من دون أن يكون لهم أي غرض مادي أو من إنشاء هذه المستشفيات عادة هو هدف خيري، وتتبر 

تفكير بالربح والفائدة، من وراء عملهم، وفي مثل هذه المستشفيات فإن الواردات المحققة تضاف كل سنة إلى ميزانية المستشفى 
 بغرض تطويرها وتحسين نوعية العناية والخدمة التي تقدم للمرضى.

 مستشفيات تهدف للربح: -ج
ي المستشفيات الخاصة التي تعود ملكيتها عادة إلى فرد أو مجموعة من الأفراد على الأغلب من الأطباء، وهؤلاء وه

يديرون شؤونها ويرسمون سياستها، وفي نفس الوقت يمارسون فيها مهنتهم، ومثل هذه المستشفيات التي تكون عادة لعرض الربح 
مقابل ما تقدم إليهم من خدمات إلى مؤسسيها ومالكيها وعلى المشاركين فيها. تقوم بتقسيم أرباحها التي تكسبها من المرضى 

 ويكثر هذا النوع من المستشفيات في الدول الرأسمالية.
 
 
 

 نماذج الإدارة: -3
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 كن تصنيف المستشفيات إلى أربعة أنواع على أساس طريقة الإدارة:يم
 تحادية:إمستشفيات  -أ

أعلى سلطة في الدولة مثل: الحكومة الفدرالية العامة. وبإسناد ودعم منها  وهذا النوع من المستشفيات تدار من قبل
وجميع تكاليفها من ميزانيتها العامة، ويتميز هذا النوع من المستشفيات بكبر الحجم حيث يبلغ متوسط عدد الأسرة فيها من 

 .سرير 1500 إلى  1000
 مستشفيات المقاطعات: -ب

قاطعة أو الولاية حيث أنها تدار من قبلها أو من قبل مجلس إدارة منتخب يكون هي مستشفيات تعود ملكيتها لسلطة الم
مسؤولا أمامها. كما أن تكاليف هذا النوع من المستشفيات تكون من ميزانية المقاطعة أو الولاية وتتميز مثل هذه المستشفيات 

سبة لعدد الأسرة في هذا النوع من المستشفيات بكونها متخصصة كالأمراض الصدرية ومستشفيات الجامعات الدراسية، أما بالن
 .سرير 500إلى  400يتراوح من 
 المستشفيات المركزية: -ج

هذه المستشفيات تكون في مراكز المحافظات وتدار من قبل سلطات المحافظات المحلية، وبتوجيه من قبل مجلس إدارة 
هذه المستشفيات تنصب بالدرجة الأولى على خدمة جماهير  ، ومهام العناية في المنطقة، أو من قبل مجلس الشعبي في  المنطقة
إلى  200، أما بالنسبة لمعدل الأسرة يتراوح بين المنطقةكما أن معظم العاملين فيها ومنهم الأطباء هم عادة من أهالي   المنطقة
 سرير. 300

 مستشفيات الأقضية: -د
ن قبل السلطات المحلية في القضاء أو المدينة، وهي هذه المستشفيات تخص الأقضية والمدن الصغيرة وهي تدار غالبا م

 .المنطقاتتشبه مستشفيات 

 مدة المكوث: -4
 تصنف المستشفيات على أساس مدة المكوث إلى مستشفيات قصيرة الأمد وأخرى طويلة الأمد، وذلك كما يلي:

 مستشفيات قصيرة الأمد: -أ
ومن أمثلتها غالبية المستشفيات العامة، ومستشفيات  يوم، 30هي المستشفيات التي يمكث فيها المريض بمعدل أقل من 

 لتهاب الكبد.إالولادة ومستشفيات الأطفال وغيرها من المستشفيات التي تعالج الأمراض الحادة، ك
 مستشفيات طويلة الأمد: -ب

هي المستشفيات التي يكون فيها معدل مكوث المريض مدة أطول من سابقتها أي أكثر من يوم، ومثل هذه 
شفيات تكون مخصصة لمعالجة الأمراض المزمنة والتي يحتاج فيها المريض إلى الرقود لمدة طويلة كأمراض التدرن الرئوي، الجذام، المست

 والأمراض العقلية.

 نوع الخدمة: -5
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 مستشفيات عامة: -أ
وفروعها الجراحية  هي المستشفيات التي تحتوي على جميع الأقسام السريرية، أنه يعالج فيها جميع أنواع الأمراض الباطنية

ستثناء الحميات والتدرن الرئوي وغيرها والتي تحتاج إلى مستشفيات خاصة بها لمنع العدوى، وبمعنى آخر والنسائية وغيرها، وذلك بإ
فإن هذا النوع من المستشفيات يجمع أكثر من قسم وتخصص ويخدم مناطق واسعة من السكان وعادة ما يشرف على أكثر من 

 أو وحدة علاجية تابعة له ولذلك يتولى إدارته عادة طبيب بدرجة وكيل وزارة أو مدير عام على الأقل.مستشفى صغير، 
 مخصصة: مستشفيات -ب

ثنين فقط من التخصص الطبي وخاصة تلك التي إهي مستشفيات تعالج في أقسامها أمراض معينة خاصة في فرع واحد أو 
 رضى.تحتاج لرعاية وخدمة طبية مركزة وعناية خاصة بالم

 وتشمل أيضا المستشفيات المتخصصة حسب نوعية الأقسام التي تحتويها ما يلي:
 مستشفى أمراض القلب -
 مستشفى الأمراض الباطنية -
 مستشفى الحميات -
 مستشفى الأمراض العصبية -
 مستشفى العلاج الطبيعي -
 مستشفى الأطفال -

معينة دون غيرها من المجالات، وقد تكون ومن الواضح أن مثل هذه المستشفيات تقدم الخدمة الطبية في مجالات 
مستشفيات عامة، وأخرى تابعة للقطاع الخاص وهي تتميز بأنها تدار بكفاءة عالية ولديها المعدات والأجهزة الخاصة بنوع 

 التخصص الذي تعمل فيه.
 1العوامل المؤثرة في تطور المستشفيات: -4

 ذ العهود القديمة وحتى عصرنا هذا، وما وصلت عليها الآن ما يلي:إن من العوامل التي أدت إلى تطوير المستشفيات من

 الحروب والكوارث الطبيعية: -1
للحروب والكوارث الطبيعية أثرا كبيرا في تطوير المستشفيات وخاصة منذ الحرب العالمية الثانية حيث برزت مستشفيات 

ا خلال فترات الكوارث العامة كالفيضانات والزلازل الطوارئ إلى حيز الوجود وذلك للحاجة الفورية إليها، كما برزت أيض
ستقرت هناك حتى إستحدثت أقسام علاجية جراحية متطورة تقوم بمهمة الإنقاذ ثم إالأرضية، مستشفيات في المناطق المتضررة، و 

 تؤدي واجباتها على أفضل صورة وبصورة دائمة.

 الديانات: -2

                                 
 .24، ص2007يم بطرس جلدة، إدارة المستشفيات والمراكز الصحية، دار الشروق للنشر والتوزيع، الطبعة العربية الأولى، عمان، الأردن، سل1
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ية والبوذية ما في وسعها لتطوير الخدمات العامة والعناية بالمرضى في ختلافها الإسلامية والمسيحإعملت الديانة على 
 المستشفيات وذلك لكونها تنظر إليهم بمنظار الرحمة والشفقة الإنسانية.

وقد ساهمت الجهات الدينية مساهمة فعالة في خدمات المرضى والمحتاجين، وتطوير تلك الخدمات كما أنها أعطت الدعم 
 مستشفيات لأنها كانت تعتبر أماكن خيرية أو ملاجئ للعجزة والمقعدين ومضايف للمارة والمسافرين.المادي والمعنوي لل

 الأدوية والعقاقير: -3
إن تطور الطب وتطور المستشفيات يسيران جنبا إلى جنب في تركيبها العام، ويتغيران في آن واحد، وعندما نقول الطب، 

كتشافات في عالم الأدوية والعقاقير التي أدت بمفرداتها، حيث يوجد هناك الكثير من الإ  فإنه يشمل الأدوية والعقاقير وكل ما يتعلق
 إلى تغيير نوعية العلاج وبالتالي إلى تطوير المستشفيات، ومن الأمثلة على ذلك المضادات الحيوية.

 نسبة الأمراض وحجم المصابين بها: -4
دي إلى تغيير في هيكلية ونوعية المستشفيات وإلى تطوير سيؤ  رختلاف المصابين بأمراض معينة من بلد إلى آخإإن 

ورة نتيجة طالأساليب فيها، ومن الأمثلة على ذلك، عدم وجود أو قلة مستشفيات السل والأمراض السارية الأخرى في دول مت
 ستئصال تلك الأمراض منها.إلتقدم الإجراءات الوقائية و 

 التشخيص: -5
يص وخاصة التشخيص المبكر، فأثر ذلك على تغيير نوعية المستشفيات وسير لقد طرأ تغيير كبير في عملية التشخ

الأعمال الإدارية والعلاجية فيها، واليوم فإن التقدم والنجاح في عالم الجراحة يعتمد على التشخيص المبكر للأمراض وكل ذلك أدى 
 بطبيعة الحال إلى تطوير المستشفيات.

 كتشاف المصل والتطعيم:إ -6
مراض السارية وخاصة الوقائية منها أكبر مصدر للخوف والهلع، حتى بداية القرن العشرين، ولكن بدأ يزول لقد كانت الأ

 كتشاف المصول واللقاحات الواقية.إشبح هذا الخوف من الناس تدريجيا عقب 

 التخدير: -7
ن معاناة الإنسان للآلام ور علم التخدير بمثابة أكبر حدث في عالم الطب والجراحة والمستشفيات، وقد خفف مطيعتبر ت

 والمخاطر، وأصبح بالإمكان إجراء أعقد العمليات الجراحية وأطولها بكل سهولة وإتقان وبأسرع وقت ممكن.
 
 

 كتشاف المعقمات والمطهرات:إ -8
 كتشاف أنواع المعقمات والمطهرات وأساليب التعقيم والتطهير تقدما كبيرا على تطوير المستشفيات، إلقد طرأ من جراء 

 نتقال العدوى والإسراع في شفاء الجروح.إنخفاضا ملحوظا في نسبة إ



ــــالفصل الثالث: الع ـــ ــ ــ ــــولمة والصــ ــ ـــحة و المســ ــ    تشفياتــ
 

 
 

291 

 الأجهزة الإشعاعية: -9
ومنذ ذلك الوقت أصبح بالإمكان تشخيص  1895عام جين نترو من طرف  (x)الأشعة السينية كتشفت إلقد 

 ع عديدة من الأمراض المستعصية.الكثير من الأمراض الداخلية وبكل إتقان وسرعة، كما يتم بواسطة الأشعة القيام معالجة أنوا 

 المختبرات: -10
لقد تقدمت وتطورت طرق وأساليب الفحوص المختبرية المتنوعة مع أجهزتها اللازمة إلى حد كبير، مما أدى بالنتيجة إلى 

 تقليص مدة تشخيص الكثير من الأمراض وبالتالي إلى تقليص مدة البقاء في المستشفى.

 العلوم الطبية: -11
قدم العلوم الطبية إلى تطوير وتحسين نوعية الخدمات العلاجية والوقائية في المستشفيات والمنظمات لقد أدى تطور وت

 الصحية الأخرى.

 المجتمع: -12
لقد برز دور المجتمع وتأثيره على تطوير المستشفيات منذ مطلع القرن العشرين، وقد وعت الجماهير وأدركت حاجاتها 

 نحاء العالم، وقد أخذت تطالب بأفضل الخدمات الطبية.أقافة في معظم وذلك بسبب التقدم الحضاري وتعميم الث

 ختصاصات المهنية:الإ -13
ختصاصيين الواضح في تطوير المستشفيات في جميع أقسامها وشعبها، وإلى تطوير ليس هناك من ينكر دور المهنيين والإ

 إدارتها وأقسامها الطبية والعلمية، فضلا عن التطوير في نوعية الخدمة.
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 المطلب الثالث:تعريف،نشأة،قوة،أدوات،أبعاد العولمة
 تعريف العولمة :

( وبعضهم يترجمها بالكونية، وبعضهم يترجمه Globalizationلفظة العولمة هي ترجمة للمصطلح الإنجليزي )
وأصبح هو أكثر الترجمات شيوعاً بين  ة ، إلا إنه في الآونة الأخيرة أشتهر بين الباحثين مصطلح العولمةيولمبالكوكبة، وبعضهم بالش
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قتصاد والإعلام . وتحليل الكلمة بالمعنى اللغوي يعني تعميم الشيء وإكسابه الصبغة العالمية وتوسيع دائرته ليشمل اسة والإيأهل الس
 من كلمة عالم ونفترض فأما العولمة مصدراً فقد جاءت توليداً :” عضو مجمع اللغة العربية ” عبد الصبور شاهين “العالم كله. يقول 
وأما صيغة الفعالة التي تأتي منها العولمة فإنما تستعمل للتعبير عن مفهوم …  يعولم عولمة بطريقة التوليد القياسي لملها فعلًا هو عو 

 ”الأحداث والإضافة ، وهي مماثلة في هذه الوظيفة لصيغة التفعيل
تجد تعريفاً جامعاً مانعاً يحوي جميع التعريفات وذلك لغموض وكثرت الأقوال حول تعريف معنى العولمة حتى أنك لا 

جتماعيين تعريف وهكذا ، قتصاديين تعريف ، وللسياسيين تعريف ، وللإختلافات وجهة الباحثين فتجد للإمفهوم العولمة ، ولإ
 جتماعية. إولوجية و قتصادية ، وهيمنة أمريكية ، وثورة تكنإويمكن تقسيم هذه التعريفات إلى ثلاثة أنواع : ظاهرة 

 قتصادية:إالعولمة ظاهرة 

زدياد حجم التعامل بالسلع إقتصادي المتنامي لمجموع دول العالم والذي يحتّمه التعاون الإ:” عرفها الصندوق الدولي بأنها 
 ” .لم كلهنتشار المتسارع للتقنية في أرجاء العاوالخدمات وتنوعها عبر الحدود إضافة إلى رؤوس الأموال الدولية والإ

العملية التي تملي على المنتجين :”الأمين العام لمؤتمر الأمم المتحدة للتجارة والنمو ـ بأنها ” روبنز ريكابيرو“وعرفها 
قتصادية وليس إلى إقتصاد العالمي يتكون من سوق واحدة ومنطقة إنتاج واحدة مقسمة إلى مناطق والمستثمرين التصرف وكأن الإ

 ”.ستثماريةإبطة بعلاقات تجارية و قتصاديات وطنية مرتإ
لأموال نتقال اإستثمارات المباشرة ، و ندماج أسواق العالم في حقول التجارة والإإتعني بشكل عام :” وقال محمد الأطرش 

اق ختر إضمن إطار من رأسمالية حرية الأسواق ، و خضوع العالم لقوى السوق العالمية ، مما يؤدي إلى  والقوى العاملة والثقافات
نحسار الكبير في سيادة الدولة ، وأن العنصر الأساسي في هذه الظاهرة هي الشركات الرأسمالية الضخمة الحدود القومية وإلى الإ

قتصادية التي تجاوزت حدود الدولة مما بهذا التعريف للعولمة ركز على أن العولمة تكون في النواحي التجارية والإ” .العابرة للقارات
ستيراد أو إادة الدولة ؛ حيث أن كل عامل من عوامل الإنتاج تقريباً ينتقل بدون جهد من إجراءات تصدير و يتضمن زوال سي

 حواجز جمركية ، فهي سوق عولمة واحدة لا أحد يسيطر عليها كشبكة الإنترنت العالمية .
دول المركز وبقيادتها وتحت حقبة التحول الرأسمالي العميق للإنسانية جمعاء في ظل هيمنة :” وعند صادق العظم هي 

 ”. سيطرتها ، وفي ظل سيادة نظام عالمي للتبادل غير المتكافئ
 
 
 

 إنها الهيمنة الأمريكية :

العمل على تعميم نمط حضاري يخص بلداً بعينه ، وهو الولايات المتحدة الأمريكية بالذات ، على :” قال محمد الجابري 
تكون العولمة دعوة إلى تبنى إيديولوجية معينة تعبر عن إرادة الهيمنة الأمريكية على العالم . فهي بهذا التعريف ”.بلدان العالم أجمع

تجاه فهو يرى أن نهاية الحرب يعبر عن هذا الإ“نهاية التاريخ ” صاحب كتاب ” فرانسيس فوكوياما ” ولعل المفكر الأمريكي 
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تحاد السوفيتي والولايات المتحدة بدأت بعد الحرب العالمية الثانية بين الإ الباردة تمثل المحصلة النهائية للمعركة الإيديولوجية التي
 الأمريكية وهي الحقبة التي تم فيها هيمنة التكنولوجيا الأمريكية .

 جتماعية :إإنها ثورة تكنولوجية و 

قتصاد، يل : الإة علاقة بين مستويات متعددة للتحللمالعو :” في تعريفها قائلًا ” جيمس روزناو“جتماعي يقول الإ
ويل ، تماثل منتشار أسواق التإيديولوجيا ، وتشمل إعادة تنظيم الإنتاج ، تداخل الصناعات عبر الحدود ، السياسة ، الثقافة ، الإ

تجاه الإ“وعرفها بعضهم بأنها : ”.السلع المستهلكة لمختلف الدول ، نتائج الصراع بين المجموعات المهاجرة والمجموعات المقيمة
تصالاً إجتماعية بلا حدود . أي أن الحدود الجغرافية لا يعتبر بها حيث يصبح العالم أكثر إنامي الذي يصبح به العالم نسبياً كرة المت

 ” .جتماعية متداخلة بين الأمممما يجعل الحياة الإ
ولها تم فيه نسياب المعارف ويسر تدامتداد طبيعي لإإفهو يرى أن العولمة شكل جديد من أشكال النشاط ، فهي 

 نتقال بشكل حاسم من الرأسمالية الصناعية إلى المفهوم ما بعد الصناعي للعلاقات الصناعية .الإ
نتقال السلع ورؤوس إرتباط المتبادل بين المجتمعات الإنسانية من خلال عمليات زيادة درجة الإ” وهناك من يعرفها بأنها:

هي التداخل الواضح لأمور :” وعرفها إسماعيل صبري تعريفاً شاملًا فقال .”الأموال وتقنيات الإنتاج والأشخاص والمعلومات
نتماء إلى وطن محدد أو لدولة إعتداد يذكر بالحدود السياسية للدول ذات السيادة أو إقتصاد والسياسة والثقافة والسلوك دون الإ

 .”معينة ودون الحاجة إلى إجراءات حكومية 
قتصاد وسياسة للسيطرة على إصياغة إيديولوجية للحضارة الغربية من فكر وثقافة و  أنها » و كخلاصة لتعريف العولمة

 . «ستخدام الوسائل الإعلامية ، والشركات الرأسمالية الكبرى لتطبيق هذه الحضارة وتعميمها على العالمالعالم أجمع بإ
 الفرق بين العولمة والعالمية :

لفرق بينهما فيه نوع من الصعوبة وخصوصاً أن كلمة العولمة مأخوذة أصلًا من إن التقابل بين العالمية والعولمة وإيجاد ا
العالم ولهذا نجد بعض المفكرين يذهبون إلى أن العولمة والعالمية تعني معنى واحدا وليس بينهما فرق . ولكن الحقيقة أن هذين 

 المصطلحين يختلفان في المعنى فهما مقابلة بين الشر والخير .
حتفاظ بخصوصية الأمة وفكرها وثقافتها وقيمها ومبادئها . حتكاك بالثقافات العالمية مع الإإنفتاح على العالم ، و إ : العالمية

عتراف المتبادل بالآخر دون فقدان الهوية الذاتية . وخاصية العالمية هي من خصائص فالعالمية إثراء للفكر وتبادل للمعرفة مع الإ
طب جميع البشر ، دين عالمي يصلح في كل زمان ومكان ، فهو لا يعرف الإقليمية أو القومية أو الدين الإسلامي ، فهو دين يخا

الجنس جاء لجميع الفئات والطبقات ، فلا تحده الحدود . ولهذا تجد الخطاب القرآني موجه للناس جميعا وليس لفئة خاصة فكم آية 
يا أيها :”وقوله تعالى ” يا أيها الناس إنا خلقناكم من ذكر وأنثى  :”فمن ذلك قوله تعالى ” يا أيها الناس” في القرآن تقول 

إلى غير ذلك من ” تقوا ربكم الذي خلقكم من نفس واحدة إيا أيها الناس :” وقوله تعالى ” الناس إني رسول الله إليكم جميعا 
عليهم صلوات الله وسلامه تنسب أقومهم إليهم آية ؛ بل إن الأنبياء السابقين  200وزت الآيات التي ورد فيها لفظة الناس وقد تجا
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وهكذا إلى محمد صلى الله عليه وسلم فإنه لم يرد الخطاب القرآني بنسبة قومه إليه صلى الله عليه ” قوم صالح ” ” قوم نوح ” 
 ”حْمَةً للِْعَالَمِينَ وَمَا أرَْسَلْنَاكَ إِلاا رَ ” وسلم وهذا يدل على عالمية رسالته صلى الله عليه وسلم فهو عالمي بطبعه، 

ومن أسباب تخلفنا عن الركب الحضاري هو إقصاء الإسلام عن عالميته ، وعدم زجه في كثير من حقول الحياة بزعم المحافظة على 
قداسته وطهوريته، وهذا نوع من الصد والهجران للدين ، وعدم فهم لطبيعة هذا الدين والذي من طبيعته وكينونته التفاعل مع 

ندماج معهم في جميع شؤون الحياة ، وإيجاد الحلول لكل قضاياهم وهذا من كمال هذا الدين وإعجازه . فهو دين الناس والإ قضايا
ألم ، غلبت الروم في أدنى الأرض ، وهم من بعد غلبهم :” تفاعلي حضاري منذ نشأته . فمنذ فجر الرسالة النبوية نزل قوله تعالى 

الخطاب القرآني الكريم المتغيرات العالمية ، لإدراك أبعاد التوازنات بين القوتين العظميين في ذلك  فيذكر” سيغلبون في بضع سنين 
أن المسلم يحمل رسالة عالمية ، ومن يحمل رسالة عالمية عليه أن يدرك الوقائع والأوضاع العالمية كلها وخاصة ” الزمان ، وذلك 

 ”لأوضاع.طبيعة وعلاقات القوى الكبرى المؤثرة في هذه ا
نسلاخ عن قيم ومبادئ وتقاليد وعادات الأمة وإلغاء شخصيتها وكيانها وذوبانها في الآخر. فالعولمة تنفذ من إ: فهي  أما العولمة

تقوم على تكريس ” خلال رغبات الأفراد والجماعات بحيث تقضي على الخصوصيات تدريجياً من غير صراع إيديولوجي . فهي 
عتقاد المرء في أن حقيقة وجوده محصورة في فرديته ، وأن كل ما عداه أجنبي عنه لا يعنيه ، إوهو ” المستسلمةالفردية ” إيديولوجيا 

هو وحده الموجود . فهي تقوم بتكريس النزعة الأنانية وطمس الروح ” العولمي” فتقوم بإلغاء كل ما هو جماعي ، ليبقى الإطار 
رتباط بأية قضية ، وهي بهذا تقوم بوهم غياب الصراع إلتزام أو إتحلل من كل الجماعية ، وتعمل على تكريس الحياد وهو ال

نتماء لوطن أو أمة أو دولة ، مما ستتباع الحضاري. وبالتالي يحدث فقدان الشعور بالإستسلام لعملية الإالحضاري أي التطبيع والإ
.” أمة ، بدون وطن إنه عالم المؤسسات والشبكات العالمية يفقد الهوية الثقافية من كل محتوى ، فالعولمة عالم بدون دولة ، بدون 

العولمة ليست مفهوماً مجرداً ؛ بل هو يتحول كلية إلى سياسات وإجراءات عملية ملموسة في كل :” يقول عمرو عبد الكريم 
في جوهرها ـ هيكلًا للقيم  قتصادية والإعلام ؛ بل وأخطر من ذلك كله هو أن العولمة أضحت عملية تطرح ـالمجالات السياسية والإ
تجاهات والأوضاع على فرضه وتثبيته وقسر مختلف شعوب المعمورة على تبني تلك القيم وهيكلها ونظرتها تتفاعل كثير من الإ

 ”.للإنسان والكون والحياة
 نشأة العولمة :

عملية تاريخية قديمة مرت عبر يذهب بعض الباحثين إلى أن العولمة ليست وليدة اليوم ليس لها علاقة بالماضي؛ بل هي 
الزمن بمراحل ترجع إلى بداية القرن الخامس عشر إلى زمن النهضة الأوروبية الحديثة حيث نشأت المجتمعات القومية .. فبدأت 

بعد أن  العولمة ببزوغ ظاهرة الدولة القومية عندما حلت الدولة محل الإقطاعية، مما زاد في توسيع نطاق السوق ليشمل الأمة بأسرها 
 كان محدوداً بحدود المقاطعة .

وذهب بعض الباحثين إلى أن نشأة العولمة كان في النصف الثاني من القرن التاسع عشر، والنصف الأول من القرن 
 نشأت ظاهرة الكوكبة )العولمة( وتنامت في:” العشرين ، إلا أنها في السنوات الأخيرة شهدت تنامياً سريعاً . يقول إسماعيل صبري 
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ندماج شركات  إالنصف الثاني من القرن العشرين ، وهي حالياً في أوج الحركة فلا يكاد يمر يوم واحد دون أن نسمع أو نقرأ عن 
 ...”نتزاع شركة السيطرة على شركة ثانية إكبرى ، أو 

الخطاب السياسي  إن الدعوة إلى إقامة حكومة عالمية، ونظام مالي عالمي موحد والتخلص من السيادة القومية بدأت في
شتراكية الدولية ثورتها لإقامة نظام عالمي سوف تستخدم الإ:” الغربي منذ فترة طويلة فهذا هتلر يقول في خطابه أمام الرايخ الثالث 

 “من الضروري أن نقيم إمبراطورية عالمية تحكم العالم كله :” 1780وفي كتابات الطبقة المستنيرة عام ” جديد
إننا نأسف بشدة لتقسيم الجنس البشري على أسس قومية . لقد :”  1973ق الإنسان الثاني عام وجاء في إعلان حقو 

ختيار هو تجاوز حدود السياسة القومية ، والتحرك نحو بناء نظام إوصلنا إلى نقطة تحول في التاريخ البشري حيث يكون أحسن 
 “ية عالمي مبني على أساس إقامة حكومة فيدرالية تتخطى الحدود القوم
ما هي الخطة ؟ أنها تشمل إحلال حكومة عالمية :”  1982وقال بنيامين كريم أحد قادة حركة العصر الجديد عام 

 .”جديدة ، وديانة جديدة 
قترحت فكرة العولمة يرافقها في ذلك الرئيس الأمريكي إقد 1 مارجريت تاتشركانت رئيسة الوزراء البريطانية السابقة   

… ستحواذ اليهودي للمال والعتاد نبثقت من الإإقتصادية ـ والتي عُرفت بالتاتشرية ـ ووجهة نظر تاتشر الإ السابق رولاند ريغن.
 قتصادية والتي صاغها اليهودي جوزيف وهي تهدف بجعل الغني أغنى والفقير أفقر.حيث أن فكرتها الإ

بأن على وجهي ” ، ويعلل على ما يقول :  3عالمي ماسونيإن النظام العالمي الجديد نظام  2”بات روبرتسون “ويذكر 
الدولار مطبوع علامة الولايات المتحدة ، وهي عبارة عن النسر الأمريكي ممسكاً بغصن الزيتون رمز السلام بأحد مخالبه ، وفي 

لهرم كلمات سهماً رمز الحرب . وعلى الوجه الآخر هرم غير كامل ، فوقه عين لها بريق المجد ، وتحت ا 13المخلب الآخر يوجد 
نظام جديد ” القديم معناها  4فرجيل الشاعر الروماني( وهي شطرة من شعر Novus Order Seclorumلاتينيه )

، وهو عضو في النظام الماسوني وكان يعمل  5تشارلز طومسونإن الذي صمم علامة الولايات المتحدة هذه هو “. لكل العصور 
معنى خاص بالنسبة للماسونيين ، وهو اليوم العلامة المميزة لأتباع حركة العصر الجديد سكرتير للكونجرس . وهذا الهرم الناقص له 

 وبعد تحليل ليس بطويل يصل المؤلف إلى وجود علاقة واضحة تربط بين النظام الماسوني والنظام العالمي الجديد ..” 

                                 
أكتوبر   13مارجريت هيلدا تاتشر ،ومدة حكمها هى الأطول بريطانيا العظمى في تاريخ رئيسة وزراء منصب وهي المرأة الوحيدة التى شغلت ، بريطانية سياسية مارجريت تاتشر: 1

 . لندن 2013ابريل  8-بمدينة غرانثام، لينكولنشاير  1925
حين تخلى عنه لترشيح نفسه في انتخابات  ،1987حتى سنة  1961من ،معمداني جنوبي  قس ،فيرجينيا ،ليكسينجتون ، 1930مارس 22، ماريون غوردون )بات( روبرتسون 2

 .1988الرئاسة الأميركية لعام 
والحياة والإيمان بخالق إلهي,  الكون وتفسير الميتافيزيقيا الأخلاق وأفكار واحدة فيما يخص عقائد عالمية يتشارك أفرادها منظمة أخوية هي  البناؤون الأحرار أو الماسونية تنظيم 3

حقيقة أهدافها، في حين يقول الكثير من المحللّّين  ائرها في بدايات تأسيسها مما جعلها محط كثير من الأخبار حولخاصةً في شع تتصف هذه المنظمة بالسرية والغموض الشديد
 ."العلماني و"ناشري الفكر "الديني محاربي الفكر للسيطرة على العالم وتوحيدهم ضمن أفكارها وأهدافها كما أنها تتهم بأنها "من المتعمقين بها أنها تسعى

 الإنياذة مانشاعر روماني. اعتبر الرو  ،.ق.م  19سبتمبر. -  21ق.م  70أكتوبر  15؛ ولدPublius Vergilius Maro فرقيلش أو فرجيل أو بوبليوس ورغيليوس مارو 4
 .التي نشرت بعد وفاته بسنتين إحدى القصائد الوطنية

5 Charles Thomson (29-November-1729 / 16-août-1824) 
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ـ ” جوزيف هـ. ريتنجر” عمال السويدي والذي أسسها رجل الأ 1”بلدربرج“وقد جاء في مجلة المجتمع بحثاً عن منظمة 
والذي سعى إلى تحقيق الوحدة الأوروبية ، وتكوين المجتمع الأطلسي ـ وهي منظمة سرية تختار أعضاءها بدقة متناهية من رجال 

ض الدول جتماعاتها في داخل ستار حديدي من السرية ، وفي حراسة المخابرات المركزية الأمريكية وبعإالسياسة والمال ، وتعقد 
قتراح حول إعتراض أو تقديم أي الأوروبية ، ولا تسمح لأي عضو بالبوح بكلمة واحدة عن مناقشاتها ، ولا يحق للأعضاء الإ

مواضيع الجلسات ، ويمول هذه المنظمة مؤسسة روكفلور اليهودية وبنك الملياردير اليهودي روتشيلد ، ومعظم الشخصيات في هذه 
نتخابات بعد عضويتهم في هذه المنظمة مثل :  الكبار ، وكثير من رؤساء الولايات المتحدة نجحوا في الإالمنظمة هم من الماسونيين

شتراك تاتشر في المنظمة بسنتين أصبحت رئيسة وزراء إنجلترا ، وكذلك بيلر أصبح إريجان ، وكارتر ، وبوش ، وكلينتون ، وبعد 
في المنظمة ، وهي تسعى للسيطرة على العالم وإدارته وفق رؤيتها ، فقرارتها تؤثر شتراكه إرئيساً للوزراء بعد مضي أربع سنوات من 

 على التجارة الدولية وعلى كثير من الحكومات.
تصالات وخصوصاً بعد بروز الإنترنت فالعولمة نشأت مع العصر الحديث وتكونت بما أحدثه العلم من تطور في مجال الإ

مفهوم  »رتباط نشأة الدولة القومية بالعولمة في العصر الحاضر فيه بعد عنإالمعرفي والمالي ، و  والتي أتاحت مجال واسع في التبادل
عتماد إ، وتعميم مفهوم النظام الرأسمالي و « العولمة والذي يدعو أساساً إلى نهاية سيادة الدولة والقضاء على الحدود الجغرافية

حداث ظهرت ساعدت على بلورة مفهوم العولمة وتكوينه بهذه الصيغة العالمية الديموقراطية كنظام سياسي عام للدول. ولكن هناك أ
شتراكية كقوة سياسية وإيديولوجية وتفرد القطب الأوحد بالسيطرة والتقدم التكنولوجي وزيادة نهيار سور برلين ، وسقوط الإإف

 الإنتاج ليشمل الأسواق العالمية أدت إلى تكوين هذا المفهوم .
لمة منشأه غربي، وطبيعته غربية، والقصد منه تعميم فكره وثقافته ومنتوجاته على العالم، فهي ليست مصطلح العو  إن

نصهرت في بوتقة واحدة ؛ بل هي سيطرة قطب واحد على العالم ينشر فكره وثقافته إنتيجة تفاعلات حضارات غربية وشرقية، قد 
ستيلاء على العالم هي أساسه ولبه ولكن بطريقة رثات الصليبية فروح الإمستخدمة قوة الرأسمالي الغربي لخدمة مصالحه. فهو من مو 

بات “نموذجيه يرضى بها المستعمر ويهلل لها ؛ بل ويتخذ هذه الصليبية الغربية المتلفعة بلباس العولمة مطلب للتقدم . يقول 
 ”لم يعد النظام العالمي الجديد مجرد نظرية ، لقد أصبح وكأنه إنجيل.” ،”روبرتسون

 
 قوى العولمة:

الحركات  (4)الحكومات،  (3)قتصادية العالمية، المؤسسات الإ (2)الشركات المتعددة الجنسية أو العابرة للقوميات،  (1) 
 .جتماعية  الإ
 (:Multinationales, Transnationales, CTN) الشركات المتعددة الجنسية أو العابرة للقوميات  

                                 
السياسية الواسعة وبحياة حافلة بالنجاح في  من قبل رجل الأعمال السويدي "جوزيف ه ريننجر"، وكان معروفاً بعلاقاته، 9541تشكلت هذه المنظمة عام ،مؤتمر منظمة بلدربرج 1

ة من عضواً منهم مائ 120 الي115  سنوية يحضرها  م في ستراسبورج. تعقد منظمة بلدربرج اجتماعات1949مارس  5الأوروبية في  ، فهو مؤسس حركة الوحدة عالم السياسة
 .والباقون من الشخصيات المعروفة في عالم الاقتصاد والمال والصناعة والتعليم فيتم اختيارهم ودعوتهم كل سنة. وثلث الأعضاء من السياسيين الرسميين الأعضاء الدائمين، أما الباقون
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شتغالها عبر إنتشارها و إقتصادية الواحدة، أو القرن هي ظاهرة تعدد قومية المؤسسات الإ لعل أهم ظاهرة شهدتها نهاية 
قوميات متعددة. دفعت الشركات المتعددة القوميات بالخطوات الأساسية لنشوء العولمة، وذلك من خلال قيامها هي نفسها بعولمة 

عتماد قوانين وتشريعات هدفها جعل السوق إكومات إلى وتوزيعها. وفي سياق ذلك دفعت هذه الشركات بالح إنتاجهاعمليات 
 . و التحكم في السوق العالمي للأدوية من طرف الولايات المتحدة الأمريكية وتوزيع الثروات العامة إنتاجهي المسؤولة عن 

. ويفوق آلاف فقط في البلدان الأقل تطوراً  4000شركة متعددة الجنسية، منها  40000ثمة اليوم في العالم حوالي 
 Generalكانت شركة جنرال موتورز )1968قتصادي لهذه الشركات وزن بعض البلدان المتطورة. ففي العام الوزن الإ

Motors كانت شركة  1982قتصادية ألمانيا الشرقية وبلجيكا وسويسرا. وفي العام ، تفوق بقدرتها الإ18(، وهي في المرتبة ،
مليار دولار. وفي العام  12.3( تساوي نيوزيلندا بحجم أعمالها البالغ Canadian Pacifiqueكاناديان باسيفيك )

مليار دولار أميركي، تملك ثروة تعادل ثلاث  111(، بمبيعاتها السنوية البالغة Exxon، كانت شركة إكسكون )1993
 . كا،كما هو أيضا ملحوظ في الصناعة الدوائية المسيطرة من طرف أمريأضعاف الناتج الخام لإيرلندا

قتصادي فحسب، بل تعود أهميتها أيضاً إلى وزنها السياسي. ويتعاظم بسرعة لا تقتصر أهمية هذه الشركات على وزنها الإ
التدخل المباشر لمجموعات وجمعيات رجال المال والأعمال، كمستشارين، في المفاوضات التي تجري على المستوى الدولي والإقليمي. 

في المؤسسات العالمية لرجال الأعمال، مثل غرفة التجارة العالمية، وفي المنظمات الإقليمية والمحلية. كما ويتجلى هذا الدور والتأثير 
قتصادي والسياسي: مؤسسات الإنتاج الفكري والدراسات تظهر هذه الأهمية في المجموعات الضاغطة، ومراكز التوجيه الإ

 … والأبحاث
المؤسسات والمنظمات الاقتصادية العالمية والإقليمية دوراً كبيراً في مسار العولمة : تلعب بعض المؤسسات الاقتصادية العالمية

الراهنة. وهذا ما يطرح علينا إفراد موقع خاص بها في إطار فهم العولمة. ولفهم أهمية هذه المؤسسات لا بد لنا من وضع لائحة 
ية العالمية، مثل البنك الدولي لإعادة البناء والتنمية شاملة بها. يأتي في رأس هذه اللائحة بعض أكبر المنظمات الاقتصاد

(Banque Internationale de Reconstruction et de Développement BIRD وغيره )
 Fonds( وصندوق النقد الدولي )Banque Mondiale BMمن الأجهزة المعروفة باسم البنك الدولي )

Monétaire International FMI إثر مؤتمر بريتون وود 1944الجهازان، في العام (، وقد تأسس هذان ،
(Bretton Woods( وكذلك منظمة التجارة العالمية ،)Organisation Mondiale du Commerce 

OMC 1994( التي تأسست عام ( لتحل مكان منظمة الغاةGATT التي نشأت عام )و منظمة الصحة العالمية.1944  
قليمية، يقتصر نشاط البعض منها على قارة معينة أو إقليم ما. مثل لجنة الأمم المتحدة قتصادية إإتأتي، بعد ذلك، منظمات 

 Commission pour l'Amérique Latine et la Caraїbeالخاصة بأميركا اللاتينية والكاراييب )

CEPALC( وبنك التنمية عبر أميركا )Banque Interaméricaine de Développement BID )
 ن كلاهما دوراً فاعلاً في عملية توحيد المناطق الأميركية. اللذان يلعبا
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قتصادية موضوعية، على قاعدة القدرات إقتصادية إقليمية تجمع بلدانًا تتصف بتجاذبات إأخيراً ثمة منظمات 
 Organisation de Coopération et deقتصادية )قتصادية، كما هي حال منظمة التعاون والتنمية الإالإ

Développement Economique OCDE من أكثر البلدان تطوراً، بالإضافة  27عضواً منهم  29( التي تضم
إلى تركيا والمكسيك. ويجب أن نضيف إلى ذلك مجموعة، هي ليست منظمة بالمعنى الحرفي للكلمة، ولكنها تلعب دوراً محدداً في 

(، أي مجموعة G-7)وية، نقصد بذلك لقاءات السبعة الكبار قتصاد سياسي مشترك بين المشاركين في مؤتمراتها السنإتعيين مسار 
تحاد الأوروبي والرئيس الروسي، وهذا ما يجعلها مجموعة الكبار السبعة البلدان السبعة الأكثر تطوراً التي تضم أحياناً مندوبًا عن الإ

 +2 (G-7 + 2،)  وأحياناً الثمانية الكبار(G-8.)  
قتصادية الطابع، ثمة سلة واسعة من المنظمات طابعها سياسي، وتلعب دوراً كبيراً في بالإضافة إلى هذه المنظمات الإ

(، Organisation des Nation Uniesمسار العولمة. في طليعتها تلك المنظمة الكونية، منظمة الأمم المتحدة )
(. وثمة Organisation des Etats Américains OEAوجملة منظمات إقليمية مثل منظمة الدول الأميركية )

 أيضاً أجهزة واسعة التأثير ليس لها سمات المنظمة، ولكنها عبارة عن ملتقيات دورية أو شبه دورية، مثل ملتقى دافوس. 
قتصادية الكبرى المحددة، بشكل : من قوى العولمة الأساسية الحكومات )الدول، الأنظمة( التي تطبق السياسات الإالحكومات

قتصادية الكبيرة التي تكون منضمة إليها، وحيث تمارس البلدان المتطورة دوراً راجحاً. قد تكون هذه عام، داخل المؤسسات الإ
الحكومات )الدول الأنظمة( من البلدان المتطورة فتطبق هذه السياسات العولمية طواعية أو برغبة منها؛ كذلك هي حال بعض 

 ول، مثل تشيلي والمكسيك؛ كما تطبقها مرغمة الحكومات الأخرى. البلدان غير المتطورة التي تسير على خطى الحكومات الأ
ستثمار وإلغاء التعرفة الجمركية، تكون موضوع مفاوضات قتصادية، مثل سياسات التجارة والإبعض هذه السياسات الإ

فتتحت الولايات إتفاقات بين بضعة دول. وهكذا إتفاقات تسمى "إقليمية" وتكون في حقيقتها إبين شركاء تفاضليين يوقعون 
تفاق إ، ثم 1989تفاق ثنائي آخر مع كندا عام إ، ثم أعقبه 1985تفاق ثنائي مع إسرائيل عام إالمتحدة هذا التوجه بتوقيع أول 

-Accord de libreتفاق التبادل الحر بين بلدان أميركا الشمالية إسم ، وعرف بإ1994ثلاثي ضم المكسيك عام 

échange nord-américain ALENA من نفس العام وجه البيت الأبيض دعوة لعقد القمة الأولى  ديسمبر. وفي
-Zone de libreلرؤساء دول وحكومات البلدان الأميركية للشروع في محادثات لتأسيس منطقة للتبادل الحر في أميركا 

échange des Amériques ZLEA  مرشحة  تفاقيةإشريكاً من الأميركيتين بدون كوبا، وذلك في  34، تضم
 Accord de libre-échange desتفاقية التبادل الحر في البلدان الأميركية إسم ، وهي بإ2005للتطببق في العام 

Amériques ALEA  . 
تنطوي حالياً المفاوضات من أجل إقامة مناطق التبادل الحر على تنازلات من قبل الأطراف )الحكومات( دون وضع 

رهانات والنتائج المترتبة عليها. تشير هذه المسألة إلى ظاهرة خطرة في تقرير مصير الشعوب التي شعوب هذه البلدان في حقيقة ال
نتشار من البلدان الأميركية، حيث يتم ترويج هذه تعيش في ظل أنظمة حكم تسمي نفسها ديمقراطية.، بدأت هذه الظاهرة بالإ

ولات تفاوضية. ولكن هذه الديمقراطية هي مجرد "ديمقراطية بين الأجهزة تفاقيات على أنها ديمقراطية لأن الحكومات تقرهّا بعد جالإ
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متيازات وتنازلات لا تراجع في تقريرها لا شعوبها ولا حتى السلطات إالتنفيذية" )الحكومات( التي تنتحل صفة تقريرية في منح 
 التشريعية في بلادها. 

غير نتائج المفاوضات وما ترتب عنها من تنازلات. فضلًا عن أن وفي معظم الحالات لا تعلم السلطات التشريعية ب        
تفاقيات كما هي وبعد إبرامها. وهذا ما يجعل كل سياق التفاوض السلطات التشريعية غالباً ما تصدق على نصوص هذه الإ

اطية يبدو لنا في حقيقة أن تفاقيات على درجة كبيرة من تراجع الحياة الديمقراطية. وأسطع برهان على تراجع الديمقر وتصديق الإ
الأحزاب السياسية التي تتخذ مواقف متناقضة من مسألة "التبادل الحر" تقوم الحكومات المنبثقة عنها بالسير على نفس خطى 

عتمد وتابع مشروع الجمهوري إالحكومات السابقة، وهذا ما حصل في الولايات المتحدة الأميركية مع الديمقراطي كلنتون الذي 
ستأنف رئيس الوزراء كريتيان سياسة سلفه مولرونيه، وذلك بعد أن كان كريتيان رئيس إوكذلك كان الأمر في كندا حيث بوش؛ 

ستمرارها، إلى إن الحكومات لم تعد تستند، في وجودها و إ ،المعارضة لسياسة سلفه. وما يشير بدرجة أوضح إلى تراجع الديمقراطية 
 قتصادية الدولية أو الشركات العملاقة. لى المؤسسات الإستنادها إإشعوبها وناخبيها، بقدر 

تخذتها الجمعية الوطنية في كيبك إستدعت، كرد فعل عليها، مبادرة إولكن هذه الحالة في تعاظم العولمة وتراجع الديمقراطية         
لك كوبا. وكان من أبرز موضوعات هذا اللقاء ، بما في ذ1997بدعوتها إلى عقد المؤتمر الأول لبرلمانيي البلدان الأميركية في العام 

قتصادي للقارة الأميركية، كما تمارسه الحكومات. وأدان البيان الختامي للقاء البرلماني هو دور البرلمانيين في مواجهة تعاظم الدمج الإ
 مسار هذا الدمج. 

ة من قوى العولمة. وإذا كانت هذه هي القوة الأضعف جتماعية بمثابة القوة الأخير : تأتي الحركات الإجتماعيةالحركات الإ        
جتماعية تلك الجماعات والمنظمات والجمعيات التي ندخلها عادة تحت والأقل تأثيراً فهي القوة الأكثر عدداً. ونقصد بالحركات الإ

إلى الأفراد والمنظمات النقابية  ةالإشار سم منظمات المجتمع الأهلي، هذه العبارة الملتبسة التي بات متعارفاً أن القصد منها هو إ
 والجمعيات الثقافية والبيئية وخلاف ذلك. 

تفاقيات التبادل الحر لحقوق إجتماعية شرع منذ زمن طويل في مواجهة مسألة تجاوز إن البعض من هذه الحركات الإ        
جهزتها. وكانت النقابات في أتويات السلطات و الشعوب والمجتمعات، وتعديها على السياسات المحلية وتدخلها في العلاقة بين مس

جتماعية، ولعبت دوراً أساسياً مما اضطر الحكومات وبعض المنظمات الدولية إلى العودة والوقوف على رأيها طليعة هذه الحركات الإ
 في الكثير من المسائل. 

تت أكثر تنظيماً، بغية تبادل المعلومات وصياغة لقد تعززت في السنوات الأخيرة الصلات الدولية بين هذه الحركات، وبا        
جتماعات الدولية التي يعقدها ممثلو الحكومات مع ستراتيجيات عمل موحدة. كما أن الإإمواقف مشتركة وتوحيد المطالب وبلورة 

عات موازية يعقدها ممثلو جتماإممثلي الرأسمال العالمي الكبير لتقرير مصير الكرة الأرضية وشعوبها، باتت مترافقة أكثر فأكثر مع 
المنظمات الشعبية والنقابية وحركات النساء وسائر المنظمات غير الحكومية وحركات حماية البيئة. وكان منها لقاء سانتياغو في 

، بموازاة القمة الثانية لرؤساء دول وحكومات أميركا. ولقد أرست قمة شعوب أميركا أسس محالفة 1998 أفريل تشيلي في
 على مستوى القارة الأميركية.  جتماعيةإ

 أدوات العولمة: 
     .( برامج إعادة الهيكلة 3( المناطق الحرة، )2تفاقيات التبادل الحر، )إ( 1)



ــــالفصل الثالث: الع ـــ ــ ــ ــــولمة والصــ ــ ـــحة و المســ ــ    تشفياتــ
 

 
 

300 

 1ALEتفاقية التبادل الحر إتفاقيات في القارة الأميركية. إن : في القارة الأميركية. بدأ العمل بهذه الإتفاقيات التبادل الحرإ
، هي التي أطلقت عملية الدمج 1/1/1989كندا والولايات المتحدة الأميركية، التي دخلت موضع التطبيق في الثنائية، بين  

تفاقية ثلاثية بدخول المكسيك في قتصادي، كما هي معروفة اليوم، على مستوى البلدان الأميركية. وفيما بعد صارت الإالإ
. 1/1/1994، والتي وضعت موضع التنفيذ في 2ALENAكا الشمالية تفاقية التبادل الحر في بلدان أمير إالمفاوضات من أجل 

، شرعت القمة الأولى لرؤساء الدول والحكومات الأميركية بمفاوضات غرضها إقامة منطقة 1994من نفس العام  ديسمبروفي 
 . 2005، في العام 3ZLEAالتبادل الحر في البلدان الأميركية 

شتركة. يتم التفاوض بشأنها في حلقات مقفلة بعيداً عن ضجيج المنتديات البرلمانية. تفاقيات بجملة نقاط متمتاز هذه الإ
وهي تلغي التعرفات الجمركية على الكثير من السلع، وتخفف من سياسة الحماية الاقتصادية للحكومات، وتكرس حقوقاً جديدة 

دة الدول، لأنها تسمح للمؤسسات المستثمرة بمقاضاة نتهاك سياإللمستثمرين، أسياد التجارة. إن هذه الحقوق الجديدة تبلغ حد 
ستثمار أنها تضر قتصادية ترى مؤسسات الإإالحكومات وبالحصول على تعويضات إذا ما أقدمت الحكومات على وضع سياسة 

ضاة بمصالحها. ولهذه الحقوق مظهر آخر غير مسبوق في وجوده، فهي تعمل لصالح جهة واحدة. إذ لا تستطيع الحكومات مقا
ستثمار. الشركات المتعددة الجنسية بحل من أي ملاحقة ومعاقبة: إنها لا تقدم كشفاً بنشاطها لغير المساهمين وتهدف مؤسسات الإ

 فقط إلى زيادة أرباحهم. 
تفاقيات أثناء المفاوضات بشأنها. كانت معارضة الحركة النقابية الكندية والكيبكية، من رتفعت الأصوات بوجه هذه الإإ

تجهت المعارضة وجهة المطالبة بإجراء إتفاقية التبادل الحر بمجملها. ولكن أمام الأمر الواقع إن المعارضين، صارمة بوجه ضم
تفاقية لتدخل فيها مسائل حقوق العاملات والعاملين والحقوق الإنسانية وحقوق النساء وحقوق السكان تعديلات في مضمون الإ

 كون هذه الحقوق مساوية لحقوق المستثمرين. الأصليين وحماية البيئة، وذلك لت
نضمام المكسيك إلى كندا إ، مع 4ALENAتفاقية التبادل الحر في بلدان أميركا الشمالية إوأثناء المفاوضات حول 

 . تناولت هاتانALENAتفاقيتين موازيتين لها إوالولايات المتحدة، أدت المعارضة الشعبية في هذه البلدان الثلاثة إلى وضع 
تفاقيتان إتجاه السليم، ولكنهما كانتا رمزيتين أكثر مما هما تفاقيتان موضوعي العمل والبيئة. وكانت بمثابة أولى الخطوات في الإالإ

 بآليات تنفيذية جدية. 
ن المفاوضات من أجل إقامة منطقة التبادل الحر في البلدان الأميركية إتفاقياتي التبادل الحر فإوعلى نفس خطى 

5ZLEA   تفاقيات ثنائية بين  إكانت تستهدف بسط نفوذ الرأسمال الكبير على مجمل هذه البلدان. وفي غضون ذلك تم توقيع
تفاقيات لإقامة أسواق مشتركة مثل إكثير من هذه البلدان، مثل كندا وتشيلي. كما أنه ثمة مجموعات من البلدان التي وقعت 

تفاقيات قديمة مثل معاهدة أندين إوبوليفيا، أو تم إحياء  مع دولتين شريكتين تشيلي  6MERCOSURميركوسور 

                                 
1 Accords d'association et de libre échange=ALE 
2 Accord de libre-échange nord-américain=ALENA 
3 Zone de libre-échange des Amériques= ZLEA 
4 Accord de libre-échange nord-américain=ALENA 
5 Zone de libre-échange des Amériques= ZLEA 

 أو بمعنى أصح تكتل اقتصادي تمثل تلك الدول شأنها بذلك شأن رابطة اقتصادي في إطار بأميركا اللاتينية المخروط الجنوبي اسم تجمع لدول ميركوسور ،السوق المشتركة للجنوب 6
مع  نسمة مليون 250ودولًا كثر في أمريكا اللاتينية. تضم  بوليفيا فليست عضواً كاملًا كذلك فنزويلا أما وباراغواي والأوروغواي والبرازيل الأرجنتين وتتألف هذه الرابطة من .آسيان

 .في المئة من الناتج المحلي الإجمالي في أميركا اللاتينية 76أو نحو  دولار أمريكي ناتج محلي إجمالي يبلغ تريليون

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%AE%D8%B1%D9%88%D8%B7_%D8%AC%D9%86%D9%88%D8%A8%D9%8A
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%AE%D8%B1%D9%88%D8%B7_%D8%AC%D9%86%D9%88%D8%A8%D9%8A
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D9%85%D9%8A%D8%B1%D9%83%D8%A7_%D8%A7%D9%84%D9%84%D8%A7%D8%AA%D9%8A%D9%86%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A3%D9%85%D9%8A%D8%B1%D9%83%D8%A7_%D8%A7%D9%84%D9%84%D8%A7%D8%AA%D9%8A%D9%86%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%82%D8%AA%D8%B5%D8%A7%D8%AF%D9%8A
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%82%D8%AA%D8%B5%D8%A7%D8%AF%D9%8A
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A2%D8%B3%D9%8A%D8%A7%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A2%D8%B3%D9%8A%D8%A7%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%B1%D8%AC%D9%86%D8%AA%D9%8A%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%A3%D8%B1%D8%AC%D9%86%D8%AA%D9%8A%D9%86
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%B1%D8%A7%D8%B2%D9%8A%D9%84
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%A8%D8%B1%D8%A7%D8%B2%D9%8A%D9%84
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%A3%D9%88%D8%B1%D9%88%D8%BA%D9%88%D8%A7%D9%8A
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D8%A3%D9%88%D8%B1%D9%88%D8%BA%D9%88%D8%A7%D9%8A
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D8%A7%D8%B1%D8%A7%D8%BA%D9%88%D8%A7%D9%8A
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D8%A7%D8%B1%D8%A7%D8%BA%D9%88%D8%A7%D9%8A
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%81%D9%86%D8%B2%D9%88%D9%8A%D9%84%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%81%D9%86%D8%B2%D9%88%D9%8A%D9%84%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D9%88%D9%84%D9%8A%D9%81%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A8%D9%88%D9%84%D9%8A%D9%81%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%86%D8%B3%D9%85%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%86%D8%B3%D9%85%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AF%D9%88%D9%84%D8%A7%D8%B1_%D8%A3%D9%85%D8%B1%D9%8A%D9%83%D9%8A
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AF%D9%88%D9%84%D8%A7%D8%B1_%D8%A3%D9%85%D8%B1%D9%8A%D9%83%D9%8A
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1NPacte ANDI  تفاقيات المجال لتطبيق منطقة التبادل الحر كوادور كولومبيا فينيزويلا بوليفيا. فهل تحضر هذه الإ، البيرو الإ
 في البلدان الأميركية، أم تدفع بها لصالحها؟ 

تم تطوير وتنظيم أشكال متنوعة في ترسيخ المبادلات. فإلى الشرق من أميركا، يضم  المناطق الأخرى: وفي مناطق أخرى من العالم
قتصاد والمجتمع. وهذه البلدان بلداً لها مؤسسات مشتركة لإدارة الإ Union Européenne UE  15تحاد الأوروبي الإ

.  Euroفي ما بينها عملة مشتركة هي اليورو  تفاقيات الوحدة الأوروبية، لجهة نوعية السيادة فيها، وطورتتعيد النظر دورياً بإ
. وهي تتفاوض من أجل التوفيق بين  2Traité de Maastrichtاتفاقية ماستريشت إستفت هذه البلدان شعوبها حول إو 

 جتماعية. ولا يتناول تحرير المبادلات في ما بينها السلع فحسب، بل يشمل الأشخاص والخدمات سياساتها الإ
بلداً على ضفاف المحيط الهادئ، من بينها كندا والولايات المتحدة والمكسيك  18وإلى الغرب من أميركا، تستمر المباحثات بين 

وتشيلي، من جهة، والصين وتايوان واليابان وأستراليا وإندونيسيا وكوريا الجنوبية وغيرها، من جهة أخرى، وذلك في إطار ملتقى 
. وهنا أيضاً تلعب دوراً أساسياً التكتلات الكبيرة APEC 3ن آسيا والمحيط الهادئ المعروف بالإنكليزية قتصادي لبلداللتعاون الإ

. وهنا أيضاً فإن القوى  Business Advisory Committeeسم المنظمة في مجموعة رجال الأعمال المعروفة بإ
جتماعية والسياسية، كما تبين ذلك قتصادية والإجتماعية حاضرة وتسعى لفرض نفسها كقوة مستقلة، ولفرض مطالبها الإالإ

 . 1997 نوفمبر، في فانكوفر، في  APECنعقاد قمة أبيك إالقضية التي عرفت "بقضية فلفل كايين" أثناء 
التبادل الحر على المستوى الكوني: في الوقت الذي تستمر فيه المساعي لترسيخ التبادل الحر على المستوى الإقليمي، تنشط بعض 

قتصادية شمل لحرية التبادل. ويتم إعداد هذه المرحلة داخل منظمة التعاون والتنمية الإأفس تلك الجهات في إعداد مرحلة ن
Organisation de Coopération et de développement Economique OCDE  وذلك ،

 Accord Multilatéral surستثمار تفاقية المتعددة الأطراف حول الإعبر مفاوضات أفضت إلى توقيع الإ
l'Investissement AMI قتصادية مشروع محالفة . لقد دبر مفاوضو البلدان الأعضاء في منظمة التعاون والتنمية الإ

عتماد ميثاق فعلي لحقوق المستثمرين. ينطبق الميثاق بداية على البلدان الموقعة عليه، ثم على البلدان إيستهدفان  وإستراتيجية
تفاقية أن تحول دون قدرة أي حكومة على إعاقة حرية عة التي ستجبر يوماً ما على توقيعه. إن من شأن هذه الإالأخرى غير الموق

لتزامات قد تتخذها حكومة ما، ولو كان ذلك على الرغم من إرادة الشعوب، وعلى إ، ولو كان ذلك بالرغم من أي  نتقال إ
 جتماعية. حساب مصالحها وثقافاتها وحقوقها الإ

تفاقية بصعوبة، وفقط بفضل تسريب خبرها تسريباً. ولكنها أثارت موجة من تمت معرفة مضمون هذه الإلقد 
نطلقت عملية سالامي     إقتصادية. ففي كيبك، مثلًا، عتراضات ظهرت في كل مكان من بلدان منظمة التعاون والتنمية الإالإ

SaLAMIلتعبئة الرأي العام.  
نقلابات عميقة، ذلك أن قوانين السوق التي يزُعم أنها تتيح توزيعاً إلمنافسة، ويؤدي إلى يفاقم التبادل الحر من حدة ا

أعلنت بيل   1999جتماعية. ففي مطلع العام أفضل للثروة تؤدي في الحقيقة إلى تغيير جذري في شروط العمل وفي السياسات الإ
لأجور أقل بمرتين عن أجور العاملين في الهاتف والمنضمين كندا عن مشروع بيعها للخدمات الهاتفية إلى مؤسسة أميركية حيث ا

                                 
1Constitué le 26 mai 1969 à Carthagène (Colombie) sous le nom d’Accord d’intégration sous-régional 

في نهاية  المجموعة الأوروبية سوأهم تغيير في تاريخه منذ تأسي للاتحاد الأوروبي هي الاتفاقية المؤسسة معاهدة ماسترخت التي تعرف أيضا باسم اتفاقية أو د الأوروبيمعاهدة الاتحا 2
 .1991 ديسمبر في الهولندية ماسترخت في مدينة المجلس الأوروبي الخمسينات. تم الاتفاق عليها من قبل

تلبية للنمو  1989ودول المحيط الهادي، تأسس عام  آسيا التجارة الحرة والتعاون الاقتصادي في منطقةوالتي تسعى لتشجيع  المحيط الهادي دولة تطل على 21منتدى يضم  3
 .الاقتصادي المتزايد للدول المطلة على المحيط الهادي

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D8%AA%D8%AD%D8%A7%D8%AF_%D8%A3%D9%88%D8%B1%D9%88%D8%A8%D9%8A
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D8%AA%D8%AD%D8%A7%D8%AF_%D8%A3%D9%88%D8%B1%D9%88%D8%A8%D9%8A
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AC%D9%85%D9%88%D8%B9%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D9%88%D8%B1%D9%88%D8%A8%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AC%D9%85%D9%88%D8%B9%D8%A9_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D9%88%D8%B1%D9%88%D8%A8%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AC%D9%84%D8%B3_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D9%88%D8%B1%D9%88%D8%A8%D9%8A
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AC%D9%84%D8%B3_%D8%A7%D9%84%D8%A3%D9%88%D8%B1%D9%88%D8%A8%D9%8A
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%A7%D8%B3%D8%AA%D8%B1%D8%AE%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%85%D8%A7%D8%B3%D8%AA%D8%B1%D8%AE%D8%AA
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%87%D9%88%D9%84%D9%86%D8%AF%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%87%D9%88%D9%84%D9%86%D8%AF%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AF%D9%8A%D8%B3%D9%85%D8%A8%D8%B1
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%AF%D9%8A%D8%B3%D9%85%D8%A8%D8%B1
https://ar.wikipedia.org/wiki/1991
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AD%D9%8A%D8%B7_%D8%A7%D9%84%D9%87%D8%A7%D8%AF%D9%8A
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A7%D9%84%D9%85%D8%AD%D9%8A%D8%B7_%D8%A7%D9%84%D9%87%D8%A7%D8%AF%D9%8A
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A2%D8%B3%D9%8A%D8%A7
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%A2%D8%B3%D9%8A%D8%A7
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جتماعية في  للنقابة؛ يشكل هذا الإعلان مثلًا على المنافسة بين العاملات والعاملين في بلدان مختلفة. إن تخفيف السياسات الإ
 ترك الأصغر. كندا وفي كيبك يدل على المنافسة بين الدول. ففي ظل سيطرة قوانين السوق يسيطر القاسم المش

قتصادية للحد من تدفق المنتوجات الحماية الإ استراتيجياتإالمناطق الحرة: لجأت عدة بلدان، بعد الحرب العالمية الثانية، إلى 
ستراتيجيات تنموية إنه منذ مطلع السبعينات، وبتحريض من أالمصنعة في الخارج بغية تشجيع التنمية المتمحورة على الداخل. بيد 

والمدير السابق   Ford Motorتصاصيون مثل رجل الأعمال روبرت مكنمارا، المدير السابق لشركة فورد موتور خإروجها 
أيضاً، لجأت بلدان العالم الثالث إلى التخلي عن القومية   FMI، وبتحريض من صندوق النقد الدولي  BMللبنك الدولي 

قتصاد ندماج المتسارع في الإستيراد، أي بتشجيع الإة تشجيع الإعتماد سياسلى السعي للخروج من التخلف بإعقتصادية، و الإ
 العالمي. 

ويرى المدافعون عن هذه الوجهة التنموية أن البلدان النامية تكبر فرصها في النجاح بقدر ما تترسخ فيها البنية التحتية 
رة للتصنيع. والمنطقة الحرة هنا هي المنطقة التي يتم الجاذبة للشركات المتعددة الجنسية. قد تتخذ هذه البنى التحتية شكل المناطق الح

فيها تصنيع أو تحويل المواد المستوردة من الخارج بدون ضرائب، والتي تكون المواد المصنعة منها معدة للتصدير مباشرة. ويدعي 
  التكنولوجيا المتطورة. قتصاد الوطني لأنها تفتح المجال للوصول إلىنتائج إيجابية على الإ الإستراتيجيةالبعض أن لهذه 

لقد شجعت المنظمات المالية العالمية المؤسسات الخاصة، مثل مؤسسة فورد وبعض المصارف الخاصة، على إقامة المناطق 
ستدانة القروض الضخمة لتأمين كلفة إقامة مثل هذه إالحرة في السبعينات. ودفعت هذه المؤسسات ببلدان العالم الثالث إلى 

. وكان لا بد لهذه البلدان من إقامة الأبنية الضخمة وأبنية مصانع التجميع والمطارات وتمديدات الغاز والماء والكهرباء المناطق الحرة
لجذب المستثمرين الصناعيين الأجانب. وليتم بعد ذلك تأجير هذه المنشآت بأسعار … والمكاتب الحكومية والمخازن والطرقات

وصف ذلك من ضرورات خلق الأجواء الملائمة. وكانت النصائح تقضي، فضلًا عن ذلك، زهيدة للشركات المتعددة الجنسية ب
الجمركية، التعرفة التفاضلية،  إعفاءاتنتقال الأرباح، إبتقديم تسهيلات مالية إضافية: الإعفاء من الضريبة لعدة سنوات، تسهيل 

 تمويل وقروض لبناء هذه المناطق الحرة. 
رضين كبيرة، ولهذا تكاثرت المناطق الحرة بسرعة هائلة. وكانت لها تسميات مختلفة كانت حجة الإقناع لدى المق

ستثمار، مناطق الإعفاء الضريبي، مناطق التبادل الحر. ولا يتردد البعض عن القول في وصفها ختلاف البلدان: مناطق تشجيع الإبإ
  .أنها معسكرات فعلية للعمل 

المتعددة الجنسية نجد العكس تماماً بالنسبة للعاملين في هذه المناطق، وكانت  وبمقابل المكاسب التي حصلتها الشركات
سنة، وأحيانًا أقل. وفي هذه المناطق لا يتم تطبيق قوانين العمل،  24و 14غالبيتهم من النساء اللواتي تتراوح أعمارهن بين 

سلامة معدومة فيها عملياً، وكذلك معايير حماية البيئة. ولم فالقانون هو قانون الشركات المتعددة الجنسية. كما أن معايير الصحة وال
 يكن مسموحاً فيها بوجود النقابات المستقلة عن الدولة أو عن أرباب العمل. كما كان على النسوة أن تثبتن أنهن غير حوامل. 

ية )المناجم، المنتجات الزراعية، ستثمار الموارد الطبيعإلم تنظر الشركات المتعددة الجنسية نشوء المناطق الحرة لتعمل على 
في  تسرّعت نمو هذه الشركات، وتوسعأالغابات( واليد العاملة بأرخص الأجور في بلدان العالم الثالث. بيد أن المناطق الحرة 

 .الإنتاجنشاطها وإعادة تموضع بعض شبكات 
كندا وكيبك، على الإعفاءات الضريبية   ستثمارات القائمة، في حالةالجذب أو الحفاظ على الإ إستراتيجيةستندت إلقد 

والمساعدات من شتى الأصناف. لم يكن ينقص أوتاوا وكيبك لا الكرم ولا الخيال، وكانت الشركات المتعددة الجنسية المحلية 
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، هيونداي GM، ج م Kenworth( والأجنبية )كينوورث 2Lavalin، لافالين 1ombardierB)بومباردييه 
Hyundaiشيء عن ذلك. ( تعرف بعض ال 

لقد سهل نمو المناطق الحرة نمو المؤسسات الأجنبية في شتى البلدان، وأعطى لهذه المؤسسات القدرة على المفاوضة من 
جديد. وهذه القدرة تستند إلى المنافسة بين عمال مختلف البلدان والتهديد الممكن، والذي غالباً ما تم تنفيذه، بنقل المصانع إلى 

 أدنى. إن ممارسة هذه القدرة أدت إلى تخفيض شروط العمل إلى القاسم المشترك الأصغر.  حيث تكون الأجور
قتصادها الموجه نحو تشجيع عتمدت تنمية لإإبرامج إعادة الهيكلة: وهكذا وجدت نفسها مثقلة بالديون تلك البلدان الفقيرة التي 

هذه البلدان لتبني البنية التحتية بغية جذب الشركات المتعددة  ستدنتإالتصدير وإقامة المناطق الحرة أو التخصص الزراعي. لقد 
ضطرت هذه البلدان في مطلع إالجنسية، وعندما تدنت أسعار منتجاتها. لم يعد لديها المداخيل اللازمة لإيفاء الديون. وهكذا 

 الثمانينات إلى إعادة التفاوض حول ديونها، وإلى الحصول على قروض جديدة. 
ساس فرض صندوق النقد الدولي والبنك الدولي عمليات إعادة الهيكلة التي بفضلها يضمنان حماية مصالح وعلى هذا الأ

 الرأسمال. 
 تنطوي برامج إعادة الهيكلة على العناصر الأساسية التالية: 

لا سيما  تخفيض المصاريف الحكومية: وذلك بحجة مواجهة العجز، وهكذا تتعرض للتخفيض كل قطاعات النشاط الحكومي،-
 جتماعية، وهذا ما يؤدي إلى فقدان كثيف لفرص العمل. الصحة والتربية، والبرامج الإ

 زدياد حالات الإفلاس. إإزالة العوائق أمام التجارة الدولية: إلغاء التعرفات الجمركية، منافسة السلع المستوردة للمنتوجات المحلية،  -
رز، أيد العاملة: التخلي عن سياسة دعم بعض السلع الأساسية )الخبز، ضطراب أسعار السلع والخدمات التي تطال الإ-

 نخفاضاً حاداً في مستوى المعيشة. إرتفاع أسعارها، وبالتالي تدني سلم الأجور، وتكون المحصلة إالمحروقات(، وهذا ما يؤدي إلى 
دان تعرض مؤسساتها العامة للبيع في نفس الآن خصخصة المؤسسات العامة: وهذا يعني بيعها في السوق العالمية. وبما أن عدة بل-

فإن المؤسسات الأجنبية تشتريها بأسعار مخفضة؛ كما أن المبالغ الناجمة عن البيع تذهب إلى البلاد الغنية لتسديد فوائد الديون؛ 
طاعات السياسة جتماعية بكاملها من عدة خدمات أساسية، ويفقد البلد السيطرة على قإوبذلك تُحرم فئات واسعة وطبقات 

 قتصادية. الإ
على …( دعم عمليات التصدير: إن سياسة تطوير الزراعات الأحادية المكثفة بشكل واسع )البن، القطن، الأناناس، الحبوب-

ستيراد ما كان ينتجه سابقا؛ً وبما أن بلدان الشمال تتحكم بشبكة إحساب الزراعة المتنوعة من أجل السوق المحلية يجبر البلد على 
التسويق العالمية، وبما أن البلدان الفقيرة تعرض جميعها منتوجاتها المعدة للتصدير دفعة واحدة، تنهار الأسعار. وهكذا تستولي بلدان 

 الأثمان.  بخسبأالشمال على الخضار والفاكهة 
على صغار الفلاحين؛ وبذلك رتفاع نسبة الفائدة: وتصبح القروض صعبة المنال على المؤسسات المحلية الصغيرة والمتوسطة، و إ-

 تتجه المؤسسات المحلية إلى الإفلاس. 
نهيار أسعار العملات: لا يؤدي هذا الإجراء بالضرورة إلى زيادة حجم التصدير )بحكم قلة تنوع المنتجات المعدة للتصدير(، إ-

 … رتفاع أسعار السلع المستوردة: الوقود، الأسمدة، الأدويةإولكنه يؤدي حتماً إلى 

                                 
1 Bombardier : est le leader mondial du secteur des technologies ferroviaires et offre le plus vaste portefeuille 
dans  l'industrie du train. 

société Lavalin était une ingénierie construction. ’, d uébécoiseQ.  2  

https://fr.wikipedia.org/wiki/Entreprise
https://fr.wikipedia.org/wiki/Qu%C3%A9bec
https://fr.wikipedia.org/wiki/Montr%C3%A9al
https://fr.wikipedia.org/wiki/Montr%C3%A9al
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ختصار، ينخفض مستوى معيشة السكان في البلدان الفقيرة، وينخفض مردود الصادرات أو لا يرتفع، ويستمر الدوران بإ
 في حلقة الدين المفرغة تأزماً، بينما تكون هذه البلدان الفقيرة لا تعمل على غير زيادة غنى البلدان الغنية. 

في الحقيقة، حتى لو لم تكن حكوماتنا خاضعة مباشرة للبنك الدولي إنها لمعروفة السياسات العزيزة على قلوب سياسيينا. و 
لتزامها بتوجيهاتهما. ولأن بلداننا مدينة للمتمولين من القطاع الخاص الذين إولصندوق النقد الدولي، فإن ذلك لا يحول دون 

 رض ذلك عليها فرضاً. يلوحون براية خفض القروض، فإنها تتبنى طوعاً سياسات إعادة الهيكلة دونما حاجة إلى ف
إنهم يصفعوننا، بقولهم أن العولمة تقضي بأن نكون قادرين على المنافسة. وعليه تكون شعارات النظام العالمي الجديد: 

ندماج، العقلنة، مواكبة العلوم الهندسية، المرونة، المنافسة. وهذا ما تكون ترجمته الملموسة: إقفال المصانع إعادة البناء، الإ
تفاقيات التخفيض بالجملة، التهديد بنقل )أو نقل( المصانع نحو بلدان اليد العاملة فيها إستخدام، نهيار في الإإشفيات، والمست

 أرخص أجراً.
وهكذا تلتحق مشاكل العالم الثالث بالبلدان المصنعة: العجز ، تخفيض على كل المستويات، لا سيما في قطاع الصحة 

، تخفيض العاملين في القطاع العام )في كندا …(جتماعي،  السكن)التأمين ضد البطالة، الضمان الإ جتماعيةوالتعليم والبرامج الإ
وظيفة في المؤسسات الفيدرالية  وعشرات الآلاف في المؤسسات المحلية، وهي تشمل قطاعات  60000تم إلغاء ما لا يقل عن 

 مة المركزية والإقليمية والمحلية والبلدية. الصحة والتعليم(، تخفيض الرواتب في كل مستويات الوظيفة العا
% مما ساهم في تضخم الديون الراهنة على حكوماتنا. هذه الديون 21رتفعت نسبة الفائدة إلى إوفي مطلع الثمانينات 

منخفضة،  جتماعية للحكومات. وإذا كانت الفائدة الرسمية اليومقتصادية والإتزيد في غنى الممولين وتمكن من إملاء السياسة الإ
 ولكن ضعف التضخم يجعل هذه الفوائد مرتفعة في الحقيقة. 

اض قيمة الدولار فنخغتباطه بإإعتبر رئيس الوزراء الكندي جان كريتيان، دون إعلان صريح عن إ 1998 سنةفي 
 نخفاض حسنات لأنه يمكن المصدرين من الحصول على المنتجات الكندية. الكندي، أن لهذا الإ

قتصاد حول الإ 1996من العام  أكتوبرضطراب الأسعار والأجور تنفخ هنا أيضاً. ففي قمة مونريال في إكما أن رياح 
ستخدام، أعلن رئيس الوزراء لوسيان بوشار، تشكيل سكريتاريا مرتبطة مباشرة بمكتبه لإعادة النظر بسياسة الأجور والأسعار، والإ

ظمى من ممثلين لأوساط الأعمال، وعهد برئاسته إلى السيد برنار لو مير، ستشارية تتكون غالبيتها العإوتعهد بتشكيل مجموعة 
رتياحاً كبيراً في أوساط رجال المال والأعمال. وسلمت هذه المجموعة تقريرها لرئيس إرئيس مجلس الكاسكاد. وترك ذلك بالطبع 

قاً على ذلك بقوله: "إن حكومة  ، صرح السيد برنار لو مير، تعلي1998 جوان. وفي مطلع 1998ماي 29وزراء كيبك في 
جتماعية واسعة، أن تعمد حكومة كيبك إكيبك تلتزم لحد كبير بالتوجهات المقترحة". وعليه من الشرعي الخشية، بغياب معارضة 

 إلى ترجمة معظم مقترحات تقرير لو مير. 
 أبعاد ظاهرة العولمة وتطوراتها:

تصالات موال والأفكار بصورة مكثفة عبر العالم، مما يعنى مضاعفة الإنتقال السريع للأفراد والأالعولمة ببساطة هى الإ
تصال، بحيث تتحرك بسرعة عبر الكرة الأرضية بأسرها، وتتجاوز الحدود السياسية قتصاد والثقافة والإوالعلاقات فى كافة مجالات الإ

العولمة تقوم فى جوهرها على تذويب الحدود والقيود  بين الدول، بما يخلق حالة مكثفة من التشابك والتواصل العالمى. ومن ثم، فإن
 تصال والفن والسياسة.قتصاد والإتصال والتشابك العالمى فى كافة مجالات الإالتى كانت تعوق الإ

قتصادي، من خلال الإجراءات الهادفة إلى تحرير التجارة وتسريع وعلى الرغم من أن العولمة بدأت أساسا فى المجال الإ
متدت إلى كافة المجالات، سواء عن قصد أو عن غير قصد، مما إتسعت بقوة بعد ذلك، بحيث إقتصادي، فإنها دل الإحركة التبا
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زدياد التشابه بين القيم إتساع نطاق حرية تدفق المعلومات، و إتسبب فى حدوث تغييرات هائلة فى أسلوب الحياة، من خلال 
قتصادي و المالي أكثر لكرة الأرضية. ولذلك، فإن العولمة تبرز بوضوح فى المجال الإوالأذواق والسلوكيات بين البشر فى جميع أنحاء ا

قتصاد العالمى مترابطا ومتشابكا فى الوقت الحالى بدرجة قوية للغاية، بحيث أصبحت كافة من أى مجال آخر، حيث أصبح الإ
نتقال المعلومات إتصال، يؤدى مجال الإعلام والإ قتصادية والمالية تجرى فى سوق عالمية مفتوحة بلا حدود. وفىالعلاقات الإ

ستقبال الفضائي، والأخبار والمواد الإعلامية فى جميع أنحاء العالم، من خلال شبكة الإنترنت والأقمار الصناعية وأجهزة البث والإ
فى القيم والأذواق والعادات إلى المعرفة الفورية بالأحداث والتطورات الجارية فى كافة بقاع الأرض، ونشوء حالة من التشابه 

 والأفكار.
تصال إلى بروز فاعلين جدد على الساحة الدولية، وزيادة دور فاعلين كانوا موجودين بالفعل. وقد أدت ثورة الإعلام والإ

لمى. ويتمثل هؤلاء الفاعلون ليس فقط فى الشركات المتعددة الجنسيات والمنظمات غير الحكومية، ولكن أيضا الرأى العام العا
وأصبح هؤلاء الفاعلون يلعبون دورا هاما فى تحديد الأولويات الدولية، وتوجيه سياسات الحكومات الوطنية، بدرجة أكبر بكثير من 

 أى فترة مضت، ولاسيما فى القضايا المتعلقة الحرب والأمن والسلام على الساحة الدولية، وكذلك القضايا الإنسانية.
صالات خلقت ضغوطا إضافية على المجتمع الدولى للتدخل فى الصراعات الإقليمية والداخلية تورغم أن ثورة الإعلام والإ

العنيفة، إلا أن هذا التدخل كان يتم فى الأغلب وفق الشروط الخاصة بالقوى الدولية المعنية، وبما يتوافق مع مصالحها القومية، 
عتبارها محاولة لصنع أو إعادة صنع بعض إلى النظر إلى العولمة بإوليس حسب الظروف الموضوعية لهذه الصراعات، وهو ما يدفع ال

 تصالات والسياسة، من خلال رؤية معينة تحددها مصالح القوى الدولية المهيمنة.العالم، فى كافة مجالات التجارة والمعلومات والإ
بارزة على كافة مناحى الحياة الأخرى،  تصال، وإنما تترك آثاراً قتصاد والإعلام والإنعكاسات العولمة على الإإولا تقتصر 

وأبرزها الأمن، حيث تؤثر العولمة على الأمن بمختلف مستوياته، ولاسيما من حيث التداخل بين الأمن الوطنى والإقليمى والدولى، 
لية والإقليمية نعكاسات سياسية وأمنية هامة، على كافة المستويات المحإقتصادى العنيف من بالإضافة إلى ما يسببه التنافس الإ

قتصاد والمعلومات نعكاسات العولمة فى الأساس بالآثار الناجمة عن التحولات الهيكلية الجارية فى مجالات الإإوالدولية. وترتبط 
نعكاسات أمنية بالغة الأهمية على صعيد العلاقات بين الدول، أو على صعيد إتصال. فهذه التحولات تترك والإعلام والإ
قتصادية على حركة عتبارات الإنعكاسات العولمة على المجال الأمنى أن هيمنة الإإاخلية فى المجتمع الواحد. ومن أبرز التفاعلات الد

التفاعلات الدولية يسبب آثارا أمنية بالغة الأهمية على مختلف المستويات، أبرزها مضاعفة التداخل بين مستويات الأمن المختلفة، 
نعدام الأمن على الساحة الدولية، وإعادة تشكيل إالناحية الأمنية، وبروز أشكال جديدة من زدياد حالة عدم اليقين من إو 
 ستراتيجيات الأمن القومى فى ضوء تطورات العولمة.إ

قتصادية الجديدة على الساحة الدولية، يجب أن نعود ولكي نعرف البدايات الحقيقية للعولمة أو لسياسات الليبرالية الإ
، حينما قام الرئيس الأمريكي السابق ريتشارد نيكسون في ذلك اليوم بإعلان وقف 1971 أوت 15بالتحديد ليوم للوراء قليلًا و 

. كان هذا هو بداية 1944تفاقيات بريتون وودز التي تم توقيعها في عام إعملية مبادلة الدولار بالذهب لتنهار مع هذا القرار 
الولايات المتحدة الأمريكية بحرية الإصدار النقدي وسمح بكسر كل القواعد في الأسواق  لميلاد للرأسمالية الجديدة التي تمتعت فيها

 النقدية والمالية لتكون تلك هي اللبنة الأولي لنظام العولمة الحرة.
قتصاديين الذين يدورون في فلك المدرسة النقدية شهدت المرحلة التالية على ذلك بروز النخبة الجديدة من المنظرين الإ

والخصم  1971قتصاد عام لتي تكونت في جامعة شيكاغو حول البروفيسور ميلتون فريدمان ) الحاصل على جائزة نوبل في الإا
قتصادي الإنجليزي الشهير جون مينارد كينز( ووصولـها لمركز صناعة القرار السياسي، أولًا ضمن فريق العمل الأكبر لنظريات الإ
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نقلاب العسكري على حكومة سلفادور الليندي، وثانياً مع مارجريت تاتشر لي بعد الإقتصادي للجنرال بينوشيه في شيالإ
 وحكومة المحافظين في المملكة المتحدة وبعد ذلك مع الرئيس الأمريكي رونالد ريجان في الولايات المتحدة الأمريكية.

روحات الليبرالية الجديدة المعادية للنظرية قتصادية الجدد تحت شعار الثورة المحافظة في ترويج أطينجح فلاسفة الحرية الإ
قتصاد. يتم بعد ذلك تحطيم جتماعية في الإإمعايير  لأيقتصادي و الرافضة الكينزية والداعية لإنهاء تدخل الدولة في النشاط الإ

 سبيل من عمليات جتماعية تفرضها عليهم قوانين العمل، ليشرعوا فيإنفوذ نقابات العمال وتحرير أصحاب الأعمال من أي قيود 
 الخصخصة التي تنهي منشآت الدولة الإنتاجية والخدمية.

قتصادية جديدة تعاون في تسيدها على العالم كل من إكان هذا تمهيداً لما ستشهده حقبة الثمانينيات من عقيدة 
مريكية والمنظمات التمويلية العالمية. الشركات متعددة الجنسية وبنوك وول ستريت وإدارة الخزانة الفيدرالية في الولايات المتحدة الأ

قتصاديات العالم وتتمثل في: تقليص الميزانية، المزيد نصياع لواشنطون( وهي العقيدة التي ستكون المرجعية الوحيدة لإأنها عقيدة ) الإ
خصة كحل وحيد نفاق الحكومي، تحرير التجارة وسوق تبادل العملات وطرح عمليات الخصمن الإعفاءات الضريبية، خفض الإ

سم )التفكير الوحيد( الذي يسعى على إجبار جميع الشعوب إقتصادية. أطلق البعض على تلك العقيدة وعالمي لكل المشاكل الإ
 تباع نفس السياسات.إوالدول على تطبيق نفس الحلول و 

الجزء الخاص بتحرير  سيا على تطبيق تلك الوصفة وبالذاتآأجبرت الولايات المتحدة في التسعينيات دول جنوب شرق 
الأسواق المالية والتمويلية عبر أوامر البنك الدولي وصندوق النقد الدولي، حيث قاما سوياً بإجبار تلك الدول ودول أمريكا اللاتينية 

 .ستثماراتها لأسواق تلك البلدانإتباع نموذج الليبرالية الجديدة التي تطالب به الرأسمالية الأمريكية مقابل دخول إعلى 
قتصادية العالمية كوزارة مالية على مستوي الكون مع مرور الوقت، فرض صندوق النقد الدولي نفسه بقوة على الخريطة الإ

ستثمارات الدول الغنية . تم ذلك عبر سياسات التثبيت الـهيكلي التي إوكانت مهمته الرئيسية هي فتح أسواق العالم القومية أمام 
لة رفع الحواجز أمام حركة السلع والخدمات ورأس المال. وأصبح صندوق النقد الدولي مركزاً رئيسياً فرضت على دول الجنوب، ومحاو 

 لعملية العولمة مع العديد من المؤسسات مثل منظمة التجارة العالمية ومجموعة الثمانية وغيرها من المنظمات.
ستقلال الشعوب، غير إالأفراد والشركات الوطنية بل و يمتد تأثير تلك العولمة إلى كل ركن من أركان العالم متجاهلة لوضع 

هتمامات العولمة حول إمكانية غزو أسواق الدول إجتماعية والسياسية للدول المختلفة. تتركز ختلافات بين النظم الإمعترفة بالإ
ون غزو عسكري يكون وليس شعوبها حول السيطرة على ثروات الشعوب وليس أراضيها، ولكن مع عدم قدرتها في تحقيق هدفها د

الخيار العسكري مطروح بقوة ولنا في سلوك الولايات المتحدة من بعد أحداث سبتمبر خير دليل. تتمثل نتائج تلك العولمة في 
قتصادي للدولة وطرح معادلات جتماعي والإتحطيم والقضاء على السياسات الجماعية في دول الجنوب وإنهاء تراث التدخل الإ

وقوي السوق، وبين القطاع الخاص والعام والفرد ضد الجماعة، ولا نبالغ أن قلنا الأنانية ضد روح التضامن. في  صراع بين الدولة
المال لينتقل أينما شاء حينما شاء في حين  رأسخضم المنافسة بين قوي العمل وقوي رأس المال تفتح الأبواب على مصراعيها أمام 

ين الدول، فقد تغير شعار ليبرالية العولمة ليصبح على العكس من الشعار المعروف )دعه نتقال الأفراد بإتقف كل العقبات أمام 
 نتصر رأس المال على الإنسان.إيعمل دعه يمر(، فقد تحول إلى دع رأس المال يفعل ما يشاء أما الأفراد فلن يمروا أبدا. لقد 

قوانين محلية لتستطيع العمل أينما تشاء. وتعمل  تسعي الشركات الكبرى إلى إلغاء الحدود بين الدول والتغاضي عن أي
الشركات متعددة الجنسية في كافة أرجاء العالم على أنه بلد واحد ولكي تضمن عدم وجود أي معوقات لها تسعي أن تسود قواعد 

قتصادية المنظمات الإموحدة كافة أرجاء المعمورة. وبالطبع يجب أن تكون القواعد قد تم تحديدها بما يتوافق مع مصالحها وتعمل 
رجاء المعمورة . وتقوم المؤسسات الكبرى بالإنتاج حيث سعر الأيدي العاملة في أدني مستوي أالعالمية على فرضها ونشرها في كافة 
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يد لى الجداله لتبيع منتجاتها حيث مستوي الحياة في أعلى مستوي له. والويل كل الويل لمن يرفع صوته بمعارضة هذا النموذج الليبر 
ختيارهم من إنتخابهم أو إنظام العولمة حيث يتحكم قلة من الرأسماليين لم يتم  ديمقراطيةأو من يطرح نموذجاً بديلًا أو من يعلن عدم 

قتصادية الداخلية، وتصبح الحكومات مجرد منفذ لأوامر تلك القلة ومؤسساتها قبل أحد في مقدرات الشعوب وسياستهم الإ
نتقاد نموذج اللبرالية إنتماء للماضي والشعوبية جاهزة لكل من تسول له نفسه تهم الرجعية والفكر الشمولي والإقتصادية العالمية، فالإ

 الجيدة والعولمة.
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 يجابيات العولمةإالمطلب الرابع: النتائج السلبية لعولمة الأسواق، سلبيات و 
 النتائج السلبية لعولمة الأسواق:   

، أدت إلى  Globalisationقتصاد والتي نسميها أحيانًا الكوكبة الراهنة للإ Mondialisationإن العولمة 
وحتى على أوساط الحياة نفسها.ومن بين هذه النتائج قتصاد المجتمعات، أو ظروف الحياة، إنتائج سلبية سواء على صعيد 
  السلبية نطرح الخمس التالية.

ن الخصائص الأكثر مفارقة للعولمة الراهنة تكمن في حقيقة أنها بدل أن تؤدي إلى : إن واحدة مستخدامإالنمو بدون  -1        
 ستخدام في القطاع العام والخاص على السواء. ستخدام فإنها ترتكز، على العكس، إلى تخفيض الإزيادة الإ

يركا الشمالية تفاقية التبادل الحر في بلدان أمإ، ثم 1989في العام  ALEتفاقية التبادل الحر إمنذ تطبيق 
ALENAفي 8نخفاض بنسبة إ% في القطاعات التي لم يتناولها التبادل الحر، بالمقارنة مع 15ستخدام بنسبة ، تراجع الإ %

ستخدام في تفاقية، في أفضل الحالات، غير المساهمة في إبطاء هبوط الإالقطاعات التي تناولها. وفي الحقيقة لم يكن من شأن الإ
يد أننا نجد الأمر الأكثر مغزى في حالة كيبك التي شهدت في مجرى السنوات العشر الأخيرة نسبة بطالة مرتفعة القطاع الصناعي. ب

 . 1998% في نهاية العام 9،9نخفاض بلغ إ%(، مع 11بشكل فريد )أكثر من 
في  793000و 1991في العام  595000جتماعية )ومما يدل على تفاقم الوضع الزيادة في عدد طالبي المساعدة الإ

% عام 48.5نتساب للنقابات )من نخفاض الكبير في الإمليون، والإ 2.7(، وبلوغ الحد الأقصى للمأجورين عدد 1997العام 
ستخدام المستحدث يتم غالباً في قطاعات غير مستقرة، وأنه (. تعني هذه العوامل أن الإ1997% عام 40.3إلى  1991
 مؤقت. 
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تساع الهوة بين البلدان الغنية والبلدان الفقيرة. إراهن بروز ظاهرة مزدوجة. هناك، من جهة أولى، : نشهد في الوقت الالإفقار -2
تساع الهوة بين الأغنياء والفقراء في جميع البلدان التي لا تحتاط بإجراءات خاصة لمواجهة مفاعيل هذا إوهناك، من جهة أخرى، 

 الإفقار. 
، نقصد بها الفقر المطلق. ولهذا الفقر المطلق جنس خاص به، لأن النسوة ونشهد، فضلًا عن ذلك، بروز ظاهرة جديدة

 هن غالبية ضحاياه، وذلك سواء في المجتمعات الصناعية أو التقليدية. 
: إن الأزمة الآسيوية وتلك التي تهدد أميركا اللاتينية مرتبطتان مباشرة بمظهر خاص من العولمة، المقصود عولمة الأزمات المالية -3
بخروج كثيف من أرباح المستثمرين العالميين  1997لأسواق وخاصة عولمة الأسواق المالية والمضاربة. بدأت هذه الأزمة منذ العام ا

أفضل، هو سريع التأثر بأي تقلبات. وهنا يجدر بنا القول أن تفكيك شتى أشكال السيطرة الوطنية على  هابحثاً عن مناطق مردود
تفاقية التبادل الحر في بلدان أميركا الشمالية، شكل عاملًا إتفاقيات كإمن صندوق النقد الدولي وبفعل الحركة العالمية ، بضغط 

 ستقرار الذي خلقته الحركة الكثيفة. مساعداً في عدم الإ
تصفت بهما "النمور" الآسيوية، يقدم هذه إكان صندوق النقد الدولي الذي تظاهر بعدم ملاحظة الفساد والقمع اللذين 

عتماد سياسات تقشف تعسفية، مما أدى إلى إقتداء بها. ويجبر نفس الصندوق اليوم هذه البلدان على لبلدان كنماذج يجدر الإا
ندونيسيا، هذا البلد الذي أخلق الملايين الجدد من العاطلين عن العمل، وإلى التدهور السريع في مستوى معيشة السكان. ففي 

 . 1998% ، في العام 15.5قتصادي بنسبة نسمة، تراجع النشاط الإ مليون 200يبلغ عدد سكانه حوالي 
والبرازيل وبلدان أخرى في أميركا اللاتينية في العام  1998أزمات روسيا في العام  1997أعقبت الأزمة الآسيوية لعام 

: خصخصة القطاع العام . وفي كل هذه الحالات كانت وصفة صندوق النقد الدولي والمؤسسات المالية الخاصة هي نفسها1999
جتماعية، رفع نسبة الفائدة، تخفيض الأجور الفعلية. ونجم بالضرورة عن تطبيق هذه للخدمات، تخفيض كبير في الميزانيات الإ

جتماعي. ولهذا السبب فإن المنظمات التقدمية في شتى القارات تطالب بضرورة نفجار البطالة والبؤس والتوتر الإإالسياسات 
سسات المالية الدولية )ومنها صندوق النقد الدولي(، والعودة إلى السيطرة الوطنية على التدفق الدولي ، ووضع ضريبة إصلاح المؤ 

 (. 1Tobinسم ضريبة توبن عالمية على المبادلات المالية العالمية )هي الضريبة المعروفة اليوم بإ
ستثمارات الأجنبية بأي ثمن، إفراطاً في لعلني بين الحكومات لجذب الإ: نشهد اليوم، بفعل تحرير الأسواق والمزاد اتخريب البيئة -4
 ستغلال الثروات الطبيعية القابلة للتجديد أم لا، كما نشهد تخريباً كثيفاً للبيئة. إ

 ستغلال الطبيعة،إنعكاسات سلبية هامة على البيئة. ذلك أن التجارة العالمية تؤدي إلى الإفراط في إسواق إن لعولمة الأ
ستهلاك متزايد للطاقة بحكم عمليات نقل إستيلاد جيل جديد من النفايات من شتى الأصناف، وفقدان التنوع البيولوجي، و إوإلى 

الثروات والبضائع على مسافات بعيدة. وستتفاقم هذه السلبيات البيئية مع تسارع المبادرات إلى المزيد من تحرير التجارة الدولية. إن 
خارج حساب كلفة  الخسائرالبيئية في المبادلات العالمية. وتبق هذه  الخسائرستثمار العالميين لا يقدر جارة والإالإطار الراهن للت

، بالتوافق بين المؤسسات والحكومات التي ترى في ذلك عاملًا تنافسياً. وينجم عن ذلك تسابقاً بين الدول نحو تحرير الإنتاج
 في تطبيق المعايير البيئية وآليات المراقبة البيئية.  ،امح التعاطي مع القضايا البيئية ونحو التس

ستغلاله، وإلى تزايد إتؤدي النتائج السلبية على البيئة، بالضرورة، إلى تخريب كبير لتراثنا الطبيعي، بفعل الإفراط في 
البشرية الراهنة والمستقبلية. ويشكل  التلوث، وهذا ما يعني في النهاية خسارة مجالات الطبيعة وتهديداً مباشراً لصحة وبقاء أجيال

                                 
،بعد انهيار بريتون وودز،الذي ظل ينظم العلاقات توبنجيمس ،من  الاقتصادي الأمريكي الحائز علي جائزة نوبل في الاقتصاد 1972عبارة عن الضريبة التي اقترح تطبيقها في عام  1

 .1971حتي انهياره في 1944النقدية العالمية منذ
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( مساعدة مقنعة 1nvironnementalEumping D)وهذا ما يسمى  الإنتاجالبيئية خارج كلفة  التكاليفجعل 
 ، وهو بالتالي فشل حتى من وجهة نظر التبادل الحر كما من وجهة نظر التنمية المستدامة. للإنتاج

رات العالمية على إمكان تخفيف، بل وتعويض، بعض الآثار الحتمية على ستثماينطوي التنظيم الأفضل للتجارة وللإ
البيئة، وكذلك تحاشي غيرها، وحتى الوصول إلى نتائج إيجابية. بيد أنه لا يمكن الوصول إلى أي نتائج جوهرية إلّا إذا أصبحت 

 ستثمار، وهذا ما يستلزم من ضمن ما يستلزمه: ة والإتفاقيات العالمية حول التجار قضية حماية البيئة بمثابة المبدأ الموجه الفعلي للإ
عتراف ستثمار، وكذلك الإتفاقيات التجارة والإإعلى AEM 2تفاقيات البيئية المتعددة الأطراف عتراف بأرجحية الإالإ -

 قتصادية. بالحدود البيئية في التنمية الإ
 تفاقيات بيئية موازية. كتفاء بإستثمار، لا الإ لإتفاقيات التجارة واإإدراج آليات الحماية البيئية مباشرة في  -
 ووسائله، لا المنتجات فقط.  الإنتاجتبني معايير الحد الأدنى البيئية على المستوى الدولي، تلك المعايير التي تطبق على طرق  -
ت والتكنولوجيا البيئية، وكذلك عتراف بدين بيئي تجاه بعض البلدان والمناطق، وتوفير المصادر لتأمين نقل الثروات والخدماالإ -

 التطبيق الفعلي للتشريعات البيئية الوطنية والعالمية في جميع البلدان، ولا سيما البلدان الأكثر فقراً. 
قتصادياً. ولبلوغ ذلك، يجب العودة، من بين إجتماعياً قبل أن تكون مبررة إيجب أن تكون عولمة الأسواق مبررة بيئياً و            

ستفتاء منظمات المجتمع المدني. تشكل هذه العملية إستفتاء المواطنات والمواطنين، مباشرة وديمقراطياً، وكذلك إشتى، إلى أمور 
 مجمل المبررات قبل تعزيز عولمة الأسواق، وتشكل حينذاك جزءاً من عملية تقريرية شفافة. 

لحرية السوق حول دور الأسواق السلمي، فإن توسع قانون  : بعكس ما تروجه أحيانًا النظرة المحابيةالعسكرة -5           
قتصاد والمجتمع لا يتم دون اللجوء إلى القوة والإكراه. وعليه ليس مستغربًا أن نرى المبالغ العرض والطلب على كل قطاعات الإ

 زدياد مستمر. إالمخصصة للتسلح في 
، قريبين من الأوساط ستبداديينإ ينئة فعلية ملائمة لظهور قادة شعبقتصادي في أميركا اللاتينية بييشكل الوضع الإ           

 العسكرية، كما هي الحال في فينيزويلا والباراغواي والبيرو وبوليفيا. 
 مواجهة سلبيات و مخاطر العولمة :

على مستوى المحلة والمنطقة ثمة الكثير مما يمكن فعله لتغيير مسار الأمور: تحركات صغيرة، تكبر شيئاً فشيئاً، وذلك            
 والوطن والعالم. 

تفاقيات التبادل الحر: لقد حصلت، في كل منطقة من العالم، الكثير من الممارسات لتعديل مجرى المفاوضات. ولم إحول            
ن تتمكن جميع يكن ذلك من أجل العودة إلى الوضع الذي كان سائداً، ولا من أجل سياسة الحماية الضيقة، ولكن من أجل أ

، بدل أن يكون عاملًا على ةقتصاديالإ الرفاهةالقوى من المساهمة في تحديد التبادل، ليكون أكثر توازناً وعدالة، وقادراً على تأمين 
 زيادة التفاوت والفقر. 

ندماج القارة إ( كيبك حول وعلى مستوى البلدان الأميركية، ثمة شبكة للإعلام والتعبئة تنشأ وتتطور. وتعتبر شبكة )فرع           
جزءاً منها. وهذه  Réseau Québécois sur l'Intégration Continentale RQIC)الأميركية( 

جتماعية على مستوى القارة الأميركية. وداخل هذه الشبكة تتم بلورة جملة من إالشبكة هي من أنشط دعاة تأسيس محالفة 

                                 
1 Le dumping environnemental : est l’attitude d’un État qui cherche à accroître la compétitivité des entreprises 
présentes sur son territoire en allégeant les dispositions législatives visant à protéger l’environnement. Cette 

expression prend pour modèle l’expression dumping social. 
2 AEM=Les Accords Environnementaux Multilatéraux   
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جتماعية والثقافية، وحقوق العمل والمرأة، وحقوق السكان قتصادية والإسياسية والإالمطالب، حول الحقوق الإنسانية المدنية وال
تفاقيات عالمية، وليعترف إالأصليين، وكذلك حماية البيئة. وذلك ليتم تأكيد هذه الحقوق المعترف بها والمنصوص عليها في 

 الحر. بصلاحيتها وبتعيين آليات تنفيذها، قبل العمل على توسيع وترسيخ التبادل 
تفاقية التبادل الحر في بلدان أميركا الشمالية إفي المكسيك، وبمناسبة تطبيق  Chiapasوفي دولة شياباس            

ALENA  قام جيش التحرير الوطني الزاباتي 1/1/1994في ،Armée Zapatiste de Libération 
Nationale AZLN صليين، بتظاهرة للمرة الأولى، معلناً عولمة  ، الذي يناضل من أجل الحقوق الجماعية للسكان الأ

تصال العصرية لتعرف نفسها إلى العالم والحصول على ستخدام الأنترنت وتكنولوجيا الإإكفاحه. وكثيراً ما تلجأ الحركة الزاباتية إلى 
على بلورة البدائل من أجل عالم المساندة والتضامن. كما كانت هذه الحركة مبادرة في حصول الكثير من التجمعات العالمية العاملة 

 أفضل. 
، عدد 1998في تقرير لعام  1BITحول المناطق الحرة وتطور الشركات المتعددة الجنسية: قدر مكتب العمل الدولي،            

الحرة: أجور  مليوناً. يشهر هذا التقرير بظروف العمل السائدة في هذه المناطق 27منطقة حرة بحوالي  845المأجورين العاملين في 
منخفضة، طول يوم العمل، غياب الشروط الصحية، أجور السكن المرتفعة. كما تناول التقرير بالنقد اللاذع معايير العمل 

 والعلاقات المهنية السائدة في هذه المناطق الحرة. 
المفروضة أو المعتمدة طوعاً من حول برامج وسياسات إعادة الهيكلة: لقد سبق ورأينا أن هذه البرامج والسياسات،            

الحكومات، بدل معالجة مشاكل الديون العامة التي زعمت العمل على حلها، كثيراً ما كانت لنتائجها آثار فاقمت من هذه 
 قتراح بدائل لها. إالمشاكل. لقد تم التشهير بهذه النتائج السلبية، كما تم 

ية المطالبة بإلغاء ديون البلدان الأكثر فقراً. وجالت في العالم عريضة يوبيل العام يزداد عدد المنظمات الوطنية والعالم           
بلداً الأكثر فقراً في العالم. وكان الهدف أن تقُدم هذه العريضة وعليها تواقيع الملايين، في  42مطالبة بالإلغاء التام لديون  2000

 قمة الثمانية الكبار في كولونيى في ألمانيا. 
جتماعية وإفقاراً للسكان. وهنا أيضاً تم تأسيس جبهات نضالية. ففي  سببت إعادة الهيكلة تخفيضاً في السياسات الإ           

كيبك، وبمواجهة سياسة عجز الميزانية صفر، فإن الحركة الشعبية تطالب بأن تعتمد الحكومة بالأحرى سياسة الفقر صفر، وتسعى 
 جتماعية لرفع مستوى المعيشة. كما أننا نسعى إلى إطلاق سياساتنا الإ  إلى مشروع قانون هدفه إلغاء الفقر.

وفي كثير من البلدان، عبرت التعبئة عن نفسها بتظاهرات في الشوارع لعدة مرات في السنوات الأخيرة. وكثيراً ما أدت            
 جتماعية. هذه النضالات إلى الحد من الهجوم على الحقوق الإ

، توصل المناضلون والمناضلات من الطلبة ومن الحركات المدنية المحلية إلى إقامة محالفة 1998كيبك، في العام وفي             
، وللتشهير بغياب الشفافية في المفاوضات، ولتوعية السكان بمخاطر مثل 2AMIستثمار المتعددة الأطراف تفاقية الإإلمعارضة 
نعقاد إالتي أخرت  1998 ماي التي تمخضت عن تظاهرة SaLAMIسالامي تفاقية. وشرعت هذه المحالفة بعملية هذه الإ

قتصاد. لم يثبت هذا النمط من التعبئة ضرورة تضافر مؤتمر في فندق الشيراتون حيث ينعق مؤتمر مونريال العالمي الرابع حول عولمة الإ
ستثمار تفاقية الإإاومة جديدة، خاصة وأن بتكار مقإأهمية  أيضاقوانا لتحسين مواجهة المشاكل المشتركة، فحسب، بل أثبت 

 . فاليقظة مطلوبة. OMCنتقلت إلى منظمة التجارة العالمية إالمتعددة الأطراف لم تنته بعد، ولكنها 

                                 
1 Bureau International du Travail=BIT 
2 Accord multilatéral sur l’investissement=AMI 
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جتماعية المعارضة للمصالح المهيمنة تمارس دورها. والتعبئة مستمرة سواء تبين لنا هذه الأمثلة وكثير غيرها أن القوى الإ
عارضة الجذرية، أو المطالبة بحقوق قديمة أو جديدة. ولكنه لا بد من توسيع أفق العمل لمواجهة ضخامة ستهدفت المإ

 سمالية الكبيرة. أوسائل الر 
ومن جهة أخرى، وبمواجهة الشركات المتعددة الجنسية التي تعمل على تعميق التناقض بين عاملات وعمال البلدان            

عندما نسقت نقابة عمال  1996-1995ستراتجيات جديدة عالمية، كما كانت الحال عام إبوضع  المختلفة، تقوم النقابات
الجنوبية والفيليبين،  وإفريقيابريدجستون/ فايرستون المضربة منذ عدة أشهر مع المضربين من نفس الشركة في الولايات المتحدة 

 الوصول إلى تسوية مرضية.  بلداً، بغية 12وكذلك مع زملائهم الموظفين في نفس الشركة في 
ضرورة تعميم المعلومات: تطالعنا الصحف يومياً بتقارير متعلقة بالعولمة. وإذا شئنا التأثير في مجرى الأحداث لا بد لنا            

 ، عن شراكة محتملة بخصوصBourqueمن تملك وسائل ذلك التأثير وتنمية حسنا النقدي. فعندما يعلن، مثلًا، عمدة بورك 
عتماد التكنولوجيا والعقلانية والدمج إالماء، يجب أن نرى في ذلك الإعلان محاولة القيام بخصخصة ما. وعندما يدور الكلام عن 

 ، علينا توقع صرفاً كثيفاً للعاملين في المجالات المعنية. …و
ستعلام وتبادل المعلومات وفهم ما يجري، إن  إن اللقاءات في جماعات صغيرة، على فنجان قهوة، في المقاهي والمنازل، للإ           

عتراف به، الذي يطبع منذ سنوات حركتنا كل ذلك يشكل خطوة أولى للخروج من الإحباط الذي تعاني منه، وهذا ما يجب الإ
 المناضلة. 

ية، بالتعليم، بالعناية الصحية نهيار ظروف المعيشة، على الحق بمداخيل كافإإن على الأوساط المقاومة العودة للتركيز على            
، وهذا ما يشكل وسيلة أخرى للتأثير. وثمة عنصر مركزي لهذه الآلية في العمل يكمن في تطوير حركة نقابية عالمية تكون …الجيدة

عولمة قتصادي، في جتماعي والإفعالة وديمقراطية. وفي نفس السياق، يساهم تبادل الخبرات والمبادرات في النضال السياسي والإ
 تضامننا.

يشكل الحق بتملك الأرض، وبالحصول على المياه الصالحة للشرب، والحق بالتغذية والدفء والحق بمنزل لائق وملائم،            
 حقوقاً عالمية. 

امن العالمية هتمام بحملات التضوعليه يجب أن نعمل ليكون التضامن العالمي بمثابة أولوية في منظماتنا، كما علينا الإ            
 التي تخوضها المنظمات غير الحكومية والنقابية والشعبية. 

ستثمار إعلينا أيضاً على سبيل المثال: التدخل في الحياة اليومية كمستهلكين وعمال ومواطنين.علينا التدخل كي يحترم            
 مواردنا بالذات معايير التنمية المستدامة والمسؤولة. 

 التدخل بوجه تضخم الأرباح المصرفية غير الخاضعة لأي رقابة، بينما تتقلص فرص العمل، وتضعف الخدمات.  علينا           
تفاقيات التبادل الحر التي لا تخدم إمتيازات السيادة التي تخلت عنها في إالقيام جماعياً بالضغط على الحكومات لتستعيد            

 الرأسمالية الكبرى. 
هتمام أيضاً بمسألة المضاربات المالية العالمية والآثار البالغة الخطورة وغير القابلة للتعويض التي تستمر في خلقها الإيجب            

% على المبادلات المالية العالمية، 1، وهي ضريبة 1Taxe Tobinفي كل مكان. ويقترح البعض كعلاج لذلك وضع ضريبة 

                                 
،بعد انهيار بريتون وودز،الذي ظل ينظم العلاقات جيمس توبن،من  الاقتصادي الأمريكي الحائز علي جائزة نوبل في الاقتصاد 1972عبارة عن الضريبة التي اقترح تطبيقها في عام  1

 .1971حتي انهياره في 1944النقدية العالمية منذ
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أي ما يكفي للتخفيف بشكل فعلي من المشاكل المرتبطة بالفقر في العالم، هذا بينما مليون دولاراً في السنة، 166وتسمح بجمع 
 يرى البعض الآخر هذا الإجراء غير مناسب. 

نترنت. ثمة ورشات عمل كبيرة تتحرك، ثمة نوع من عولمة التضامن ينتظم على مستوى الكرة الأرضية، لا سيما بفضل الأ           
 يبكية التقدمية: وفيها تشارك الحركة الك

ستثمار تفاقية الإقتصادي: متابعة التعبئة لمواجهة النسخة الجديدة لإورشة البحث في عالم المال لإعطاء أولوية للسياسي على الإ-
ستمرار العمل لإلغاء ديون بلدان العالم الثالث، السعي لبلورة ميثاق حقوق وواجبات المستثمرين إ، 1AMIالمتعددة الأطراف 

 ربين؛ والمضا
 جتماعي للجميع؛ ستخدام المتمحورة حول الحق بالعمل وبالأمن الإورشة العمل والإ-
 ورشة العمل ضد الخصخصة، لا سيما خصخصة الكهرباء والماء وغيرها من المشاريع والخدمات العامة؛ -
 ورشة البيئة للحفاظ على الموارد الطبيعية للأرض، فالعالم ملك لكل ساكنيه؛ -
 ستقلال وسائله؛ علام للمحافظة على حق الجمهور بالإعلام وبإورشة الإ-

ويجب علينا أن ندرك أنه ليست هناك من أفعال صغيرة، فكل عمل مقاومة لهيمنة الرأسمال الكبير على حياتنا، على          
 مل على مستوى العالم. المستوى المحلي أو الوطني أو العالمي، يساهم في تقدم أعمال هذه الورشة أو تلك من ورشات الع

ستعادة القدرة على بناء عالم متضامن قائم على التنمية إإن تضافر وتنسيق النضالات المتنوعة والمتعددة سيساهم في          
 المستدامة. 

 لادنا. فهستعبإمنهم تستحوذ على الرأسمال الكبير، وتسعى إلى  جزءيبلغ عدد سكان الأرض اليوم حوالي ستة مليارات.          
 نسمح بذلك؟   

 يجابيات العولمة:إسلبيات و 
تفاقيات حيث ظهر مؤيدون ومعارضون لها إمع ظهور مسمى العولمة وهو دائماً يكون مربوط بمنظمة التجارة العالمية و 

لمية هي من المحاور منظمة التجارة العا أنمع العلم  ،وهم من يذكر أخطار العولمة من وجهت نظرهم المستمدة من التجارة العالمية 
 الرئيسية للعولمة.

      جتماعيا وبيئيا و كمحرك للتجارة. وهو بذلك يعنى بزيادة في مستوى المعيشةإقتصاديا و إيجابية للمؤيدين إإذا للعولمة آثار 
 زدهار البلدان النامية ومواطنيها وزيادة الثروة في الدول عموماً.إو 

حرية التجارة تؤدي إلى زيادة   أنقترح إقتصادية في الميزة النسبية النظريات الإ أن إلىحيث يقول أنصار التجارة الحرة 
خفض الأسعار وزيادة فرص العمل  إلىكفاءة تخصيص الموارد ، مع كل البلدان المشاركة في التجارة منها. وبصفة عامة ، مما يؤدي 

 وزيادة الإنتاج. 
قتصادية في شكل الديمقراطية أعلى درجات الحرية السياسية والإ أن Laissez-faireالتحرريون ودعاة الرأسمالية 

نتشار إالعولمة مفيدة في  أنوالرأسمالية في العالم المتقدم هي غايات في حد ذاتها ، وأيضا تقديم أعلى مستويات الثروة المادية. ويرون 
 الحرية والرأسمالية. 

 ويقولون أن من مميزاتها : 
 نخفض إلى النصف خلال العشرين عاما الماضية.إدولار  1مية الذين يعيشون تحت نسبة سكان البلدان النا• 

                                 
  1 Accord multilatéral sur l'investissement=AMI 
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نخفض معدل إصغر. و أالتحسن كان  أنالعمر المتوقع تضاعف تقريبا فى العالم النامي وبدأ إغلاق الفجوة في العالم المتقدم حيث • 
 الدخل بالنسبة للعالم ككل يتضائل.كل منطقة من المناطق النامية من العالم.و التفاوت في   فيوفيات الرضع 

 . 2000المائة من جميع الأمم في  في 62.5 إلى 1900عام  فيالديمقراطية بشكل ملحوظ تقريبا من نسبة قليلة جدا • 
٪ من العالم. شكلت النساء كثير من الفجوة : محو أمية الإناث   81 إلى٪  52العالمية لمحو الأمية من  1999و  1950بين • 

 .2000٪ عام  80 إلى 1970٪ عام  59رتفع من إمؤويه من الذكور معرفة القراءة والكتابة قد كنسبه 
 . 2000٪ عام  10 إلى 1960٪ عام  24نخفضت من إنسبة الأطفال العاملين قد • 
يحصلون على  تجاهات مماثلة للطاقة الكهربائية والسيارات وأجهزة اللاسلكي والهواتف فضلا عن نسبة السكان الذينإوهناك • 

 المياه النظيفة. 
تصور  أوقد يكون ممكنا من دون الشكل الحالي للعولمة  أوبعض هذه التحسينات قد لا يكون بسبب العولمة  أنغير 

 العواقب السلبية التي تعترض الحركة العالمية.
مبرياليه". وهو يدوس على لأجتماعيا وبيئيا حيث يعتبر كمحرك "الشركة اإقتصاديا و إثار سلبية للمعارضين أيضا آوله 

ثار سلبيه في آستغلال.وله زدهار ، ولكن غالبا ما تصل إلى مجرد النهب والإحقوق الإنسان في المجتمعات النامية مدعياً تحقيق الإ
ته. إغراق المحلي من العالمي كلا حسب توجهه ونظر  أوستعمار الثقافي وتصدير صناعات لتدمير ستيعاب الثقافي عن طريق الإالإ

ستفادت الشركات المتعددة الجنسيات في العالم الغربي على حساب المشاريع إقيام سوق حرة دولية غير مقيد  أنويدعي المعارضون 
المحلية والثقافات المحلية ، وعامة الناس. فالشعوب والحكومات تحاول إدارة تدفق رؤوس الأموال والأعمال والسلع والأفكار التي 

 الحالية. تشكل موجة العولمة
العولمة لا تعترف بالدولة أو الوطنية أو القومية وهي تخص السوق والسياحة والتكنولوجيا والمعلوماتية. وتشكل العولمة  إن

بهذا المفهوم سلاحاً ذو حدين، فهي خيرة حينما تربط بين الحضارات والشعوب والبلدان متخطية العامل الجغرافي، وجاعلة من 
طلاع نتشار الإعلام ووضع المعلومات في متناول كل فرد بما يتيح له الإإمحررة الإنسان من كثير من القيود بفضل العالم قرية صغيرة، 

 على ما يجري في العالم وهو في بيته.
قتصادية والثقافية والإعلامية بشكل خاص. وهي شريرة فأصبحت ثقافات الشعوب مكشوفة ومنتشرة بسبب العولمة الإ

يمنة وسيطرة الأقوياء على الضعفاء والأغنياء على الفقراء فباتت الشركات المتعددة الجنسية هي المسيطرة على لأنها أدت إلى اله
قتصادية والمالية بين الشعوب ليس لهدف قتصاد العالمي الجديد يعمل على تحطيم الحواجز الإفالإ وعلي صناعة الأدوية،العالم،

 ية ليس إلا.إنساني ولكن من أجل مصلحة الشركات العالم
قتصاد العالمي الجديد أخذ التفاوت الصارخ في مستوى التطور يعكس نفسه في التهميش المتزايد لعدد كبير وفي ظل الإ

قتصادية من تكنولوجيا فتقار الدول النامية لعناصر القوة ووسائل النهضة الإإمن بلدان العالم لصالح الدول الصناعية القوية، وأدى 
% من سكان المعمورة 20تساع الهوة بين أغنى إها فريسة لعولمة الفقر وتبين معطيات مصادر الأمم المتحدة وخبرات إلى وقوع

% من المبادلات التجارية عالمياً تقوم 40فإن  2002. وحسب معطيات العام 2001ضعفاً عام  74% منهم، إلى 20وأفقر 
اج العالمي فيما تبلغ حصة أفريقيا والشرق الأوسط وأمريكا اللاتينية % من قيمة الإنت44بها الشركات متعددة الجنسية وهي تمتلك 

نخفاض إ% من مجمل الإنتاج العالمي، وحسب معطيات البنك الدولي فإن حجم الواردات والصادرات للبلدان النامية في 4.6
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كثر أما يملكه نصف سكان العالم و  مليارات نسمة أي حوالي 3عالمياً على ثروة بما يملكه  1( مليارديراً 360مستمر، ويستحوذ )
 هؤلاء الأثرياء يعيشون في الدول الصناعية وعلى رأسها الولايات المتحدة الأمريكية.  أنحيث 

جتماعياً في المجتمعات المدنية، وهي إالقضاء على الطبقة الوسطى وتحويلها إلى طبقة فقيرة، وهي الطبقة النشطة ثقافياً وسياسياً و • 
 حتكار تاريخياً.ستغلال والإوجه تيارات التطرف وقاومت قوى الإالتي وقفت في 

نشغال رجال إتهديد النظام الديمقراطي في المجتمعات الليبرالية وخضوع معظم الدول النامية لسيطرة المنظمات المالية الدولية و • 
 السلطة فيها بمكافحة البطالة والعنف والجريمة والأوبئة القاتلة.

قتصادية والثقافية والتكنولوجيا. ويضم العالم حالياً أكبر نسبة للفقراء من بين الدول الغنية والفقيرة في المجالات الإزيادة الفجوة • 
 مجمل سكان الأرض هي الأعلى في التاريخ.

 %.90و  45إهمال البيئة والتضحية بها. فمن المتوقع أن ترتفع كمية الغازات الملوثة للبيئة بمقدار يتراوح بين • 
وأصبح ارتفاع مستوى البحار لا مفر منه إذا بقيت كمية غاز ثاني أوكسيد الكربون ترتفع بهذه النسبة. وهذا يهدد المدن • 

 الساحلية، إذ أن أربعة أخماس التجمعات السكانية التي يزيد عدد سكانها عن نصف مليون نسمة تقع بالقرب من السواحل.
 ستقرار في النظام العالمي والأنظمة الداخلية في تلك البلدان.قليمية في دول الجنوب لعدم الإحتمال تفاقم الحروب الداخلية والإإ• 
زدياد نزعات العنف والتطرف، وتنامي الجماعات ذات التوجهات النازية والفاشية في التجمعات الغربية، الموجهة ضد المهاجرين إ• 

 الأجانب وخاصة من الدول الإسلامية والدول الفقيرة.
إلى أن  1999رتفاع نسبة الجرائم وجرائم القتل في العالم فقد دل التقرير الذي أصدرته الأمم المتحدة عن الجريمة والعدالة لعام إ •

 رتفاع معدل الجريمة.إقتصادي الذي يقاس بالبطالة والتفاوت وعدم الرضا بالدخل ـ عامل رئيسي في جتماعي والإالضغط الإ
نتشار أعمال العنف. ـ ظهور طبقة فاحشة الثراء إليوود وأفلام العنف بما فيها أفلام الكرتون ساعد على نتشار أفلام هو إكما أن •  

 تسكن في أحياء خاصة تحت الحراسة المشددة وهي الطبقة التي صعدت على حساب الفقراء والطبقة الوسطى.
 يات الثقافية للشعوب. ستهلاكية وتهميش الثقافات الأخرى ومحاولة طمس الهو هيمنة الثقافة الإ• 
العولمة تقوم بالترويج لمصالح شركات وهي عازمة على تقليص حريات الأفراد في سبيل الربح.  أنويرى كثيرون من سلبياتها • 

 ستقلاليه وقوة الشركات على نحو متزايد في السياسة وتشكيل سياسيات الدول. إزيادة  أنوتدعي أيضا 
حد الأسباب أ"مناهضه العولمة" مجموعات القول بأن العولمة هي ضرورة نشر الامبريالية ، هو  ويرى البعض أيضا من سلبياتها• 

ن الدافعة وراء حرب العراق بحيث يجبر ويضطر إلى تدفق المدخرات إلى الولايات المتحدة بدلا من الدول النامية. لذا يمكن القول بأ
تكون واحدة من البلدان  أنالولايات المتحدة يمكن  أنقد بعض المراقبين يعت إذ"العولمة" هي تعبير آخر عن نوع من الأمركة ، 

 ستفادة من العولمة. لم تكن الوحيدة( بحق الإ إنالقليلة )
قتصادية مما يخدم مصالحا و مما يمكن من نمو الديون والأزمات. مثل الأزمة إالعولمة تفترض وتخلق أزمات  أنو البعض يقول • 

متدت إلكن سرعان ما  ،م في دول صغيرة نسبيا وأثقلتها بالديون اقتصاديا 1997عام  فيسيا التي بدأت آ المالية فى جنوب شرق
العالم و أظهرت المخاطر الجديدة والتغير السريع في  أنحاءثر في النهاية في جميع أندونيسيا وماليزيا وكوريا الجنوبية وكان له ألتشمل 

 تقلب الأسواق العالمية.

                                 
 .مَنْ يكسِب أو يمتلك المليارات ،مليارديرات  :الجمع  ،اسم ،مِلياردير 1
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قتصادية وسلبي من النواحي الثقافية ويلاحظ في العولمة أنها تأخذ من الدول المتقدمة بل من إابياً من نواحي يجإعتبر إو 
ل سلبية بشكل واضح ظل مكملات الحياة ولكن تظصناع السوق كل شي فالفائدة للدول النامية هي مالية محدودة و معيشية في 

تقاوم هذا المد المتدفق ويلاحظ في التلبس بالثقافة القوية الغريبة  أنقد لا تستطيع  على ثقافات المجتمعات الضعيفة التي لا تقاوم و
على حساب ثقافتها من ما يجعل البلدان لا تتميز بثقافة مختلفة عن الأخرى وتفقد ما كان يميزها ويربطها بماضيها وتراثها و 

يسعوا  أنوعليهم  الآنستمرت الأمور كما نشاهدها إلا محالة إذا يعرفوا أن هذا المد قادم  أنمبادئها العريقة . وعلى المعارضين 
 للترسيخ والمحافظة على الأمور والقيم التي ميزتهم وخاصة الدينية والثقافية.

 قتصادية:آثار العولمة الإ
جتماعية ادية والإقتصقتصادية فقط إنما يمتد تأثيرها إلى حياة الإنسان بكل أبعادها الإإن العولمة لا تؤثر في النواحي الإ

 قتصادية فيما يلي : والثقافية والسياسية ويمكن إبراز آثار العولمة الإ
قتصادية للدول بخاصة  في مجال السـياسيــة والإ ستقلاليـةقتصاديـة العالميـة و الحـد  مـن  الإتعمل العولمـة على زيادة العلاقات الإ·

 والمالية .والسياسة النقدية  التجارة الخارجية والجمارك
يســاهم في تخفيض مستوى الفقر على المستوى  قتصادي وزيادة الكفاءة الإنتاجيـة و التنافسية مماتساهم العولمة في تحقيق النمو الإ·

نخفض إقتصادي ، فعلى سبيل المثال ختلاف النمو الإالعولمة يختلف من دولة لأخرى تبعاً لإ العالمي في الأصل الطويل ، فتأثير
قتصادي   وزيادة الإنتاج في الصناعات الموجهة للتصدير مما الفقر في جنوب شرق آسيا نتيجة تحقيق معدل عال للنمو الإمستوى 
 .رتفاع مستويات الأجور إأدى إلى 

 ستثمارات إنتاجية وزيادة الإنتاج و الصادرات.إستثمارات الأجنبية المباشرة  والتي تسهم  في تمويل  زيادة تدفق الإ·
قتصادي مما يتطلب من العولمة على تغيير دور الدولة و إفساح المجال أمام القطاع الخاص ليقوم بدور أساسي في النشاط الإ تعمل·

 قتصادية وتطويرها .الدولة تحديث القوانين والأنظمة الإ
تحاد تحادات الجمركية، مثال الإالإ قتصادية على تحرير التجارة و تحقيق المكاسب من خلال  إقامة المناطق الحرة  وتعمل العولمة الإ·

 الأوروبي .
ترسيخ الفروقات بين الدول المتقدمة و التي تمـلك الأموال  و التكنولوجيا المتقدمة  وبين الدول النامية المصدرة للمواد الأولية و ·

 الطاقة .
 نتقال العنصر البشري من مكان آخر.إإعادة توزيع للمصادر البشرية من خلال ·

 القوةعناصر 
 . في محال الصناعة  الصيدلانية نتقال التكنولوجيا والمعرفةإسهولة ·
  .في صناعة الأدوية ستثمار الأجنبي المباشرتدفق الإ·
 تصالات السلكية واللاسلكية.نخفاض تكاليف النقل والإإ·
 .ستفادة من التجارة الإلكترونية الإ·
 .في مجال الأدويةرتفاع في المؤشرات التنافسيةإ·

 عناصر الضعف 
 . ،الأمراض المزمنة و المعدية مثل انفلونزة قتصادية العالميةنتقال الأزمات الإإسهولة ·
 .في مجال الأدوية منافسة غير متكافئة مع منافسين أقوياء·
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 عتماد الدول العربية على تصدير المواد الخام ) مرونة الطب عالية(.إ·
 . حصة السوق في مجال الصناعة الصيدلانية تأكد(رتفاع مخاطر التعامل التجاري ) عدم الإ·
 . وتبعية الشركات العملاقة في الأدوية  نعكاسات العولمة السلبيةإعدم وجود ضوابط تحكم تأثيرات و ·

 الفرص 
 تحسين نوعية وجودة الإنتاج.·
 زيادة حجم الصادرات العربية الخارجية بشكل عام والبينية بشكل خاص.· 
ستفادة من مزايا منطقة التجارة الحرة وعدم تعميم الإعفاءات في الإ  2AFTAبعد قيام الـ   1wtoـ ستغلال أحكام الإ·

 متيازات الجمركية على بقية دول العالم.والإ
 ستثمارات أجنبية.إمكانية مقايضة الديون بإ·
 

 التهديدات 
 المزيد من التدهور في أسعار النفط والمواد الخام.·
 جمالي المبادلات التجارية العالمية.إرة العربية  في نخفاض مساهمة التجاإ·
 .نفرادي إستمرار تعاونها مع الدول الصناعية بشكل إستغلالها في حالة إزيادة تهميش الدول العربية و ·

 . تبعية الدول في المجال الصحي و كثرة الأمراض الخطير.
 الصناعة الصيدلانية. . سيطرة الدول المتقدمة علي المجال التكنولوجي في الأدوية و

 سنة.20.سيطرة الدول المتقدمة علي الأدوية الأصلية و احتكار براءة الاختراع لمدة 
 . ارتفاع أسعار الأدوية الأصلية

 
 
 
  
 
 
 

                                 
1 WTO= World Trade Organization-الأحكام الإضافية للالتحاق بمنظمة التجارة العالمية . 

للتجارة  أكبر منطقة المنطقة ، و تعتبر هذه2010 جانفي 1بصورة رسمية في  الآسيان تأسست منطقة التجارة الحرة بين الصين ودول ،منطقة التجارة الحرة لدول جنوب شرق آسيا 2
 .للبلدان النامية لإنشاء منطقة للتجارة الحرة الحرة التى تم تأسيسها بين الدول النامية ، و تعد نموذجا جديدا

http://unterm.un.org/DGAACS/unterm.nsf/8fa942046ff7601c85256983007ca4d8/bb425884f427b286852569fa0000eeda?OpenDocument
http://unterm.un.org/DGAACS/unterm.nsf/8fa942046ff7601c85256983007ca4d8/bb425884f427b286852569fa0000eeda?OpenDocument
http://www.marefa.org/index.php/%D8%A2%D8%B3%D9%8A%D8%A7%D9%86
http://www.marefa.org/index.php/%D8%A2%D8%B3%D9%8A%D8%A7%D9%86
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 التخطيط و التنظيم الداخلي للمستشفياتالمبحث الثاني: 
 المطلب الأول:  تخطيط إنشاء المستشفيات و التنظيم الداخلي للمستشفيات

 عتبارات التخطيط الصحي وتخطيط المستشفيات:إ-1
ر لعدد من عتباإن نجاح عملية تخطيط الخدمات الصحية بصورة عامة والمستشفيات بصورة خاصة يتطلب الأخذ بعين الإ

 العوامل التي تتعلق بالتحضير لعملية التخطيط. ويمكن تقسيم هذه العوامل لقسمين رئيسيين هما:
عوامل غير مباشرة: حيث أن التحضيرات الغير مباشرة والمتعلقة بعملية التخطيط الصحي وتخطيط المستشفيات يمكن  -أ

 تقسيمها لنقطتين رئيستين هما:
جتماعي ي القومي: إذ أن التخطيط الصحي القومي هو الجزء المكمل من التخطيط الإالظروف الخاصة بالتخطيط الصح -1

ختلاف في قتصادي العام في المجتمع فهو عملية تختلف من بلد لآخر وحتى داخل نفس البلد في أوقات مختلفة وذلك الإوالإ
 التخطيط الصحي من دولة لأخرى يرجع لجملة من العوامل هي:

 هتمامات الحكوميةالإ -
 القدرة التشريعية -
 المنظمة التخطيطية -
 القدرة الإدارية -

البيانات اللازمة للتخطيط الصحي على المستوى القومي: تتضمن البيانات الأساسية المستخدمة في التخطيط الصحي ما  -2
 يلي:
 مؤشرات عن الموارد سواء مالية أو بشرية )قوى عاملة( -
والولادات ومستويات الصحة العامة ومعدلات  الوفياتدلات مؤشرات عن الصحة والمرض وهذه المؤشرات تشمل مع -

 .ونسب الأمراض...إلخ ويمكن توفيرها بالرجوع إلى السجلات الإحصائية المتوفرة في المؤسسات الصحية

تحديد مساحة الخدمة: وتشمل المساحة الجغرافية التي تقوم المستشفى بخدمتها أي حسب الحجم المدينة يتم تحديد سعة  -3
ختيار الإحصاءات الرسمية السكانية إشفى. وبعد تحديد مساحة الخدمة فإنه يجب عمل مسح للمساحة وهذا سيتضمن المست

 بالإحصاءات الحياتية وتوقعات الحياة لفئات معينة من السكان، نسب الوفيات.
ى سياسة ذلك البلد، وعلى عوامل مباشرة: وتوفر هذه العوامل يعتبر شرطا أساسيا لنجاح عملية تخطيط الخدمات الصحية عل -ب

قتصادية ومرحلة التطور لذلك فإن تأثير العوامل المباشرة سيكون متباينا من بلد لآخر، وفيما يلي الإ جتماعية والمؤسسات الإ
أهم العوامل التي تدخل ضمن التحضيرات المباشرة لعملية تخطيط الخدمات الصحية بصورة عامة ومنها الخدمات التي تقدمها 

 فيات:المستش
 

 العملية التخطيطية الصحية: حيث أن عملية التخطيط الصحي يجب أن تتبع الخطوات التالية: -أ
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 تحديد المشكلة والتي تتضمن تحديد الموارد البشرية والمادية المتوفرة -
 صياغة الخطة -
 مناقشة وقبول أو مصادقة الخطة من السلطات العليا -
 تنفيذ الخطة -
 طة في تحقيق الأهداف الصحيةالتقويم الدوري لمدة فعالية الخ -

 لجنة التخطيط الصحي: تتضمن المهام الفنية للجنة التخطيط الصحي ومنها: -ب
 تكامل المشاريع المقترحة من قبل المنظمة التنفيذية وتحويلها لبرامج متوسطة وقصيرة المدى -
 سؤولة عن الميزانيةتقديم وإحالة البرامج والدفاع عنها أمام السلطات التخطيطية المركزية والسلطات الم -
 اقتراحات السياسات والإدارات والمؤشرات الأخرى اللازمة لتنفيذ وتحقيق البرامج -
 مراجعة وتقويم البرامج -

وحدة التخطيط الصحي: إن العمل التفصيلي سينجز في الوحدة التخطيطية لذلك فإنه من الضروري وضع محددات  -ج
تبر جديدا بالنسبة لكثير من السكان فإن الوحدة التخطيطية قد تجد عمل لهذه الوحدة ونظرا لكون مفهوم التخطيط يع

 نفسها معزولة وتفتقر للبيانات اللازمة كنتيجة لعدم فهم وظيفة هذه الوحدة.
توفير الكادر للوحدة التخطيطية: وذلك قد يثير بعض المشكلات في الدول النامية التي تعاني من نقص في ذوي المهن  -د

ستعانة بفريق فني خارجي يقضي فترة قصيرة في هذه الدول ن الإإالمعرفة القليلة بالتخطيط الصحي و  الطبية الذين لديهم
وقد أثبتت عدم فعاليته، وذلك لأن هذا الفريق قد لا يفهم ظروف ذلك البلد وخصوصياته ومثل هذا الفريق لا يساعد 

حدة التخطيطية يجب أن تضم أشخاصا محليين  غير في بناء هيئة منظمة تعنى بالشؤون التخطيطية الصحية لذلك فإن الو 
 ستعانة بأشخاص خارجيين.أنه يمكن الإ

عتبارات العالمية: حيث أن الخطة يجب أن يتم وضعها من قبل الكادر الوطني بالتشاور مع المنظمات التخطيطية الإ -ه
لخاصة وأنه من مسؤولية المركزية، إذ أن ذلك سيكون مهما عند التنفيذ فمن المعروف أن لكل بلد مشاكله ا

ختصاصيين في ذلك البلد الإدارة اليومية للخدمات الصحية وأنه من الأهمية تحديد مسؤولياته وواجبات جميع أعضاء الإ
 فريق التخطيط ويجب أن يكون التخطيط جزء من الإدارة فلا يمكن فصله عنها.

والوزارات الأخرى يعد أمرا ضروريا سواء كان ذلك  التنسيق مع القطاعات الأخرى: حيث أن التعاون بين وزارة الصحة -و
في تحقيق أهداف الخطة الصحية أو في توفير الكادر العامل في تقديم الخدمات الصحية ووزارة الصحة لها علاقة وثيقة 

في مثلا: مع وزارة الزراعة فيما يتعلق بالتغذية ومع وزارة العمل بخصوص رفع المستوى الصحي للبلد ومع البلديات 
 المحافظة على الصحة العامة.

مشاركة الجميع: حيث أن نجاح تنفيذ الخطة الصحية يعتمد على التعاون الوثيق بين السكان في ذلك البلد لذلك فإنه  -ز
سيكون من الضروري مشاركة السكان في عملية التخطيط على المستوى المحلي وكذلك المستوى وبالرغم من أهمية 
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ة من الأمية. لذلك فإن التعليم الصحي يير ممكن في بعض الدول، حيث يوجد درجة عالمشاركة السكان إلا أنه غ
للمجتمع وخاصة المدارس للأطفال سيكتسب أهمية خاصة ويعد جزاء من تخطيط التدريب وأن هناك حاجة خاصة 

 1لمبادئ والعلوم التطبيقية.ا  لتكيف بعض
 مبادئ تخطيط المستشفيات: -2

 من بين هذه المبادئ:
 تقديم أفضل رعاية ممكنة للمرض ويمكن للمستشفى تحقيق ذلك من خلال: -1

 .توفير عناصر بشرية مؤهلة وكفؤة إضافة إلى الأجهزة والمعدات والخدمات الداعمة لرعاية المرضى  -أ
 .وجود هيكل تنظيمي يجدد المسؤوليات والواجبات بوضوح ويركز على المحاسبة عن النتائج  -ب
 .يئة الطبية وأعضاء الفريق الصحي )تعليم، تدريب، استشارات...(التفاعل بين الأعضاء اله -ج
 .مراجعة مستمرة لمدى ملائمة وجود الخدمات المقدمة من الأطباء والممرضات والفنيين -د
طلاع على التقدم في مجال الطب إأنشطة تعليمية مصممة وموجهة لتحسين رعاية المرضى ولإبقاء الأطباء على  -ه

 .والتكنولوجيا الطبية
 .ستشفائية الجيدةتطبيق معايير الرعاية الإ -و

 التوجه الفعال للمستشفى نحو المجتمع ويمكن تحقيق ذلك من خلال: -2
 هتمام الحقيقي بقضايا المجتمع وصحته ممن يتمتعوا بقدرات قيادية في مجتمعهم.وجود مجلس إدارة ذوي الإ -أ

 .الحقيقية لأفراد المجتمع المحزوم ستشفائية على أساس الحاجةإوجود سياسات تركز على توفير خدمات  -ب
وجود برامج خدمات ممتدة إلى المجتمع المحلي وإلى حيث أماكن الإقامة وخاصة لبعض فئات المجتمع ككبار السن وذوي  -ج

 الأمراض المزمنة مرضى أو مدمنين.
 .المشاركة في برامج الصحة العامة الموجهة لخدمة المجتمع -د
 .والأهداف المرسومة للمجتمع المحلي وتنميته التكامل بين خطط وبرامج المستشفى -ه
 وجود برامج علاقات عامة قادرة على إطلاع المجتمع على أهداف المستشفى وخططه وقضاياه ومشاكله. -و

 ستمرار للنحو للمستشفى مستقبلا ويمكن تحقيق ذلك من خلال:ضمان الإ -3
 رورة لدعم إيرادات المستشفى.وجود إدارة مالية كفؤة قادرة على توفير الأموال اللازمة عند الض -أ

نسجام بين البرامج والخدمات التي يقدمها المستشفى مع حاجة المجتمع من جهة وتواجد السيولة من جهة الموازنة والإ -ب
 .أخرى

 جتذاب أطباء كفؤين للعمل فيه.إالمحافظة على نسبة أشغال مثلى للأسرة ويعتمد ذلك على قدرة المستشفى على  -ج

                                 
 .64-63-62-61، ص2007سليم بطرس جلدة، إدارة المستشفيات والمراكز الصحية، دار الشروق للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، 1
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 زدواجية في الموارد والهدر.التطوير مبنية على أساس الحاجة الفعلية للمجتمع لمنع وتجنب الإوجود خطط للتوسع و  -د
وجود خطة محددة ودقيقة لتمويل رأس المال لضمان تبديل الأجهزة والمعدات بشكل جيد أو التطوير والتوسع في  -ه

 المنشآت.
 وجود تخطيط منظم في المستشفى من خلال: -4

 .التخطيط بدعم من لجنة التخطيط طويل الأجلوجود إدارة تقبل بشمولية  -أ
 .المستشفى ةتحديد منطقة خدم -ب
 .تحليل أفراد الهيئة الطبية بالنسبة للعمر وموقع العيادة، التخفيض وعدد المرضى الذين تم إدخالهم  -ج
 .ستعجال المالي لغايات تقدير الطلب المستقبلي على خدمات المستشفىتفحص وتقييم الإ -د
 ة وبعيدة للمستشفى.تحديد أهداف قصير  -ه

 وجود خطة معمارية صحيحة ويتحقق ذلك من خلال: -5
 .التعاقد مع مهندس معماري كفؤ وذو خبرة في الصناعة المستشفيات -أ

 .ختيار موقع ملائم للمستشفىإ -ب
 .تقرير حجم المنشأة الكلي وحجم الخدمات والدوائر بما يتناسب مع الحاجة المقدرة لمنطقة الخدمة -ج
 .ومناسبة للحركة والتنقل داخل المستشفى تأسيس أنماط كفؤة -د
ستغلال الأمثل للموارد البشرية وتضع الدوائر خطة معمارية تأخذ في الحسبان الحاجة إلى التوسع المستقبلي وتسمح بالإ -ه

 .ماكنها الصحيحة والمناسبة كما توفر المرونة لإمكانية التبديل والتعديل في غرف المرضىأوالأنشطة في 
 افي بقضايا:هتمام الكالإ -و

 ضبط العدوى -
 خطط الطوارئ والكوارث -
 ستعمال المشترك للخدمات من قبل مرضى العيادات الخارجية والمرضى الداخليينالإ -

 مراحل تخطيط خدمات المستشفيات: -3
 تشمل عدد من المراحل المنطقية التي يمكن تحديدها كما يلي:

 حتياجاتتحديد الإ -
 تقدير الموارد -
 تحديد الأولويات -
 تقويم المستمر للإنجازال -
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حتياجات من الخدمات الصحية يجب أن تحدد بصورة كمية ونوعية فالعوامل الكمية حتياجات: حيث أن الإتحديد الإ -1
تتضمن عدد الأسرة لكل نوع من المستشفيات ولكل خدمة خاصة نطاق خدمات العيادة الخارجية ونطاق الخدمات المركزية 

 افدين في المستشفى.و رضى العيادات الخارجية والالتشخيصية والعلاجية اللازمة لم
أما العوامل النوعية فإنها تتضمن مستوى العناية الصحية في المستشفى ومستوى التخصص المرغوب، بالإضافة لمدى 

 ختصاصية في الدولة.توزيع الخدمات الإ
الطلب والتكنولوجيا الطبية تعتبر ضرورية،  حتمالات الخطأ فإن التقديرات والتنبؤات للتطورات المستقبلية فيإوبالرغم من 

وهنا فإن التنبؤات الإحصائية تكون مفيدة غير أنها ليست كافية لوحدها وبشكل عام فإن هناك ثلاث طرق أساسية لتحديد 
 حتياجات وهي:الإ

ات مثل: العوامل تجاه العام لمجموعة من المتغير رتباط وخط الإستخراج معامل الإإحتياجات المحتملة: لتضمن تحديد الإ -أ
 بين السكان وغيرها. والوفياتجتماعية والثقافية قتصادية والإالسكانية والعوامل الإ

ستخدام الخدمات المتوفرة وبموجب إحتياجات في الماضي: تتضمن هذه الطريقة بالدرجة الرئيسية تحليل الرجوع إلى الإ -ب
ستخدام عن ام الخدمات المتوفرة ويمكن تحديد مدى الإستخدإحتياجات يتضمن تحديد مدى هذه الطريقة فإن تحديد الإ

 طريق تحليل بعض العوامل مثل: معدل الإدخال والإخراج.
ستخدام أي من الطريقتين السابقتين له سلبياته لذلك فإن تحديد الأكثر إستخدام كلتا الطريقتين: حيث تبين أن إ -ج

 طريق الجمع بين الطريقتين: التنبؤ الرجوع للماضي. حتياجات من خدمات المستشفيات يمكن أن ينجز عنتكاملا للإ

 هتمام ينصب على الأنواع المختلفة من الموارد:تقدير الموارد: إن الإ -2
 القوى العاملة -
 الأموال -
 التسهيلات -

الأولى ستثمارات الرأسمالية والتكاليف التشغيلية في السنة عتبار ليس فقط الإإن عملية تقدير المصاريف يجب أن تأخذ بعين الإ
 لكن أيضا الزيادة المستقبلية في المصاريف التشغيلية.

قتصادية والسياسية فضلا جتماعية والإعتبارات الإتحديد الأولويات: وهي أصعب المراحل وذلك لأنها تتضمن الكثير من الإ -3
 1عن العوامل الطبية.

 تصميم المستشفى الحديث وتوزيع المسؤوليات: -4

I- :تصميم المستشفى 
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إهمال أي جزء من العملية التخطيطية حيث أن هناك ترابط بين أجزاء العملية التخطيطية وجميع هذه الأجزاء لا يمكن 
تساهم في تكوين العملية التخطيطية لجميع أنواع الخطط التي تبدأ ببرامج تتضمن خطوط عريضة وبعد مراحل يصبح هذا البرنامج 

اصيل في كافة المستويات التخطيطية واضحا فإن العمليات بالتالي ستكون أكثر  محددا ومعروفا بصورة أوضح وإذا ما تم جعل التف
 كفاءة.

 ويمكن تقسيم تصميم المستشفى لثلاث مراحل أساسية:

مرحلة الملاءمة: يتم فيها تحديد عدد المرضى الداخليين إلى المستشفى وعدد المراجعين للعيادة الخارجية بصورة أولية وذلك لأن  -1
مة للمستشفى والمقاييس التخطيطية يتم وضعها على أساس عدد الأسرة أو فئات المراجعين للعيادة الخارجية،  المساحة اللاز 

كما أن بعض المقاييس يمكن التوصل إليها من خلال التسهيلات المتوفرة في المستشفيات المماثلة من حيث الحجم ونوع 
ف، ولهذا المستوى العام يعد كافيا لتحديد وتقدير التكاليف الأولية الخدمة من دون أن يتم تقسيم ذلك إلى الأقسام أو الوظائ

 لعملية إنشاء المستشفى.
ستخدام سيكون ضروريا وإضافة إمرحلة الخطة أو البرنامج الأساسي: إن التحليل العقلاني للوظائف المتوقعة العمليات والا -2

حتياجات الوظائف الأساسية أو أقسام المستشفى إديد لذلك فإن التحليل يجب أن يكون أكثر تفصيلا ليكون بالإمكان تح
 مع شيء من الدقة.

 عمليات البرمجة يمكن أن تتضمن الخطوات التالية:
 إعداد قائمة الأسئلة التي سيتم الإجابة عليها -
 إطلاع أي شخص له علاقة بمضمون السؤال -
 .هو تهاجعة القائمة وإعداد قائمة بأسئلالطلب من أي شخص ذي علاقة بمر  -
 توحيد وتبسيط جميع القوائم -
 إعداد قوائم جديدة -

مرحلة الخطط والبرامج التفصيلية في حالة تهيئة وتحضير البرنامج الأساسي والخطة فإن تطوير الخطط التفصيلية سيكون 
في معرفة أكثر سهلا أو أقل صعوبة حيث أن الخطوط العريضة للوظائف الملائمة والميزانية المالية ستكون محدودة المشكلة تتمثل 

 وهناك خطوتان أساسيتان في هذا المجال هما: الطرق فعالية لتوزيع الموارد.
ويتم تقييم حجم العمل بالنسبة للتسهيلات والمعدات  وعدد الأشخاص وعوامل ،تقييم حجم العمل ، التعريف النهائي -

 1ستخدام المتوقعة.الإ

II- :توزيع المسؤوليات 
 ه من الضروري أن يتم توزيع المسؤوليات مركزيا وإقليميا ومحليا كما يلي:عند تخطيط خدمات المستشفيات فإن

                                 
 .68-67، ص2007دة، إدارة المستشفيات والمراكز الصحية، دار الشروق للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، سليم بطرس جل1
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: إن مبدأ المسؤولية في المستوى المركزي هو وضع السياسة وهذا يعني تحديد خطة المستشفيات الإجمالية، كما المركزي المستوى -1
 أن للسلطة المركزية مسؤوليات متعددة أخرى وتشتمل: 

 ميع المستوياتالتنسيق لتضمين الخطط لج -
جتماعية والصحية الأخرى الجامعات وأقسام العمل التنسيق مع السلطات التخطيطية على مستوى الدولة والخدمات الإ -

 .العامة الأخرى
 تحليل التكاليف وتخطيط الميزانية -
 الحصول على الأموال اللازمة من السلطات التشريعية والتنفيذية -
 المستشفىإعداد البحوث الخاصة بتخطيط تصميم  -

: بالرغم من أن واجبات السلطة المركزية هي واجبات فنية أصلا إلا أن بعض سلطاتها تتضمن وضع المستوى الإقليمي -2
عتبار حتياجات إقليمية تفصيلية، آخذين بعين الإإالسياسة وأحد مسؤولياتها الأساسية هو ترجمة المعايير الموضوعة مركزيا إلى 

المتوفرة والخبرة والسلطات الإقليمية مسؤولة أيضا عن التخطيط الإقليمي التفصيلي في إطار  حالة الإقليم وكذلك المؤسسات
الخطة الوطنية وبالتنسيق مع السلطات الإقليمية التخطيطية في المدينة والسلطات التخطيطية في البلد كما يجب أن يقسموا 

ئمة أكثر من غيرها، والمدن الجديدة حيث لا يوجد فيها الإقليم لمناطق ملائمة لإقامة المستشفيات فيها وضمان خطط ملا
ختيار الموقع الملائم لكل مستشفى وهذا ينبغي أن يكون بالدرجة الأولى عن طريق إخدمات صحية ومن الضروري كذلك 

ل نفس عتماد على وظائفها وعلاقتها بالمجتمع الذي يخدمه، ومن المهم أيضا أن تكون مواقع المستشفيات المحلية داخالإ
 المنطقة السكانية التي تخدمها.

وبصفة عامة فإن الموقع يجب أن يكون ملائما لحجم المستشفى وللمناطق البعيدة بينما ستكون السلطات الإقليمية 
 مسؤولية عن الأمور التالية:

 إعداد الميزانية التفصيلية -
 التحديد الأولي للمستوى المحلي -
ختيار المدة إلية و لمحلي وقد يكون هناك حاجة لوضع تصاميم للسلطات المحتنسيق وتصميم المستشفى على المستوى ا -

 البقاء والمقاومة والتعاقد المركزي على أبنية المستشفيات المحلية
: إن الإعداد لتخطيط المستشفيات عادة ما يبدأ في المستوى المحلي على أساس أنه قريبا من هؤلاء الذين المستوى المحلي -3

خدمات المستشفيات ولذلك فإن من واجب السلطات المحلية أن تقوم بتزويد السلطات الإقليمية  يوفرون ويستخدمون
عتبار في عملية التخطيطية التفصيلية ومن الضروري للفنيين بالمعلومات عن المشكلات المحلية التي يجب أن تؤخذ بعين الإ
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لية التصميم من قبلهم وهذا الأمر ضروري بدرجة أكبر ومدير المستشفى بأن تكون المستشفى محدودة بصورة تفصيلية قبل عم
 1في الدول النامية.

 التنظيم الداخلي للمستشفيات
 2أهداف التنظيم في المستشفى: -1

لا تختلف أهداف التنظيم في المستشفى عن بعضها البعض، فكلها تسعى إلى تنفيذ خطط المستشفى بأقصى كفاءة 
 :ممكنة، ومن أهم هذه الأهداف ما يلي

إيجاد الوحدات التنظيمية التي تستدعيها طبيعة العمل في المستشفى بالشكل الذي تتحدد فيه المهام والواجبات المناطة  -1
 بكل من هذه الوحدات التنظيمية بصورة واضحة ودقيقة.

ول تحديد سلطات ومسؤوليات العاملين في المستشفى بشكل محدد ودقيق أيضا، وبما يؤدي إلى إمكان تحديد المسؤ  -2
 عما قد يقع من قصور بسهولة ويسر.

عتيادية، مثل إجراءات السجلات الطبية من تحديد إجراءات وأساليب العمل للوحدات التنظيمية التي تقوم بالمهام الإ -3
 سترجاعها.إحيث ترتيب نماذجها وتصنيفها وفهرستها وحفظها و 

لال تحديد علاقتها ببعضها البعض والعمل على التنسيق فيما بين نشاطات الوحدات التنظيمية المختلفة وذلك من خ -4
تباعها كالمشاورات الشفوية والكتابية فيما بين إتصال بينها، والتخطيط المسبق للأساليب الواجب تدعيم خطوط الإ

جتماعات التي تعقدها اللجان الطبية والإدارية بهدف دراسة موضوعات معينة وتقديم التقارير عن الأطباء، والإ
 لى الوحدات التنظيمية ذات العلاقة.نتائجها إ

ستجابة لما يطرأ على المستشفى من تغيرات وذلك يكون عن طريق توفير ما تستلزمه مواجهة تلك المقدرة على الإ -5
 عماله ونشاطاته أو في التكنولوجيا.أالتغيرات، سواء في 

 3ختيار موقع المستشفى:إ -2
ص، لأن المستشفى يحتاج إلى هدوء أو إلى مكان يسهل الوصول ليس في أي موقع يصلح لإقامة مستشفى عام أو خا

إليه، وليست الأماكن المزدحمة وذات الضجيج والضوضاء، صالحة لإقامة مستشفى علاجي أيا كان نوعه، حيث أن من بين 
 ختيار المستشفى، ما يلي:إالعوامل المؤثرة في 

 سهولة الوصول إليه بالنسبة للمرضى -1

 تجاه الشمس والرياحإالمباني عليها مثل  ملائمة الأرض لإقامة -2

                                 
 .71-70-69ص، 2007سليم بطرس جلدة، إدارة المستشفيات والمراكز الصحية، دار الشروق للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، 1
 .75ص ، 2007الشروق للنشر والتوزيع، عمان، الأردن،  سليم بطرس جلدة، إدارة المستشفيات والمراكز الصحية، دار2
 .79ص ، 2007سليم بطرس جلدة، إدارة المستشفيات والمراكز الصحية، دار الشروق للنشر والتوزيع، عمان، الأردن، 3
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ويمكن الحصول على أفضل المعلومات فيما يخص سهولة الوصول للمستشفى عن طريق دراسة خارطة، حيث يتم دراسة 
الأماكن التي يأتي منها المرضى بالإضافة إلى معلومات عن التغييرات المستقبلية في توزيع الكثافة السكانية كإنشاء قوى جديدة 

التطور الصناعي، وإنشاء طرق جديدة ووسائل مواصلات حديثة، كما وتستطيع الخرائط إظهار التوزيع السكاني والمكان الذي و 
تصالات مثل يتوسط هذه الفئات السكانية الموزعة، بحيث يمكن الوصول إليها بسهولة، هذه العوامل بالإضافة إلى وسائل الإ

ختيار إتصال الجوي والمطارات، ستشير كلها وتساعد في عملية رية والنهرية، وطرق الإالطرق والسكك الحديدية والوسائل البح
الأماكن الأنسب لإقامة المستشفى عليه، على أن المكان المشار إليه قد لا يكون نفس المكان المقام عليه المستشفى حاليا، 

 ت السكانية وتوزيعها:قتصادية، ستؤثر على تواجد الفئاإجتماعية و إعتبارات وتأثيرات أخرى لإ
تختلف مباني المستشفيات على حسب نوع التخصص والإمكانيات المتاحة، فمثلا نجد أن بعض  مباني المستشفى: -أ

المستشفيات تميل إلى المباني ذات الطوابق المتعددة، وفي أماكن يسهل الوصول إليها، بينما يوجد مستشفيات أخرى تتألف 
 حتياجات.وقف على ضوء الإمن دور واحد أو دورين، وذلك يت

حيث تعمل بعض المستشفيات على توفير عدد من الأجنحة الخاصة ويتكون كل جناح من غرفة وصالون  الأجنحة الخاصة: -ب
 وحمام، وهذه الأجنحة تكون ذات تكلفة مرتفعة وتكون كذلك مجهزة بالأجهزة الكهربائية.

مستوى مرتفع من التجهيز ومن المفروشات الممتازة، وتلحق بكل حيث تتميز هذه الغرف بوجود  الدرجة الأولى الممتازة: -ج
تساع في المدخل، ولا يمنع من وجود جهاز تكييف إ( مع وجود ²م 16غرفة حمام خاص، ومساحة الغرفة لا تقل عن )

 زيل، وعادة ما يسمح بمرافق للمريض.ـوتلفزيون حسب طلب الن
المفروشة بمستوى لائق وملحق بها حمام خاص، وإن كانت مساحتها  وهي تكون من الغرف غرف الدرجة الأولى العادية: -د

 أقل، وعادة ما يسمح بمرافق وهي أقل في تكلفة الإقامة من غرف الدرجة الأولى الممتازة.
وهذه الغرف في تجهيزاتها وفي المفروشات الموجودة فيها، تكون أقل في المستوى من غرف الدرجة الأولى  غرف الدرجة الثانية: -ه

لعادية، وعادة يسمح بوجود نزيلين في وقت واحد، ولكن لا يسمح فيها بوجود المرافق، وإن كانت بعض المستشفيات ا
 تخصص حمام واحد لكل غرفتين، وكذلك عادة ما يسمح بالأشغال للحالات المشابهة.

مساحتها، وعلى مدى  وهي تحتوي عادة على عدة أسرة للمرضى، ويتوقف عدد هذه الأسرة على حسب الدرجة الثالثة: -و
توافر الأماكن المخصصة للتخصصات الطبية المعينة، وعادة ما توزع على حسب الحالات والتخصصات، فنجد أن التنظيم 

 الداخلي للمستشفى يقيد إلى حد ما بالتخصص ومدى توافر الخدمات.
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 1الأقسام التنظيمية للمستشفى: -3
 التنظيمية منها ما يلي: إن المستشفى يتكون من العديد من الأقسام

 الأقسام الطبية: -أ
تمثل هذه الأقسام القطاع الرئيسي في المستشفى حيث أنها تقدم الخدمة الطبية، وهذه الأقسام تختلف من مستشفى لآخر، 

 وذلك حسب نوعها ومستواها، وفيما يلي عدد من أمثلة هذه الأقسام:
 .قسم الأمراض الباطنية -1
 .قسم أمراض القلب  -2

 .اض النساء والولادةقسم أمر  -3

 .قسم العيون -4
 .قسم المسالك البولية والكلي -5

 .قسم الأمراض الجلدية والتناسلية -6
 .قسم الأذن والحنجرة -7

 .قسم الأطفال -8
 .قسم التخدير -9

 قسم العظام والعلاج الطبيعي -10
 قسم الأسنان وغيرها -11

أو حسب التسميات الخاصة  كذلك فإن بعض المستشفيات تضع مسميات للأقسام على حسب نوعية الأمراض
 ، وقسم التعليم المركزي.الشيايينبدراسة العلوم الطبية مثل: قسم جراحة الأوعية، وقسم 

 الأقسام الخاصة بالمستشفى: -ب
والمقصود بذلك الأقسام التي تتميز بأهمية رئيسية في نشاط المستشفى وفي الخدمة الطبية المقدمة. ونجد بأن بعض 

 الأقسام وتخصص لها ميزانية كبيرة، ومن أمثلة هذه الأقسام ما يلي: المستشفيات تهتم بهذه

 غرف العمليات الجراحية: -1
إن غرف العمليات في أي مستشفى هي المكان الذي تجري فيه العمليات الجراحية المختلفة، وتخضع في تشغيلها لنظام 

، كما تراجع تجهيزات يوميا من حيث الصلاحية وإمكانية خاص ودقيق، كما وتتوافر فيها الأجهزة والمعدات اللازمة بكفاءة عالية
 نخبةستخدام. كذلك فإنه يخصص لغرف العمليات الجراحية طاقم متخصص من الموظفين والممرضات والأطباء المساعدين، أي الإ

ات ورعاية ستشاريين في جميع التخصصات الدقيقة للتشخيص والعلاج...إلخ. وقسم الجراحة خصص ليقدم نوعية خدممن الإ
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طبية في كل تخصص جراحي وفقا للمستويات الدولية: كما أن الموظفين بقسم الجراحة يحرصون على تقديم رعاية مهذبة وواقية 
إلى المردود العيادي الأمثل وقناعة المريض ومن التخصصات في قسم  -بطبيعة الحال–بطريقة لطيفة وعطوفة، والذي سوف يؤدي 

 الجراحة نذكر ما يلي:

ستشاريون وأخصائيون يقدمون كامل إوهو من أكبر الوحدات بقسم الجراحة، ويعمل فيه  احة العظام:جر  -1-1
 التغطية للتخصصات الفرعية في هذا المجال.

ستخدام أحدث الطرق التقنية المستعملة حاليا في التدخل الجراحي، بالإضافة إلى إوفيه يتم  الجراحة العامة: -2-1
 ة.جراحة الجهاز الهضمي التقليدي

حيث تجرى فيه معظم التدخلات الجراحية الدقيقة في مجال جراحة المخ والأعصاب  جراحة المخ والأعصاب: -3-1
 مع معالجات إصابات الرأس.

ويتم فيه إجراء الجراحة الإصابات والجراحات التجميلية في هذا التخصص، مثل شفط  جراحة التجميل: -4-1
 الدهون، وجراحة العيوب الخلقية أو الشاذة.

لوكوما، وعلاج أمراض الشبكة بواسطة الليزر وفيه يتم إجراء عمليات جراحية مثل علاج الج ة العيون:جراح -5-1
 وغيرها.

وهذا التخصص يملك عدة طرق تقنية متقدمة لمعالجة مشاكل الأنف  جراحة الأنف والأذن والحنجرة: -6-1
 والأذن والحنجرة من خلال مجاهر دقيقة.

الطرق التقنية للتدخل البسيط لحالات المسالك البولية متضمنة في  حيث أن كل جراحة المسالك البولية: -7-1
 أنشطة القسم.

حيث ينقسم فيه تصحيح تشوه الأطفال وتصحيح خلع مفصل الورك الخلفي،  جراحة عظام الأطفال: -8-1
 وإجراء التطويل العظمي.

 قسم العيادة الخارجية: -2
وتشخيص للأمراض والحالات، ومن العيادة الخارجية يتم  ستقبال للمرضى،إحيث تعتبر العيادة الخارجية بمثابة قسم 

التحويل إلى الأقسام الطبية المتخصصة، ولذلك نجد بأن غالبية المستشفيات تعتبرها المكان الذي يفد فيه المرضى بمختلف 
 مستوياتهم وبخاصة في المستشفيات العامة أو المتخصصة.

مت بشكل كبير في التقليل من نفقات تشغيل الأقسام الداخلية والتي وقد زادت أهمية العيادات الخارجية بعد أن أسه
تشمل عادة نفقات الخدمات الفندقية مضافا إليها نفقات التشخيص والعلاج، وذلك عن طريق الترشيد في عملية إدخال المرضى 

رد المستشفى المحدودة الذي يبدو في ستخدام الأمثل لمواإلى الأقسام الداخلية بالمستشفى من دون تقصير، وهو أمر يؤدي إلى الإ
 الإمكان تقديم الخدمة الطبية لعدد أكبر بنفس هذه الموارد.
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 ولضمان أن تقوم العيادات الخارجية بدورها على أمثل وجه يسعى أن يتم مراعاة ما يلي: 
يث تقديم الرعاية الصحية في حتياجات العيادات الخارجية الأولية وهي التي تشبه المستوصف أو المركز الصحي، من حإتقدير  -أ

الخط الأول أي لجميع المرضى من دون الأعمار أو ميدان الممارسة، وذلك التقدير يأتي من الممارسين العامين، وكذلك من 
 ستقبال المرضى وتسجيله وتحديد المواعيد الخاصة بهم مع العيادات الخارجية التخصصية.قبل الموظفين الذين يقومون بإ

حدات العيادات الخارجية، وذلك على ضوء تقدير حجم الخدمات الطبية اللازمة لمراجعي العيادة، تقدير عدد و  -ب
 والتخصصات المطلوبة لأداء هذه الخدمات.

التنسيق مع رؤساء الأقسام الطبية ومع قسم التمريض أيضا فيما يتعلق بجدول مناوبات الأطباء والأخصائيين والممرضات في  -ج
 تخصصية.العيادات الخارجية ال

الإشراف اليومي على أوقات تشغيل العيادات الخارجية وتنظيم نشاطات تسجيل المرضى وإصدار البطاقات الطبية الخاصة  -د
 بهم، وكذلك حسن نظام تحديد مواعيدهم مع العيادات التخصصية.

 العمل على تلقي شكاوى المراجعين والعمل على معالجة وإزالة أسباب الشكوى. -ه

 ركزة:قسم العناية الم -3
وهذا القسم يعتبر من الأقسام الحديثة نسبيا والتي تقوم بإنشاءها المستشفيات، وتحتاج هذه الأقسام إلى رعاية خاصة 

ستقبال الحالات الخطيرة أو عندما يكون المريض في حالة تستدعي الإسعاف السريع والعزل عن إوتجهيز معين بحيث أنها تستطيع 
الطبية المركزية، ومعظم أقسام العناية المركزة بالمستشفيات تخضع لرقابة صارمة ورعاية مستمرة، تستمر  بقية المرضى، وإعطائه العناية

 لطوال ساعات اليوم، بل ولعدة أيام متتالية حتى تتحسن حالة المريض.
ها، فنجد أن إذ تشكل غرف العناية المركزة في المستشفيات أماكن أكثر حساسية وذلك نظرا للحالات الحرجة التي تحتوي

 البعض منها يكون مدعوما بجهاز للتنفس الصناعي، والبعض يكون في حالة إنعاش قلبي ورئوي وغيرها من الحالات الإسعافية.
إلا أن المشكلة الأكبر التي تكمن هي في أن خدمات العناية المركزة في بعض المستشفيات تعاني نقصا شديدا في الأطباء 

من ناحية الكفاءة والتدريب والخبرة، مما يتطلب معه نقل المريض لمستشفى آخر وما يترتب على ذلك وهيئة التمريض المتخصصين 
 1من إهدار للوقت وبالتالي تهديد الحياة وسلامة المريض.

 قسم الأجهزة فوق الصوتية: -4
هذه الأجهزة فوق ويعتبر هذا القسم أيضا من الأقسام الحديثة نسبيا التي بدأت بالدخول في المستشفيات، وتستخدم 

الصوتية في عمليات التشخيص لأمراض القلب والرمد والأمراض الباطنية وأمراض النساء والولادة وغيرها. ويوجد لدى أغلب 
المستشفيات الخاصة، وخاصة ذات المستوى الممتاز منها، بالإضافة إلى بعض المستشفيات الجامعية قسم مخصص للأجهزة فوق 

 الصوتية.
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ع هذه الأجهزة في قسم منفصل عن المستشفى، أو في مركز محدد يسمى بمركز التشخيص للأجهزة فوق وعادة ما توض
 الصوتية، وهذه الأجهزة تكون غالبا باهضة الثمن ولذا تتعاون بعض الجهات الدولية في تمويل بعض هذه المراكز.

ذو المجال الممتد وصدى القلب المرتد ذو ويتم تشغيل مثل هذه الأجهزة بعدة طرق، منها ما يعرف بطريقة )الدوبلر( 
نتشار إالبعدين، وهي تتم على عدة مراحل تساعد ولا سيما أمراض الكبد، وأمراض القلب، وأمراض العيون المزمنة، وبالتأكيد فإن 

 مثل هذه الأجهزة يساعد في زيادة فرص العلاج.

 قسم الأشعة: -5
على عدة أجهزة للأشعة والتصوير والتشخيص بالأشعة على أنواعها إن قسم الأشعة هو من الأقسام الخاصة التي تحتوي 

المختلفة. ونظرا لأن الأشعة أصبحت ذات إمكانيات كبيرة في خدمة الطب وفي التشخيص، فقد تعددت أنواع الأجهزة 
لكمبيوتر، والتصوير كتشافات بعض الأجهزة الحديثة في مجال التصوير بالأشعة كالتصوير الطبقي المحوري باإوأغراضها، حيث أن 

 النووي، قد ساعد في زيادة كفاءة قسم الأشعة.
هذا ويمكن تصنيف مجالات نشاط قسم الأشعة في المستشفيات إلى نشاطات فنية أساسية وأخرى إدارية مساعدة، 

 وفيما يلي عرض مختصر لكلا النوعين:
 النشاطات الفنية المساعدة: -أ

وهذا النوع من النشاطات يساهم في تحقيق أهداف القسم بطريقة مباشرة،  وهي التي تتعلق بالعمل الرئيسي للقسم،
في الكثير من المستشفيات، والمساهمة في علاج بعض  مراضالأوتتمثل هذه النشاطات غالبا في المساعدة على تشخيص بعض 

 الأورام السرطانية ومما يؤدي إلى نتائج أفضل في مجالي التشخيص والعلاج.
لمستشفيات الكبيرة التي تتميز أقسام الأشعة فيها بتوفر الإمكانيات المادية والخبرات البشرية، تقوم كذلك فإن بعض ا

ستخدام أجهزة التصوير بالموجات فوق الصوتية، بالإضافة إلى المساهمة في إكلية الطب على   لبةبدور متميز في مجال تدريب ط
 ا.البحوث الطبية التي تهدف إلى تشخيص الأمراض وعلاجه

 النشاطات الإدارية المساعدة: -ب
وهي النشاطات التي تساعد في إنجاز العمل الرئيسي للقسم وتسهم في تحقيق أهداف القسم بطريقة غير مباشرة، ويمكن 

ستيفاء الرسوم، بالإضافة إستقبال المرضى وتسجيلهم، وفي تحديد مواعيد التصوير أو العلاج، و إأن تتمثل هذه النشاطات مثلا في 
 طبع تقارير الأشعة وفهرسة التقارير وحفظها وغير ذلك. إلى

 أما بالنسبة للفحوص التي تتم في قسم الأشعة فيمكن أن تكون:
ويقوم بها فنيوا الأشعة، وهي تشمل عادة تصوير الرقبة والعمود الفقري والصدر والأطراف  فحوص روتينية غير مطولة: -

 وغير ذلك.
عادة لدراسة القناة الهضمية والمرارة والمسالك البولية وغيرها من الأعضاء وهذه تستخدم  ستشعاع:الفحوص بالإ -

 الداخلية الأخرى.
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ستعمال مظهر خاص للحصول على صورة موجبة، ويتم ذلك عن طريق تصوير الثدي بإ التشخيص المبكر للثدي: -
 ستشعاع العادية.بأجهزة الأشعة والإ ،ويمكن تصوير هذه 

يقوم بها أطباء متخصصون، وهي تتطلب أحيانا تحضيرا خاصا قبل البدء بالتصوير  وتية:التصوير بالموجات فوق الص -
مثل إعطاء الحامل قدرا معينا من السوائل قبل البدء بتصوير الرحم والحوض، وذلك يكون بهدف الوقوف على مدى 

 سلامة وصحة الجنين. 
أوجه القصور التي قد تؤثر على كفاءة التشغيل إلا أن قسم الأشعة قد يعاني في بعض المستشفيات من المشكلات و 

 1السليم لقسم الأشعة.

 قسم المعامل والتحليل )المختبر(: -6
وهذا القسم ذو أهمية خاصة في المستشفى حيث من النادر أن لا يطلب الطبيب المعالج إجراء بعض الفحوص 

ت وقد أصبح معروفا الآن أن الطب الحديث يعتمد والتحليلات من المريض سواء لإتمام التشخيص والعلاج أو لإجراء العمليا
الوسائل الوقائية من المطاعيم وذلك لغرض الحد من  هيزعتمادا كبيرا على مساهمة المختبر في تشخيص الأمراض السارية وفي تجإ

من الدقة،  هذه الأمراض، كما أن من الضروري الإشارة إلى أن واجبات العمل المختبري تتطلب المحافظة على مستوى عالي
والإتقان في إعطاء النتائج، والمختبرات أيضا دور هام في تدريب وتعليم طلبة كليات الطب والتمريض، وفي إجراء المختصين 
للبحوث اللازمة، كما وأن المختبر يعتبر نقطة تمركز لبعض اللجان الطبية في المستشفى، مثل لجنة عدوى المستشفيات إذ أنه يساعد 

 نتشارها.إالتقصي من مصدر العدوى في المستشفى وأسباب  هذه اللجنة على
 إلا أن بعض المختبرات قد تعاني من بعض أوجه القصور والتي قد تؤثر على كفاءة تشغيل السليم للمختبر.

 بعض أوجه القصور في المختبرات:
 مؤهلين كفاية لإجراء مثل هذه إسناد الكثير من نشاطات الفحوص المختبرية إلى المساعدين الفنيين بالرغم من أنهم غير -

عتماد على نتائج قد تكون غير صحيحة مما سيتسبب بدوره في تشخيص غير الفحوص مما قد يؤدي بالتالي إلى الإ
 سليم وفي علاج خاطئ لبعض الحالات المرضية.

ض المختبرات المرجعية، عدم وجود برنامج دوري لتقويم دقة نتائج الفحوص التي تجرى في المختبر، كالتعاون مثلا على بع -
 أو مراقبة بعض الأطباء المتخصصين للفنيين الذين يؤدون بعض الفحوص المختبرية وغيرها.

حتمال إصابتهم إتباع بعض العاملين لأساليب الأمن والسلامة المهنية مما يعرضهم لأخطار المواد الكيميائية، و إعدم  -
 لغياب بين العاملين.ببعض الأمراض المعدية، مما يؤدي لزيادة معدلات ا
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 قسم الصيدليات: -7
حيث أنه من الضرورة أن يتوفر في المستشفيات الأدوية والعقاقير اللازمة للعلاج، ولذلك نجد بأن الصيدليات قد باتت 

وتقيد يع الأدوية للعلاج الخارجي، أو للصرف الداخلي للمرض في الغرف ـجزءا مهما ولا غنى عنه في المستشفيات، وعادة ما يتم ب
دوية عادة بواسطة الطبيب المعالج وتعتبر من مستلزمات العلاج. على الحساب، أو إذا كانت المستشفى عام فتصرف هذه الأ

وبشكل عام فإن للصيدلية العديد من المهام في مجال تأمين وتوزيع وصرف الأدوية والمستلزمات الطبية، ومن هنا تنبع أهمية ودور 
 مة الطبية للمرض في المستشفيات.هذا القسم في تقديم الخد

 قسم المشرحة والثلاجة: -8
وهذا القسم لا تستطيع أن تستغني عنه المستشفى، وبخاصة إذا كان المستشفى تعليمي أو مستشفى حوادث أو غيرها. 

ناء عن هذا القسم ستغولكن يلاحظ عموما أن هذا النوع قد لا يتوافر في جميع المستشفيات، إلا أن المستشفى الكبير لا يمكنه الإ
 الذي يتم فيه بالأساس حفظ جثث المرضى الذين توفوا، فضلا عن حفظ أكياس زمر الدم المختلفة في الثلاجات.

 قسم العمليات: -9
حيث أن بعض المستشفيات الخاصة تتعدد فيها غرف العمليات فتخصص غرفة للعمليات العامة، وأخرى للقلب، وثالثة 

ت المتكررة وما قد تشتهر به المستشفى في توافر أمهر الأطباء، وضرورة تخصيص غرفة العمليات للعظام وهكذا... حسب الحالا
 إلى نوعية أخرى وهذا التخصص مطلوب ومفضل.

 وحدات علاج المبتسرين: -10
 ن علاج المرضى المبتسرين يحتاج إلى أجهزة حديثة ومهارة.إحيث 

 قسم الطوارئ: -11
لحالات الحادة من الأزمات القلبية، وهو كذلك الذي يقرر بالتحويل السريع وهذا القسم هو الذي يستقبل الحوادث وا

إلى قسم العناية المركزة الأمر الذي يتطلب معه العناية بالمريض بشكل خاص وعزله عن بقية المرضى وإعطاؤه جرعات دوائية 
 ( ساعة متواصلة.24مكثفة، ومباشرة مستمرة من قبل الأطباء لمدة )

لطوارئ في المستشفى من الأقسام ذات الأهمية الخاصة، إذ أنه يستهدف تقديم خدمة ذات نوعية لذلك يعد قسم ا
متخصصة تتمثل في الإسهام في الإنقاض السريع في الحالات الحرجة وللمصابين في مختلف الحوادث كخطوة أولى وضرورية في 

لك للتقليل من خطورة هذه الحالات والتخفيف من آلام المرضى مسرح الحادثة، تعقبها العناية الفورية حالة وصولها إلى القسم، وذ
زدياد في الأمراض التي قد تفاجئ الإنسان في أي وقت، وفي أي والمصابين. وقد زاد حجم العمل في هذه الأقسام وذلك تبعا للإ

رق وإصابات العمل والحرائق أو  مكان كالإغماء، والذبحة القلبية والتسمم، ولكثرة الإصابات التي قد تحدث له بسبب حوادث الط
يستلزم معه زيادة الإمكانات المادية والبشرية  رنهيارات والفيضانات وهو أمعتداءات والحروب، فضلا عما قد تسببه الإكنتيجة للإ

 لمواجهة حجم العمل المتزايد بهذه الأقسام، وبما يكفل أداء الخدمة بكفاءة وفعالية.
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 1الأقسام الخدمية بالمستشفى: -ج
هذه الأقسام لا تعتبر من الأقسام الطبية بالمستشفى كما أنها لا تقوم بأي نوع من العلاج الطبي بل هي تركز على و 

 مساعدة الأقسام الطبية ونستعرض أهم هذه الأقسام في المستشفى وهي:
 المطبخ وإعداد الطعام للمرضى وعربات الأكل )قسم التغذية( -
 التأثيث ومفروشات الغرف -
 ة والبياضاتقسم المغسل -
 تعقيم الملابس وتجهيزات للمرضى -
 قسم الأجهزة والتشغيل -
 مكتب خدمة النزلاء والزوار وغيرها -

 2الأقسام الإدارية بالمستشفى: -د
من المفترض أن تضع إدارة المستشفى أسلوبا محددا لتحسين الأداء في المستشفى ومتابعة  قسم التخطيط والمتابعة: -

 لخدمة الطبية.أحدث التطورات التي تحدث في ا
وهذا القسم يشابه النشاط الموجود في أي نوع آخر من المنشآت، وذلك من حيث إقامة  قسم العلاقات العامة: -

ختلاف نوعياته ومستوياته، والإعلام والصحافة بالإضافة إلى متابعة كل ما إالعلاقات والتعامل مع الجمهور على 
 يتعلق بنشاط المستشفى وخدماتها.

ستقبال وتنظيم الزيارات للمرضى بحيث هتمام خاص بقسم الإإونجد في بعض المستشفيات  ال والزيارات:ستقبقسم الإ -
لا يؤدي كثرة الزوار إلى إقلاق راحة المريض الذي يمر بفترة رعاية وعلاج وفي الواقع فإن العرب بطبيعتهم متعاطفين، 

 لفة قد تكون في بعض الحالات غير مرغوبة.ويميلون لإظهار مشاعرهم نحو أصدقائهم وأقاربهم بأساليب مخت
 قسم التعاقدات والتوريدات -
 قسم المخازن -
 قسم شؤون الموظفين -
 قسم الحسابات والخزينة -
 القسم الهندسي والصيانة -
 قسم السيارات -
 قسم الخدمات العامة -
 قسم الإعاشة المرافقة -
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 1الإدارة العليا في المستشفى: -4
 دخل الوظيفي لتنظيم أنشطتها حيث يتم إنشاء ثلاثة إدارات وظيفية كما يلي:تتبع المستشفيات وبشكل تقليدي الم

 الإدارة الطبية وتعتبر مسؤولة عن كافة الأنشطة الطبية المتعلقة بإنتاج وتقديم وتقييم جودة الخدمات الطبية. -
 وتقييم جودة الخدمات التمريضية.إدارة التمريض وتعتبر مسؤولة عن إدارة كافة الأنشطة التمريضية المتعلقة بإنتاج وتقديم  -
الإدارة العامة وتعتبر مسؤولة عن إدارة كافة الأنشطة غير الطبية وغير الطبية وغير التمريضية في المستشفى كالشؤون  -

 الإدارية والمالية والخدمية الأخرى.
الفريق مدير المستشفى كقائد وتشكل المستشفيات عادة فريقا إداريا يتكون من مدراء هذه الإدارات الثلاثة ويرأس هذا 

 لهذا الفريق.
 إدارة المستشفى:

كن أن يضاف إلى تلك الخبرة الطبية الطويلة، ويتيح للقائم بإدارة المستشفى ممارسة يمإدارة المستشفى فن مستقل بذاته 
 العملية الطبية والإدارية في وقت واحد.

إبعاده عن تلك المهام و إسناد الأعمال الطبية له  يهعلولكي يستطيع المدير أن يمارس مهام عمله يجب ألا يترتب 
 الإدارية التي يتطلبها ممارسته لإدارة المستشفى بمعنى أنه يحتاج إلى خلق توازن ما بين مهامه الطبية ومهامه الإدارية وهذا الأمر لا

قترح إنشاء مجلس إدارة أو إلمجال الإداري ولهذا يسهل تحقيقه إلا إذا توفر له العدد الكاف من المساعدين سواء في المجال الطبي أو ا
ستشاري مهمته التخطيط ووضع السياسة العامة للمستشفى والرقابة على أعمالها في إنجازها للأهداف والخطط الموضوعة إمجلس 

وله سلطات  على أن يتكون هذا المجلس من سبعة أعضاء على الأقل يكون منهم رئيس هو مدير المستشفى المسؤول عن التنفيذ
 قترح تشكيل المجلس على النحو التالي:إخاصة متوازن مع المسؤولية الملقاة على عاتقه. و 

 .وخريج لمعهد إدارة المستشفيات -طبيب قديم–رئيس المجلس  -
 .رؤساء الأقسام الطبية في المستشفى مثلاثة أعضاء معينين من أقد -
 .دير الخدمات العامةم -
 .افظة يمثل مصالح المرضىعضو يرشحه المجلس الشعبي بالمح -
 .عضو منتخب عن العاملين بالمستشفى من غير الأطباء -

 : بيئة المستشفي و هيكله التنظيمينيالمطلب الثا
 بيئة المستشفى وهيكله التنظيمي

 البيئة الداخلية للمستشفى: -1
رة عليها قياسا بما هو عليه في المتغيرات يقصد بها مجموعة المتغيرات الإدارية والتنمية التي تمكن إدارة المستشفى من السيط

نعكاسها على طبيعة العمل الإداري للمستشفى، ويمكن تقسيم هذه المتغيرات الداخلية على مجموعتين على الرغم إالبيئة الخارجية و 
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ذه المتغيرات سيتم من تكامل بعضها إلى البعض الآخر، إلا أن الفصل بينهما هو للتوضيح والتمييز رغم أن التفاصيل المتعلقة به
 بشكل مختصر وللتوضيح وهما: عرضها 

 موارد المستشفى: -1
 يقصد بموارد المستشفى الإمكانات المتاحة لها في إنجاز أعمالها التي تتمثل في مدخلاتها من الموارد المختلفة وهي:

 الموارد البشرية: -أ
ختصاص ا الحاد في كثير من الأحيان، إذ نجد الإختصاصاتها وتباينهإتتميز الموارد البشرية للمستشفى بتنوعها وتعدد 

المتقدم في مجال الطب بالمستشفى، ونجد في الوقت نفسه العامل غير الماهر كعنصر من عناصر المستشفى الذي يقوم بعمل أو مهام 
نتفاع من الموارد البشرية تكون المستشفى بحاجة إليها أيضا. وهذا يعني بأن إدارة المستشفى بحاجة مستمرة إلى إيجاد صيغ فعالة للإ

المختلفة لديها، ولما يعزز من تحقيق أهدافها المنصبة أصلا نحو تقديم الخدمة الصحية للمواطنين، وهذا يعني إعداد خطة لإدارة 
المتقدمة  حتياجاتها من الأفراد ومن ذوي التخصصات والمهارات المختلفة سواء كانتإالموارد البشرية في المستشفى، التي تعني تقدير 

 منها أو المحدودة، وفي حقبة معينة لمواجهة وإنجاز أهداف مقررة لها.
 وتزداد الحاجة للتخطيط ولإدارة الموارد البشرية في المستشفى لسببين رئيسيين هما: 

تساع وتعقد أعمال المستشفى من جانب، وزيادة حاجتها للطاقات البشرية من جانب آخر على الرغم من وجود نقص إ -
 ضح في الطاقات البشرية التخصصية المتقدمة.وا

حتياجاتها من الموارد البشرية إتخاذ القرارات المناسبة لتوفير إالتغير البيئي الخارجي المحيط بالمستشفى يجعلها ملزمة تجاه  -
قيق ذلك عتماد التخطيط العلمي لهذا العنصر الفعال والمهم في مسار إنجاز أعمال المستشفى ولتحالمطلوبة، وذلك بإ

 يتطلب الأمر الآتي:
o  تحديد الأعمال والوظائف الطبية والإدارية الواجب توفيرها مستقبلا بالمقارنة مع الأعمال والوظائف

 الموجودة حاليا.
o  ختصاصات الواجب توفيرها.يف تلك العمال والوظائف لتحديد المهارات والإظتو 
o لي وحاجاتها المستقبلية.تحديد أهداف خطة المستشفى بالموازنة بين الواقع الفع 

 
 

 الموارد المالية: -ب
هتمت إعد الموارد المالية من المهام والوظائف الأساسية لأية منظمة والمستشفى هي واحدة من بين تلك المنظمات التي ت

ل تخطيط مجرى عتبارها تشمالمستشفى أو طبيعة ملكيتها، بإ معتبارها الوظيفة التي تمارس بعناية فائقة وبغض النظر عن حجبها بإ
الأموال فيها وتنظيمه والرقابة عليه، وتحفيز الأفراد العاملين على أداء الوظيفة المالية بهدف تحقيق برامج المستشفى بأعلى فاعلية 

 وكفاءة.
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علي للواقع الف مطابقتهافلم تعد وظيفة المدير المالي في المستشفى تنحصر في تجميع البيانات المالية ومراجعتها للتأكد من 
في عمل المستشفى أو مجرد جمع عناصر الكلفة للمراكز المختلفة فيها، إنما يتعدى ذلك إلى المساهمة في إحداث زيادة المردود 

تجاه الهدف لكل واحد إختلاف نسبة و إقتصادي من أعمال المستشفى كان ذلك في القطاع الخاص أو العام، على الرغم من الإ
 الي من تحقيق دوره بنجاح في المستشفى فإن الواجب يدعوه للقيام بالوظائف الآتية:منهما، ولكي يتمكن المدير الم

ويقصد به التنبأ المستقبلي لما يمكن توقعه من أحداث خاصة بالمستشفى ومتعلقة بجانبه المالي، وهذا ما  التخطيط المالي: -
ية الوظائف الأخرى فيها، وفي جانب التحفيز شتراك مع بقيعطي لإدارة الموارد المالية في المستشفى صفة العلاقة والإ

المادي بخاصة، وتأمين حصولهم على مستحقاتهم المالية، وهذا العمل يتطلب جمع البيانات المالية اللازمة لتحقيق 
أهداف المستشفى مع وضع الموازنات التقديرية لتلك الأهداف للمساهمة في صحة ودقة القرارات المتخذة من قبل 

 شفى.إدارة المست
ستخدامها كأساس إتخذت بشأن التخطيط بعد تحديد نوعية المعايير التي يمكن إوتعني تقويم القرارات التي  الرقابة المالية: -

ها وفي كل المستويات الإدارية عللمقارنة، فالرقابة هنا جزء متمم للتخطيط المالي، ويشترط لنجاحها السير م
أن ما تم وما يتوقع إنجازه مطابق للخطط الموضوعة، أي أنها تسعى إلى للمستشفى، وتهدف الرقابة إلى التأكد من 

 نحرافات ما بين المخطط والفعلي وأسبابها بقصد معالجتها في الوقت المناسب.بيان الإ
 وهو مجموعة الفعاليات المالية التي يقوم بها المستشفى بغرض بلوغ أهدافه بكفاءة، ثم تقسيمها وتجميعها التنظيم المالي: -

على أسس معينة وتنظيم الأفراد العاملين فيها وتخويلهم الصلاحيات اللازمة مقابل مسؤولياتهم عن أداء الواجبات 
 المناطة بهم.

 الموارد المادية: -ج
تجاه إنجاز الأعمال، وبعبارة أخرى تلك الأجهزة ويقصد بها الموارد أو الطاقات المادية المتاحة لدى المستشفى كافة بإ

 ا يرافقها من مستلزمات لتمويل المدخلات في عمل المستشفى كنظام إلى مخرجات وتتمثل هذه الموارد المادية بالآتي:والمعدات وم
 .الأبنية والمرافق المختلفة لأقسام المستشفى  -
 .الأجهزة الطبية المستخدمة ولمختلف التخصصات التي يحتاجها العمل الطبي -
 .التجهيزات الفندقية الخاصة بالمستشفى -
 .لمعدات المتحركة من سيارات إسعاف وعربات نقل المرضى وما يماثلها من مستلزمات ا -
 الأجهزة والمعدات الخاصة بإرادة وعمل المستشفى. -

 الموارد المعلوماتية: -د
ويقصد بها البيانات والمعلومات كافة التي تحصل عليها إدارة المستشفى سواء كان ذلك ما يتعلق بداخل المستشفى أو 

تخاذ القرارات الإدارية الصحيحة. وهنا يكون من المناسب التمييز بين البيانات والمعلومات إذ ستخدامها بشكل كفء لإلإخارجها 
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تخاذ إستخدام خلال عملية أن الأولى تمثل المادة الأولية للمعرفة في مكونات موقف معين، في حين الثانية هي المنتوج الصالح للإ
 القرار.

الي  ديإليه هنا، بأن القرارات المتخذة من قبل أية إدارة ومنها إدارة المستشفى، لا يمكن أن يأإذن الشيء الذي نصل 
عتماد على البيانات والمعلومات اللازمة لذلك، حتى أصبحت نسبة تمثيل المعلومات إلى القرار المتخذ بحدود نجاحها دون الإ

 من ذلك، ولإدارة الموارد المعلوماتية يتطلب: %10شخصية وبنسبة تخاذه للقرار على مهارته الإبينما يعتمد المدير في  90%
 .تحديد مصادر الحصول على البيانات والمعلومات الداخلية والخارجية -
 .سترجاعها عند الحاجةإإيجاد نظام كفء لحفظ هذه المعلومات و  -
 .تحديث البيانات ولما يتوافق مع الحالات المستجدة -
 .حتمالات ضارة حيالهاإوالمعلومات تجنبا لأية قاعدة البيانات  تأمين حماية  -
تصال، أجهزة حفظ...إلخ( والبشرية إتوفير المستلزمات المادية )كومبيوتر، حاسوب شخصي، محطات طرفية، أجهزة  -

 للقيام بما هو مطلوب من مهام تخدم بها إدارة المستشفى وأقسامها العلمية والطبية المختلفة.

 وظائف مدير المستشفى: -2
ير في أية منظمة واجبات ومهام رئيسية يستوجب عليه القيام بها، ولكن الخصوصية للمنظمة تميز عمل هذا المدير للمد

 عن ذاك، وبالتالي يمكن حصر الوظائف الإدارية العامة التي يمارسها المدير في المستشفى بالآتي:
 تخاذ القرار:إالتخطيط و  -أ

قها وعلى وفق أسس علمية تبدأ من تحديد الأهداف التي تعيق مسار عمل وهي مجموعة الأفعال التي يرغب المدير بتحقي
تخاذ القرار فهو يمثل خيار واع من بين إالمستشفى وتقسيماتها الفرعية، وتجزئتها إلى المستويات التشغيلية المسؤولة عن التنفيذ، أما 

وترتبط عملية   لموضوعة وتحقيق الهدف المطلوب،المشكلة ا  مجموعة من المسارات البديلة من حيث قدرة ذلك البديل على حل
 تخاذ القرار بطبيعة الحال مع بقية الوظائف الإدارية الأخرى في المستشفى.إ

 التنظيم: -ب
رتباطها، ولخلق الهيكل التنظيمي للمستشفى، وتحديد إويتمثل في بناء الأنشطة والتقسيمات الإدارية داخل المستشفى و 

نسيابية الموارد لكل أجزاء المستشفى نحو تحقيق أهدافه بكفاءة إلمختلفة وتعزيز القدرة على تجهيز و العلاقات ما بين الأقسام ا
 وفاعلية أفضل.

 القيادة والتحفيز: -ج
وهي إحدى الوظائف الأساسية للمدير تجاه إثارة الأفراد العاملين بالمستشفى للأداء الأفضل للواجبات والمهام الموكلة 

ستمرار، ويتطلب ممارسة عاون فيما بينهم لبلوغ الأهداف ويسعى إلى تحفيزهم على إنجاز الأداء الأحسن وبإإليهم، وتعزيز صيغ الت
 تصالات بينهم وبين إدارة المستشفى.تجاهاتهم وتعزيز مسار الإإهذه الوظيفة فهم سلوك الأفراد و 

 الرقابة: -3
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تعني وظيفة رقابة الأداء على وفق توجه إدارة المستشفى هو التأكد من تحقق الأهداف وتنفيذ الخطط، ومن أهم 
مكونات هذه الوظيفة هي المقارنة بين الأداء الفعلي والمخطط على صعيد المستشفى ككل، أو الأفراد كل حسب تخصصه 

 قا لأجل ذلك.ستعانة بمجموعة من المعايير المحددة مسبالوظيفي، وبالإ
 .الربط بين موارد المستشفى ووظائف المدير : 1-3رقم الشكل 

 وظائف المدير
 الموارد

تخاذ إتخطيط و 
 القرار

القيادة  التنظيم
 والتحفيز

 الرقابة

     البشرية
     المادية
     المالية

     المعلوماتية
 الباحث إعدادمن :المصدر 

تجاه تحقيق أهداف المستشفى، إذ تتفاعل كافة الموارد مع ارية تأخذ شكل المصفوفة بإحيث يلاحظ بأن العملية الإد.
ستبعاد لأي عنصر على حساب بقية العناصر إتجاه تحقيق الأهداف وتعمل بشكل مشترك ومتناسق ولا يوجد وظائف المدير بإ

 الأخرى.
 البيئة الخارجية للمستشفى: -2

م مفتوح تؤثر وتتأثر بالبيئة المحيطة بها فإنه من الواجب عليها أن ترصد وتتابع طالما ينظر إلى المستشفى بكونها نظا
ستقراء المستقبل، والتكيف معه قدر الإمكان لكي تقدم خدماتها الصحية إلى المجتمع، وأن إستمرار المتغيرات التي تحتويها بهدف بإ

الخارجية ومن ثم التكيف التفاعل معها إذ يضمن لها التخطيط  دور إدارة المستشفى يستلزم تفهم المتغيرات التي تحدث في البيئة
 والتنفيذ السليم لمسار عملها الصحي المخطط.

لما يستوجب عمله من جهة، وقدرتها على مواكبة   وعليه فإن معرفة المستشفى لبيئتها الخارجية المحيطة بها تعني تفهم
ستجابة لحاجات المواطنين، وعليه فإن النتيجة المنطقية لهذه المعرفة تعني إمكانية إالتطورات والتغيرات الحاصلة في البيئة من منافسة و 

قتناص الفرص المتاحة وتجنب إالمستشفى في تعزيز نقاط القوة التي تمتلكها ومعالجة نقاط الضعف، وذلك من خلال قدرتها على 
 وعتين:التهديدات التي يتعرض لها. لذلك يمكن تقسيم البيئة الخارجية على مجم

 البيئة العامة: -1
تتمثل هذه البيئة بالمتغيرات التي تتسم في العادة بعدم إمكانية السيطرة عليها من قبل إدارة المستشفى، مما يستوجب 

 التكيف معها سواء كان ذلك في مجال خططها أو مسار عملها في الأداء الصحي، وتتمثل هذه المتغيرات البيئية العامة بالآتي:
 غرافية:البيئة الديم -أ

أهداف 
 المستشفى
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في الطلب على الخدمات الصحية المقدمة من  نقص تتميز هذه البيئة بالتغير السريع وعدم الثبات، مما يؤدي إلى زيادة أو
 قبل المستشفى، وتتمثل هذه المتغيرات بالآتي:

 .تغيرات في حجم وتركيبة وتوزيع السكان -
 .المنطقة الجغرافية المعنية فرادتغيرات في مستوى الدخل لأ -
 .غيرات في المستوى التعليمي والوظيفي لأفراد المنطقة الجغرافية المعنيةت -

وبلا شك أن دراسة هذه المتغيرات لها أهمية كبيرة للمستشفى، لأنها تركز على معرفة الفئات العمرية والجنس والتوزيع 
المنتشرة، وأنواع الخدمات الصحية الممكن  الجغرافي للمواطنين والكثافة السكانية...إلخ التي تقودها إلى معرفة طبيعة الأمراض

عتماده في ذلك. فضلا عن المهام الإدارية التي يمكن إناطتها إلى الأفراد العاملين في المستشفى إتقديمها، والأسلوب الذي يمكن 
 لتحقيق الأهداف المتوافقة مع هذه المتغيرات الديمغرافية.

 قتصادية:البيئة الإ -ب
المنظمات التي تتأثر بشكل  تلكية على جميع المنظمات، والمستشفيات هي واحدة من بين قتصادتنعكس التغيرات الإ

قتصادي في البلد وتدهوره ينعكس سلبا على تقديم ذلك المستوى المطلوب من واضح بهذه التغيرات، إذ أن صعوبة الوضع الإ
 ة الحصول على المواد الطبية اللازمة.الخدمات الصحية، وبالجودة المطابقة للمواصفات الواجبة، وذلك نظرا لصعوب

قتصادية على قدرة الجمهور في تسديد تكاليف العلاج الشخصية من جانب، كما تنعكس الآثار السلبية للبيئة الإ
وقدرة المستشفى في تحمل إجمالي التكاليف إذا ما كانت تعود للدولة من جانب آخر. فضلا عن ضعف إمكاناتها المستقبلية 

 ستيعابها لحاجات الجمهور.إقدم في مجال عملها و والت للنهوض
قتصادي ينعكس على المجال الصحي إيجابا حيث يتيح الفرصة أمام المستشفيات في نتعاش الإتجاه معاكس فإن الإوبإ

أمام  ستفادة من التكنولوجيا الطبية المتقدمة مع إتاحة الفرصةالتوسع وتقديم الخدمات الصحية وبمستوى عال من الجودة، والإ
 الأطباء والعاملين في القطاع الصحي للإطلاع على كل ما هو جديد ومتطور في مجال الطب وتقديم الخدمة الصحية للمواطنين.

 جتماعية:البيئة الثقافية والإ -ج
ومعتقدات جتماعية من قبل إدارة المستشفى في معرفتها لما يحمله أفراد المجتمع من قيم تنبع أهمية دراسة البيئة الثقافية والإ

جتماعية السائدة في المنطقة وبالتالي تأثيرها في أداء وتنفيذ الخدمات الصحية المقررة، فضلا عن كون ومفاهيم تقود المظاهر الإ
حتياجات الصحية للمواطنين، ويتحقق هذا رتباطا بالواقع والإإالقرارات التي تصدر عن المسؤولين في المستشفى تكون أكثر دقة و 

 جتماعية من خلال الآتي:يعاب للبيئة الثقافية والإستالفهم والإ
ن لكل مجتمع من المجتمعات خصائص تجعله متميزا عن المجتمعات الأخرى وذلك إما نتيجة لعوامل بيئية أو حضارية أو إ -

 ثقافية، أو نتيجة لعادات وتقاليد متوارثة 
لو مجتمع من الثقافات الفرعية أو الثانوية التي تتشابه على الرغم من وجود ثقافة رئيسية سائدة في كل مجتمع إلا أنه لا يخ -

 مع الثقافات الرئيسية في أمور وتختلف في أمور أخرى
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جتماعية تؤثر في نظر الأفراد لأنفسهم وللآخرين ولمنظمات الأعمال، وللمجتمع الذي ينتمون إن العوامل الثقافية والإ -
 إليه، وللعالم الذي يعيشون فيه.

جتماعي والعادات والتقاليد جتماعية لها تأثير على نشاط المستشفى، إذ أن المستوى الثقافي والإلثقافية والإإن المتغيرات ا
تؤدي دورا مهما في قدرة المستشفى على تقديم خدماته الصحية وتحديد مدى الإقبال على تلك الخدمات، إذ ما جدوى تقديم 

ستيعابا للتنفيذ من قبل المواطنين الذين تتوجه إليهم المنظمة الصحية المعنية إو ستجابة أو فهما إخدمات إرشادية وعلاجية لا تلقى 
في ذلك البرنامج الوقائي أو العلاجي المقرر، وهنا يتطلب الأمر التخطيط المسبق لكيفية التعامل مع هذه الحالة، وتحديد الأسلوب 

تي تحكمها عادات وتقاليد موروثة يصعب تجاوزها في بعض الأحيان جتماعية والثقافية والالأفضل في الدخول إلى مثل هذه البيئة الإ
 وبالسرعة الكافية.

 البيئة السياسية والقانونية: -د
تتمثل بالأنظمة والقوانين والقرارات التي تتخذها الدولة حيال الخدمات الصحية المقدمة للمجتمع والرقابة على إدارة هذه 

تشفى في التحرك ضمن توجهات الدولة وآفاق تطورها المستقبلي، أو بالعكس عندما الخدمات، كما تعكس هذه البيئة قدرة المس
تكون محددة للدخول في بعض الأنشطة والخدمات الصحية التي يستوجب توافر الشروط المناسبة لها وقبل الدخول فيها، وتؤثر 

 البيئة السياسية والقانونية على تقديم الخدمة الصحية من خلال:
 .الخدمات الصحية التي تقدمها المستشفيات من حيث النوع والكثافة والشموليةتحديد طبيعة  -
 .تحديد أسعار الخدمات الصحية بمختلف أشكالها وتخصصاتها العلاجية والتشخيصية -
 .تحديد أماكن ومواقع تقديم الخدمة الصحية والأسلوب الأفضل في تقديمها للمواطنين -
 داء الخدمة الصحية.تحديد القواعد الأخلاقية المتعلقة بأ -

 البيئة التكنولوجية: -ه
يعد التقدم التكنولوجي أحد القوى المؤثرة في المجالات الإنسانية المختلفة عامة ونوعية الخدمات الصحية المقدمة بخاصة،  

عمال ستنتشار الواسع لإكما تعد التكنولوجيا الجانب المتغير المستمر والسريع في عموم المجتمعات، وبشكل خاص بعد الإ
 تصالي.الحاسوب الشخصي، الإنسان الآلي وشبكات الأنترنت، والطب الإ

ستمرار مع التطورات العلمية والتكنولوجية في مجال وبقدر تعلق الأمر بالمؤسسات الصحية فإنها تحاول دائما التكيف وبإ
لمختبرات المتقدمة، للحصول على الخدمات الصحية والأجهزة الطبية المستعملة في التشخيص والعلاج، وكذلك في فحوصات ا

ستشارة الطبية والعلاج عن بعد تصالي للحصول على الإستخدام ما يسمى بالطب الإإالنتائج المختبرية الدقيقة والسريعة، وكذلك 
(Telemedicine).وذلك لمواكبة الحاجة المستجدة لتقديم خدمات سريعة وجديدة ومتخصصة للمواطنين ، 

 الهيكل التنظيمي: -3
 أولا: مفهوم الهيكل التنظيمي
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هو البناء أو الإطار الذي يحدد التركيب الداخلي للمنظمة، فهو يبين التقسيمات التنظيمي والوحدة الفرعية التي تقوم 
بمختلف الأعمال والأنشطة التي يتطلبها تحقيق أهداف المنظمة. ويوضح نوعية العلاقات بين أقسامها وخطوط السلطة وشبكات 

 فيها.تصال الإ
 وهو نظام فرعي يضم أنظمة فرعية متكاملة ومتفاعلة مع البيئة الخارجية للمنظمة.

فالهيكل التنظيمي للمنظمة بأبعاده المختلفة وبحسب نظرية النظام المفتوح، كل موحد يتصف بالحركة والنمو والتغير 
لي للعلاقات السائدة في المنظمة، وعليه فإن السمات المستمر، فهو بالتالي عبارة عن البناء أو الشكل الذي يحدد التركيب الداخ

 التي يمكن تأشيرها للهيكل التنظيمي هي:
أنه يعكس حالة المنظمة في حالة السكون وبما يتيح أنسب الظروف لتدفق العمل في مختلف أجزائها عبر تطبيق  -1

 القواعد والشروط التنظيمية التي تحكم مسارات العمل فيها.
هو أداة إدارية تستخدم لإنجاز وتحقيق الأهداف التي تهتم وتسعى   ليس هو هدف في حد ذاته، بلالهيكل التنظيمي  -2

 إليها المنظمة التي وجدت أصلا من أجلها.
ختلاف إلا يوجد هيكل تنظيمي مثالي صالح للتطبيق في مختلف أنواع المنظمات بل إن البعض من الكتاب يشبه  -3

 لاف الحاصل بين بصمات أصابع الإنسان بعضهم عن بعض.ختالهياكل التنظيمية للمنظمات كالإ

 داخله العلاقات القائمة في المنظمة وحدود السلطة فييأخذ الهيكل التنظيمي في الغالب الشكل الهرمي ليرسم  -4
 والصلاحية التي تخص كل مستوى من الهيكل التنظيمي.

 ثانيا: تصميم الهيكل التنظيمي
يمكن تطبيقه لجميع المنظمات حتى وإن كانت متشابهة، بل يمكن القول بأن هناك  اليثلا يوجد هناك هيكل تنظيمي م

 عتمادها في تصميم الهيكل التنظيمي للمنظمة وهي:إخطوات رئيسية يمكن 
حتياجات لإنجازها، وهذا ينعكس تحديد الأهداف الأساسية للمنظمة والأهداف الفرعية لكي يتم تنظيم وتحديد الإ -1

 التنظيمي.على طبيعة الهيكل 

تحديد الأعمال الرئيسية والفرعية وتجميعها كأنشطة ضمن المنظمة لكي يمكن إناطتها إلى ذلك القسم الذي يتولى  -2
 مهمة إنجازها.

يتولى كل قسم مدير أو مسؤول يمتلك السلطة والصلاحية لإنجاز الأعمال التي تناط به، ويكون مسؤولا عن المستوى  -3
 م المستوى الأعلى.الذي يشرف عليه، ومسؤولا أما

 تحديد علاقات العمل الوظيفية بين مختلف التقسيمات والوحدات ضمن الهيكل التنظيمي. -4

تصال الكفؤة التي تجري بين أجزاء الهيكل التنظيمي لتحقيق التكامل في إشاعة روح التعاون ومن خلال عمليات الإ -5
 بمنظمات خارجية.الأداء وعمله كنظام مفتوح على بقية الأنظمة الأخرى الممثلة 
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 أنواع الهياكل التنظيمية: -4
تأخذ الهياكل التنظيمي في المنظمة أشكال مختلفة، كل واحد منها يعكس صيغة من العلاقة التي تقوم بين أجزاء المنظمة 

 التي قد تأخذ الصيغة الرسمية أو اللارسمية في تكوين هيكلية المنظمة.
 نواع التالية:وعموما فإن الهياكل التنظيمية تأخذ الأ

 الهيكل التنظيمي الرسمي: -1
وهو أكثر الأنواع شيوعا وبساطة، إذ يتمثل المدير برأس الهيكل الذي تنحصر في يده السلطة والصلاحية، دون بقية 

 المستويات الأدنى، ويبرز هذا النمط في المنظمات الصغيرة أكثر مما هو عليه في المنظمات الكبيرة.

 رسمي:الهيكل التنظيمي غير ال -2
وهو يعكس طبيعة العلاقات غير الرسمية في المنظمة، تعززها حقيقة التفاعلات الإنسانية الحاصلة داخل المنظمة، وبالتالي 
فإن وجودها قد يعكس حالة السلب أو الإيجاب مع مسار عمل المنظمة مما يستوجب من إدارة المنظمة التفاعل مع هذه العلاقات 

 ف المنظمة بدلا من جعلها متعارضة معها.تجاه تسخيرها لخدمة أهدابإ

 الهيكل التنظيمي الوظيفي: -3
عتماده إويقوم على مبدأ التخصص وتقسيم العمل في مختلف الوحدات الإدارية العاملة في المنظمة على أن يتوافق مع 

 ا.ختصاصات الوظيفية فيهنتماء للمنظمة، لإنجاز الأعمال الموزعة على كافة الإسيادة التعاون والإ

 ستشاري:الهيكل التنظيمي الرأسي الإ -4
ستشارية ضمن الهيكل التنظيمي إيمثل هذا الهيكل مزيجا متداخلا من النوعين )الوظيفي والرسمي( على أساس إيجاد هيئة 

المدير لوحده تقدم المشورة والرأي إلى المدير وبخاصة في المنظمات الكبيرة التي تعتمد الهيكل الرأسي في تنظيمها وبالتالي لا يكون 
 مسؤولا ومحتكرا لسلطة الإدارة العليا.

 الهيكل المصفوفي: -5
وهو مزيج من التنظيم الرأسي والأفقي وعلى أساسات جميع الأنشطة في المنظمة ووحدات عمل مستقلة توكل إليه مهمة 

 إنجاز عمل معين، أو واجبات محددة في مجال تخصصه.
ستشفى المبادئ التي يجب أن تتوافر في أي منشأة خدمية تحتوي من حيث يراعي في تكوين الهيكل التنظيمي للم

 الأنشطة الخدمية ما يلزم لأداء مهمتها على الوجه الأكمل.
 للمستشفيات : إدارة السجلات الطبيةلثالمطلب الثا

 مفهوم السجلات الطبية: -1
سم إعلومات الشخصية هي: هو عبارة عن وثيقة أو ملف يحتوي معلومات شخصية وأخرى طبية عن المريض والم

 نسيته، عنوانه، ومعلومات عن وثيقة الإثبات.جالمريض، عمره، جنسه، 
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ستخدام السجلات الطبية وبين حجم المستشفى إأن هناك علاقة بين نطاق   Collin Grantكولن جرانتيرى 
ستخدامها في عملية تدعيم إحيث يمكن  تساعاإستخدامها للسجلات أكثر إفالمستشفيات التعليمية الكبرى غالبا ما يكون نطاق 

ستخدامها في إالممارسات الطبية والإدارية على حد سواء. وكذلك في مجال تدعيم المجال التعليمي والتدريبي إلى جانب إمكانية 
تخدام ستوفير الحماية القانونية للمريض وللمستشفى والعاملين بها أما بالنسبة للمستشفيات الصغيرة فنجد أن الهدف والإ

الأساسي للسجلات الطبية ينحصر عادة في تقديم أفضل رعاية طبية ممكنة للمريض أثناء إقامته بالمستشفى، ونادرا ما تستخدم 
تلك السجلات في أغراض أخرى على خلاف ذلك ويركز الباحثون في مجال السجلات الطبية وإدارة المستشفيات على تحديد  

 متابعة حالة المريض أثناء إقامته بالمستشفى وكذلك عند تردده عليها مستقبلا هذا مع ستفادة من السجل الطبي فيكيفية الإ
 ستخدامات الأخرى.الإشارة السريعة للأهداف والإ

ويرى بعض الباحثون أن جودة محتوى السجل الطبي تتحقق عن طريق توافر عدد معين من النماذج والتقارير الطبية كحد 
تعكس الخدمات والجهود المبذولة لرعاية المريض أثناء إقامته بالمستشفى حيث يرى هؤلاء الباحثون أدنى داخل هذا السجل، لكي 

أن تحديد عدد ونوعية النماذج والتقارير الطبية المكونة للسجل الطبي للمريض يجب أن تتم في ضوء مراعاة مجموعة من العوامل 
 1ع الحالة المرضية وكذلك الأنظمة والتعليمات التي تحكم عمل المستشفى.المتمثلة في نوع المستشفى والخدمات المقدمة خلاله، نو 

 :02تعريف 
جتمع المهتمون في علم السجلات الطبية أن السجل الطبي هو عبارة عن وثيقة تشتمل على معلومات طبية وتمريضية إ

شمل هذه المعلومات عادة على: الأعراض والتاريخ وإدارية تغطي كافة الجوانب المتعلقة بالحالة المرضية التي يعاني منها المريض، وت
المرضي ونتائج الفحوص السريرية والتشخيصية والتشخيص النهائي والحالة المرضية والإجراءات والمداخلات الطبية والجراحية 

ومات إدارية تعرف ستجابته لهذه المداخلات والعلاجات بالإضافة لمعلإوالعلاجية التي أعطيت للمريض ومدى تقدم حالة المريض و 
سم والعمر والجنس ويجب أن يكون لكل مريض سجل طبي خاص به سواء أدخل إلى المستشفى أو راجع العيادات بالمريض كالإ

 2الخارجية أو قسم الطوارئ وقد يكون السجل الطبي ورقيا أو إلكترونيا.
 
 

 التطورات الأساسية في مجال السجلات الطبية: -2
 رات التي طرأت في مجال السجلات الطبية كنتيجة للتطورات التي تحدث في مجال مهنة الطب.هناك العديد من التطو 

هتمام من جانب الهيئة الطبية ولذلك يرتبط التطور في مجال التسجيل الطبي لحد كبير يحظى السجل الطبي دائما بالإ
سجلات الطبية والقائمين عليها ومنها ما يتعلق بالتطورات التي تطرأ على مهنة الطب ولقد طرأت تطورات عديدة في مجالات ال

 ستفادة منها، وأخيرا التطورات الخاصة بالنماذج المتكونة للسجل الطبي للمريض.بمجالات الإ

                                 
 .113ص،2007سليم بطرس جلدة، إدارة المستشفيات والمراكز الصحية، دار الشروق للنشر والتوزيع، الطبعة العربية الأولى، عمان، الأردن، 1
 .30 ص ،1201عمان،الأردن،،1ط،موزعون شرون ودار الفكر ناموسى طه العجلوني، إدارة السجلات الطبية في المستشفيات الحديثة، 2
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 ومن بين هذه التطورات:

سترجاع السجلات الطبية: لقد طرأت عدة تطورات على إالتطورات التي طرأت على أساليب ووسائل تسجيل وحفظ و  -1
لتسجيل الطبي شملت الأساليب المستخدمة في التسجيل ووسائل التسجيل، فبالنسبة لأساليب التسجيل الطبي، نجد عمليات ا

أن بعض المصادر التاريخية تشير إلى تدوين وحفظ تفاصيل الرعاية الطبية المقدمة للإنسان تعود إلى عهد الحضارات القديمة 
المنقوشة على الجدران المعابد وعلى قبور موتاهم رسومات  Hieroglophs فالفراعنة مثلا كانوا يدونون بالهيروغليقية

 عتراه من حالات مرضية قبل وفاته.إستدل منها علماء الآثار أنها تؤرخ لحياة المتوفي وتشير إلى بعض ما إوحروف 
هتمام بعمليات التسجيل الطبي في العصر اليوناني والروماني ففي هذه الحقبة وضع ستمر الإإثم 

حتفاظه بتقارير إمؤلفات قيمة في الطب ثم ترجمتها إلى معظم لغات العالم هذا بالإضافة إلى أبو الطب   Hippocratesقراطبأ
 تفصيلية عن حالة مرضاه.

ختيار وضع عدة بدائل يمكن الإ وخلال القرن العشرين حدثت تطورات عددية في أساليب التسجيل الطبي حيث تم
مكانات المتاحة لكل مستشفى وذلك لضمان دقة التسجيل الطبي وأمن وسرية بيانات السجلات بينها في ضوء الظروف والإ

 الطبية وتتمثل هذه البدائل فيما يلي:
قيام الطريق المعالج بإعداد وتسجيل بيانات سجلاته بنفسه وهذا الأمر يصلح في المستشفيات صغيرة الحجم التي تعاني  -

 لازمة لإتمام عمليات التسجيل. غالبا من عدم توافر الإمكانيات ال
مهمة لتسجيل بيانات السجل الطبي فيما  House officerبـتوفير أمين مكتبة السجلات الطبية أو ما يعرف  -

 .يتولى عرضه على الطبيب المعالج لفحصه وتوقيعه
قي وكتابة التقارير الطبية قيام المستشفى بإمداد الطبيب المعالج بسكرتارية طبية أو بناسخ على الآلة الكاتبة وذلك لتل -

 الخاصة لكل طبيب.
ج هوبالإضافة لما سبق فقد ظهر أسلوب أو منهج للتسجيل الطبي يعد من أحدث الأساليب في هذا المجال وهو من

 .Problem Orientedويعرف بالسجل الطبي الموجة بالمشكلةWeed"ويد" 

عليها: شهدت الفترة من الأربعينات وحتى الستينات من القرن التطورات التي طرأت على مهنة السجلات الطبية والقائمين  -2
الماضي العديد من الإضافات والإنجازات في مجال الرعاية الصحية والوقائية وبالتالي في مجال خدمة السجلات الطبية كمهنة 

لى ذلك فقد تم تعيين عتراف بمهام السجلات الطبية كوظيفة لها أهميتها داخل المستشفى وبناءا عتم الإ 1946 يففي ما
 .Elsie Royelرويل" موظف مسؤول عنها بالمستشفى القنبطي بمدينة مانشستر الإنجليزية يدعى "إلسي

وكخلاصة فإننا نجد أن التطورات التي طرأت على مهنة السجلات الطبية والقائمين عليها قد أدت إلى تحديد الهيكل العام 
ة وتحديد العناصر البشرية المطلوبة فإنه يمكن أن يتاح للمستشفى حينئذ سجلات من خلاله هذه المهن نزاول  الذي يجب أن

 طبية جيدة تساهم بدور أساسي في تطوير وتحسين مستوى جودة الخدمات الطبية المقدمة من المستشفى للمرضى.
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ا الحالية على مجموعة ستفادة من السجلات الطبية: تشتمل السجلات الطبية بصورتهالتطورات التي طرأت على مجالات الإ -3
ستخدام ستفادة منها في مجال تدعيم الممارسات الطبية والإدارية ويعد بإمتنوعة من البيانات والمعلومات التي يمكن الإ

 ستخدامات شيوعا منذ القدم حتى الآن.أكثر الإ إذالسجلات الطبية في مجال تقديم الرعاية الطبية الفورية والمستقبلية 
تصال فعالة بين أفراد الفريق الطبي الذي يقوم بدراسة حالة المريض أثناء فترة إالطبي مرجعا هاما ووسيلة  حيث يعتبر السجل

وجوده في المستشفى، إذ يتاح لأي منهم معرفة تاريخ المرض وأسبابه والتحاليل التي أجريت للمساعدة في تشخيصه ومدى 
 هود الفريق بما يؤدي إلى تشخيص مرضه وزيادة فرص شفاءه.ستجابة المرض للعلاج الذي وصف له وبالتالي تتوحد جإ

التطورات التي طرأت على نماذج السجلات الطبية: يجب أن يحتوي السجل الطبي على معلومات شاملة تغطي جميع الجوانب  -4
مسبقا ومصححة المتعلقة بالحالة المرضية التي يعاني منها المريض وهذه المعلومات يجب أن تكون مكتوبة على نماذج معدة 

لتناسب نوع وحجم كل معلومة وتحقيق الأهداف التي من أجلها تم تصميم السجل الطبي وتساهم في تسهيل عمل جميع 
 أعضاء الفريق الطبي الذين يسجلون ويستعملون هذه المعلومات.
هذا النموذج في قطعة من الورق  ستفادة منها وتداولها ويتمثلفالنموذج الطبي هو وعاء للمعلومات الطبية ووسيلة لحفظها والإ

 المطبوع عليها بيانات ثابتة وبشكل منسق يتخللها مساحات فارغة لتعبئة معلوما طبية تتغير بتغير المرضى حالتهم المرضية.
وعليه فقد أصبحت تسند مسؤولية تصميم نماذج السجلات الطبية إلى لجنة النماذج الطبية والتي ينبثق من لجنة 

ة في بعض المستشفيات، وقد تتولى لجنة السجلات الطبية ذاتها القيام بهذه المهمة كأحد المهام المسندة إليها والتي السجلات الطبي
ستيفاء كل نموذج إستلامها وإجراء قتراح النماذج الجديدة وتحديد الغرض من كل نموذج والمسؤول عن إعداده والقائم بإإتتمثل في 

حتفاظ بتلك النماذج بحيث يسهل الرجوع إليه ونوعية البيانات التي يجب لفترة الزمنية اللازمة للإوعدد النسخ الخاصة بكل نموذج وا
 أن يوفرها كل نموذج في ضوء الغرض منه.

وتجدر الإشارة إلى أن هناك أنواع عديدة من النماذج والتقارير الطبية التي يجل تداولها بالمستشفيات بهدف ضمان تقديم 
 1ى جودة مرتفع.هذه الخدمات بمستو 

 
 ستخدام التقنيات في السجلات الطبية:إ -3

لقد تطورت الوسائل المستخدمة في حفظ السجلات والوثائق والأوراق وغيرها تطورا كبيرا فظهر ما يسمى بالميكروفيلم 
 والميكروفيش والحاسوب كما يلي:

والسجلات الطبية وهي تحفظ في قسم الحفظ بأفلام  الميكروفيلم: عبارة عن تصوير يستخدم لتصوير جميع الوثائق والمستندات -1
 متعددة. خمختلفة الأحجام والأنواع وبنس

                                 
 .121-119ص،2007جلدة، إدارة المستشفيات والمراكز الصحية، دار الشروق للنشر والتوزيع، الطبعة العربية الأولى، عمان، الأردن،  سليم بطرس1
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الميكروفيش: عبارة عن شرائح من مادة فيلمية شفافة يعادل حجمها البطاقة البريدية العادية، ويصور عليها صور عدة لأوراق  -2
 ووثائق وسجلات في صفوف متتالية وفقا لنظام خاص.

ستخدام أوامر خاصة لمعالجة أو إدارة ة عن جهاز إلكتروني مصنوع من مكونات منفصلة يمكن توجيهها بإالحاسوب: عبار  -3
 .البيانات بطريقة ما

 أما العمليات الأساسية التي يقوم بها الحاسوب فيمكن إجمالها بما يلي:
 ستقبال البياناتإ -
 معالجة البيانات إلى معلومات -
 عرض المعلومات المخرجة -
 ت المرضى وفهرسة السجلاتتصنيف بيانا -

  التصنيف: هو تقسيم الأوراق والسجلات إلى مجموعات ذات صفة مشتركة تحفظ كل مجموعة منها معا في مكان واحد تحت
 ستخراجه.إسم واحد حتى تسهل معرفة مكان المستند أو السجل المطلوب إ

 خصت وتم علاجها في المستشفى بالإضافة إلى فهارس الأمراض والعمليات: عبارة عن قوائم تشمل جميع الأمراض التي ش
 قوائم لجميع أسماء العمليات الجراحية التي أجريت في المستشفى.

 ختصاصي فهرس الطبيب: يتم إعداد قائمة بأسماء المرضة فأقسامها الطبية على ضوء الحالات المرضية التي قام الطبيب الإ
 بمعالجتهم على أساسها.

 لمتعلقة بالمرضة وحالات الولادة أو الوفاة.جميع البيانات الإحصائية ا 

 .1تعريف الإحصاء: الإحصاء هي جمع البيانات عن مجموعات وظواهر مختلفة التعبير عنها بصورة رقمية 
 أنظمة السجلات الطبية الإلكترونية: -4

دف منها كمرجع لحفظ  لا تختلف السجلات الطبية الإلكترونية كثيرا عن السجلات الورقية التقليدية في وظيفتها واله
كافة معلومات المريض من بيانات رئيسية وطبية شاملة لكل ما تم إجراؤه من فحوص وتشخيصات وعلاج وتقارير متابعة وقرارات 

ستخدامها وفوائدها فهي تمثل نقطة مركزية تصب فيها وتنشق إطبية هامة، لكنها تختلف كليا في طبيعتها وخواصها وإمكانيات 
يدة من المعلومات المرتبطة بتقديم الرعاية الصحية للمريض كما أنها تمتاز بدقة محتواها وسهولة الوصول إليها من عنها قنوات عد

 خلال تكاملها مع مصادر المعلومات المختلفة من خلال نظم شبكات المعلومات.
تخاذ القرار الخاص إدقة ويأتي تكامل بيانات تلك السجلات لتخدم الأطباء ومقدمي الرعاية الصحية ويساعدهم على 

بعلاج مريض أو توصية بإجراء فحوص معينة أو التوصل إلى تشخيص دقيق لحالته كما تمكنهم طبيعة السجلات الإلكترونية 
تصالها بشبكات المعلومات من إدارة عمليات الرعاية الصحية بالكامل من تلك النقطة المركزية حيث أصبح في إمكانهم وصف إو 
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الفحوص والتحاليل وكذلك متابعة نتائجها والإطلاع على تطورها ومقارنة ذلك بحالة المريض أو نتائج فحوص العلاج أو طلب 
أو حتى تقارير الجراحات وأجهزة المراقبة الدقيقة. لقد أصبحت كل تلك التشخيص أخرى مختلفة النوع كالأشعة التشخيصية ونتائج 

يها من أي مكان حسب بروتوكولات أنظمة الأمن المطبقة على شبكة معلومات المعلومات وحدة واحدة متكاملة يمكن الوصول إل
 المؤسسات الطبية.

ستخراج إصبحت خاضعة لكل عمليات تحليل البيانات وتنقيبها و أولما كانت تلك المعلومات في صورة إلكترونية وقد 
صبح في الإمكان تطبيق معايير معلوماتية طبية خاصة ستنباط الدلائل للتوصل إلى المزيد من المعرفة والتفسيرات كما أإالروابط و 

تضمن صحة البيانات وعقلانيتها لتدعم المزيد من التحليل والأبحاث والدراسات والإحصائيات التي تحاول التوصل إلى أسباب 
مؤسسات الطبية، فتوجه قتصادية للالمرض أو تشخيصه وغيرها من الخطوات العملية الطموحة، كما أنها تخدم الأغراض الإدارية والإ

هتمام دون إهدار للجهد أو المال لتوفر تلك المؤسسات الفرصة الحقيقية لتقديم الرعاية والعلاج ولمزيد هتمام لما يستحق فعلا الإالإ
من المرضى الذين تمثل سلامتهم وصحتهم وقايتهم أسمى أهداف بشرية بكل ما تملكه من علم وجهد ويمكن إجمال هذه الأنظمة 

 ما يلي:في

 نظم رعاية المريض: -1
إن رعاية المريض هي الهدف والمركز الذي تتمحور حوله العديد من الأنشطة الصحية كالتشخيص والعلاج والتمريض 
والتغذية وغيرها وبالرغم من تداخل هذه الأنشطة في بعض الأحيان إلا أن كل منها له هدفه الخاص ودوره المحدد في تقديم الرعاية 

صورتها النهائية للمريض، بدأ من تقييم حالته ومقارنتها بالمعايير الطبيعية المتوقعة حتى تحديد خطة العلاج وتوظيف كل الطبية في 
 الإمكانيات المتاحة.

وتعتمد الرعاية الطبية للمريض على توفر المعلومات التي تؤثر بشكل مباشر في كفاءة تلك الرعاية، وتمر المعلومات بأربعة 
كتساب المعلومات ثم تخزينها ثم معالجتها وتحليلها ومن ثم تقديمها وعرضها بالطريقة التي تناسب أهميتها وتأثيرها. بإمراحل تبدأ 

ومنذ بداية تطور نظم المعلومات الطبية منذ ما يزيد على ثلاث عقود من الزمن كانت تلك النظم تقوم بعملياتها الخاصة بالرعاية 
 بصفة مستقلة عن عمليات رعاية المرضى في العيادات الخارجية ولكن تطوير تلك النظم المستمر داخل المستشفى للمرضى المقيمين

أدى بالضرورة إلى دمج النظامين السابقين ليصبح المحور الحقيقي للرعاية الطبية هو المريض سواء كان مقيما بالمستشفى أو زائر 
 لعيادتها.

 
 خلال محورين أساسيين: واليوم تتطور نظم معلومات رعاية المرضى من

يشمل تطوير نظم تقوم بتسجيل كل المعلومات الأساسية الإدارية والطبية عن المريض وتوصيل تلك  المحور الأول: -
 المعلومات لمختلف نقاط الرعاية والإدارة والأبحاث الطبية.
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أنشطته المتعددة ولابد من يشمل تطوير نظم الرعاية المتخصصة بكل فرع من فروع الطب ونشاط من  المحور الثاني: -
الإشارة إلى الأبحاث المستمرة الهادفة لإنشاء معايير ثابتة تمكن النظم من التكامل والتواصل في سبيل تقديم الرعاية 

 الطبية الكافية للمريض وجعله هدفها ومحورها الأساسي.

 نظم التصوير الأشعة التشخيصية:  -2
شخيصية الطبية تعتمد كل منها على طبيعة الطاقة المستخدمة في توليد هذه هناك العديد من أنواع الصور والأشعات الت

ستخدام الأشعة تحت الحمراء أو الموجات فوق إالصور، فبعضها تعتمد على طيف الأشعة السينية ويعتمد البعض الآخر على 
 الصوتية أو النظائر المشعة وغيرها من أنواع الطاقة.

من  التشخيصائز عملية الرعاية الصحية حيث تقوم بستة أدوار رئيسية تتنوع بين وتعد الصور والأشعات أحد أهم رك
ستجابة المريض للعلاج وتقدير مدى إخلال التصوير بمختلف أجزاء ومناطق الجسم البشري وتقييم مدى تطور مراحل المرض و 

خذ العينات من مناطق الجسم وأعضائه أو  التحسن المتوقع وإرشاد وتوجيه بعض العمليات العلاجية والتشخيصية الأخرى كالحقن
ستشاريين الذين المختلفة دون جراحة، وتوفير إمكانية التواصل ونقل المعلومات الدقيقة إلى أماكن أخرى طلبا للمزيد من آراء الإ

تدريبية للأطباء ستخدام هذه الصور والأشعات في الأغراض التعليمية والربما يتعذر عرض المريض عليهم بشكل مباشر بالإضافة لإ
وطلاب الكليات الطبية المختلفة بما يمكن أن تحمله تلك الأشعات من معلومات وعرض لحالات مرضية نادرة من خلال ترتيب 
وتنظيم منهجي مدروس ولكل نوع من أنواع الصور والأشعات دور يعتمد على طبيعة كل من الطاقة المستخدمة في تكوينها 

 ل الدراسة أو الفحص.وطبيعة الجهاز أو العضو مح
ستخدام أجهزة وبرامج إوتجدر الإشارة إلى التقدم الكبير الذي حققته وسائل التصوير والأشعات التشخيصية من خلال 

الحسابات المتخصصة في المعالجة وتوضيح المزيد من التفاصيل وزيادة الدقة من خلال التراكيب ثلاثية الأبعاد في الأشعات الحديثة 
ر آليا وغيرها من التقنيات الحديثة التي تمد الطبيب بالمزيد من المعلومات لتضمن تكاملا مع بقية عمليات الرعاية وتحليل الصو 

 الصحية وتطوير أدائها.

 نظم متابعة ومراقبة المريض: -3
لب نتظام ضربات القإتعد نظم مراقبة المريض والتي تشمل على القياس المستمر للعديد من المعطيات كسرعة النبض و 

وضغط الدم ومعدل التنفس أحد أهم خواص العناية الفائقة بمرضى الحالات الحرجة وتكمن أهمية القياس المستمر والدقيق لهذه 
 المعطيات المتعددة في دورها المباشر في تحديد مسار العلاج ودعم قرار الطبيب الخاص بحياة المريض.

يعي لفكرة العناية الفائقة لمرضى الحالات الحرجة، التي تطورت وقد نشأت نظم مراقبة المريض الإلكترونية كتطور طب
بدورها منذ ما يزيد عن خمسين عاما وقد بدأت الفكرة بتطوير أجهزة مستقلة لقياس الوظائف الحيوية والمعطيات الأساسية 
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ادر حتى أصبحت من الصعب للمريض بدلا من قياسها يدويا ثم تناولت عمليات جميع المعلومات ونتائج التحاليل وتعددت المص
 1ستخدام الكمبيوتر.إربطها وتحليلها جميعا بغير 
اليوم بالإضافة لقياس الوظائف الحيوية للمريض تقوم بقياس ومراقبة العديد من المعطيات المعقدة كرسم  موتقوم هذه النظ

صورة الدم ومكوناته ونسب كل منها وحساب نتظامها، وتحليل نتائج معملية معقدة كإالقلب وتحديد نوع الخلل في معدل ضرباته و 
ستخدام معدلات مركبة وعمليات حسابية مطولة ومن ثم ربط ذلك بحالة المريض وخاصة المشكلة ذات الخطورة متغيرات عديدة بإ

 المباشرة.

 ستعادة المعلومات:إنظم  -4
 تتنوع بشكل كبير في مجال ستخدام الأمثل للمعلومات السابق تخزينها، والتيهي علم وفن التعرف والتوصل والإ

المعلوماتية الطبية بصفة خاصة وتتعدد أشكالها من نصوص وأرقام وصور وأشعات ومقالات علمية وغيرها من مقومات عملية 
ستعادة المعلومات على العديد من العوامل أهمها فهرسة تلك المعلومات إالرعاية الطبية ومصادر معرفتها وتعتمد دقة وكفاءة عملية 

خلال تنسيق منظم ومترابط بين محتواها العلمي الكامل الموجود في قاعدة بيانات كالمقالات الطبية المنشورة وبين ملخص أو  من
دليل مختصر لما يعرضه النص الكامل ويقدم هذا الملخص أبسط وأصغر تمثيل دقيق لكل من النصوص والمصادر مما يمكن من 

 البحث بدقة عن المحتوى الأصلي.
ستعادة المعلومات بشكل متكرر فإنه يجب على المستخدمين من الباحثين والمطورين لتلك إستخدام نظم إلال ومن خ

النظم القيام بعمليات تقييم مستمر للنتائج التي يحصلون عليها ومدى دقة وجدوى تلك النتائج مما يساهم بشكل مباشر في عملية 
نتشار مستمر وصلت الآن إلى صورتها الحالية على شبكة إالنظم في  تلك ستعادة المعلومات ولما كانتإتطوير وتحديث نظم 

ستعادة المعلومات وتضمن إالأنترنت وغيرها من شبكات المعلومات فقد أصبح من الضروري وضع أسس ومعايير تحكم عملية 
ستعادة المعلومات وشبكاتها الحديثة إنظم قانونيتها ومسؤوليتها ويبقى أن نوضح الفوائد العديدة والإمكانيات المتزايدة التي تتيحها 

في دعم البحث والتقدم العلمي وما تواجهه من تحديات مستقبلية حيث يتحتم على القائمين عليها تقديم المزيد من البحث 
 والتوثيق والتحديث للمعلومات لتصبح أكثر فائدة لمستخدميها.

 نظم دعم القرار الطبي:  -5
بتصورات حول مدى التقدم العلمي الذي يمكن أن يساعد الطبيب في تشخيص المرض  يرتبط مفهوم دعم القرار الطبي

خيال العلمي من صورة للطب بعد بضعة مئات من وتحديد كيفية العلاج، وربما كان هذا التصور ناشئا عما تقدمه رايات الأ
علة من جسم المريض فيقوم ذلك الجهاز آليا السنين يظهر الطبيب فيها وهو يوجه جهازا متقدما من أجهزة التشخيص إلى منطقة ال

بتحديد المرض ونسبة الخلل وأفضل طرق العلاج فلا يبقى أمام الطبيب سوى التأكد من تنفيذ تلك التعليمات. ويمكننا القول أن 
الطبي بشكل من أي عملية تقوم فيها نظم المعلومات بتقديم حقائق أو أرقام أو بيانات تمت معالجتها فإنها تقوم بدعم القرار 
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 لالأشكال ولذلك فإن معظم تطبيقات الكمبيوتر في الطب لها تأثير مباشر أو غير مباشر على عملية دعم القرار الطبي من خلا
 رفع كفاءته وزيادة دقته.

 تخاذ القرار الصحيح من مقومات تقع في ثلاثة مجالات رئيسية هي:إتتطلبه عملية  اإن م
 يقة عن المشكلةأولا: توفر المعلومات الدق -
 ثانيا: توفر المعرفة والخبرة الكافية -
 ثالثا: توفر مهارات حل المشكلات -

كتملت هذه الجوانب فإننا نصبح على الطريق السليم للوصول إلى قرار ناجح ومؤثر وتقدم نظم المعلومات دعما  إفإذا 
 كيدا لدقته.ستخدامها بشكل عام دعما للقرار وتأإكبيرا في كل من هذه الجوانب مما يجعل 

أشعاته وفي نفس الوقت تقوم  وتقوم نظم المعلومات الطبية بتوفير البيانات حول المريض وتشخيص علته ونتائج تحاليله و
نتباه والتركيز على القيم المرضية التي تتجاوز المعدلات الطبيعية للشخص السلمي مما يوجه التفكير إلى مسار معين كما بتوجيه الإ

 وصيات خاصة بالمريض وناتجة عن معالجة تلك البيانات والقيم وربطها بحالته وبياناته الأصلية.تقوم بتقديم ت
كتساب وتواجه نظم دعم القرار الطبي العديد من التحديات والصعوبات الخاصة بالطب والرعاية الصحية، فهي تحتاج لإ 

يانات سوف يقود بالتبعية لأخطاء في القرار المتخذ دقيق وصحيح للبيانات الطبية حول المريض والمرض وأي خطأ في تلك الب
ويظهر التحدي التالي في إمكانية تحويل المعرفة والخبرة الطبية البشرية إلى قوانين وقواعد ومعادلات تحرك برمجيات تلك النظم وتحكم 

 تسلسل عملياتها.
ة الطبية ذاتها والتقدم المستمر الذي يحدث في ويمكن التحدي الحقيق أمام هذه النظم في التطور الهائل في عمليات الرعاي

ستيعاب كل ذلك بل والتفوق عليه بتقديم المزيد من إوسائل التشخيص المختلفة مما يدعوا القائمين على تطوير تلك النظم إلى 
 1التطوير في أنظمة المعلومات وقدراتها.
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 في المستشفيات لينالمطلب الرابع: الرفاهة والصحة والسلامة العامة للعام
تسع بشكل كبير سواء في قطاع إكل من ينظر إلى عالم الصناعة في هذه الأيام يجد أن قطاع الأعمال الصناعية قد 

 من العاملين. الآلافالشركات العملاقة التي يعمل فيها  زدهرتإالخدمات أو الإنتاج، لقد 
ستوجب ذلك إنتشار الأمراض المهنية أيضا إفي العمل و  وقد أدى وجود عدد هائل من العاملين إلى المخاطر الإصابة

تدخل الإدارات العليا لحماية القوى العاملة من تلك الإصابات والحد من آثارها السلبية إلى أدنى مستوى ممكن لذلك قامت تلك 
 تخاذ الإجراءات اللازمة ووضع اللوائح التي تحكم تصرفات العاملين فيها أثناء العمل.الإدارات بإ

 تعريف الصحة والسلامة العامة للعاملين: -1
إن أغلب المعاجم تعرف الرفاه على أنه سعادة وهكذا فإن الصحة والسلامة العامة تعتبر بشكل محدد جوانب لرفاه 

ت هتمام المبكر بظروف العمل المادية للعمال مثل: الصحة، المطاعم، ساعاالموظف كما يشير أن تعريف الرفاه لا يشمل فقط الإ
هتمام بالرضى الوظيفي للعاملين وينظر إليه أنه وسيلة لتحقيق إنتاجية العمل، ولكن تشمل فكر مدرسة العلاقات الإنسانية والإ

 أعلى.
كما يشير مفهوم السلامة العامة إلى جميع الإجراءات والخدمات التي تقدمها الإدارة في مؤسسة ما يهدف حماية جميع 

ر والحوادث وفي مقدمة هذه العناصر يأتي العنصر البشري الذي تعمل إدارة المؤسسة على حمايته من عناصر الإنتاج فيها من الضر 
 إصابات العمل والأمراض المهنية.

أساسيان للمنفعة التي تعود على الفرد من توفير تسهيلات الرفاه وهما: المنافع  نوتجدر الإشارة إلى أن هناك مجالا
 المنافع العاطفية.-الجسدية

لمنافع الجسدية تنبع بشكل أساسي من الإجراءات المتخذة لتحسين الصحة والسلامة العامة كما أنها تنبع من تقديم فا
حتياطات وضعت لتحسين إإيجازات مدفوعة الأجر وتخفيض ساعات العمل، أما المنافع النفسية فتنبع بشكل أساسي من أي 

تصالات أو أي شيء يتضمن حاجات العلاقات الإنسانية ارة وتحسين الإستشالصحة العقلية للعاملين ومن الأمثلة عليها الإ
تجاه آخر يؤكد بالإضافة لما سبق إثنتين: المنافع الجسدية والنفسية ويوجد للأفراد في العمل كما أن معظم نشاطات الرفاه تتضمن الإ

 ذكره أن أصحاب العمل يقدموا للموظفين الرفاه المادي والعقلي.
المادي يشمل نفقات المستشفى والرواتب التقاعدية أما المنافع العقلية تأتي على شكل توفير مناخ عمل توفير الرفاه 

 1مرضي وتطوير وتدريب العاملين بشكل ملائم.
 حتياطات الصحة والسلامة العامة والرفاهة ودور إدارة شؤون الموظفين:إتطور وأهمية توفير  -2

مة والرفاه مرتبط إلى حد كبير بتطور إدارة شؤون الموظفين نفسها كما أن واحدا حتياطات الصحة والسلاإإن تطور توفير 
 من التأثيرات المبكرة التي ساعدت على تطور إدارة شؤون الموظفين كان النمو المتزايد في عدد العمال المسؤولين عن الرفاه الصناعي.
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ل تدريجي في تحسين ظروف العمل للموظفين والذي  في بداية القرن العشرين كان أصحاب العمل المتنورين بدؤوا بشك
 كان لهم إجراء هذه التحسينات في الغالب من العاملين المسؤولين عن الرفاه الصناعي في المنظمات الصناعية.

أما التأثير الآخر الذي ساعد على تطور إدارة شؤون الموظفين هو مدرسة العلاقات الإنسانية وبشكل خاص العمل 
 Western Electricبية غر التابع لشركة الكهرباء ال هوثورنفي مصنع Elton Mayo"إلتون مايو"  الذي قام به

Company ووجد أن برنامج كهذا   1955لغاية عام  1936ستشارات للعاملين الذي طبق عام إحتوى على برنامج إوالذي
 كان مفيدا لكلا من الصحة العقلية للموظفين ولعملهم.

من المؤسسات التي خضعت للدراسة في بريطانيا  %41أن  1944عام  Torrigtonم بها كما وأظهرت دراسة قا
دير السلامة العامة فإن هذا المدير كان يعمل ضمن نطاق وظيف شؤون الموظفين وفي المؤسسات التي لا يوجد بها موالتي يوجد بها 

 ة أساسية عن الصحة والسلامة العامة.مدير الصحة والسلامة العامة فإن دائرة شؤون الموظفين كان لها مسؤولي
أما عن دور إدارة الموارد البشرية في دعم قضايا السلامة والصحة المهنية للعاملين وتحقيق الرفاه لهم يمكن القول أن عليها 

 مسؤوليات كبيرة في هذا المجال لا تقل عن مسؤوليات الإدارات الأخرى.
ذين يعانون من الحوادث أو الأمراض الصناعية يتلقون العلاج اللازم والحماية ومن ضمن واجباتها التأكد من أن الأفراد ال

المناسبة ويتم صرف التعويض المناسب لهم حسبما يقرره القانون كما أن مسؤولية هذه الإدارة التأكد من حفظ السجلات الضرورية 
لسلامة والصحة المهنية على إدارة الموارد البشرية أن تجد للرجوع إليها عند الضرورة وفي السابق كانت تقع المسؤولية المباشرة عن ا

 الوقت الكافي الذي تحتاجه ولن تملك المعرفة المهنية الضرورية ولا الخبرة في هذا المجال فأدى ذلك لتدني مستوى أدائها فيه.
 1قيق الرفاه للعاملين.أما الآن فإنه من العادي جدا توفير دوائر خلاصة تهتمك بموضوع الصحة والسلامة المهنية وتح

 تقنين الصحة والسلامة العامة والرفاهة: -3
ستمرار ولمدة أكثر من قرن من الزمان وقد تطرق في مجال الصحة والسلامة العامة فإن التدخل التشريعي وجد بإ

Torrigton مة العامة ومن هذه في كتابه إلى مجموعة من التشريعات الأساسية في بريطانيا والمتعلقة بموضوع الصحة والسلا
 .1971. الوقاية من الحرائق عام 1961التشريعات مثلا: قانون المصانع عام 

وفي الوقت الحالي هذه القوانين جمعت لتكون أكثر حداثة في مواد الصحة والسلامة العامة الواردة في قانون العمل 
 2م.1974البريطاني عام 
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 الرفاهة والصحة المهنية: -4
الرفاه والصحة المهنية مجالا واسعا ويشمل كلا من السعادة الجسدية والنفسية، وإن كل أولئك الذين يعينون يعتبر موضوع 

جتماعيين والنفسيين مسؤولين عن تحقيق الرفاه والصحة المهنية في المنظمة مثل: الأطباء والمرضين ومدراء الرفاه والأخصائيين الإ
المنظمات الكبيرة الواقعة في ناطق بعيدة عن مراكز التجمع السكاني خصوصا في المؤسسات تجاه سائدا في للعاملين ويعتبر هذا الإ

 الصناعية.
 ومن التسهيلات التي يمكن تقديمها للعاملين في مجال العناية الجسدية ما يلي: 

 .معالجة طارئة لمستوى أعلى من الإسعافات الأولية بمساندة المصابين في العمل -
 .ور المتعلقة بإصابات العملمطبية بالأستشارة التقديم الإ -
 .مراقبة الحوادث والأمراض المهنية لمعرفة المخاطر ومحاولة علاجها -
 .إنشاء مراكز طبية داخلية تخدم العاملين في المنظمة -
 .وضع مسافات تدريبية للصحة والسلامة العامة داخل المنظمة -

رة أن يكون مفصولا عن الرفاه الجسدي وتجدر الإشارة هنا إلى أما فيما يتعلق بالرفاه النفسي أو العاطفي ليس بالضرو 
هتمام بالجانب النفسي والعاطفي للعاملين  م والتي تدعم الإ1986عام  Slaikeu et Frenkالدراسة التي أعدها كل من 

 ظم العاملين.كما أظهرت الدراسة أن كلا من الزواج، العائلة، الأزمات المالية والقانونية هي مشاكل مسيطرة على مع
الضعيف لمثل هذه الأزمات سيؤدي على المدى البعيد إلى المزيد من الدمار النفسي الذي يظهر على شكل   والحل

 كتئاب وإحباط وأمراض جسدية خطيرة ويمكن أن يصل هذا الدمار النفسي إلى درجة الموت.إ
الهامة التي تناولها الباحثون  عن موضوع ضعف العمل والذي يعتبر من المواضيع Torringtonكما وتحدث 

بالدراسة كما أن الضغط في العمل ليس فكرة جديدة كما أن الأدب الإداري يزخر بالمؤلفات التي تحدثت عن موضوع ضغط 
ارة الناتجة عن ضإلى أن الضغط خطر يهدد بالسعادة الجسدية والنسية كما لخص الآثار ال Glowinkowskiالعمل ويشير 

دى القصير إلى مخرجات عديدة مثل:  حين أن الضغط يستمر لفترة قصيرة إلا أنه يمثل نقلا مستمرا يؤدي في المفي الضغط فيقول: 
التوتر، زيادة سرعة نبضات القلب، الزيادة في التدخين أما في المدى الطويل فيقال أن الضغط يسبب أمراض عديدة مثل: 

 كتئاب، مرض السكري...إلخ.الإ 
الجسدية والنفسية فإن صاحب العمل يستطيع توفير عدد من التسهيلات التي تخفف الكثير من ويسبب تعدد المشاكل 

 المصاعب التي يواجهها العاملين وهي توفير ما يلي:
شخص ما تتحدث إليه / شخص ما تنصحه: هذا الشخص يمكن أن يكون مدير شؤون الموظفين لكنه غالبا ما يكون مفيدا  -1

إطار العمل نفسه مثل مستشار خارجي متخصص، كما يوجد فائدتان يحققهما ذلك الأول  إذا كان هذا الشخص من خارج
 هي النصح والمساعدة العلمية والفائدة الثانية: هي وجود شخص ما يستمع لمشكلة الفرد ويحاول تقديم الحل لها.



ــــالث: العالفصل الث ـــ ــ ــ ــــولمة والصــ ــ ـــحة و المســ ــ    تشفياتــ
 

 354 

ون فيها العامل بحاجة قتراحا حول أنواع المشاكل المتعلقة بالعمل والتي قد يكإقدم  1983عام  De Boardقدم
ستشارة تهدف إلى توفير جو ستشارة وهي: عدم الكفاية الفنية، مستوى عمل منخفض مستوى عمل مرتفع، وبهذا فإن الإللإ

 مؤيد لمساعدة الأفراد ليجدوا حلا ذاتيا للمشكلة بأنفسهم.
على الصحة العقلية وبهذا الإجراء ربما : وهذا إجراء وقائي يتضمن إعادة التنظيم لجوانب العمل والتي تؤثر تنظيم العمل -2

 يمي مثل: تدوير العمل ومجموعات العمل الذاتي.ظيشكل إجراء تغييرات تضاف كتطوير تن
: توضح هذه البرامج التنوع في المداخل المختلفة التي تهدف إلى التخفيف من الضغط والمشاكل برامج الصحة الإيجابية -3

 الصحية.المترابطة وكذلك تشجع أنماط الحياة 
هناك نشاط متزايد متعلق بإجراء حملات الأكل الصحي ومنع التدخين والمساندة والدعم سوية مع توفير مصادر للنشاط 

 الجسدي وهذه البرامج غالبا ما تعتبر منفعة للعمال كما وتشجع على إنتاجية أعلى وتخفيض مستوى الغياب.
ستخدام التدريب إستخدام اليوغا والتأمل و إلتعاون الحسن تتضمن ستراتيجيات لبرامج الصحة الإيجابية وابعض هذه الإ

سترخاء الجسدي والتي تؤدي إلى تركيز دون بذل الذاتي كما وطور التدريب النفسي من خلال إجراء تمارين في الإدراك الجسمي والإ
 1وامل الخطر المؤثرة على القلب.جهد سلبي والتي تؤدي إلى العديد من الفوائد العقلية والجسمانية مثل: تخفيض القلق وع
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 المبحث الثالث: الصحة و الأمراض الخطيرة في العصر الحديث
 مفهوم،أنواع،النظام الصحي،الصحةالمطلب الأول: 
 الصحة العامة :

هي علم وفن الوقاية من المرض، وإطالة العمر، وتعزيز الصحة، والكفاءة النفسية والبدنية من خلال جهود ينظ ِّمها 
اض السارية، وتثقيف الفرد حول حفظ صحته الشخصية، وتنظيم خدمات طبية وتمريضية الأمر  ةح البيئة، ومكافحلاالمجتمع لإص

 ضمانجتماعية لضمان تمتُّع كل فرد بمستوى معيشي يكفي إ، وإيجاد آلية "معالجة وقائية"للتشخيص المبك ِّر للمرض ومعالجته 
 1 .لصحة وطول العمرحقه الطبيعي في التمتُّع با هذه الفوائد لتمكين كل مواطن من صحته، وتنظيم

 مصطلح الصحة العامة:
هو شامل يضم العديد من الفروع التي تضمن تحقيق جودة حياة الشخص و منها الطب بجميع فروعه، التغذية، العمل 

 .جتماعي، العلوم البيئية، الثقافة الصحية، الخدمات الصحية، و أحيانا بعض العلوم السلوكيةالإ
 الصحة في الإسلام:
عتواء والتوازن ، وهي في معناها الشامل تستوعب حياة الإنسان بكاملها : عناها الواعع تشمل كل معاي  الإوالصحة بم

 كتسابا.إ، فطرة و جسما وعقلا وروحا ، وخلقا وعلوكا
شأ هتمام هذا النظام الفريد ويعطي عناية خاصة لينإوالفرد ، وهو اللبنة الأولى للحياة الإنسانية، يحظى بقدر هائل من 

"عليما صحيحا " وبه متجمعا يتحقق المجتمع "السليم الصحيح " تلك السلامة والصحة التي يهدف إليها الإعلام وهي علامة 
 عتيعاب جوانبه فضلا عن محاكاته.إمفهوم تعجز كل النظم الأخرى عن  هذاوصحة 

كتسبناه من المفهوم العربي الحديث إي ومن هذا المفهوم يأخذ "الطب الإعلامي" معنى مغايرا لمفهوم الطب المعاصر الذ
واقعنا الطبي  إنحيث للطب ومن هذا المنطلق يأخذ الطب مساحة أشمل في حياة الفرد ويتشعب دوره في حياة المجتمع أكثر بكثير 

 اليوم ذلك الذي يعتني بصحة الفردالإنساي  في حدود دائرته المادية فقط ، عواء جسميا أو عقليا أو نفسيا.
 اللغوي للصحة:الشرح 

 الصحة: العافية من المرض
 :مفهوم الصحة

 يقصد بالصحة علامة النفس و البدن من الأمراض، و الصحة هي أول شيء يسأل عنه الإنسان يوم القيامة.
 الصحة:

ة هو تمتع الإنسان بالعافية، و هذا المفهوم يصل لأبعد من مجرد شفائه من المرض و إنما وصوله لتحقيق صحته السليم 
 الخالية من جميع الأمراض، ويجب الموازنة بين الجوانب النفسية و الجسمانية و العقلية و الروحية و هذا للوصول للصحة المثالية.
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 مفهوم الصحة لدي منظمة الصحة العالمية:
كاملة وليست جتماعية الوقد عرفت منظمة الصحة العالمية مفهوم الصحة على أنه " حالة الكفاية البدنية والعقلية والإ

عتبر هذا التعريف بمثابة هدف أكثر من كونه تعريفاً، ومن الواضح أن هنالك تأكيداً إمجرد الخلو من الأمراض أو العجز" . وقد 
 جتماعية لدى الإنسان.على ترابط الجوانب البدنية والنفسية والإ

عتقرار و ذلك تحقيق الأمن و السلم و الإلقد ورد في ميثاق منظمة الصحة العالمية تحديد للدور الأعاعي للصحة في 
 ضمن إطار يحتوي مبدأين أعاعيين:

نتماء مبدأ التمتع بأعلى مستوي صحي ممكن كحق أعاعي من حقوق الإنسان، بغض النظر عن الجنس أو الدين أو الإ الأول:
 قتصادية.جتماعية و الإالسياعي أو الظروف الإ

 حقيق الأمن و السلم محليا و دوليا.ن صحة الشعوب هي أمر محوري لتإ الثاني:
لى :"تحقيق حالة السلامة العامة البدنية و العقلية و النفسية إو بموجب ذلك ينصب مفهوم الصحة  في معناه الأعاعي 

و لقد جرت محاولات منذ القديم للتفرقة بين الصحة و المرض ،حيث يعتقد أطباء اليونان بأن الصحة هي حالة توازن   للفرد" 
 تام أو الكامل ،و الصحة لغة هي "حالة حسنة أو عوية جسميا  و عقليا أو ذهنيا و لكن أيضا بعيدة عن الألم و المرض"ال

 تفاق المجتمع الدولي :و بإ 1978تحاد السوفياتي الشهير في الإ 1مفهوم الصحة في مؤتمر آلماأتا
 لة للسلامة البدنية و الذهنية و الجسمية".الصحة: "لا تعني غياب المرض و الوهن فحسب، بل إنها حالة متكام

جتماعية" حيث هذا التوازن يلزم نسجام لكل الإمكانيات للكائن البشري 'الحيوية، النفسية، الإالصحة: "التوازن أو الإ
صحية من جهة إشباع الحاجيات الأعاعية للإنسان التي هي قريبا نفسها عند جميع البشر' كالحاجات العاطفية ،الغذائية ،ال

 جتماعية' من جهة، و من جهة أخري تأقلم و بدون توقف للإنسان مع بيئة دائمة التغير"،التربوية، الإ
 مفهوم الصحة لدي البنك الدولي:

زدياد الدخل، و التعليم في إالصحة: "القدرة علي تحقيق الصحة في داخل المجتمع و أنها تلك الحالة المرتبطة بما يحدثه 
نتشار الأمراض في داخل المجتمع إعتخدامها في النظام الصحي للدولة مع النظر لمدي إقدار النفقات و كفاءة علوك الأفراد، و م

 متلازما مع ظروف المناخ و البيئة.
 مفهوم الصحة عند جوناثان ميلر :

م الأديان إن الصحة ليست في جوهرها كباقي السلع التي يرغب الناس في الحصول عليها، و يعود هذا الفارق إلي عل
حيث يقول جوناثان ميلر" جسم الإنسان يحتل مكانة خاصة لا يحتلها غيره من الأشياء في العالم لأن الإنسان ليس عيد جسمه 

ختلافا تاما عن باقي الأشياء التي نملكها، إفحسب بل أن الجسم يملك صاحبه، و يعد جزءا لا يتجزأ منه، يختلف جسم الإنسان 
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ه و كل ما بحوزته من كتب و بيوت دون أن تتغير شخصيته، إلا أن من الصعب أن تتصور إنسانا دون بدن و فقد يفقد المرء أموال
 يقال أن الجسم مسكن الإنسان و لكنه مسكن من نوع خاص، فحيث يوجد الجسم يوجد الإنسان.

الأشكال الأخرى من الرأس فالصحة إذا من مقومات الثروة غير القابلة للتصرف، و هي في هذا الصدد تشبه إلي حد ما 
ختلاف رئيسية فيما بينها، فالصحة معرضة إالمال البشري، كالتعليم و المعارف المهنية و المهارات الرياضية، إلا أن هناك أوجه 

كتساب المعارف و إكتسابها كإلأخطار جسمية لا يمكن توقعها و لا يرتبط بعضها ببعض في أغلب الأحيان، كما لا يمكن 
 .المهارات

 الصحة في الطب:
 علم يتعرف منه أحوال بدن الإنسان من جهة ما يصح ويزول عن الصحة ليحفظ الصحة حاصلة ويستردها زائلة.

 أنواع الصحة :
  :الصحة البدنية

لب هي ناتجة عن ممارعة الرياضة البدنية كالجري و التمارين الصباحية مما يؤدي إلي زيادة في تدفق الدم من و إلي الق
 عتجابة القلب.إفتزيد عرعة 

  :اللياقة البدنية
 نتعاش.ل النمو البدي  و الإهو نتيجة للممارعة العادية للتغذية الكاملة ،و راحة من أج

   :الصحة العقلية
الصحة العقلية بأنها ""صحة  1بستريو  ميريامالصحة العقلية تشير إلى صحة الفرد العاطفية والنفسية. يعر ف قاموس 

عتخدام قدراته المعرفية والعاطفية لتلبية وظيفته في المجتمع، وتلبية مطالبه العادية من إعاطفية ونفسية يستطيع من خلالها الفرد 
 الحياة اليومية"".

و التقييمات الذاتية و جميع  ختلافات الثقافيةوفقا لمنظمة الصحة العالمية، لا يوجد تعريف رسمي للصحة العقلية، الإ
و   ن معظم الخبراء يوافقون علي أن الصحة العقليةإالنظريات المتنافسة المهنية تريد إيجاد تعريف للصحة العقلية، و بصفة عامة، ف

 ضطراب العقلي ليس بالضرورة مؤشرا علي الصحة العقلية.ن عدم وجود الإإالمرض العقلي ليسا نظيرين، و بعبارة أخري، ف
حدي الطرق للتفكير في الصحة العقلية من خلال النظر في مدي فعالية و نجاح وظائف شخص، إحساعه بأنه قادر و كفؤ أي إ

لي الشفاء من الحالات إقادر علي تحمل درجات مختلفة من القلق، و المحافظة علي علاقات مرضية، و تؤدي حياة مستقلة 
و      جتماعية، و الأهم العقلية، كل هذه  الجوانب العاطفية و الماديةة المعنوية و الإالصعبة، كلها علامات للصحة العقلية ،الحال

 جتماعية، يجب أن تعمل معا لتحقيق الصحة العقلية.الإ
 

                                            
  Merriam Webster Dictionary-قاموس ميريام ويبستر انجليزي 1

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B5%D8%AD%D8%A9#.D8.A7.D9.84.D9.84.D9.8A.D8.A7.D9.82.D8.A9_.D8.A7.D9.84.D8.A8.D8.AF.D9.86.D9.8A.D8.A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B5%D8%AD%D8%A9#.D8.A7.D9.84.D8.B5.D8.AD.D8.A9_.D8.A7.D9.84.D8.B9.D9.82.D9.84.D9.8A.D8.A9
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 :الصحة النفسية
توافق أحوال  التوافق مع المجتمع وعدم الشذوذ عنه وعدم مخالفته، قدرة الإنسان علي التطور، القدرة على الحب والعمل،

اغم عتبار أن الشخص السليم نفسيا يعيش بهذه الحالات في تنإالنفس الثلاث وهي حالة الأبوة وحالة الطفولة وحالة الرشد على 
 نسجام.إو 

جتماعي و التوافق الذاتي والشعور بالرضا الصحة النفسية لا تعني خلو الإنسان من الإمراض. بل تعني التوافق الإ
 عتقرار بالإضافة إلى الإنتاج الملائم في حدود إمكانية الإنسان وطاقاته وليس مجرد الخلو من الأمراض. والسعادة والحيوية والإ

 لعالمية للصحة النفسية:تعرّيف منظمة الصحة ا
نتفاء العجز إجتماعية، وليس مجرد الخلو من المرض أو حالة من الشعور التام بالسعادة أو الراحة الجسمية والعقلية والإ

 والضعف. 
 جتماعية:الصحة الإ

ة والروحية، جتماعية هدف إلى رعاية وترقية صحة الإنسان في مكوناتها الجسمية والعقلية والخلقيإذا كانت الصحة الإ
عتبار أن الصحة وععادة الفرد لا تنفصل مؤثرة ومؤثرة عن صحة وععادة المجتمع كما يؤكده الحديث الشريف إنما المؤمنون في بإ

شتكى منه عضو تداعى له عائر الأعضاء بالسهر والحمى من ذلك يتبين أن الإعلام إتوادهم وتراحمهم كمثل الجسد الواحد إذا 
 جتماعية. عتناء بالصحة الإأجدر من غيره بالإ

 الصحة المهنية:
تعرف السلامة والصحة المهنية بأنها العلم الذي يهتم بالحفاظ على علامة وصحة الإنسان ، وذلك بتوفير بيئات عمل 

النظم آمنة خالية من مسببات الحوادث أو الإصابات أو الأمراض المهنية ، أو بعبارة أخرى هي مجموعة من الإجراءات والقواعد و 
 في إطار تشريعي تهدف إلى الحفاظ على الإنسان من خطر الإصابة والحفاظ على الممتلكات من خطر التلف والضياع. 

تباع إوتدخل السلامة والصحة المهنية في كل مجالات الحياة فعندما نتعامل مع الكهرباء أو الأجهزة المنزلية الكهربائية فلا غنى عن 
تباع قواعد وأصول السلامة  وبديهي أنه إننا نحتاج إلى إند قيادة السيارات أو حتى السير في الشوارع فقواعد السلامة وأصولها وع

ننا يمكننا القول بأنه عند تناول إننا نحتاج إلى قواعد السلامة ، بل إداخل المصانع وأماكن العمل المختلفة وفي المنشآت التعليمية ف
 تباع قواعد السلامة.إننا نحتاج إلى إنا فالأدوية للعلاج أو الطعام لنمو أجسام

 :مفهوم النظام الصحي
ليها برنامج الأمم المتحدة الإنمائي علي أن الوضعية الصحية في أي بلد من العالم عتفقت تقارير التنمية البشرية التي يشرف إ

 نتيجة لعوامل ثلاثة أعاعية هي:
 الأوضاع العامة في داخل الدولة 
 .الأوضاع البيئية 

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D8%B5%D8%AD%D8%A9#.D8.A7.D9.84.D8.B5.D8.AD.D8.A9_.D8.A7.D9.84.D9.86.D9.81.D8.B3.D9.8A.D8.A9
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 علية النظام الصحي و عياعاته العامة القائمة في داخل الدولة.فا 
 فالمقصود بالنظام الصحي هو "جملة المنظمات و المؤعسات التنفيذية و المواد المكرعة لتحقيق و تحسين السلامة الصحية".

لنظام الصحي ينقسم إلي شقين فهو إذن من العوامل الأعاعية في تحديد السلامة الصحية في داخل المجتمع، و الغرض الرئيسي ل
 هما:

 .تحقيق الجودة في تقديم الخدمات 
  فرادالأإتاحة العدالة و الإنصاف في تسيير الحصول علي الرعاية الصحية لجميع. 

يتخذونها ،بهدف تحسين مستوي  اللتيالنظم الصحية عبارة عن مجموع الأشخاص العاملين في إطارها و الإجراءات 
دمج هذه النظم و إدارتها مركزيا إلا أن ذلك أمرا كثيرا ما يكون متعذر ،فبعد أن كانت النظم تشكل طوال  الصحة أعاعا ،و يمكن

كتساب و تطبيق معارف إقرون كيانات صغيرة خاصة أو خيرية تعوزها بفعالية في أغلب الأحيان فإنها تطورت تطورا عريعا مع 
تحسين مستوي الصحة، و يعزي الفشل في تحقيق هذه الإمكانيات إلي  لال هذا القرن ،وقد عاهمت مساهمة طائلة فيخجديدة 

ضعف النظم أكثر منه إلي قصور الوعائل التقنية ،وعليه لابد من تقييم أداء النظم الصحية الحالي بأعرع وقت و إيجاد طريقة  
 تسمح لها بتفجير طاقتها .

 :أهمية الوقاية الصحية في الإسلام
حتياطات التي يتخذها الإنسان لحفظ صحته من الإصابة بالأمراض و الأوبئة راءات و الإالوقاية الصحية هي الإج

هتم الإعلام بهذا الجانب و جعله من مقاصده إالمختلفة التي تهدد عقله و جسده من ثم كانت الوقاية خيرا من العلاج و قد 
و       جل هذا حرم الله، الخمرأجسده و بيئته ، ومن  السامية و لذلك  باتت التربية الصحية ضرورية لسلامة الفرد في نفسه و

 لا لخبثه و ضرره للإنسان.إالمخدرات و الزنا لما تسببه من الآفات الصحية ، فإن الإعلام ما حرم شيئا  ،
 توجيهات الإسلام في مجال الوقاية الصحية:

فتاح الصلاة مبر عنها بالطهارة و جعل من توجيهات الإعلام الصحية و الوقائية الحث على نظافة الجسم و التي يع
و              فيه من غسل الوجه و اليدين إلى المرافق ومسح الرأس و غسل الرجلين إلى الكعبين إضافة إلى المضمضة ،الوضوء بما

غتسال جب الإعتنثار و هذه كلها أعضاء تتعرض للغبار و الأوعاخ وما قد تحمله من جراثيم و مكروبات كما أو و الإ عتنشاقالإ
رعول الله صلى الله  أننقطاع دم الحيض ودم النفاس ومما يدل على عناية الإعلام بالوقاية ما رواه أبو هريرة إمن الجنابة و عند 

عليه و علم قال : " خمس من الفطرة تقليم الأظافر وقض الشارب ونتف الإبط وحلق العانة و الأختان". كل ذلك وقاية مما قد 
هذه الأعضاء من تجمع لجراثيم تسبب أمراض مختلفة كما رغب الرعول صلى الله عليه و علم في تنظيف الفم فعن  يحدثه إهمال

 عائشة رضي الله عنها أن رعول الله صلى الله عليه و علم قال: " السواك مطهرة للفم مرضاة للرب". 
مية و في ذلك يقول الرعول صلى الله عليه و علم في ومن أبواب الوقاية الصحية في الإعلام العناية بنظافة المرافق العمو 

تقوا الملاعين  الثلاثة : البراز في الموارد و قارعة الطريق و الظل "ومن توجيهات الإعلام في مجال الوقاية إما رواه معاذ بن حبل "
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ه أعامة بن زيد رضي الله عنه الصحة فرض ما يسمى بالحجر الصحي لذا نجد الرعول صلى الله عليه و علم يأمر به فقد روى عن
بتعاد الكلي على قال " إذا سمعتم بالطاعون بأرض فلا تدخلوا عليه و إذا وقع و أنتم بأرض لا تخرجوا فرارا منه " وكذلك يأمر بالإ

دات صاحب المرض المعدي ،فر من المجذوم كما تفر من الأعد و لتفادي كثير من الأمراض الناتجة عن الشره في الأكل و العا
  .31شربوا و لا تسرفوا" الأعراف إ"وكلوا و :قال تعالى  ،عتدال في الأكل و الشربالسيئة في تناول الطعام أمر الإعلام بالإ

 .1النفسية الأمراضنواع أالمطلب الثاني: 
 :الصرع

لحواس ، ختلالات تصيب اإلى إلي تشنجات تختلف حدة و شدة ، و يؤدي إن الصرع مرض مزمن ينتاب المخ فيؤدي إ
لى مجموعتين رئيسيتين إنتشاره بين الناس و ينقسم إضطرابات عقلية ، و الصرع مرض يغلب إضطرابات نفسية ، و إلى إيؤدي 

 هما:
 و كان يدعى من قبل الصرع الرئيسي. :الصرع الحقيقي
 :الصرع العرضي

زمة تشنجية مصحوبة بأعراض أهو لا و أعراض الصرع الرئيسي أو الصرع العرضي ينجم عنه عادة نوع واحد فقط من 
لل و العطب الرخي الكدمي الذي يصيب المخ ، و قد يتمثل بورم لخا أعراضحد أزمة في هذا النوع من الصرع في موضعية، و الأ

قل أعن تسمم ، و في هذا النوع من الصرع تكون حالات الشذوذ النفسي،  أينش أو، ' مرض جنسي' ن عفلسعو ينجم أ، 
لا إدنى تكررا، فهي لا تحصل أقل ترددا و أزمات في هذه الحالة عليه عادة في حالة الصرع الحقيقي، حيث تكون الأ ظهورا مما هي

 التدهور يكون قليلا جدا. إنشهر، و أو في كل عتة أمرة في كل شهرين 
 زمة الصرعية نوعان من التشنجات العامة ، هما:و يترتب على هذه الأ

 النوبة الصرعية الكبرى . 
 النوبة الصرعية الصغرى. 

 :(Paranoia) البـــــــــارانويا أو جنون العظمة  
 .والمستمر أي يميزها مجموعة ثابتة منتظمة من الهذيان إنه حالة مرضية ذهانية )مرض عقلي( تتميز بالهذيان الواضح  

متسلطة تسبب له الهذيان ولكنها لا ترتبط  أفكاراضطهاد ويعيش يتركز هذيان مريض البارانويا على مشاعر العظمة ومشاعر الإ  
 .بالهلوعات

هذا المصطلح، قد  أنغريقية، بيد إن مصطلح البارانويا مشتق من كلمة أكانت البارانويا في الماضي تعني الهذيان المزمن، ذلك 
 وهام تلاحقه.أتسع معناه فيما بعد ليشمل ما ينتاب المريض من إ

                                            
   1وليد يوعف الصالح، إدارة المستشفيات والرعاية الصحية والطبية، ط 1 ،دار أعامة ن ت،عمان،2011 ،ص154.
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ن أعليه، يقابل ذلك  لتآمرهمته على غيره من الناس ، و يرى نفسه ضحية ففي هذا المرض يسقط المريض مشكلا
عتقاد بالتفوق و الشعور بالإ وحساس بالرضا عن الذات، نشراح ، و الإخرى في حالة من المرح و الإأالمريض يرى نفسه تارة 

 نه كابوس من التوهمات.أالمفرط بالنشاط، و لكنه مع ذلك يدرك 
 البارانوية:  الأزمة

 البارانوية تنطوي في الغالب على: الأزمةن إ
 وهام من ضروب شتى منها:أ

  الأذىضطهاد إ -
 وهام مرجعيةأ-
 وهام المؤثرات القسرية الخارجيةأ-
 وهام شبقية.  أ-
ناف منها صأهتلاعية ، و غالبا تشوبها الهلوعات الكاذبة. و المتغيرات البارانوية المتمثلة في التناذرات هذه تتجمع في إ أوهام-

 مثلا:
 منظمة. أوهامعاس لتناذر الخالص و قوله في الأا 
 هتلاعيةإال تناذر البارانويا  
 وهام المخاطر أكتئاب القلق ، إ أوكتئاب قلقي إشكالا شتى منها مثلا : أكتئابية ، و يتخذ إال خبل البارانوية          

 الذاتية النفسية ...الخ. الأتمتةوهام و المجازفات ، الأ

 1لبارافرينا:ا
 لهذا التعقيد المرضي هي:  الأعاعية الأعراض إن

 نشراح.إحالة هوعية مصحوبة بأحاعيس من النشوة و ال 
 مصدرها الفنتازيا التخلية ذات المحتويات المتعددة في مشاربها. أوهام 
 .هلوعات و هلوعات كاذبة 

يضا نوعا من أة المنبثقة من الفصام ،  و يمثل هذا المرض شكال البارانوين البارافرينا هي شكل من الأألى إو هناك من يذهب 
 الخيالية الحشوية. الأوهامنواع أ

 : التخشب
 منها: أعبابو هو يأتي من عدة 

                                            
 . 155،ص 2011،،عماندار أعامة ن ت، 1 ط، المستشفيات والرعاية الصحية والطبية دارةإ ،وليد يوعف الصالح 1
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  )الشيزوفرينيا )الفصام 
 . الدهانات التسميمية 
 لتهاب المخ.إ 
  و الحالات الردية كما يعبر عنها.أرجاع المختلفة ، إفي حالات 

 1رينية:الهيبف التناذرات
و من مكانه بشكل لا تسبقه مقدمات ، تسبقه أتغلب على المريض هيجانات غير متوقعة ، فتراه مثلا من فراشه 

عباب يهجم على من حوله من الناس ، يمزق ملابسه، يبصق بشكل مقزز ،  مقدمات، يقفز على نحو مخيف ، و تراه لأتفه الأ
 ، و تشاهده و قد قطب وجهه و بدل ملامحه ، و قبض كفيه....الخ.حاط بهأفي جسمه  أذىن به أتراه يتلوى و ك كما

 زملة توهم المرض:
جسمه كله مسكون  أننه مصاب بمرض لا عيما جسمي، فيعتقد عتقادا راعخا بأإنه يعتقد أيلاحظ على المريض 

و        ن صحته، أجس بشفكاره و جميع مشاعره تتخللها هواألى حد الهوس ، و كل إبالأمراض ، لذلك فهو قلق على صحته 
 فكار ليست بمنتجة .أن فكره مشغول بالأفكار الغامرة ، لكنها أو السبب هو  ن حياته،أبش

 زملة الخبل:
هناك عدة ملاحظات يمكن ملاحظتها في حالة زملة الخبل، من ذلك مثلا: ضعف عقلي تام يصيب بالعطب كلا من 

في الغالب عن  أملكات التحليل، التعميم، و الحكم العقلي الناقد. و العطب ينشنتباه، و الكلام، الذاكرة، كما يعطب جميع الإ
 خلل يصيب لحاء المخ.

 زملة البلادة :
 ن كل من :أن عرض البلادة شأضطراب ينتاب الشعور، فيصاب هذا بالخمول . فيكون شإعراض البلادة أمن 

  الهذيان. 
 النقص العقلي. 
 .حالات التيه 

ن الشعور ن الشعور دائما يلامس الواقع الموضوعي، و لأعهل منطقة يصيبها التأثير ، لأأر هو ن الشعو إهذا ف يو عل
تطورات في  هينماط في التغيرات أتصالا بالنفس. و ككل ما هنالك من إ أوثقن الشعور رقى محطات العقل البشري ، و لأأهو 

نما إالشعور و تدهوره  كلتآن إب عمليات المخ ، و لهذا فو عطب يصيأنهيار إرتباطا وطيدا بما قد يحصل من إالشعور ترتبط 
 حد مظاهر تدهور الشعور الرئيسية هي البلادة.أن إتلف، و لذلك ف أوذى أينعكس رد فعل المخ بشكل عام و لما يصيبه من 
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 عراض التدهور النفسي:أ
 برز المظاهر التي تتخذها عوامل التدهور الشخصية:أو من 
 ية التي تتميز بها كل شخصية.عاعفقدان السمات الأ 
 جتماعي.إندماج في المحيط الإهبوط في دوافع المرء لل 
 ضطراب.إصعوبة في التوافق النفسي، و تبلغ هذه الصعوبة، حد ال 
 هذا بالخبل العقلي. الإتلافيصيب الجانب الفكري ، و يدهور الذاكرة ، و ينتهي  إتلاف 

 حالات التوهان:
به بوضع الشخص الذي يسير و هو نائم : الشخص في حالة أشحالة توهان ، هو  وضع الشخص الذي يكون في نإ

و   ذ ينهض فيمشي على غير هدى، يتحسس الجدران بأصابعه و يديه، إغريبة و عخيفة،  باعمال يقومعرنمة، فالشخص النائم 
به، و لا يعي ماذا يفعل ، كذلك في حالة الشوارع و هو لا يدري بما يقوم  إلىحيانا أيلقي بنفسه على مقعد في البيت، و يخرج 

على ألي، لا توقظه و لا تنبهه حتى آالشخص المريض المصاب بحالة التوهان، فهو يسير في نومه ، و يقوم بأعمال بشكل 
 صوات.الأ

لي، لا توقظه و آو كذلك هي حالة الشخص المريض المصاب بحالة توهان، فهو يسير في نومه، و يقوم بأعمال بشكل 
نتباهه مشدود إنه يسير بشكل طبيعي، و لكن إ، و كذلك هي حالة الشخص المريض بالتوهان ، فالأصواتعلى أ تنبهه حتى لا

 أيلى إو تبدر منه ، أعتجابة تصدر عنه ، إما يحيط به ، فما من  إلىنتباه إدنى أمحددة و قليلة و ضيقة، فلا يعير  أشياء إلى
و لكن       و يراه غيره الناس،أنتباه لما يرى ، إ نيت من زجاج يعزله عما حوله، و لكن دو نه في بأنه يسير و كإشخص يناديه. 

 وجودهم لا تأثير له فيما هو فيه من حالة توهان.
 النقص العقلي:

نه مرض إعدوى،  أعبابنتيجة  أتدهور الشعور، ذلك هو النقص العقلي، و هذا المرض ينش أنماطخر من أهناك نمط 
نه يعجز عن أ إذرتباط و التشويش، و فيه يفهم المريض ما يعج به محيطه، و ما تحفل به بيئته من تفصيلات كثيرة، يمثل فيه الإ

و      رتباك ، يغلب على المريض الإو ،  إحساسي ألى ذلك ، فقدان إتنظيم تلك التفصيلات في وحدة يسودها الواقع. يضاف 
رتياب و عندما يلمح يومق ما حوله بنظرات مخيفة، و تراه يحدق بوجوه الناس بإنه أتظهر عليه ملامح الحيرة، و يلاحظ عليه 

يعبر بذلك عن قابلية عاجزة مصدرها عقل قاصر عن التركيب ، و بعكس زملة  هكأنشياء من حوله يلفظها بصوت مسموع و  الأ
 شهرا عدة.أدوم عابيع ، و ربما يأن يستمر لمدة أقص العقلي في هذه الحالة يمكن نن الإالهذاء ، ف

 
 ذهانات الخرف المبتكر و المتأخر:
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يشمل تلك الفئة من الناس الذين هم في الفترة  الحرجة من  هومن وصف ذهانات الحزن المبكر، و  أوليعد  كرا بلينن  إ
يقوم  أنلى إمن العمر و قد ذهب كثير من المختصين بالطب النفسي ،  55-45عمار الواقعة فيما بين نموهم من حيث الأ

 ذ هو يشمل على :إنما هو مصطلح عام و موعع ، إمصطلح اكلينيكي لمصطلح ذهان الحزن المبكر 
 مراض منفصلة عن الذهان فقط.أ 
 .الفصام المتأخر 
 نكسابي.إالفصام ال 
 الهوعي.-كتئابيإالذهان ال 
 عتجابات الهستيرية الدري.إال 
 ية.و من ضروب مختلفة مثل تصلب الشرايين الدماغ أخرىنواع أ 

فتصيب المرض كل شخص من المتقدمين في  أو ذهانات الخرف المتأخر تحصل عادة في عمر متأخر كثيرا، و قد تطر 
عباب كثر ما تكون الأأبفعل مؤثرات بيئية خارجية ، و  أعباب المرض تنشأبكر. و أعمار أعمار . و قد يحصل المرض في الأ

 حداث المرض.أكذلك العوامل النفسية في   لا تستبعدأو تسمم ، و لكن يجب أناجمة عن عدوى 
 ضطرابات النفسية المصاحبة للأمراض الحشوية الجسمية:الإ
ن أمراض الشائعة و المزمنة، فهو يؤثر بشكل رئيسي على الشرايين ، لذلك نجد ن تصلب الشرايين من الأإتصلب شرايين المخ:  -

نسجة حشوية داخلية متشابكة ، و مما يساعد على ذلك أو تتصلب لوجود الجدران الداخلية للأوعية الحشوية الناقلة للدم تثخن 
 يضا وجود البروتين بشكل مكثف فيتراكم في بلازما الدم.أ

و يترتب على تصلب الشرايين متاعب مرضية منها على عبيل المثال الوهن العصبي الناجم عن التصلب و من علامات 
 عراضه الشائعة:أ

 .التعب المستمر 
 عرعة الغضب. التهيج و 
 .البكاء و شدة الميل اليه 
 رق.قلة النوم و ملازمة الأ 
 . كثرة الصراعات 
 .الدوار 
 ذن.كثرة الطنين في الأ 
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تغيير على معالم شخصياتهم فبينما كان الواحد منهم مثلا  أيلاحظ على بعض المرضى تغيير في ملامح علوكهم ، و يطر 
نفعالي، و نجد عتقرار الإلى ذلك عدم الإإيستسلم للهون و يحسن بالهوان، يضاف ذا به بعد المرض لإيزهو بقوة و شدة عضلاته 

 لى تلك الحالة.إلى مواقف غريبة، فتراه مثلا تغرورق عيناه بالدموع من غير داع جاد يدعوه إالواحد منهم يتعرض 
سماء ألأسماء الناس ، و  ضطرابات بكثرة الشكوى المتلاحقة من هجمة النسيان المتزايد، و بخاصةو تضاعف هذه الإ

 1.الأرقام، و نسيان التواريخ ، و نسيان الأعرة أفرادسماء أ، بل و الأقرباء
و   داء العمل العقلي و الجسمي ، أبرز علامات الوهن العصبي المصاحب لتصلب الشرايين هي تدهور القدرة على أو 

و    ة العقلية نفسها، لكن المريض يبقى محافظا على ذكائهلى وجود نقص ملحوظ في الطاقإلكن دون ظهور دلائل تشير ، بعد 
نحطاط في قواه البدنية . و تتعرض حالته إنه يشكو من تعب دائم و بمسؤولية عالية ، علما بأ أعمالهداء أيستمر قادرا على 

 إلىالخلود  إلىعياء، فيحتاج لى تقلبات شتى خلال اليوم الواحد، فهو مثلا عند منتصف النهار يبدو عليه النحول و الإإالصحية 
 تقريبا بحلول المساء.جيد و بعد ذلك يصبح بحالة طبية  الراحة،

ن تتضمن مراحل أضطرابات النفسية المصحوبة بفرط التوتر يمكن ن الإإضطرابات النفسية المصحوبة بفرط التوتر: الإ
 مختلفة منها مثلا:

 عراض منها:أعدة  المرحلة الوظيفية و فيها يعاني المريض عادة من -ا
 . دوار 
 .صداع مستمر 
 مام عينيه.أتطاير شرر يمر ا 
 .عرعة التعب 
 .عرعة التهيج و الغضب 
 كتئاب.إال 
 رق.الأ 

 مرحلة تخثر الدم و التصلب في الشرايين المخية: -ب
ت نخفاض، و يصحب ذلك تغيراإرتفاع، إالضغط قد يتأرجح بين  أنذ إيرتبط ضغط الدم و يبقى تقريبا مستمرا، 

 خرى منها:أعضوية 
 .تقلص في عضلات القلب 
 .تقلص و صغر في حجم الكليتين 
  لى الدماغ.إتقلص في الخلايا الموردة للدم 
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 المرحلة النهائية: -ج
ما العلاج الوقائي لمثل هذه أفي هذه المرحلة تكون الزيادة في الضغط خفيفة و يكاد يكون ضغط الدم مستمرا ، 

 الحالات فيتلخص في:
 في العوامل البيئية و تلطيفها.التحسين  
 دالإجهابتعاد عن كل ضروب إالذين يعانون من فرط التوتر ينصحون بال الأشخاصن إ. 
 الإثارةنواع أنوع من  أيبتعاد عن إال. 
 . المواظبة على التمارين الجسدية 
 .مراعاة الشروط الصحية الخاصة بالغذاء المتوازن 
 المعوي. الإمساكعن  احترازلإ 
 عن التدخين و عن تعاطي المشروبات الضارة بالصحة.بتعاد إ 
 حساس بأعراض المرض.إعتشارة الطبيب عند إ 

 :كتئابالإ 
حد أو عفر أعى و الحزن عندما يواجه مشكلة في حياته ، كوفاة قريب بشيء من الأ الإنسانن يشعر أمن الطبيعي  إن
 كتئاب مرض نفسي يختلف عن هذا الحزن الطبيعي.عزيز بينما الإ 

حيث نجد المريض يفقد الرغبة و المتعة بكل شيء من طعام و هوايات حتى يصل لمرحلة لا يريد فيها حتى مجرد الكلام. 
 حداث من يوم لآخر.أنتباه و التركيز، فلا يعود مثلا يذكر ما يدور من حوله من و يشعر بفقدان الطاقة و ضعف القدرة على الإ

واهية  أعبابو لمجرد أفقدان القيمة الذاتية ، و الشعور بالذنب دون عبب، كتئاب الشديد الشعور بو من مظاهر الإ 
 هو عبب مرضه. بأنهكتئاب و قد يشعر المريض الشديد الإ    صغيرة ،

 ن يستطيع متابعة نومه.أعتيقظ مبكرا جدا دون إذا نام إو يضطرب النوم عند المكتئب بحيث قد يصعب عليه النوم و 
و الحياة بشكل عام، يتسم هذا المرض  الآخرينمل، و يتشاءم من نفسه و س و فقدان الأأم و اليو يشعر المكتئب بالتشاؤ 

 بعدة مظاهر تبدو على المريض منها:
 .حالة القنوط 
 .العبوس الذي يمتلكه 
 .التعاعة التي تبدو ظاهرة عليه 
 .قلق حاد 
 .هبوط في المعنويات النفسية 
 .فقدان الشخصية 
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 .تفكك الشخصية 
  ة على تحديد ما يريد المريض.عدم القدر 
 .صعوبة في التفكير 
 .كساد في القوى الحيوية و الحركية 
 .هبوط في النشاط الوظيفي 

 سفلس الجهاز العصبي المركزي:
 سفلس الدماغ و الدهانات الناجمة عن مراحله المبكرة:

بمرض السفلس مباشرة، و لا يكون صابة و يتطور عادة بصورة عريعة بعد الإ أو الوهن العصبي ينشأن الوهن السفلسي إ
نسان ليه مضاعفات نفسية، فيكون المرض على الإإالمؤثر الرئيسي في هذه الحالة على الصحة مرض السفلس وحده ، بل تضاف 

 مزدوجا.
 عراض ذلك عادة في الحالات التالي:أو تتمثل 

 ضطرابات في النوم.إ 
 عباب و عرعة التهيج.للغضب لأبسط الأ عتسلامالا 
 ور في قوة الذاكرة.تده 
 .الصداع المستمر 
 حساس بالتوعك الدائم.إال 
 جهاد.إور السريع بالتعب لأقل عالش 

 الحبل السفلسي و الشلل الكاذب السفلسي:
لى إنخفاض في النشاط الحيوي عند المريض، و يضاف إمن الاعراض التي تدل على ذلك المرض صداع دائم يصحبه 

لى ذلك تفكك في قدرة العقل على التركيب و الربط المنطقي بين إزايد في الذاكرة. و يضاف ضطراب علوكي ، و تدهور متإذلك 
 رقام.بسط الأأشياء و عدم القدرة على التعامل مع الأ

عراض الصوتية الخاصة هناك عند المريض ضروب شتى من الأ أو في مثل هذه الحالات من الدهانات السفلية، تنش
 ا :و الكلام، منه     بالنطق 
 صولها.ألى إحصول العجز عن رد المعاي   .1
 حصول الحبسة الكلامية. .2

 
 الهلاس السفلسي و حالة البارانويا:
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 حيان هلاس، و يتسم في الغالب:عفلس الدماغ يصحبه في بعض الأ إن
 .بالهلوعات 
 .بحالات بارانويا 
 .بأفكار وهمية 
 ضطهاد.لإبإحساعات و با 

مره، و تتسم بداياته بعد ظهور ما ينم على وجوده في أببطء حتى يستفحل مرض الهلاس يكون نموه عند المريض  إن
صوات تنعته بالشتم و السباب ، و يظن في أتناديه، و  أصواتبوجود  أحيانايتشكك  أحيانا يبدأن كان إشخصية المصاب به، و 

عوء، فيتفاقم عند المريض لى الأإحالته  و زملائه في العمل يكيدون له، و في النهاية تتطور أناسن حيان ظنا راعخا بأبعض الأ
 ضطرابات الذهنية.وهام، و تزداد الإالأ

 1الشلل العام المتزايد:
رتباطا مباشرا بعملية تدمير مباشرة إالشلل العام المتزايد الذي ينجم عن السفلس ، مرض عقلي مزمن حاد ، يرتبط  إن

 يضا و وثيقة الصلة بتكون الدماغ.أ
 عراض شتى منها:أقم الشلل العام تظهر على المريض و خلال مرحلة التفا

 .حصول صداعات دائمة 
 .حصول تدهور ظاهر في الذاكرة 
  زاء كل شيء في البيئة.إو العاطفي  الانفعاليحصول البرود 
 .ظهور علامات الخبل 
 كتئاب.إعتمرارية الإ 
 العامة. الأخلاقيةكتراث للأمور إعدم ال 
 .حصول هوس العظمة 
  في الطاقة الجسمية و النفسية.حصول ضعف عام 
  الحسابية. الأرقامبسط أفقدان القدرة العقلية على التعامل مع 

 
 
 

 ضطرابات النفس جسمية :الإ
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لا و يتداعى عائر الجهاز العصبي إنظام في الجسم كله،  أي أوعضاء الجسد أمرض جسمي يصيب عضوا من  أين إ
عتجابة للعملية المرضية الطارئة و إعين من الكيان العضوي للإنسان، و ذلك المركزي ، فيستجيب لذلك المرض الذي حل بجزء م

 المزمنة.
 ضطرابات نفسية مصحوبة بأمراض عضوية :إ

عصبية، ملازمة لأمراض عضوية وهمية ، و لأمراض قلبية، و لأمراض تصيب الكليتين، -ضطرابات نفسيةإيحصل هناك 
، و في حالات خمور أخرىعراض نفسية أعراض الوهن النفسي و تصاحبه أالمريض مراض القرحة ، مثلا، تظهر على أففي حالات 

 لى حد الخطورة.إلى حد تفاقم الهذيان إزمات النفسية الحادة الكبد نتيجة للإصابة المرضية، تشتد معه الأ
تين التي يطلق عليها مراض التي تنتاب الكلينه في كثير من الأأضطرابات ، بل مر على هذا القدر من الإو لا يقتصر الأ

 عراض و عاهات شتى منها على عبيل المثال:ألتهابات الكلوية نجد المريض يشكو من الإ أومراض الأ
 .الصدعات المزمنة 
 .الدوار 
 حساس بالتوعك المحض.إال 
 نفعالية لا تطاق.إضطرابات إ 

 ند المريض:حتباس الفضلات في داخل خلايا الجسم تظهر هناك عإعند  -و في حالات تسمم الدم
 ضطرابات في حركات الجسد.إ 
 .هلوعات بصرية واضحة 
 .هذيان شديد 

 الجسمية، -نفسية، مما يبرهن على مدى التماعك بين الصحتين النفسية–جسمية، جسمية -نفسية أخرىمراض أو ثمة 
 النفسية.–و الجسمية 

و       ختلال وظائفه إلى تسمم الجسم و إي لها ، يؤدي من الحد الطبيع أكثر إفرازاتهان زيادة إف ،مثال على ذلك الغدة الدرقية 
 ن يترتب عليه:أن تسمم الغدد الدرقية يمكن إفضلا عن ذلك ، ف

 .هذيانات 
 ضطهاديه.إ أحاعيس 
 .هلوعات 
 هوعية. هيجانات 

 
 ضطرابات نفسية متزايدة.إعراض و أو هذه كلها تصاحب حالات و 
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 شعاعية:مراض الإضطرابات النفسية الناجمة عن الأالإ
          ضطرابات جسمية و عصبية ، إ، و ما يتعرض له من جرائها من الأعنانشعاعات، و مخاطرها على ما ينجم عن الإ إن

مر على الحالة الصحية و البنية الجسمية التي شعاع و كميته و مدة التعرض له، كما يتوقف الأو نفسية، توقف على مقدار الإ
 رضه للإصابة بالإشعاع.يكون عليها المصاب قبل تع

 الأمراضمن  أنواعان هناك أتعرضوا لإشعاعات ضارة ،  أناسجريت على أظهرت الدراعات العديدة التي أو قد 
 مراض مثلا:شعاعات فمن هذه الأالنفسية تنجم عن تلك الإ

 .ظهور حالات الوهن النفسي و العصبي 
 .ظهور حالات الهذيان 
 .بروز حالات من الذهول 
 از العصبي المركزي بشكل عام.تأثر الجه 
 الإشعاعاتفراد الذين تعرضوا لتلك كتئاب تبقى ملازمة الأإحالات من ال. 
 :الهوس

نشراح، و لكن هذه كتئاب ، فبدل الحزن يكون الفرحة و البهجة و الإن الهوس عبارة عن حالة معاكسة لما عليه الإ إ
ن أولى لهذا المرض، مراض العاطفية المزاجية من العلامات الأمن الأ نشراح عفوي، فالهوسإكثر من عرور طبيعي و أالحالة هي 

 نفعالية و التهيج.يصبح المصاب مفرط الحركة و النشاط و الإ
و       عتيادي متفاخرا بإنجازاتهالإ أعلوبهكبر من أذا به يتحدث بسرعة إفقد كان يتحدث في الماضي بأعلوب معين ف

 ضطرابإنه قد يكون عريع أ إلا ،ن يكون لطيفا يشوق الناس لصحبته أنه من المعتاد أرغم و مشاريعه المستقبلية ، و  خططه
 و منعه من تحقيقها.أو مخالفته في رغباته أذا تمت مقاطعته إو العدوانية ، و خصوصا أو قد يصل لدرجة الغضب    المزاج،

نهماك و لا نوم ، و قد يصل لحالة شديدة من الإهمل مظهره الذاتي، فلا عناية بنفسه و لا طعام أن المريض قد أو نجد 
 و التعب، و التي قد تنتهي بالإغماء و التعب الشديد.

و يفقد المهووس السيطرة على كبح جماحه، فيستعمل الكلمات البذيئة ، و قد يتدخل في قضايا من لا يعرف من الناس 
 ن يضحك الناس.أو قد يلقي الفكاهات و النكت و يحاول ليهم، إنه من المقربين أخاصة تتعلق بهم، و ك أعئلةلهم أ، فيس

جتماعية لا تنسجم عادة مع علوكه و بشكل فاضح و قليل الحياء ، كل هذه التصرفات الإ بالآخرينحيانا يتحرش أو 
 شخصيته السابقين للمرض.

 
 الرهاب النفسي:
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 خرونالآتطيع السيطرة عليه ، و لا يستطيع بحيث لا يس الإنسان تنتابو الخوف أهو عبارة عن حالة شديدة من الذعر 
 و يتصوره.أغير مخيف بالشكل الذي يبدو عليه  الأمرن المصاب بأ طمئنانإالتخفيف من حدته عن طريق 

مر من و منسجمة مع ما يحدثه هذا الأأمر ما ، غير متكافئة أتجاه إو تكون ردة الفعل عادة من هذه الرهبة الشديد 
 مر المخيف مهما كان الثمن.اه يتجنب هذا الأو الرهبة. و تر  الخوف

ماكن نسان و نشاطه اليومي، فالخوف و الرهاب من القطط مثلا يدفع صاحبه لتجنب الأفنجده يؤثر في مجرى حياة الإ
 جتماعية.العامة، و كذلك تجنب الزيارات الإ

ول، فالمصاب بالرهاب من الطيور، شيء الأو العلاقة بهذا الأشياء ذات الشبه لى غيره من الأإن يتعدى الخوف أو يمكن 
 قد يمتد عنده الرهاب ليشمل الخول من كل شيء له ريشة كريش الطير، فمجرد الريشة الصغيرة قد تذكر المصاب بالطيور.

 القلق النفسي:
حد أو مرض أو العمل ، أزمة خارجية شديدة ، كفقد الوظيفة ن القلق الطبيعي هو الذي يشعر به عندما نتعرض لأإ

و      نسان في ظروف صعبةالهم الذي يصيب الإ أونشغال البال إو الصعوبات الزوجية، و قد يسمى هذا القلق الطبيعي  الأولاد
ن إو      عراض معا و بوقت واحد،عراض، جسدية و نفسية، و تحدث هذه الأشديدة ، و يتجلى القلق من خلال نوعين من الأ

 خر.عراض الجسدية و النفسية دون النوع الأواحد من هذه الأ لى نوعإكان بعض الناس قد ينتبه 
عتقرار نزعاج و عدم الإضطراب و الإنسان من الخوف و التوتر و الإالنفسية للقلق تتمثل في ما يشعر به الإ الأعراضو 

 عور بعدم الراحة الجسدية.و الش لامالآرتعاش و ربما عراض الجسدية للقلق بالتوتر العضلي و الرجفة و الإالنفسي، و تتمثل الأ
 :الهستيريا

كثر أمراض النادرة الحدوث ، و خاصة في المراحل المتقدمة من العمر ، و هي تصيب النساء ن مرض الهستيريا من الأإ
ما يسمى عادة بالهستيريا التحولية ، و هي عبارة عن  الأشكالشكال، فمن عراضها تظهر بعدد من الطريق و الأأمن الرجال. و 

و يشكو أالساق ،  أوطراف كالذراع و الحسية للجسم ، حيث يظهر على المريض شلل بعض الأأحدى الوظائف الحركية إدان فق
 عراض.عراض، و لكن دون وجود مرض عضوي جسدي يفسر هذه الأغيرها من الأ أورتعاش الإ أوالرجفان  أو لامالآمن بعض 

كثر، كفقدان الذاكرة أو أحدى الوظائف النفسية إو هي زوال  ما يسمى بالحالات المفارقة ، أيضاشكالها أو من 
ن يتذكر شيئا عن حياته الخاصة و ماضيه ، و أنه لا يستطيع أدراكه و لكنه يقول: إالكامل، حيث يبقى المريض في كامل وعيه و 

مراض الجسدية ر من مظاهر الأي مظهأعم و عمر و عنوان السكن، و رغم الفحص السريري فإننا لا نجد إحتى هويته الذاتية من 
 ن تفسر ما حدث، و فقدان الذاكرة بهذا الشكل يختلف عن مجرد ضعف الذاكرة.أ، و التي يمكن 

 توهم المرض )المراق(:
و يتمثل المراق بالتوهم بوجود مرض ما ، على الرغم من عدم وجود هذا المرض حقيقة ، و مهما قام الطبيب 

و      ن هذا الشخص يبقى يشعرإليس مصابا بمرض ما ف بأنهكد للشخص أشعة، و مهما الأو التحليلات و صور  بالفحوصات
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مرض ما رغم تأكيد الطبيب المتكرر بعكس  أعراضن لديه أعضاء جسمه، و يشعر هذا المريض أنه مريض في عضو من يتوهم بأ
و تعود       لكن عرعان ما يعاوده الشك ، طمئنان لسلامته و صحته لمدة قصيرة ، ونسان ببعض الإو قد يشعر هذا الإ هذا،

 مريض، و قد تصل قناعة هذا المرض المتوهم الخطير الذي لا وجود له. بأنهليه مخاوفه إ
صورة من حالات الذهان الشديد، كما هو الحال في مرض  إلىمر و في بعض الحالات الشديدة من المراق قد يصل الأ

و أمقلوبة ،  أمعاءهن ألمريض و قناعته بوجود المرض لها طابع غريب، فمثلا يشعر المريض الفصام، و في هذه الحالة تكون شكوى ا
 و غير ذلك مما يتوهمه.أداخل جسده،  آخرلى مكان إنتقل من مكانه إقلبه قد 

 و قضي كل تفكيره و وقته يهتمام زائد بصحته الجسدية ، فهو إنشغال بال و إو قد يكون المراق للإنسان الذي لديه 
بالحياة، و لا يعود يشغل  الأخرىهتماماته إحد يفقد معه  إلى الأمرن يصل أمواله للعناية بجسده و صحته العامة، و الخطر أربما 
 لا بصحته.إباله 

ن أشخاص يعتقدون بوجود المرض ، بينما لا وجود في الحقيقة لها المرض. و من البديهي أن حالات المراق تتمثل في إ
الفحوصات و التحليلات المطلوبة للتأكد من عدم وجود هذا المرض، و لكن في  أجراء إلىنهم يحتاجون أ بد و هؤلاء لا أنيقال 

 ن يوضع حد لهذه التحريات.أن لا تجري هذه الفحوصات و التحليلات على مدى الحياة ، و لا بد أنفس الوقت، يجب 
ختبارات زدياد الوهم مع الإإ يفعل ذلك كي لا يتم و هنا تظهر خبرة الطبيب في معرفة متى يفحص المريض و متى لا

 المتكررة.

 الوسواس القهري:
عخيفة و ليست  الأفكارن تلك نسان رغما عنه ، مع علمه بأفكار و خواطر على ذهن الإأيتمثل الوعواس في ورود 

 نزعاج الشديد.تستمر في غزو ذهنه / مما يسبب الإ أنهالا إمنطقية 
 لمرض الوعواس القهري: و هناك نوعان رئيسيان

فكار أفكار على ذهون المصاب ، و هو لا يقدر على دفعها ، فهي : حيث تتكرر هذه الأ الو عواعية الأفكارول: في النوع الأ
 تقهره ، فهي تحشد نفسها في ذهنه رغما عنه.

و يشعر بالدافع الشديد ليكرر أية ، غير منطق أحياناعمال السخيفة النوع الثاي : بشعور المريض برغبة ملحة للقيام ببعض الأ
 عادات معينة.

 القهم و النهام العصابي:
ن المصابات إتصيب عادة المراهقات من الفتيات و الشباب الصغار، و النسبة الكبرى للفتيات حيث  الأمراضن هذه إ

 و قد تختلف هذه النسبة من مجتمع لآخر. %90كثر من أبهذا المرض من الفتيات نسبتهم 
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ن الفتاة الوزن، لأ لإنقاصهتمام بالحمية غالب في البداية هذا المرض من خلال المظاهر المعتادة عند الفتيات الإو ال
المريضة تفقد السيطرة على علوكها، فتأخذ الحمية طابعا مرضيا غير عليم . و تسيطر على  أنها زائدة الوزن و بعد مدة تبدأتعتقد 

 لى ضعف التركيز.إو الحمية و الجوع، و هذا يؤدي فكار الطعام، و التغذية أالمريضة 
تستمتع جدا بطهي  أنهالا إو تظهر عليهم مظاهر علوكية غريبة كإخفاء الطعام، و رغم عدم تناول المريضة للطعام 

ها صورة ضطراب و تشوه في مخيلتها عن نفسها، فهي تحمل في ذهن، و تصاب المريضة عادة بإللآخرينالموائد  إعدادو     الطعام 
 نها هزيلة ناقصة الوزن.أنها مفرطة السمنة، حتى عندما يكون واضحا جدا عن نفسها بأ

 1ضطرابات الشخصية: إ
 ضطرابات الشخصية كالتالي:لقد عرفت منظمة الصحة العالمية الإ

و قبلها، أاهقة ليه عادة في مرحلة المر إضطراب الشخصية ، هو نمط من السلوك المتأصل السيء التكيف، و الذي ينتبه إ
و السن أقل ظهورا في مرحلة وعط العمر، أن يصبح أن كان في الغالب إو يستمر هذا السلوك في معظم فترة حياة الرشد ، و 

و في أفي شدة بعض هذه المكونات ،  أوعاعية، نسجام و توازن مكوناتها الأإما في أالمتقدمة ، و تكون الشخصية غير طبيعية ، 
و لذلك   و الذين من حوله ، أصاحب هذه الشخصية  أماضطراب ، ر الشخصية ، و يعاي  بسبب هذا الإضطراب كامل عناصإ

 و على المجتمع من حولها ، و منها:أثار علبية لهذه الشخصية المضطربة على الفرد ، أتكون هناك 
تبر نفسه شديد الحساعية حداث من حوله، و يعهذه الشخصية يعتبر نفسه مركز الأ ب: صاحالشخصية الزورية الشكية

ن المقصود أعمال العادية اليومية البريئة التي يقوم بها الناس نجده يفسرها على عمالهم و نواياهم ، حتى الأأللأخرين، يشك كثيرا في 
 حتقاره.إو  إليهعاءة منا الإ

و       رية ، و الحياة الزوجية على صعوبات في التكيف مع الحياة الأإ: صاحب هذه الشخصية يتعرض الشخصية الغير مستقرة
 نتقال من عمل لآخر فلا يستقر على حال.إالمدرعية و العمل، و نجده في حال 

نه أعباب ، حيث يتولد لديه شعور و كلى الشعور بالألم لأتفه الأإ: صاحب هذه الشخصية يميل الشخصية الشديدة الحساسية
معاملته و مع ذلك فهو يطيل  أعيئتنه قد ألى إلا يوجد ما يشير فيه  الآخرينن عمل أخرين بالرغم من قد طعن من قبل الأ

 التفكير و التأمل في الحوادث المؤلمة التي مرت به و يصعب عليه تجاوز هذه الحالة النفسية و الخروج منها.
للأمور، و حتى عباب، فباله مشغول و يقلق خصية في قلق دائم و مستمر حتى و لأتفه الأش: صاحب هذه الالشخصية القلق

 المشاكل و الصعوبات. إلايام المقبلة لا يرى في الأ كأنهقبل وقوعها و بوقت طويل، و  
و          : صاحب هذه الشخصية تتفاوت خصاله الوعواعية بين الشعور بضرورة الدقة المتنافية الزائدة،الشخصية الوسواسية

عمال، و قائق الصغيرة للأمور، و هذه الشخصية تحب الروتين المألوف في الأهتمام المفرط في الدنشغال الضمير الزائد، و بين الإإ
مور المستجدة حيث يصعب عليها التكيف معها حيث ترفض هذه الشخصية كل جديد ، يكون الشخص الموعوس تكره الأ

                                            
 . 171،ص 2011،،عماندار أعامة ن ت، 1 ، طالمستشفيات والرعاية الصحية والطبية دارةإ ،وليد يوعف الصالح 1
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و مثابر،   نه دقيق أ عماله ،أن يتحمل شيئا ليس في مكانه الصحيح و قد يكون ناجحا في أمنظما و مرتبا حيث يصعب عليه 
 نه يفتقد الليونة في عاداته اليومية.أ إلا

مور ، و هو يدرك ما يشعر ن صاحب هذه الشخصية ضعيف الثقة بالنفس ، و ينقصه الحزم في الأإ: الشخصية الشديدة الخجل
 للطبيب. أوليه إناس نه يجد صعوبة في التعبير الكلامي عن هذه المشاعر ، و حتى لأقرب الأ إلانزعاج إبه من غضب و 

مور بشكل من حوله ، و هو يعرض الأ الآخريننتباه ن صاحب هذه الشخصية بحاجة دائما لجذب الإإ الشخصية الهستريائية:
و     ضواء، و هو يتلاعب بالناسن يكون دوما محط تسليط الأأنه يمثل على خشبة المسرح ، و هو يريد أنفعالي مبالغ فيه، و كإ

 و عطفهم. الآخريننتباه إجل الحصول على أه من بالظروف من حول
نه منطلق ، و متفائل و قليل التحفظ، و هو متمكن ن صاحب هذه الشخصية يتصف بأإ الشخصية العاطفية المتقلبة المزاج:
ي بين هذه الشخصية تتقلب بشكل دور  أن إلابسهولة،  الآخرينجتماعية مع إقامة علاقات إمن التعبير عن نفسه، و قادر على 

 خرى.أبتهاج و السرور من جهة كتئاب الخفيف من جهة و الإالإ 
     جتماعية قامة العلاقات الإإل الشديد، و لديه صعوبات في جلى الخإن صاحب هذه الشخصية يميل إ الشخصية الفصامية:

زمات. و في الغالب الأنعزال بنفسه، و خاصة في وقت الصعوبات و و الحفاظ عليها، و هو متحفظ عادة ، و هو يفضل الإ
 .خرينالآخرقا و تعوزه الرشاقة و حسن التصرف و هو يتجنب المنافسة مع أيكون 

نفعالاته إجتماعي. و يتميز بصفة السيطرة على إنه عدواي  و لا ن صاحب هذه الشخصية يشخص بأإ:  نفجاريةالشخصية الإ
يطرة على نفسه ، فتنتابه نوبات الغضب الشديد و العدوانية نه يفقد السأ إلى إضافةعتقرار العاطفي و عواطفه و بعدم الإ

 . الأثاث أوو الممتلكات أللأشخاص 
 الفصام النفسي: 

 أنو أو غيرها. أحشرت في ذهنه من قبل قوة خارجية، بشرية  الأفكارن بعض ن صاحب الفصام النفسي يشعر بأإ
يعرفوا ماذا  أنيستطيعون  الآخرينن ارجية ، و قد يشعر بأمن قبل هذه الجهة الخ رأعهخذت من أقد عحبت  و  أفكارهبعض 

 يدور في ذهنه.
لى إو تخطر في باله، بالإضافة أيفكر هو فيها  أنقبل  خرينآنها تصدر من أفكاره ، و كألى  حد يسمع فيه إو قد يصل 

السمعية  الهلاعاتب هذه صوات تحوي مضمونا ناقدا للمريض مهددا له . و في بعض الحالات يصاحنه قد يسمع بعض الأأ
 شكالا وهمية خيالية لا وجود لها.أبصرية، حيث يرى المريض  هلاعاتإ

خاطئة يتمسك بها رغم الجدل و النقاش فلا يتخلى عنها. و يسبب الفصام  أفكارو تكون عند المريض متاعات و 
 .أصدقاءهل و أصعوبات كثيرة للذين يعيشون مع المريض من 

 الموسمية اأنفلونزا الطيور و أنفلونزا الخنازير و أنفلونز المطلب الثالث: مرض 
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 1الطيور: أنفلونزامرض  -أولا
 نبذة تاريخية عن المرض:

نتقاله إمكانية و خطورة إعيا، و لكن لم يقع التأكد من آفي مناطق جنوب شرق  وتم تعريف هذا المرض عند الطيور 
و كذلك  هونغ كونغفي  H5N1 Aنفلونزا الطيور من نوع أشخصا بفيروس  18صيب أعندما  1998للإنسان في عنة 

و كذلك حالتين في عنة  هونغ كونغكتشاف حالتين بشريتين في إتم  1999( و في عنة 6حالة توفي منهم  18حالتين )
مع وفاة  H7N7صابة بشرية بفيروس من نوع إحالة  83كتشاف إفي هولندا وقع  2003نه في نفس السنة أ. كما 2003

 واحدة. حالة
 نفلونزا الطيور:أتعريف فيروس 

من  أخرى أنواعن يصيب أالطيور( الداجنة منها و البرية، كما يمكن  أنواعغلب أهو مرض فيروعي يصيب الطيور )
 عن طريق الطيور المصابة . الإنسانلى إالحيوانات مثل الخنازير ، ينتقل 

 ما هي حقيقة الوباء الحالي:
شد نوبة مستعجلة في التاريخ ، فلم أكبر و أو هو يعد  2003عيا منتصف عام آوب شرق ظهور هذا الوباء بجن أبد 

و       مليون طائر.  150من  أكثربادة إنتشر الفيروس في مثل هذا العدد من البلدان في نفس الوقت على الرغم من إن أيسبق 
و الثروة      سان، و يشكل كارثة بالنسبة للإنتاج الزراعي نعيا لم يسبق لها مثيل صحة الإآالطيور في  أنفلونزانتشار مرض إيشكل 

تلاف العشرات الملايين من الدجاج بسبب هذا المرض ، و تكمن خطورة هذا الفيروس الضاري بقابليته على إالداجنة. حيث تم 
زا الطيور بلغت حوالي من نفلونأصابة بين البشر بفيروس إكتشفت في تلك الدول حالات إ، حيث الإنسان إلىنتقاله إالتحور و 

 شخصا. 54حالة و توفي بسببها  100
في عام  هونغ كونغبين البشر في  إصابةحالة  أولظهرت  أنلى إالطيور تصيب الطيور فقط  أنفلونزان أو كان يعتقد 

حية عواء في حالة يحتكون مباشرة بحيوانات  18و البالغ عددهم  1997صيبوا بالمرض في عام أ، و كان جميع الذين  1997
 عواق.و في الأأالمزارع 

، و هي الفيتنام، كمبوديا، الصين ، إندونيسيا،  2003واخر عام أالطيور في ثمان دول منذ  أنفلونزاكتشاف إو قد تم 
ة كتشاف المرض في القار إتم  أوتنتشار المرض محصورا في هذه المنطقة ، و لكن في شهر إيا الجنوبية. و ظل ر اليابان، لاوس، كو 

 اليونان و رومانيا. ووروبية حيث عجلت حالات في روعيا، كازاخستان، تركيا الأ
تراك على تدفق مئات الأ إلى أدتالذعر  وجةجتاحتها مإحالة وفاة ، و قد  20خيرا تركيا التي عجلت حوالي أو 

 المستشفيات طلبا للفحص تحسبا للإصابة بالمرض.
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ن شروط تربية الدواجن في أصحة العالمية و المنظمة العالمية للصحة الحيوانية كد خبراء من منظمة الأو في الوقت نفسه 
 الظهور المفاجئ للإصابات البشرية في تركيا. هعبب ،نفلونزا الطيور أزارع التركية ، و كذلك التأخر الكشف عن فيروس الم

ق الطيور المهاجرة و التي لم يعد طقس الموصل في العراق و مدينة حلب السورية عن طري إلى الإصاباتن تصل أو يحتمل 
 ن تغطي الثلوج شرق تركيا.أتركيا يلائمها بعد 

 1نتشار المرض:إطريقة 
و         لى الطيور، الطيور المصابة تفرز الفيروس في اللعاب، إينتشر المرض بواعطة الطيور المهاجرة البرية من الطيور 

 ملامسة الطيور المصابة. أوفرازات لى الطيور المعرضة للإصابة بالملامسة هذه الإإالفيروس ، و البراز و من ثم ينتقل الأنفيةفرازات الإ
الملوثة بمخلفات و  الأدواتماكن و و غير مباشرة )الأأصابة عبر التنفس بطريقة مباشرة ما بالنسبة للإنسان فيكون الإأ

النيئة  أو ميتة أوو لحوم الدواجن المصابة حية أصا في المختبرات( و عن طريق العين بالتعرض المباشر )خصو أفراز الطيور المصابة( ، إ
فرازات الطيور المصابة ، و ذلك من خلال إدرجة( و  70على من أن الفيروس يموت عند التعرض لدرجات الحرارة إفقط ، حيث 

حذية أثة، معدات و لباس و لا عيما قفاص الملو و مخلفات الطيور المصابة مثل طعام الطيور، الماء، الأألتماس مباشر مع لعاب إ
عمال المداجن و من السماد و الحشرات و القوارض و القطط و الكلاب التي تلعب دور الناقل للمرض، و بالتالي تنتقل العدوى 

 عين.فرك الأ أو أصابعهم لعقطفال كما يفعل الأ  أونفه، أ أوو فمه أبعد ملامسة الفرد لعينة 
و   الطيور هو الذين يتعاملون مع الطيور المصابة بصورة مباشرة ، مثل المجازر  بأنفلونزا صيبواأالذين  الأفرادن أو ثبت 

و      الذين تعرضوا لأعطح ملوثة بفضلات الطيور  الأفراد أولئك أوحشاء الذين  يقومون بعملية تنظيف الأ أوعواق البيع أ
و    تصال بهذه الحيوانات كبيرا ي عندما يكون الإأبصفة مباشرة لا في حالات التعرض و لفترة طويلة و إعادة لا يحدث هذا 

 ممتدا و متكررا.
 ؟هل يوجد لقاح للبشر

العادي للفئات  الأنفلونزاعتعمال لقاح إن الفيروس لديه قدرة كبيرة على التغير ، و يمكن ، لأ يوجد لقاح للبشر لا
من  أونفلونزا الطيور أنفلونزا الطيور ، لكنه لا يخول الحماية من أالبشرية و  بالأنفلونزاصابة المعرضة كعمال الدواجن لتقليل خطر الإ

، و لكن في حالة الوباء العام  N1H5خصائيون على تحضير لقاح ضد الصنف الفيروعات الناتجة عن الطفرات ، و يعمل الأ
 كان الفيروس الجديد قريبا من هذا الصنف.  إذالا إن هذا اللقاح لن يكون فعالا إف

 
 :  الوقاية
  و الجاهزة للطهي لمنع التلوث.أيجب فصل اللحوم النيئة عن اللحوم المطهية 
  على السطح التي كانت موضوعة فيه نيئة. أولا توضع اللحوم في نفس الوعاء بعد طهيها أيجب 
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  و الفاكهة.و لوح التقطيع لتقطيع الدواجن عن تلك المستخدم لتقطيع الخضروات أعتخدام نفس السكين إيجب عدم 
  و الملابس.أن يعلق في الشعر أعواق البيع حيث من السهل لهذا الفيروس من أماكن تربية الطيور و أعدم التواجد في 
  و كما يأكله أكلات التي تجهز على البارد، غير مطهي بشكل كامل في الأ أو نيئاعتعماله إبالنسبة للبيض لا يجب

 يز و يجب التأكد من تجمد الصفار )المح(.و في صنع المايونأالبعض و نسميه برشت 
 حرص على غسل اليد بعد أنه قد يكون ملوثا بفضلات الطيور و غسل قشر البيض الخارجي جيدا قبل كسره، لأ

 عتعمال البيض.إ
 ي لحوم حمراء أالطهي الجيد يقضي على الفيروس، لذلك يجب عدم تناول  أنن نعلم أبعملية الطهي ، فمن المهم  عتناءإ

يكون  ألا الأقلو على أمئوية  70بيضاء ما لم يتم نضجها نضجا تاما و التأكد من بلوغ لحوم الدواجن درجة حرارة  وأ
 لونها بعد الطهي وردي .

 عطح التي لامست يحظر التعامل مع اللحوم النيئة و المطهية بدون غسيل اليدين جيدا فيما بينهما ، و كذلك كل الأ
 اللحوم النيئة.

 في الفم ، لأنها قد  تكون ملوثة. أصابعهم أوشياء تعليم الاطفال عدم وضع الأحرص على إ 
 و المتعاملين مع الدجاج:أتخاذ التدابير التالية للمربيين إيجب 

 تكميليا. إجراءن يكون أنفلونزا الطيور يمكن أالتحصين ضد  .1
 ى.خر أ أماكنعتعمالها في إتطهير الآلات المستعملة لتفادي العدوة في حالة  .2
 فضل وعيلة لمعالجة المشكلة .أالتخلص من الحيوانات المصابة هو    .3
 تشجيع المربيين للإعلان عن الحالات المصابة فور معاينتها. .4
 خر.تربيتها ، كل نوع على حدة بمعزل عن النوع الأ أثناءنواع الحيوانية الفصل بين الأ .5
 حجر صحي على الحيوانات المصابة ثم قتلها بعد ذلك. .6
 الدواجن. أعواقزارع و الم الذهاب اليالتي يوجد فيها المرض عدم  نالبلدا إلىتقال نإعند  .7
 طيور )مهما كان نوعها( من البلدان التي ظهر فيها المرض. أوعتقدام دواجن إعدم  .8
مراض عتعمال الكمامات الواقية عند التعامل مع حالات الأإبالنسبة للمسعفين و العاملين بالميدان الطبي ضرورة  .9

 التنفسية.
 لتماس بالطيور البرية و خاصة البرمائية.إتجنب  .10
 .ععمالهاإ  يدي بعد عتخدام المناديل لمرة واحدة فقط ، و غسل الأإرض و تجنب البصق على الأ .11

 1الطيور: أنفلونزافيروس  أنواع
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 تفصيلها كما يلي:  (A.B.C.)نواع أالطيور ثلاث  أنفلونزالفيروس 
 ، الطيور ، الخنازير ، الخيول، الحيتان، و غيرها. الإنسانصابة إه :و يمكن ل(A)الفيروس نوع 
وبئة و لكن لا يسبب الوباء العالمي فرعية و يسبب الأ أنواعنسان، و ليس مصنفا ، بناءا على : و يصيب الإ(B)الفيروس نوع 

1)andemicP(. 
 عالمية. أووبئة محلية أفرعية ، و لا يسبب  أنواعى نسان و ليس منصفا، بناءا عل:و يسبب مرضا بسيطا في الإ(C)الفيروس نوع 
 الطيور: بأنفلونزاصابة كيف يتم الإ

عواق أالطيور هم الذين يتعاملون مع الطيور المصابة بصورة مباشرة، مثل المجازر و  بأنفلونزا أصيبواالذين  رادفالأثبت 
لذين تعرضوا لأعطح ملوثة بفضلات الطيور ، و هناك شك ا الأفراد أولئك أوحشاء الذين يقومون بعملية تنظيف الأ أوالبيع 

ي ألا في حالات التعرض و لفترة طويلة و بصفة مباشرة إنتقال العدوى من شخص لآخر و عادة لا يحدث هذا إبوجود حالات 
 ا ينتقل من فرد لآخر.ن لم يتعلم هذا الفيروس التمحور ليصبح فيروعفراد المصابين بهذا الفيروس و لكن حتى الأوجها لوجه مع الأ

 الطيور. أنفلونزابفيروس  الإصابة أعراض
 الحادة و منها: الأنفلونزاعراض أهي نفس 
 .رشح 
 .ععال 
 و مجرى الهوا. الأنفلتهاب في إحساس بإ 
 .صعوبة في التنفس 
 رتفاع حرارة الجسم.إ 
 رتفاع الحرارة.إوجاع في العضلات و المفاصل و مصاحب لأ 
 حساس بالإعياء.إ 
 نسان:ى عند الإالعدو 

                                            
 .ينتشر بين البشر في مساحة كبيرة مثل قارة ءوبا هي ،Pandémieبالفرنسية ، Pandemicة بالإنجليزي ،وباء فاتك،جوائح الجائحة، وجمعها 1

La pandémie grippale selon l'Organisation mondiale de la santé (OMS) se compose de neuf phases. Elles 
commencent tout d'abord par la phase durant laquelle le virus grippal peut être observé chez l'animal, avec un 
risque mineur de transmission de l'animal à l'individu humain. Puis une transmission et expansion locale chez 
l'humain, puis internationale jusqu'à ce qu'un remède efficace puisse être trouvé. Ces critères sont ceux actualisé 
par l'OMS en avril 2009. Auparavant, il n'y avait que six phases ne prenant pas en compte la période post  
pandémique et une éventuelle nouvelle vague. Cette définition est changée à plusieurs reprises, ce qui fait que la 
définition même d'une pandémie est sujet à controverse et certains voient dans ces modifications un signe de 
l'influence de l'industrie pharmaceutique auprès de l'OMS. 

 

https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%84%D8%BA%D8%A9_%D8%A5%D9%86%D8%AC%D9%84%D9%8A%D8%B2%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%84%D8%BA%D8%A9_%D8%A5%D9%86%D8%AC%D9%84%D9%8A%D8%B2%D9%8A%D8%A9
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%88%D8%A8%D8%A7%D8%A1
https://ar.wikipedia.org/wiki/%D9%88%D8%A8%D8%A7%D8%A1
https://fr.wikipedia.org/wiki/Organisation_mondiale_de_la_sant%C3%A9
https://fr.wikipedia.org/wiki/Lobby
https://fr.wikipedia.org/wiki/Industrie_pharmaceutique
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 الإنسانلى إو غير مباشرة . حيث ينتقل الفيروس أعن طريق الطيور المصابة بصفة مباشرة  الإنسانلى إينتقل الفيروس 
غير  أوو ميتة( أالجهاز التنفسي ، و ذلك بصفة مباشرة من الطيور )حية  إفرازاتو أعبر التنفس بواعطة مخلفات الطيور المصابة 

 فرازات الطيور المصابة(.إالملوثة بمخلفات و  الأدوات ماكن ومباشرة )الأ
لم تقع اية حالة  الآنلى حد إن ينتقل الفيروس عن طريق العين بالتعرض المباشر )خصوصا في المخابر ، أكما يكن 

 .الإنسان إلىنسان عدوى من الإ
 عرضة للإصابة: الأكثرمن هم 
 .العاملون في المزارع الدواجن و منتجو الدجاج و الطيور الداجنة 
 .تجار و ناقلو الدواجن 
 .البياطرة و الفنيين العاملين في حقل الدواجن 
 .العاملون في مخابرة مهتمة بهذا الفيروس 

 نسان:لى الإإمن الطيور  الأنفلونزانتقال فيروس إهل يمكن 
 الإنسانلى إنتقال الفيروس من الطيور إالطيور و طرق و مراحل  بأنفلونزا سانالإنصابة إكانت هناك حالات نادرة من 
نه حدثت طفرة في التكوين الجيني و الوراثي لهذا الفيروس مكنته من نقل العدوى من أمازالت غير معلومة، و لكن من الواضح 

لتعرض المباشر للطيور الحية و المصابة بهذا الفيروس هو ا الإصابةن عبب يضا تأكيدات بأأ، و هناك الإنسانلى إالطيور المصابة به 
 بشكل عام و فضلاتها. الإفرازاتو أفرازاتها المخاطية كاللعاب إعبر 

 1البيض؟ أوكل الدجاج أالطيور عن طريق  أنفلونزانتقال فيروس إحتمال إهل هناك 
ن هذا أضجها نضجا تاما حيث ثبت ضرورة طهي اللحوم و التأكد من ن كل، و لكن بش يوجد احتمال الإنتقال  لا

ن هذا الفيروس قد البعض بأ ينصحو البيض نضجا تاما ، و ما قد أذا ما تم طهي اللحوم و لحوم الدجاج إالفيروس يمكن قتله 
نضجها  و بيضاء ما لم يتمأي لحوم حمراء أيعيش في اللحوم النيئة و المنقولة له من الطيور المصابة، لذا نؤكد و ننصح بعدم تناول 

 و كما يأكله البعض.أو غير ناضجا بشكل تام أكل البيض نيئا أما بالنسبة للبيض لا يستحب أنضجا تاما ، 
عطح المستخدمة عند تقطيع لتزام بها هو غسل اليدين و تطهير جميع الأهم المبادئ الصحية التي يجب الإأو من 

ن يعلق في الشعر و أعواق  البيع حيث من السهل لهذا الفيروس من أماكن تربية الطيور و أاللحوم، كما ننصح عدم التواجد في 
 عتنشاق.عن طريق الإ الإنسانلى جسم إالملابس ، كما يمكن دخوله 

 المأكولات المقاومة للفيروسات و المفيدة لجهاز المناعة : أهم
 حمر : العنب الأ
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و   ، التوت مضاد للفيروعات و غنى بفيتامين عي يضا مضادا للأكسدة أله خاصية مقاومة البكتيريا و الفيروعات، و 
 نه غني بالألياف.أبالسرطان كما  الإصابةلى إمضاد قوي للأكسدة و مانع لتمحور الخلايا و التي تؤدي 

 التوت البري:
الذين  الأفرادن أمضاد للبكتيريا و الفيروعات ، الفراولة و هي مضاد للفيروعات و مضادة للسرطان، و قد تلاحظ 

 نواع السرطانات.أنوع من  بأي الإصابةحتمالات إاوموا على تناولها بصفة مستمرة تنخفض لديهم د
 :التفاح

لتهابات و مضاد للأكسدة، و غني بالألياف الصلبة و الغير صلبة و قشره يحتوي على مادة  مضاد للبكتيريا و الإ
 صابة بالسرطان.يضا خاصية تمنع الإأو له  نه مفيد في خفض معدلات الكولسترول بالدم،أكريستين المفيدة كما 

 : ناناسالأ
لتهاب، و يساعد على الهضم و كذلك البرقوق )القراصيا( له خاصية مقاوم للبكتيريا و مضاد للفيروعات و مضاد للإ

و مضاد قوى لتهابات نه يعتبر ملين و كذلك البصل له خاصية مقاومة البكتيريا و الإأمقاومة للبكتيريا و الفيروعات ، كما 
للفيروعات و مانع للسرطان و مفيد لحالات الحساعية و لحالات الربو و البرد و يمكن تمريره على لدغة الحشرات لتخفيف الشعور 

 بالحكة.
 : الثوم

عتخدامه كمضاد حيوي طبيعي و مضاد للفطريات و مضاد إو هو نوع من المأكولات التي تتعدد فوائده، فيمكن  
لتهابات و يقوي جهاز المناعة و خافض للكوليسترول و الضغط و السكر و مفيد للفيروعات و مقاوم للإ و مضاد  للأكسدة 

 نتشارها.إلحالات الربو و البرد و السعال و قد يمنع بالإصابة بالأورام و يقلل من فرص 
 فول الصويا:

نه له خاصية تفيد في خفض من أ مضاد للأكسدة و مضاد للفيروس، و يحتوي على هرمون الاعتروجين الطبيعي، كما
 مستوى الكوليسترول بالدم.

 
 

 : الزبادي
يقوي جهاز المناعة  وغذية المفيدة و له خاصية مقاومة للبكتيريا  و مضاد للأكسدة و يقوي جهاز المناعة و هو من الأ

 عتفادة من مكوناته بفضل تناوله مطهوا و ليس نيئا.إفضل الأنتشار السرطان و إو يمنع 
 بيض:عسل الأال
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نه قد يستخدم كمهدئ أمعاء ، كما لتئام الجروح و معالج لبكتيريا الأإبمثابة مضاد حيوي طبيعي ، و يساعد على 
 ثاره الجانبية جمع جهاز المناعة.أو ننصح بتناوله بكثرة في مأكولاتنا و في النحلية بدلا من السكر الذي من       طبيعي 

  عاتمضاد للأكسدة و الفيرو :الذرة 
 القرنبيط:

لياف و له خاصية حماية الجسم من أنه يحتوي على أمضاد للأكسدة و الفيروعات و خافض للكوليسترول ، كما 
عتروجين و السيدات المصابات بسرطان فراد الذين يعتمدون على هرمون الأالسرطانات لما يحتويه من مركبات و خاصة لأولئك الأ

 الثدي.
 :  الجزر

 لياف و غني بالبيتا كاروتين و يقوي جهاز المناعة.أالفيروعات و به مضاد للأكسدة و 
 :الكرنب

 صابة بالسرطان.نه يعتبر عنصرا هاما لمنع الإأنواعه و الخس مقاوم للبكتيريا و مضاد للأكسدة ، كما أبجميع 
 : البروكلي

لياف و له خاصية حماية أ مضاد للأكسدة و الفيروعات ، و يخفض من مستوى الكوليسترول بالدم و يحتوي على
عتروجين ، و مفيد كذلك للسيدات فراد الذين يعتمدون على هرمون الأالجسم من السرطان و خاصة بالنسبة لأولئك الأ

 المصابات بسرطان الثدي.
 : الشعير

نه له أ دواء القلب و يفيد في خفض معدلات الكوليسترول ، كما بأنهوعط عرف منذ قديم الزمان في منطقة الشرق الأ
 مفعول مضاد للفيروعات و مضاد للسرطان و يحتوي على مضادات فعالة للأكسدة.

 1نفلونزا الخنازير:أ: مرض  نياثا
ن أنفلونزا ، كما ول من فيروس الأهو مرض يصيب الجهاز التنفسي و يؤثر على الخنازير ، و ناجم عن النوع الأ

، و الفيروس الجديد متطور  H1N1عم إوع الشائع منه هو الذي يطلق عليه تصيب الخنازير على مدار العام، و الن الأنفلونزا
 عن هذا النوع ، و هو الذي ينتقل للبشر.

لى جائحة إبه" و هذا النوع قابل للتحول أمن منع " أنفلونزاو هو مرض تنفسي ينتشر في مزارع الخنازير ، و عببه فيروس 
 على خلاف نوع "بي".أو وباء 

 نتشار المرض:إ
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ينتشر الفيروس المسبب للمرض بين الخنازير عن طريق الرذاذ و المخالطة المباشرة و الغير مباشرة ، و الخنازير الحاملة  و
 عراض.للمرض العديمة الأ

لى إنتقال للفيروس من الخنازير إهناك حالات  أنلا إلى البشر ، إو ينتقل عادة الفيروس بين الخنازير و نادرا ما ينتقل 
 نفسهم.أو من ثم بين البشر     البشر، 

نتقال إنتشاره على هذا النحو ، فغالبا ما كان الناس الذين يصابون به جراء إعبب  نالآو لا  يعرف  الباحثون حتى  
 ليهم.إالعدوى من الخنازير 

 ك المباشر معها.حتكانما يأتي نتيجة الإإنتقاله من الخنازير إعلى عبيل المثال: المزارعون الذين يصابون بالمرض جراء 
رتفاع درجات الحرارة عند إي أالعادية ،  بالأنفلونزاصابة الخنازير بأعراض الإ أنفلونزابفيروس  الإصابةعراض أو تتلخص 

و      حتقان الحلق و الغثيان إنف و نعدام الشهية و الكحة و عيلان الأإصابة بالنعاس و الكسل و المصابين بالفيروس و الإ
 ل.عهاو الإ القيء

،  خرينآو يعطس قرب أو ينتشر الفيروس بنفس الطريقة التي ينتشر بها فيروس الإنفلونزا الموسمية، فعندما يكح شخص 
 الأنفو أشياء تحتوي على الفيروس و من ثم لمس الفم أنتقال الفيروس عن طريق لمس إليهم ، و كذلك يمكن إن الفيروس ينتقل إف

 عراض.حتى قبل ظهور الأ الآخرينلى إصاب بالفيروس المرض العينين . و قد ينتقل الشخص الم أو
، و من ثم من الإنسانلى إنتقال من الحيوان و يشعر العلماء بالقلق دائما عند ظهور فيروس جديد يكون بمقدوره الإ

 ففي هذه الحالة ، قد تتطور طفرة لدى الفيروس ، ما يجعل من الصعوبة بمكان معالجته. أخر إلىنسان الإ
ن الناس الذين يعانون من ضعف في إالصحية للناس، و لذلك ف الأوضاعضعاف إنفلونزا الخنازير على أيعمل فيروس و 

 كثر من غيرهم.أجهاز المناعة قد يصبحون عرضة للوفاة و الموت 
         فيروعات الذي يصيب البشر. و لذلك للوقاية من ال ننفلونزا الخنازير المراهأي لقاح يحتوي على فيروس أو لا يوجد 

و أتصال مع المرضى عتيادية مثل غسل اليدين مرارا و تكرارا، و تجنب الإتباع بعض الخطوات اليومية الإإو الجراثيم ، يمكن 
 شياء الملوثة.قتراب منهم ، و تجنب لمس الأالإ

ترك طليقا لكي يرعى في  إذه نإربي و لو في الحظائر النظيفة ، ف إذا لأنهرا ظالخنازير ن أكلعلامي و حرم ديننا الإ
و    حتواء جسم الخنزير على ديدان و طفليات إفيأكل الميتة التي يجدها في طريقه ، و هذا هو السبب في  أصلهلى إالغابات يعود 

 لى جسم من يأكل لحمه.إنواع، فضلا عن زيادة نسبة حامض البوليك التي يفرزها و التي تنتقل ميكروبات مختلفة الأ
نواع اللحوم المختلفة مما يجعل لحمه عسير للهضم، فمن أكبر كمية من الدهن من بين جميع أوي لحم الخنزير على كما يحت

نسان تتوقف عهولة هضمها في المعدة على كميات الدهنيات التي تحويها و على نوع من ن اللحوم التي يأكلها الإأالمعروف علميا 
 صعب في الهضم .أن اللحم هذه الدهون فكلما زادت كمية الدهنيات كا

 ربعة مواضع ، في قوله تعالى :أورد النص القرآي  تحريم لحم الخنزير في أو 



ــــالفصل الثالث: الع ـــ ــ ــ ــــولمة والصــ ــ ـــحة و المســ ــ    تشفياتــ

 

 383 

الله غفور رحيم"   إنثم عليه إضطر غير باغ و لا عاد فلا إهل به لغير الله فمن أنما حرم عليكم الميتة و الدم و لحم الخنزير و ما إ"
 (.173)البقرة :

كل أهل لغير الله به و المختنقة و الموقوذة و المتردية و النطيحة و ما أليكم الميتة و الدم و لحم الخنزير و ما و قوله تعالى: "حرمت ع
ما ذكيتم و ما ذبح على النصب و ان تستقسموا بالأزلام ذلكم فسق اليوم يئس الذين كفروا من دينكم فلا تخشوهم و  إلاالسبع 

ضطر في مخمصة غير متجانف لاثم إعلام دينا فمن عليكم نعمتي و رضيت لكم الإ اخشون اليوم اكملت لكم دينكم و اتممت
 (.3فان الله غفور رحيم" )المائدة: 

و أو قوله تعالى: "قل لا اجد ما اوحي الي محرما على طاعم يطعمه الا ان يكون ميتة او دما مسفوحا او لحم خنزير فانه رجس 
 ( .145غ و لا عاد فان ربك غفور رحيم" )الانعام فسقا اهل لغير الله به فمن اضطر غير با

هل لغير الله به فمن اضطر غير باغ و لا عاد فان الله غفور رحيم" أو قوله تعالى: "انما حرم عليكم الميتة و الدم و لحم الخنزير و ما 
 (.115)النحل: 

 :  عراضالأ
و      رتفاع مفاجئ في درجة الحرارة إلموسمية و تتمثل في نفلونزا االخنازير في البشر مماثلة لأعراض الأ أنفلونزاعراض أ

كثر من أعهال و القيء ن هذه السلالة الجديدة تسبب مزيدا من الإأجهاد شديد . و يبدو إفي العضلات و  الألمو  السعال
 العادية. الأنفلونزا

نفلونزا الخنازير رغم ألقاح يحمي البشر من  نفلونزا الخنازير ، و لكن لا يوجدأهناك لقاحات متوفرة تعطي للخنازير لتمنع 
نفلونزا الموسمية في تقديم حماية جزئية حدها. و ربما يساعد لقاح الأمريكية تضع صيغة لأن مراكز السيطرة على المرض و الوقاية الأأ

 مثل اللقاح المتداول. H1N1، و لكن لا يوجد فيروعات  H3N2نفلونزا الخنازير أضد 
درجة مئوية  71و منتجاته، و يقتل طهي لحم الخنزير داخل حرارة أكل لحم الخنزير أللأشخاص من  لا تنتقل العدوى

 خرى.أنفلونزا الخنازير ، كما هو الحال مع بكتيريا و فيروعات أفيروس 
 
 
 

 1نتقال بين البشر و الخنازير:طرق الإ
 :نتقال بين الخنازيرالإ

ن حوالي نصف الخنازير في الولايات المتحدة تتعرض للفيروس خلال حياتها. أنفلونزا مرض شائع بين الخنازير ، يقدر الأ
نتقال المرض في المزارع التي تحتوي إخر معافى ، و لهذا تزداد مخاطر أتصال المباشر بين حيوان مريض و ينتقل المرض عن طريق الإ
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و عن طريق الرذاذ الناتج عن السعال و أير ببعضها الخناز  حتكاكما عن طريق الإإعلى عدد كبير من الخنازير ، و ينتقل المرض 
 ب دورا هاما في نقل العدوى بين المزارع.لعن الخنازير البري يأالعكس، كما يعتقد 

 نتقال للبشر:الإ
نفلونزا الخنازير أكثر الفئات عرضة للإصابة بالمرض، تصيب فيروعات أالعاملين في مجال تربية الخنازير و رعايتهم هم 

لى الخنازير إشياء ملوثة من الناس أيضا حين تنتقل أتصال بين الناس و الخنازير المصابة، و تحدث عدوى إيث يحدث البشر ح
ن أمختلفة الخنازير يمكن  أنواعنفلونزا من أالطيور ، و عندما تصيب فيروعات  أنفلونزا أونفلونزا البشر ن تصاب الخنازير بأأيمكن 

 وعات خليطة جديدة.داخل الخنزير و تظهر فير  طتختل
ن أن تنقل من شخص لآخر، و يعتقد أالبشر، و يمكن  إلىخرى أن تنتقل الخنازير الفيروعات المحورة مرة أو يمكن 

و  الأنفو أنفلونزا ثم لمس الفم أبه فيروعات  انفلونزا الموسمية عن طريق ملامسة شيء منتقال بين البشر يحدث بنفس طريقة الأالإ
 العطس. من خلال السعال و

 نسان:ما هي التأثيرات على صحة الإ
عراض في نفلونزا الخنازير ، و تتشابه الأأو الجماعية بعدوى أصابات البشرية الفردية لقد تم تسجيل بعض حالات الإ

 ،  أعراضصابة بدون كلينيكية المسجلة قد تتراوح في طيف عريض بين الإالموسمية ، لكن الحالات الأ الأنفلونزاعراض أالعموم مع 
صابات نفلونزا الخنازير تشابه مع الإكلينيكية النمطية للإصابة بأن الحالات الألى الوفاة ، و لأإلتهاب الرئوي الشديد المؤدي و الإ

  غلب الحالات بالمصادفة خلال أكتشاف إخرى للجزء العلوي من الجهاز التنفسي. فقد تم الموسمية و حالات لإصابة الحادة و الأ
ن المدى الحقيقي إتهرب دون التعرف عليها و من ثم ف إن الأعراضو المنعدمة أ، كما يمكن للحالات الخفيفة  للأنفلونزا  الموعم

 نتشار المرض بين البشر غير معروف.لإ
 نفلونزا الخنازير :أرشادات عامة للوقاية من إ

نتشار الفيروس ، و ينبغي غسل اليدين إمن  يقلل أنل( يمكن عتخدام المحاليل الهلامية الكحولية )الخإغسل اليدين و 
و أصابع و تنشيف اليدين بمنشفة جافة و ليست رطبة، قل، مع الحرص على تمرير الصابون بين الأبالصابون ثلاثين ثانية على الأ

 إلىل الفيروس نتقاإيدي يمنع عادة فتح باب الحمامات العامة ، و غسل الأإعتخدامها لغلق صنبور الماء و إبمنديل ورقي يمكن 
 الجهاز التنفسي.

   و العطس و البصق و السعال ، و هذه كلها وعائل عالية الخطورة لنقل الفيروس، الأنفتنظيف  أثناءنتشار الفيروس إ  لخفض
و يسعل فمه بمنديل ورقي يقوم برميه فورا ثم بغسل يديه، و ينبغي رمي المناديل أيغطي الشخص الذي يعطس  أن الأفضلو 

 خة في علة فيها كيس و مغطاة.المتس
 و المصافحة بالأيدي . خرينالآ: مثل تقبيل  بالآخرينحتكاك الجسدي إيفضل تجنب ال 
 المتخاطبين. الأشخاصدنى بين أحتفاظ بمسافة مترين كحد إينبغي في حال عدم وضع كمامة على الفم: و ال 
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  و زجاجات نظارات  يديأبواب و صنابير المياه و ض الأماكن العمل و المواظبة بصورة متكررة و على تعقيم مقابأتهوية
 القراءة ، و الهواتف، و لوحة مفاتيح الكمبيوتر.

  العضلات في المنزل. لمأ س و أعراض الرشح مثل الحرارة و وجع الر أن يبقى كل شخص تظهر لديه أينبغي 
  إلىو العطس أبخار السعال  أوذاذ نتشار ر إن يضع كل شخص مصاب بالرشح كمامة تستخدم مرة واحدة لمنع أينبغي 

نتشار الوباء و الكمامات التي يستخدمها الجراحون تكفي إرتداء كمامات للتخفيف من إمن حوله: و على كل المرضى 
 نتشار الرذاذ.إلمنع 

  ربع عاعات ، و هنالك كمامات حماية خاصة للكادر الصحي الذين يحتكون مباشرة أالعطس، لكن ينبغي تغييرها كل
 ععاف و العاملين في المطاعم.إشخاص المثابين بالفيروس مثل رجل الع الأم

 نتظام:نفلونزا الخنازير بإأكيفية التعامل مع 
الخنازير التي تسجل حاليا بين البشر لها علاقة  أنفلونزان حالات أنات واضحة على اية بيأعلى الرغم من عدم وجود 

مستوى  أدنىلى إن من المستحسن الحد إخيرة ، و مازال منتشرا بينها، فنازير في الآونة الأصاب الخأبالوباء الشبيه بالإنفلونزا الذي 
شخاص العدوى بلاغ السلطات المعنية بصحة الحيوانات عن ذلك، و يكتسب معظم الأإممكن من التعامل مع الخنازير المريضة و 

لتزام ممارعات النظافة الشخصية في جميع إو من الضروري عن طريق التعامل ، عن كثب و لفترة طويلة ، مع خنازير موبوءة ، 
و ذلك    عملية الذبح و عملية المناولة التي تليها  أثناءهمية خاصة أشكال التعامل مع الحيوانات ، و تلك الممارعات تكتسي أ

 الأمراضصابتها بأحد إجراء  و الحيوانات التي ماتتأخضاع الحيوانات المريضة إلتوقي التعرض للعوامل الممرضة، و لا ينبغي 
 التي تصدرها السلطات الوطنية المعنية. الإضافيةتباع النصائح إلإجراءات الذبح . كما ينبغي 

من تلك  أخرىو مشتقات أالبشر بعد تناولهم لحوم خنازير  إلىنتقال الخنازير قادرة على الإ أنفلونزان أو لم يتبين 
درجة  160نفلونزا الخنازير تحمل درجة حرارة تبلغ أبطرق عليمة ، و لا يستطيع فيروس  عدادهاإالحيوانات تمت مناولتها و تم 

 .الأخرىما يعادل درجة الحرارة المرجعية الموصي بها لطهي لحوم الخنازير و اللحوم  أي، زو يدرجة علس 70/تفارنهاي
 
 

 1دفعة من اللقاحات: أول إنتاج
البلدان  إلىنضمت المغرب إوباءا عالميا ،  أصبحالخنازير  أنفلونزان فيروس أعلان منظمة الصحة العالمية إبعد يوم من 

رتفاعا حادا في عدد إزدياد حالات المرض فيها ، فيما عجلت بريطانيا إعلنت كل من مصر و السعودية أالمصابة بالفيروس، و 
نية من الفيروس الذي توقعت منظمة الصحة ن تكون الموجة الثاأالمصابين خلال يوم واحد، و في وقت تزداد فيه المخاوف من 

                                            
 .190،ص 2011،،عماندار أعامة ن ت، 1 ، طالمستشفيات والرعاية الصحية والطبية دارةإ ،وليد يوعف الصالح 1



ــــالفصل الثالث: الع ـــ ــ ــ ــــولمة والصــ ــ ـــحة و المســ ــ    تشفياتــ

 

 386 

دفعة من لقاح ضد الفيروس  أول أنتجتنها أ نوفارتس" السويسرية للأدويةعلنت مجموعة "أن تحدث في الخريف، أالعالمية 
 ، يستخدم في تجارب عريرية .H1N1 أنفلونزاسمه العلمي المعروف بإ

نتاج عبر زراعة الخلايا بالذي يتم بشكل  بيان ، و بفضل الإو من المتوقع تسويق الدواء ، بحسب ما قالت الشركة في
قبل  H1N1 أيهنفلونزا أول دفعة من اللقاح ضد أعد المخبر في بال "أالعادي من خلال بيض الدجاج ،  الإنتاجعرع من أ
دم في التجارب ما قبل ولى من عشر لترات من اللقاح ، عتستخهذه الدفعة الأ أنوضحت المجموعة أعابيع مما كان متوقعا". و أ

 في تجارب عريرية. أيضاعتخدامها إحتمال إالسريرية مع 
المختبر  أفادو الحصول على ترخيص ، و   جراء تجارب عريريةإنتاج اللقاح مع إفي زيادة"  الإعراعو تأمل "نوفارتس" "

لدى "نوفارتس" لتزويدها بمكونات اللقاح حكومة تقدمت بطلب  30من  أكثر" أنالموسمية  للأنفلونزانتاج اللقاح إالمتخصص في 
مريكية مليون يورو( ، و من وزارة الصحة الأ 7.602مليون دولار ) 689و كانت نوفارتس تلقت  H1N1يه أنفلونزا أضد 

نفلونزا نتاجه، و يتسم هذا الفيروس بالقدرة على التحول كغيره من فيروعات الأإجراء التجارب  السريرية عليه و إلإجراء اللقاح و 
كبر لإنتاج اللقاح الذي يفترض ألى تكريس نفسها بسرعة إيعرف كيف، لذلك دعت المختبرات  أنحد يمكن أالموسمية، لكن لا 

 ن يكون جاهزا.أ
وباء عالمي يفي القرن الحالي ،  أولالخنازير  أنفلونزاعلنت عن أو جاء ذلك في وقت ععت المنظمة العالمية للصحة التي 

شخص حول العالم. و قالت مديرة  ألفنحو ثلاثين  أصابن الفيروس أنها في "موقع قوة" علما أالم و بالتأكيد على لى طمأنة العإ
وباء في الماضي لم يكشف بهذه  لأو ن "إلى الدرجة السادعة القصوى، إعن رفع التأهب  الإعلان، بعد مارغريت شانالمنظمة 
لى السنوات إضافت :"نحن متقدمون عليه بفارق كبير" ، مشيرة ألبداية." و و منذ ا و يراقب عن كثب في زمن حقيقيأالسرعة 

 نفلونزا الطيور .أعتعداد النشط لمواجهة تهديد خيرة من الإالخمس الأ
ودى بحياة أالفيروس الذي  أنذ إعلانها المقلق لتجنب حالة هلع لا لزوم لها، إو عملت المنظمة على تهيئة العالم لقبول 

 193ـلى الدول الإوباءا ،  أصبحالفيروس  أنعلانها إرعلت قبل يوم من أبلد ، متوعط الخطورة. و هكذا  84شخصا في  145
ي منها الحد من تنقل أنتشار الفيروس في كل منها و لا تشمل في إفيها ، علسلة توصيات متفاوتة حسب حجم  الأعضاء

 شخاص و الممتلكات.الأ
مختلفة جدا عن تلك المطبقة حاليا  إجراءاتلى إن لا يؤدي أالجديد يفترض  لانالإع أنعم المنظمة و قال المتحدث بإ

شخصا بالمرض. و في دول  13217صيب أصابات ، مثل الولايات المتحدة حيث في الدول التي عجل فيها عدد كبير من الإ
لى تقليص إن تعمد السلطات أ، يمكن المحلية الإصاباتولى أعتراليا و بريطانيا و تشيلي حيث عجلت أنتقالية مثل إفي مرحلة 

ن أصابات ، فيمكن ل التي لم تسجل فيها الإو ما في الدأهتماماتها لمعالجة المرضى . إجهودها في مجال الكشف عن المرض لتكرس 
 لى الحجر الصحي.إفي العزلة المشددة و تصل  تبدأجراءات إتتخذ الحكومات 
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حالات من الفيروس لديها، فيها  أولكتشافها إالمغرب  أعلنتعاما،  بعينأر نفلونزا منذ علان عن وباء الأو غداة الإ
ول أنه تم التأكد من أ. و قالت وزارة الصحة المغربية  الإصاباتمن  إضافيةكتشاف حالات إعلنت كل من مصر و السعودية أ

 حدى جامعات كندا.إعت في ن در ألى المغرب بعد إعنة عادت  18بالفيروس في البلاد، و هي لشابة عمرها  إصابةة لحا
بمدينة فاس قادمة من مونتريال على متن طائرة تابعة  رأعهالى مسقط إن الفتاة وصلت أضافت الوزارة في بيان أو 

رتفعت إللمرض ظهرت عليها. و في السعودية  الأولى الأعراضن إللخطوط الجوية الملكية المغربية عبر مطار الدار البيضاء، و 
لى والد شقيقتي طفل في إحالات جديدة، تعود  3وزارة الصحة تسجيل  أعلنتن أنفلونزا الخنازير، بعد أبمرض حصيلة المصابين 
 .الأمريكيةبالمرض نفسه، و كانت العائلة قد عادت من الولايات المتحدة  إصابتهثبتت الفحوصات أالثالثة من عمره ، 

الخنازير  أنفلونزاصابته بمرض إعلنت وزارة الصحة أل الذي ، لأفراد عائلة الطف أعيدتو كشف نتائج الفحوصات التي 
 .أخواتهثنتين من إصابة والد الطفل و إعن 

الخنازير لطفل ععودي في مستشفى  أنفلونزاصابة بمرض إحول تسجيل ثالث حالة  وزارة الصحة في بيان لها أوضحتو 
عراض أية الموصي بها للمخالطين للحالة المصابة ، و لظهور نه وفقا للإجراءات و السياعات العلمأالقوات المسلحة بالرياض، 

عرة الطفل المصاب، الذين كانت نتائجهم أعادة الفحص المخبري لأفراد إالطفل المصاب، فقد تم  أخواتحدى إخفيفة على 
نفلونزا أنوات( بمرض ثنتين من اخواته )خمس و عبع عإصابة والد الطفل و إكدت نتائج الفحوصات المخبرية أولية علبية. و الأ

 الخنازير.
و     كتشاف مصريين و عوري كانوا قادمين من كندا إشخصا، بعد  15لى إرتفاع عدد المصابين إو في مصر عجل 

كتشاف الحالات الثلاث بمجرد قدومهم من إنه تم أيات المتحدة، و قال مساعد وزير الصحة للشؤون الوقائية، ولاو ال السويد
 أن إلى أشارعطائهم العلاج من عقار التامفلو، و أم بمستشفى حمايات العباعية لإجراء التحاليل اللازمة و الخارج و جرى عزله

 حالة. 15نفلونزا الخنازير في مصر ، بلغت أ، المصابة بفيروس الآنكتشافها حتى إالحالات التي تم  إجمالي
الخنازير و التي يعلن عنها كل يوم  بأنفلونزاالجديدة  الإصاباتعدد  أنندي برنهام أو في بريطانيا ، قال وزير الصحة 

 إلىلى الوفاة إن الوضع تحت السيطرة . و وصل عدد الإصابات بفيروس الذي قد يؤدي أرتفاعا حادا في البلاد مؤكدا إيشهد 
حسب  أوروبابات في صاكبر عدد من الإأصابات  الجديدة في بريطانيا التي عجلت رتفاعا يبلغ عدد من الإإن شهد أبعد  ،909

صابات الجديدة زدياد حاد في عدد الإإخر في مجلس العموم :" أفي بيان   ندي برنهامأشار ألوكالة الحماية الصحية. و  إحصاءات
 وبئة مماثلة".أفاجئ يتناعب مع ما نعرفه عن المرتفاع ن هذا الإإعكتلندا". و "إفي بعض مناطق بريطانيا و بخاصة في 

نتشار الفيروس "لا يمكن وقفه حاليا". و النوع الحالي إن عترفت المنظمة بأإلى الهدوء ، إدعواتها  و على الرغم من
غ لنتشار بسرعة بين البشر، و حاليا يبللفيروس جديد تماما و يتألف من جينات منشؤها الخنازير و الطيور و البشر و ميزاتها الإ

. و لكن عدة عوامل تثير  %4عتثناء المكسيك ي للوفاة بالإنفلونزا الموسمية، بإو هو المعدل العاد %1عدد الوفيات بهذا الفيروس 
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خطر أ نأمر الجديد تماما هو عنة ، و الأ 25عن  أعمارهمشخاص تقل أصابات عجلت لدى هتمام الخبراء، فمعظم الإإ
 عمارهم بين ثلاثين و خمسين عاما.أكانت بين الذين تتراوح   الإصابات

 ول لقاح لأنفلونزا الخنازير.أجارب على الصين : نجاح الت
شارت تقارير أو  18/08/2009ول لقاح لأنفلونزا الخنازير في العالم  أجرتها على أنجحت الصين في التجارب التي 

التجارب على لقاح مضاد ، شملت  أنلى إ" بالروعية عن شركة )عينوفاك( الصينية للقاحات ريا نوفوستيلتها وكالة "قصحافية ن
و ظهرت لديهم أكثر. و قد ظهر لدى جميع المشاركين ردة فعل مناعية ضد اللقاح أعنوات ف 3عمار أمتطوعا من  1614

لى إت اللقاح عوف تصل ن تجهيزاأنفلونزا الخنازير ، و قالت الشركة أجسام مضادة له في الدم، قادرة على مكافحة فيروس أ
 الطاقم الصحي. أفرادب غلأنه عيتم تلقيح إ، وفق التوقعات فالمستشفيات

 1المتاحة للعلاج: الأدوية
نفلونزا الموسمية متاحة في بعض البلدان، و هي تمنع و تعالج المرض بفعالية المضادة للفيروعات التي تستخدم في الأ الأدوية

 دوية: و هناك صنفان من تلك الأ     ، 
 .Remantadineدين، و ريمانتاAmantadine، امانتادينAdamantanes الادامانتينات

و معظم الحالات المسجلة لإنفلونزا  Zanamivirو زاناميفير Oseltamivirنفلونزا ، اوزيلتاميفيرنزيم الأأمثبطات 
 علاجا دوائيا مضادا للفيروعات. أونتباها إن تتطلب أالخنازير تعافت تماما من المرض دون 

لمضادة للفيروعات ، مما يتسبب في محدودية تأثير الوقاية دوية انفلونزا مناعة ضد الأكتسب بعض فيروعات الأإو قد 
نفلونزا الخنازير في الولايات المتحدة الكيميائية و العلاج، و قد كانت الفيروعات المعزولة من الحالات البشرية الحديثة المصابة بأ

و             Amantadineامانتادين ـمة لو و مقا Zanamivirو زاناميفير Oseltamivirحساعة لـــ اوزيلتاميفير
 . Remantadineريمانتادين

صابة بفيروس عتخدام مضادات الفيروعات في منع و معالجة الإإو لكن المعلومات غير كافية لإعطاء نصائح حول 
ر و المنافع التي تقع ضران يتخذوا قراراتهم بناء على التقييم الاكلينيكي و الوبائي، و تقدير الأأالخنازير ، فعلى الاكلينيكيين  أنفلونزا

 من وقاية /علاج المريض بها.
ن السلطات المحلية و القومية توصي إو فيما يخص التفشي القائم حاليا في كل من الولايات المتحدة و المكسيك ف

 للعلاج و الوقاية بناءا على صورة قابلية الفيروس. Zanamivirو زاناميفير Oseltamivirاوزيلتاميفيرعتخدام بإ
 2صيب الخنازير:يرض التي المي البلدان التي تضررت مباشرة من ما ه

                                            
 .194،ص 2011،،عماندار أعامة ن ت، 1 ، طالمستشفيات والرعاية الصحية والطبية دارةإ ،وليد يوعف الصالح 1

    2 وليد يوعف الصالح، إدارة المستشفيات والرعاية الصحية والطبية، ط 1 ،دار أعامة ن ت،عمان،2011 ،ص195-194.
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السلطات الدولية المعنية بصحة الحيوان )المنظمة العالمية لصحة  إخبارمراض التي لا يمكن الخنازير من الأ أنفلونزا إن
و      الصعيد الدولي. و عليل يكتف توزيعها بين الحيوانات ن الغموض مازاإبحدوثها ، و عليه ف ( www.oie.intالحيوان 

وروبا )بما في ذلك أمريكا الجنوبية و أمريكا الشمالية و أن فاشيات من هذا المرض وقعت بين الخنازير في إيضا فأمن المعروف 
 لك الصين و اليابان.عيا في ذآ)كينيا( و بعض المناطق من شرق  إفريقيايطاليا( و إالمملكة المتحدة و السويد و 

 نفلونزا الخنازير:أتقرير عن حالات الوفاة بسبب 
قل في العالم،  شخصا على الأ 2185وفاة  إلى أدى H1N1 يرالخناز  أنفلونزان فيروس أعلنت منظمة الصحة العالمية أ

 نحاء العالم.أهيمنة في غالبية  الأكثر الآنصبح يعتبر أن هذا الفيروس أكما قالت المنظمة 
 1876بلغ  إذمريكية كبر من الوفيات في القارة الأفقد عجل العدد الأ ،خيرة التي نشرتها المنظمة في تقريرهابحسب الحصيلة الأو 

 حصاؤها.إصابة تم إ 113و  ألف 110صل أوفاة من 
 أوروبا ما فيأ.  إصابة 49898صل أحالة وفاة من  203عيا و المحيط الهادي في المرتبة الثانية آو جاء جنوب شرق 

لا  الإفريقيةن القارة أصابة ، و قالت المنظمة إ 46557من  أكثرصل أقل ، من حالة وفاة على الأ 75المنظمة عن  أحصتفقد 
 صابة.إ 3843صل أوفاة من  11تأثرا بالفيروس مع  الأقلن تزال حتى الأ

و            كأول جائحة في القرن الحادي  لميةاالعا علنتها منظمة الصحة أنفلونزا الخنازير التي أو في المحصلة ، تسببت 
حصاءات في شكل إجراء فحوصات و إنه لم يعد مطلوبا من الدول المعنية أبلدا ، علما  177صابة في إ 609437العشرين، بــ 

 منهجي. 
 نفلونزا الموسمية:: الأ ثالثا

 : نفلونزا مشكل عالمي للصحة العموميةالأ-1
ون هينة، و قد تتطور بشكل معقد كنفلونزا، غالبا ما تللجهاز التنفسي ناجمة عن فيروس الأنفلونزا هي عدوى حادة الأ

 المصابين. الأشخاصو ضعف أبسبب حدة الفيروس 
 عدوى شديدة مرفقة بأوبئة سنوية: الأنفلونزا

ن فتسبب عندهم و التقدم في السأمرض مزمن  أضعفهمشخاص الذين نفلونزا بشدة العدوى و خطورتها عند الأتتميز الأ
 الوفاة. إلىن تؤدي أمضاعفات خطيرة يمكن 

 
 نفلونزا الشديد العدوى من شخص لآخر بواعطة :ينتشر فيروس الأ

  و العطس.أقطرات تقذف خلال السعال 
 يدي ملوثة.أ 

 نفلونزا مرض معدي:الأ

http://www.oie.int/
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 عراض.من اليوم الذي يسبق ظهور الأ بتداءإ 
 ايام من بدء المرض. 5 إلى 

في بلدان نصف الكرة الشمالي و من بينها  الأشخاصمن  الآلاف إصابةنفلونزا في شتاء تتسبب الأ كل فصل خريف و
 الجزائر.

 على للإصابة بهذا الداء في الجزائر ، خلال شهري جانفي و فيفري مما يستوجب الحماية قبل هذه الفترة .تسجل النسبة الأ
 طفال حول العالم.من الأ %20من البالغين و  %10لى إ %5نفلونزا كل عنة تصيب الأ

عابيع. عتشارات الطبية. و يتغير هذا الرقم حسب السن و الأمن دواعي الإ %10في الجزائر الأنفلونزاعراض أتمثل 
عدد  أضعاف 5لى إ 3ذ تتراوح نسبتهم من إكثر عرضة للمخاطر العالية من المضاعفات أعنوات  4و  0ما بين  الأطفال
 البالغين.

 نه: ر بأو يجذر بالذك
و    عراض. يام من ظهور الأأ 10زيد من أطفال المصابين و يكون معديا خلال ن يظهر عند الأأ: يمكن للفيروس طفالعند الأ

 عرة .فيها و داخل الأ أنفلونزا داخل الجماعات التي تنشتعتبر هذه الفئة ناقلة للفيروس الأ
ظافة الدولية، تشكل هذه الفئة ناقلا كامنا للإنفلونزا في الوعط حترام معايير النإ: في غياب التلقيح و مستخدمو الصحة

 1عتشفائي.الإ
 نفلونزا الموسمية:خطر ناجم عن التغيرات التي يخضع لها فيروس الأ الأنفلونزا

نه يستطيع التخلص من النظام المناعي للجسم بفضل تغيرات جينية دورية. بحيث يمكنه أنفلونزا الموسمية من ميزات الأ
 خرى.ألى إتغير من عنة ال

 :لذا و بهدف حماية السكان من الفيروعات الجديدة المتنقلة 
 .يمكن تغيير جذور التلقيحات من عنة لأخرى 
 نفلونزا عنويا.ينصح بالتلقيح ضد الأ 
 نحاء العالم أن من عينات الفيروس القادمة م الآلافنفلونزا التابعة للمنظمة العالمية للصحة تحلل الشبكة العالمية لمراقبة الأ

نفلونزا الموسمية التي قد جل التعرف على جذور الأأنفلونزا ، من  مخبرها الوطني المرجعي للأبرو من بينها الجزائر و ذلك ع
 تشكل خطرا على صحة البشر.

  عاس تركيبة اللقاح الذي يضبطه المنظمة العالمية للصحة.أيصنع المنتجون كل عام اللقاح الجديد على 
 2التعقيدات و الوفيات عند الفئة المعرضة للخطر: أسبابهم أالموسمية من  زاالأنفلون

                                            
 . 1،ص 2016-2015تقرير وزارة الصحة و السكان و إصلاح المستشفيات،حملة تلقيح ضد الأنفوانزا الموسمية   1
 . 3،ص 2016-2015تقرير وزارة الصحة و السكان و إصلاح المستشفيات،حملة تلقيح ضد الأنفوانزا الموسمية  2
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لى إ 250.000مليون حالة خطيرة و  5و  3لى إالموسمية يؤدي  الأنفلونزان وباء أتقدر المنظمة العالمية للصحة 
 حالة وفاة عنويا في العالم. 500.000
 نفلونزا في:تتسبب الأ

الكلى،  أمراضالقلب،  أمراضمراض التنفسية، مرض مزمن )الأ أضعفهمشخاص الذين ظهور تعقيدات خطيرة: عند الأ
من  الأقلطفال عنة و الأ 65من  أكثرشخاص البالغون و التقدم في السن )الأأالدم، مرض السكري(  أمراضالكبد،  أمراض

 عنتين(.
 مراض المزمنة المخفية:تفاقم الأ

 قتصادي معتبر:إنفلونزا ثقل الأ
 قتصادي معتبر بحكم: إالمصابين و طلبات العلاج الناجمة عن ذلك ، بثقل  الأشخاصعداد أنفلونزا ، بحكم ترتبط الأ

  رتفاع في تكاليف العلاج.إلى الهياكل الصحية الذي ينتج عنه إتوافد المرضى الكبير 
 نتاجية.إخسارة لأيام العمل و ال 

و      لى المستشفى إنفلونزا بما فيها الدخول ة الناجمة عن الأقدرت التكاليف المباشر  2004في الولايات المتحدة عنة 
 مليار دولار. 8.8مليار دولار، و قدرت التكاليف الغير مباشرة بــ  2.2عتشارات الطبية و العلاج بــ الإ

 التلقيح : تصرف ناجع للصحة العمومية:
 فائدة راسخة: 

 معتبر منذ :نفلونزا بصورة نخفضت نسبة الوفيات الناجمة عن الأإ
 زاء جذور الفيروس(.إعتمرار على مستوى التركيبة إصنع تلقيح ناجع خلال السبعينات )و الذي يتم تحسينه ب 
  الإصابةوضع حملات تلقيح عنوية خاصة للأشخاص المعرضين لخطر. 

 
 
 

 الموسمية: الأنفلونزاالتلقيح ضد 
 إلىوعات تتم زراعتها على بيض دجاج ممضغ، يهدف هو تلقيح ثلاثي التكافؤ عاكن و قابل للحقن يعد بواعطة فير 

الغاية هي قبل كل شيء خفض خطر الوفاء و التعقيدات في حالة  أنذ إالمعرضين لمخاطر عالية من المضاعفات،  الأشخاصحماية 
 . بالأنفلونزاصابة الإ

مطابقة جيدة بين مولدات مع التحفظ على  %90لى إ 75من  الأنفلونزاصابة بفيروس عند التلقيح ينخفض خطر الإ
 المضادات الموجودة في اللقاح و الفيروعات المتنقلة.
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 %60 إلىالمسنين  الأشخاصلدى  بالأنفلونزاصابة يوما من التلقيح، كما يسمح بخفض نسبة الإ 15يعطي مناعة بعد 
 ، لذا ينصح بالتلقيح مجرد توفر اللقاح. %80لى إو نسبة الوفيات 

حتمال بغض نفلونزا قابل للإن اللقاح المضاد للأإف (Pharmacovigilance)لدوائية حسب معطيات الرقابة ا
  في موضع الحقن(.لمفعال العابرة المنتظرة )مثلا ، الأالنظر عن ردود الأ

 خرى.أالناجمة عن فيروعات تنفسية  الأنفلونزاعراض أنفلونزا الموسمية من لا يحمي اللقاح ضد الأ
 1عرضين لخطر التعقيدات:توصية خاصة للأشخاص الم

 نفلونزا الموسمية للفئة المعرضة لمخاطر عالية من المضاعفات:من المستحسن التطعيم ضد الأ
 عنة فما فوق. 65شخاص البالغون الأ 
 ضطرابات مراض الرئة المزمنة، الإأمراض الدم. أمراض مزمنة، مثل: أطفال الذين يعانون من شخاص البالغون و الأالأ

ض السكري و السمنة، امراض الكلى ، نقص المناعة المكتسبة او الخلقية بما في ذلك مرضى خضعوا لعملية الايضية كمر 
 نعدام الطحال ....، فقر الدم .إ أويدز( مرض فيروس نقص المناعة البشرية )الإ أوالكامنة  الأورامو أزرع 

 النساء الحوامل 
  لى هؤلاء: مهنيو الصحة، حجاج بيت الله .إيضاف 

 ز رقابة و وقاية يجدد كل سنة:جها
 حملة التلقيح:

 و    و تستمر خلال فصلي الخريف  2015كتوبر أ 18من  2016-2015نفلونزا الموسمية حملة التلقيح ضد الأ أتبد
 الشتاء.

  قتناء و وضع تحت التصرف مليونين و نصف مليون جرعة وفقا لتوصيات لجنة الخبراء.إتم فعلا 
 عطاؤه مجانا.إادة المرافقة للمؤعسات العمومية للصحة، حيث عيتم في مراكز التلقيح المعت 
 جتماعي لكبار السن و المصابين بأمراض مزمنة.في الصيدليات حيث عيعوض من قبل الضمان الإ 

 نفلونزا الموسمية:جهاز التكفل بالحالات المعقدة للأ
 جراءات التالية :، و هو يمثل في تطبيق الإ2015عيدخل تحت الخدمة بداية شهر نوفمبر 

 نفلونزا المعقدة.السهر على توفر الوعائل الضرورية لحماية و التكفل بحالات الأ 
 لى المستشفى و علاجها بسرعة.إدخال الحالات المعقدة إ 

لى السماح بالتكفل المبكر إنفلونزا الموسمية ، كما يهدف و يبقى هذا الجهاز تحت الخدمة طوال فترة نشاط الفيروس الأ
 شكال الصعبة لهذا المرض.ة الأبكاف

                                            
 . 5،ص 2016-2015ة الصحة و السكان و إصلاح المستشفيات،حملة تلقيح ضد الأنفوانزا الموسمية تقرير وزار  1
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 جهاز الرقابة:
      نفلونزا الموسمية نفلونزا الموسمية التي تسمح بتتبع تطور الحالة الوبائية للأيرتكز هذا الجهاز على الشبكة الوطنية الراصدة للأ

 و التعرف على الفيروعات المتنقلة في الجزائر.
 يبولاالمطلب الرابع: مرض الإ

 بولا:مرض فيروس الإي
 نبذة تاريخية عن المرض:

 عم حمى الإيبولا النزفية، هو مرض وخيم يصيب الإنسان وغالباً ما يكون قاتلًا.مرض فيروس الإيبولا المعروف عابقاً بإ
وينتقل الفيروس إلى الإنسان من الحيوانات البرية وينتشر بين صفوف التجمعات البشرية عن طريق عريانه من إنسان إلى 

 آخر.
تقريباً في المتوعط، ولكن هذا المعدل تراوح بين  %50غ معدل إماتة حالات الإصابة بمرض فيروس الإيبولا نسبة ويبل

 ندلعت في الماضي.إفي الفاشيات التي  %90و %25نسبتي 
ى أن عتوائية الماطرة، علندلعت أولى فاشيات المرض في القرى النائية الواقعة بأفريقيا الوعطى قرب الغابات الإإوقد 

 ندلعت مؤخراً في غرب أفريقيا ضربت مناطق حضرية كبرى وأخرى ريفية كذلك.إفاشياته التي 
ومن الضروري إشراك المجتمع المحلي في الأمر لتكليل مكافحة فاشيات المرض بالنجاح، لأن جودة مكافحتها تتوقف 

الطي الحالات وتتبعهم وتقديم خدمة مختبرية جيدة على تنفيذ مجموعة من التدخلات، ألا وهي تدبير الحالات علاجياً وترصد مخ
 جتماعية.ضطلاع بمراعم الدفن الآمن والتعبئة الإوالإ

حتضان الفرد بالرعاية الداعمة بالإماهة وعلاج أعراضه المرضية إلى تعزيز بقائه على قيد الحياة. ولا إويؤدي الإبكار في 
ولكن يعُكف على تحضير طائفة واععة من علاجات الدم وجهاز المناعة يوجد حتى الآن علاج مرخص ومجرب لتحييد الفيروس، 

 والأدوية.
ثنين يُحتمل أن يكونا مرشحين لمكافحة المرض إولا يوجد حالياً لقاحات مرخصة ضد الإيبولا، بيد أن هناك لقاحين 

 يخضعان حالياً للتقييم.
 معلومات أساسية:

ودي بحياة الفرد في أغلب الأحيان إن لم يعُالج. وقد ظهر مرض فيروس يسبب فيروس الإيبولا مرضاً حاداً وخطيراً ي
ندلعتا في آن معاً، إحداهما في نزارا بالسودان والأخرى في يامبوكو بجمهورية إثنتين إفي إطار فاشيتين  1976الإيبولا لأول مرة عام 

 سمه منه.إكتسب المرض إالذي  إيبولاندلعت في قرية تقع على مقربة من نهر إالكونغو الديمقراطية، التي 
( هي أكبر وأعقد 2014والفاشية المندلعة حالياً في غرب أفريقيا )التي أبُلِّغ عن أولى حالات الإصابة بها في  مارس 

، إذ تسببت في حالات ووفيات أكثر من جميع الفاشيات 1976كتشاف فيروس الإيبولا لأول مرة في عام إيبولا منذ فاشية للإ
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نتقلت جواً إلى إنتشرت الفاشية بين البلدان بدءاً بغينيا ومن ثم عبرت الحدود البرية إلى عيراليون وليبيريا و إمعة. كما الأخرى مجت
نيجيريا )بواعطة مسافر واحد فقط( والولايات المحتدة الأمريكية )بواعطة مسافر واحد( وبراً إلى السنغال )بواعطة مسافر آخر( 

 ومالي )بواعطة مسافرين(. 
ولا تمتلك البلدان الأشد تضر راً بالفاشية، وهي غينيا وعيراليون وليبيريا، إلا نظماً صحية ضعيفة جداً وتفتقر إلى الموارد 

عتقرار التي دامت فيها فترة البشرية والبنية التحتية اللازمة، لأنها لم تخرج إلا في الآونة الأخيرة من دوامة النزاعات وحالات عدم الإ
 أعلنت المديرة العامة لمنظمة الصحة العالمية عن أن هذه الفاشية طارئة صحية عمومية تثير قلقاً دولياً. أوت 8طويلة. وفي 

أجناس، هي: فيروس كويفا وفيروس ماربورغ وفيروس الإيبولا. وثمة أنواع خمسة  3وتضم فصيلة الفيروعات فيلوفيريداي 
بونديبوغيو والسودان وريستون وغابات تاي. وقد تسببت الأنواع الثلاثة الأولى، من الفيروعات حُد ِّدت على النحو التالي: زائير و 

فريقيا، وينتمي إندلاع كبرى الفاشيات في إوهي فيروس الإيبولا بونديبوغيو وفيروس الإيبولا زائير وفيروس الإيبولا عودان، في 
 في غرب أفريقيا إلى النوع زائير. 2014الفيروس المسبب لفاشية عام 

 نتقال المرض:إ
يعُتقد أن خفافيش الفاكهة من الفصيلة بتيروبوديداي هي المضيف الطبيعي لفيروس الإيبولا. وينتقل فيروس الإيبولا إلى 
تجمعات السكان البشرية عن طريق ملامسة دم الحيوانات المصابة بعدوى المرض أو إفرازاتها أو أعضائها أو السوائل الأخرى من 

التي يعُثر عليها معتلة أو  2وظباء الغابة وحيوانات النيص 1الشمبانزي والغوريلا وخفافيش الفاكهة والنسانيسأجسامها، مثل قردة 
 نافقة في الغابات الماطرة.

ومن ثم تنتشر الإيبولا من خلال عريان عدواها من إنسان إلى آخر عبر الملامسة المباشرة لدم الفرد المصاب بعدواها 
غشية المخاطية( أو إفرازات ذاك الفرد أو أعضائه أو عوائل جسمه الأخرى، وبملامسة السطوح والمواد )عن طريق الجروح أو الأ

 الأخرى الملوثة بتلك السوائل )كالمفروشات والملابس(.
وكثيراً ما يُصاب عاملو الرعاية الصحية بالعدوى عند تقديمهم العلاج للمرضى المصابين بحالات يُشتبه فيها أو مؤكدة من 
مرض فيروس الإيبولا. وقد حدث ذلك من خلال ملامسة المرضى مباشرة من دون تطبيق صارم للتحوطات المتعلقة بمكافحة 

 عدوى المرض.
 نتقال فيروس الإيبولا.إويمكن أن تؤدي أيضاً مراعم الدفن التي يلامس فيها المشيعون مباشرة جثة المتوفى دوراً في 

 قل عدواه إلى الآخرين طالما أن دماءهم حاوية على الفيروس. ويبقى المصابون بالمرض قابلين لن
 أعراض مرض فيروس الإيبولا:

                                            
 نوع من القردة :النسناس1
يميزها غطاء من الأشواك الحادة، التي تستخدمها للدفاع عن نفسها من الحيوانات المفترعة. موطنها الرئيسي  القوارض من عائلة هي Porcupine :بالإنجليزية الشيهم أو النيص 2

 .وقندس خنزير الماء بعد قوارض النيص هو ثالث أكبر نوع .وأوروبا ،وإفريقيا ،وآعيا ،امريكأ في
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 21ثنين وإتتراوح فترة حضانة المرض، أي تلك الممتدة من لحظة الإصابة بعدواه إلى بداية ظهور أعراضه، بين يومين 
ها في الإصابة فجأة بحمى موهنة وآلام في العضلات يوماً. ولا ينقل الإنسان عدوى المرض حتى يبدي أعراضه، التي تتمثل أولا

ختلال في وظائف الكلى والكبد، والإصابة في بعض إلتهاب في الحلق، يتبعها تقيؤ وإعهال وظهور طفح جلدي و إوصداع و 
نخفاضاً إختبرية الحالات بنزيف داخلي وخارجي على حد عواء ) مثل نزيز الدم من اللثة وخروج الدم في البراز(. وتظهر النتائج الم

 رتفاعاً في معدلات إفراز الكبد للأنزيمات.إفي عدد الكريات البيضاء والصفائح الدموية و 
 تشخيص المرض:

لتهاب السحايا، إيمكن أن يكون صعباً تمييز مرض فيروس الإيبولا عن عائر الأمراض المعدية، كالملاريا وحمى التيفوئيد و 
 تباع التحقيقات التالية:فيروس أمر ممكن بإولكن تأكيد أعراض الإصابة بعدوى ال

 نْزيم رْتبَِّطِّ بالإِّ
ُ
ناعِّي ِّ الم

َ
 .مُقايَسَةُ الممتاز الم

 ختبارات الكشف عن المستضداتإ. 
 ي   عتعداءالاخْتِّبارُ إ

صْلِّ
َ
 .الم

 يَّة لتفاعل البوليمير أز المتسلسل خَةُ العَكْسِّ ُنـْتَسِّ
 .مقايسة الم

  الفحص المجهري الإلكتروي. 
 يروس عن طريق زراعة الخلايا.عزل الف 

وتشكل العينات المأخوذة من المرضى مخاطر بيولوجية جسيمة؛ وينبغي أن تُجرى الفحوص المختبرية للعينات غير المعطلة 
 في ظل أقصى ظروف العزل البيولوجي.

 
 

 العلاج واللقاحات:
المرضية تحديداً إلى تعزيز بقائه على قيد الحياة.  حتضان الفرد بالرعاية الداعمة بالإماهة وعلاج أعراضهإيؤدي الإبكار في 

ولا يوجد حتى الآن علاج مرخ ص ومجر ب ضد مرض فيروس الإيبولا، ولكن يعُكف حالياً على تقييم طائفة واععة من العلاجات 
رخصة ضد المرض، بيد التي يُحتمل أن تكافحه، ومنها منتجات الدم وعلاجات جهاز المناعة والأدوية. ولا يوجد حالياً لقاحات م

 ختبار مدى مأمونية إعطائهما للإنسان.ثنين يُحتمل أن يكافحاه يخضعان لإإأن هناك لقاحين 
 الوقاية من المرض ومكافحته:

تتوقف جودة مكافحة فاشية المرض على تنفيذ مجموعة من التدخلات، ألا وهي تدبير الحالات علاجياً وترصد مخالطي 
جتماعية. ومن الضروري إشراك المجتمع ضطلاع بمراعم الدفن الآمن والتعبئة الإخدمة مختبرية جيدة والإالحالات وتتبعهم وتقديم 

المحلي في الأمر لتكليل مكافحة فاشيات المرض بالنجاح. وتوعية الأفراد بعوامل خطر الإصابة بعدوى الإيبولا وتدابير الوقاية منها 
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نتقال عدواها بين صفوف البشر. وفيما يلي عدة عوامل ينبغي أن تركز إلتقليل معدل  تخاذها من الوعائل الفعالةإالتي بإمكانهم 
 رسائل تقليل مخاطر المرض:عليها 

نتقال عدوى المرض من الحيوانات البرية إلى الإنسان الناجمة عن ملامسة خفافيش الفاكهة أو القردة/ إتقليل خطورة 
رتداء القفازات وغيرها من الملابس الواقية المناعبة،  النيئة. وينبغي مناولة الحيوانات بإ النسانيس المصابة بعدوى المرض وتناول لحومها

 كما ينبغي أن تُطهى منتجاتها جيداً )من دماء ولحوم( قبل تناولها.
نتقال عدوى المرض من إنسان إلى آخر بسبب المخالطة المباشرة لمرضى يبدون أعراض الإصابة بالإيبولا، إتقليل خطورة 

رتداء القفازات ومعدات الحماية اللازمة عند رعاية المرضى المصابين بالعدوى في المنازل. ويلزم إوخصوصا عوائل أجسامهم. وينبغي 
 المداومة على غسل اليدين بعد زيارة المرضى في المستشفى، وكذلك بعد رعاية المرضى في المنزل.

 مكافحة عدوى المرض في مؤسسات الرعاية الصحية:
تخاذ التحوطات المعيارية عند تقديم الرعاية للمرضى، بصرف النظر عن إي أن يداوم عاملو الرعاية الصحية على ينبغ

عتعمال معدات الوقاية إفتراضية. وتشمل التحوطات نظافة اليدين الأعاعية ونظافة الجهاز التنفسي و تشخيص حالة المرضى الإ
تباع ممارعات آمنة في ميدان حقن إت ملامسة المواد الحاملة لعدوى المرض( و الشخصية )منع تطاير الرذاذ أو غير ذلك من حالا

 المرضى ودفن الموتى.
ولابد لعاملي الرعاية الصحية القائمين على رعاية مرضى يُشتبه في إصابتهم بفيروس الإيبولا أو تتأكد إصابتهم بعدواه 

سة دماء المرضى وعوائل أجسامهم والسطوح أو المواد الملوثة، من قبيل من أن يطبقوا تحوطات إضافية لمكافحة العدوى تلافياً لملام
الملابس والمفروشات. وعندما يكون عاملو الرعاية الصحية على مقربة كبيرة جداً من مريض مصاب بفيروس الإيبولا )على بعد متر 

ات واقية( وثوب نظيف وغير معقم طويل واحد( فإن عليهم أن يضعوا أقنعة تحمي وجوههم )درع واق للوجه أو قناع طبي ونظار 
 الأكمام وقفازات )قفازات معقمة في بعض الإجراءات(.

ويتعرض أيضاً عاملو المختبرات للخطر. وينبغي أن يتولى موظفون مدربون مناولة العينات المأخوذة من الإنسان أو 
 ت في مختبرات مجهزة بما يلزم من معدات.الحيوان لأغراض التحقق من حملها لعدوى الإيبولا، وأن تعُالج تلك العينا

 ستجابة منظمة الصحة العالمية:إ
تسعى المنظمة إلى الوقاية من فاشيات الإيبولا عن طريق المواظبة على ترصد مرض فيروس الإيبولا ودعم البلدان المعرضة 

شيات فيروس الإيبولا وماربورغ في عتعداد لمواجهته. وترد توجيهات عامة بشأن مكافحة فالخطره من أجل أن تضع خططاً للإ
 المنشور المعنون:" جوائح مرض فيروس الإيبولا وماربورغ: التأهب لمواجهة الجوائح والإنذار بحدوثها ومكافحتها وتقييمها". 

عتجابتها لها تتمثل في دعم ترصد الفاشية وإشراك المجتمع المحلي في إوعندما تكتشف المنظمة إحدى الفاشيات فإن 
تها وتدبير حالاتها علاجياً وتقديم الخدمات المختبرية اللازمة لها وتتبع مخالطي حالاتها ومكافحة عدواها وتقديم الدعم مكافح

 اللوجستي والتدريب والمساعدة فيما يخص ممارعات الدفن الآمن لموتاها.
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 ان:وأعد ت المنظمة نصائح مفص لة عن الوقاية من عدوى مرض الإيبولا ومكافحته، تحت عنو 
"توجيهات للوقاية من عدوى المرض ومكافحته عند رعاية المرضى المشتبه في إصابتهم أو تتأكد إصابتهم بفيروس الحمى 

 .النزفية من فصيلة فيروعات فيلوف ريداي في مرافق الرعاية الصحية، مع التركيز على مرض الإيبول "
 فيروس الإيبولا : التسلسل الزمني للفاشيات السابقة من مرض1-3رقم  دولالج

 حالات الإماتة الوفيات الحالات النوع الفرعي للفيروس البلد السنة

 %51 29 57 فيروس إيبولا بونديبوغيو جمهورية الكونغو الديمقراطية 2012

 %57 4 7 فيروس إيبولا عودان أوغندا 2012

 %71 17 24 فيروس إيبولا عودان أوغندا 2012

 %100 1 1 ودانفيروس إيبولا ع أوغندا 2011

 %44 14 32 فيروس إيبولا زائير جمهورية الكونغو الديمقراطية 2008

 %25 37 149 فيروس إيبولا بونديبوغيو أوغندا 2007

 %71 187 264 فيروس إيبولا زائير جمهورية الكونغو الديمقراطية 2007

 %83 10 12 فيروس إيبولا زائير الكونغو 2005

 %41 7 17 ولا عودانفيروس إيب السودان 2004

 %83 29 35 فيروس إيبولا زائير الكونغو 2003

 %90 128 143 فيروس إيبولا زائير الكونغو 2003

 %75 44 59 فيروس إيبولا زائير الكونغو 2001-2002

 %82 53 65 فيروس إيبولا زائير غابون 2001-2002

 %53 224 425 فيروس إيبولا عودان أوغندا 2000

 %100 1 11 فيروس إيبولا زائير أفريقياجنوب  1996

 %75 45 60 فيروس إيبولا زائير غابون 1996

 %68 21 31 فيروس إيبولا زائير غابون 1996

 %81 254 315 فيروس إيبولا زائير جمهورية الكونغو الديمقراطية 1995

 %0 0 1 فيروس إيبولا عاحل العاج كوت ديفوار 1994
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 حالات الإماتة الوفيات الحالات النوع الفرعي للفيروس البلد السنة

 %60 31 52 زائير فيروس إيبولا غابون 1994

 %65 22 34 فيروس إيبولا عودان السودان 1979

 %100 1 1 فيروس إيبولا زائير جمهورية الكونغو الديمقراطية 1977

 %53 151 284 فيروس إيبولا عودان السودان 1976

 %88 280 318 فيروس إيبولا زائير جمهورية الكونغو الديمقراطية 1976

 . 2015ريل فأ-103العالمية صحيفة الوقائع رقم مصدر منظمة الصحة       
 
 
 

 

 

 

 

 خاتمة الفصل الثالث:

           ألم مختلف العموميات حول الصحة و المستشفيات  ذيفي هذا الفصل ال إليهخلال ما تم التطرق من           
و    و السريع للعلوم الطبية،و العولمة،حيث تتميز المستشفيات عن غيرها من التنظيمات تعمقا،مع التقدم المستمر 

دان،و ذلك نتيجة لالزحف السريع للعولمة نحو الدول السائرة في طريق النمو للظفر بحصة من السوق في هذه الب
و     مما أدي إلي تمايز و تداخل أكبر بين الأنشطة تحكم هذه الدول المتقدمة في التكنولوجيا الطبية المعقدة،

حق من حقوق الإنسان و المستشفيات التي تعتمد علي الوعائل التكنولوجية التخصص بين الصحة التي هي 
المتقدمة لضمان صحة المواطن و لكن هذه التكنولوجيا هي مسيطرة من قبل العولمة التي تأدى بالتبعية في هذا 

ض التي الأمرا عضو علي رغم من التطور الهائل الذي توصل إليه العالم و لكنه لم يستطع مكافحة ب المجال
 . أصبحت أمراض العصر و أمراض تعجيزية في وجه العلم الحديث تواجه الدول المتقدمة و الغير المتقدمة
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 :الفصل الرابع تمهيد

طبيعة متعامليه و منتجاته الخاصة، التي يجب  إلىالقطاعات الحيوية في العالم و هذا راجع  أهمدوية من لأيعتبر قطاع صناعة ا          
اد ي ستإستهلاك الصيدلاني، حيث يمثل ن تتميز بالجودة العالية، و الجزائر كمثيلاتها من الدول شهدت نموا متسارعا في مجال الإأ

مام الطلب المتزايد أفي هذا المجال، و  الوطني نتاجالإاجات البلاد نتيجة لضعف قدرات قطاع ما لتلبية حاالمنتجات الصيدلانية منفذا ه
عادة النظر في سياستها الخاصة إلزاما تطوير الصناعة الصيدلانية، حيث وجدت الدولة نفسها مجبرة على إعلى هذا المنتوج الحيوي كان 

 .جنبيمام المستثمر الأأح الباب ستثمار الوطني و فتبهذا القطاع، من خلال تشجيع الإ
تحتل الريادة على المستوى الوطني في  أن ستطاعتإو تعتبر مؤسسة صيدال نموذجا حيا لهذه الصناعة في الجزائر، حيث 

 الأسواقلى إ% و من ثم الدخول 50نسبة لى تغطية إ% لكنها تطمح 47دوية بتغطية حاجيات السوق الوطنية بنسبة صناعة الأ
، بهدف تحقيقي  دستور عملهافي  الإستراتيجية الإدارةذلك وجد نفسها متبنية منهج  ال ثقة و جدارة ، و لكي يتسنى لهالدولية بك
 .نركز على مجمع صيدالسوف للسوق هذه ، و نحن في دراستنا الأداءعلى من أمستويات 
المطلب  تشخيص السوق العالمية للأدوية و المطلب الأولقطاع الصناعة الصيدلانية في الجزائر، بالمبحث الأولحيث نبدأ  

 الإستراتيجية الإدارةواقع  المطلب الرابعثم ،صيدال  بالمجمع الصناعيتعريف  المطلب الثالث ، ثمللأدويةموقع السوق الجزائرية  الثاني
 .صيدالالصناعي مع المجمن قبل ستراتيجيات المنتهجة الإ المبحث الثاني الأخيصيدال و في الصناعي لمجمع ل
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 ول: مدخل لقطاع الصناعة الصيدلانية في الجزائر.المبحث الأ
 : السوق العالمية للمنتوجات الصيدلانية :وللأاالمطلب 

 تمهيد:
و       لوقايةلالمتخصصة  الأدوية، تعبئة، و تسويق إنتاجالصناعة الصيدلانية هي ذلك القطاع الصناعي الذي يختص بتطوير ،         

و      : "المنتجات التي يحتكر تصنيعهاأنهاالحيوان، حيث تعرف المنتجات الدوائية على  أوسواء ما يتعلق بالإنسان  الأمراضعالجة م
. و 1بأسماء تجارية مملوكة للشركات المنتجة في عبوات مميزة" الأسواقتسويقها الشركات التي قامت بإنتاجها و تطويرها و تعرض في 

 .ستهلاكالإ أو الإنتاجة الصيدلانية نموا متزايدا في العالم من ناحية عرفت هذه الصناع

 : » 2009-2000« ستهلاك العالمي للأدوية الإتوزيع و ال

لى إمليار دولار سنويا، و هذا الرقم يشي  300ستهلاك العالمي من الدواء تتجاوز قيمة الإ أن إلىالعالمية  الإحصائياتتشي           
% من 80وروبا و اليابان( ما تزيد نسبته عن حوالي أمريكا الشمالية، و أ، حيث تستهلك الدول الصناعية ) دويةلأاهمية سوق أ

 2004% خلال عام 7ختراع( بنسبة إدوية المرخصة )ذات براءات رتفعت المبيعات العالمية من الأإستهلاك العالمي من الدواء، كما الإ
وهي  .IMS2سمختصارا بإإستشارية للصحة و المعروفة الإ المؤسسةلإحصاءات التي تنشرها مليار دولار طبقا ل 500لى إ، لتصل 

 .2000نحاء العالم لسنة أستهلاك الدواء في إو الجدول الموالي يوضح نسب شركة عابرة للقارات متخصصة في الإحصائيات الدوائية،

 الوحدة: %.. 2000ستهلاك العالمي للأدوية لسنة : توزيع الإ 1-4دول رقم الج
 ستهلاكنسبة الإ المنطقة 

 %38 مريكا الشماليةأ
 %24.4 وروبا الغربية أ

 %16.4 اليابان
 %6 مريكا اللاتينيةأ
 %1.3 فريقياإ

 %19.9 باقي العالم

 المصدر : مصلحة التسويق ، مجمع صيدال.

                                                             
 .11ص  ،1999 ،أوت/، لندن، جويلية  11، العدد  لة التجارة العربية البريطانية، الصناعات الدوائية، مجلة صادرة عن الاتحاد العام لغرف التجارة و الصناعة العربية البريطانيةمج1

2 Présente dans 135 pays, IMS Health est une entreprise américaine proposant des études et du conseil pour les 
industries du médicament et les acteurs de la santé. Selon le classement Vault 2012, IMS Health est la seconde 
meilleure entreprise de conseil dans le secteur pharmaceutique. 
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ستهلاك العالمي % من الإ40.4على يستحوذ  الأمريكيالسوق  أنلى إ 2003حصائيات التي نشرت عام و تشي بعض الإ
% و الباقي تستهلكه دول العالم 14.3ستهلاك العالمي فيما تستحوذ اليابان على نسبة % من الإ23.8تستحوذ على  أوروبا نأو 

 واء.ستهلاكية الواسعة بين الدول المتقدمة و دول العالم الثالث في مجال الد% فقط. و هذا يبين الفجوة الإ21.5الثالث بنسبة 
 إلىضافة إالتي تحيط به  خلاقيةالأدوية يتميز بطبيعة خاصة ، تتمثل في القيود القانونية و ن قطاع صناعة الأأعتبار إعلى 

 لى عدة عوامل منها:إستثمار في هذا المجال ، و التي تعود رتفاع تكاليف الإإ
 .المواصفات الخاصة التي تتطلبها هذه الصناعة 
 و         حتكار عدد محدود من الشركات العالمية الكبرى لهذه التقنية،إلمستخدمة في صناعة الدواء . رتفاع تكلفة التقنية اإ

 الشروط التي تفرضها على الدول و الشركات التي ترغب فيها.
 رتفاع تكلفة المواد الخام، و مراقبة الجودة.إ 

 .2009ن لسنة ستهلاك العالمي فالشكل التالي يوضح ذلك حسب البلدابالنسبة للإ أما
 .2009ستهلاك العالمي حسب البلدان لسنة : الإ 1 -4الشكل رقم  

% %  اليابان11   المانيا5
%   فرنسا5

%   بريطانيا4
%   ايطاليا3

%   اسبانيا3

%   كندا2

%   العالم باقي23

% الو,م,  أ44

 
leem.org 2oms, www.1: Source 

 إذ% 11% ، و بعدها اليابان بنسبة 44عالميا بنسبة  الأولىتحتل المرتبة  الأمريكيةالولايات المتحدة  أن أعلاهيتضح من 
% و 5ستهلاك العالمي و فرنسا حوالي % من الإ5، فألمانيا تستهلك ما يقارب  أوروباو الثانية، تتبعهما دول  الأولىين تحتلان المرتبت

% من سكان العالم تستهلك 4.9البلدان العربية و التي يشكل سكانها حوالي  إنو  الأولىصغر بكثي مقارنة بالمراتب أهذه النسب 
ستهلاكها للأدوية حسب التقرير إ% من كمية 50الجزائر لم تستطع تغطية نسبة  إنو  الأدويةي من ستهلاك العالم% من قيمة الإ1.4

 .الأدويةتحاد العربي لمنتجي الصادر من الإ

                                                             
1 OMS ; L'Organisation mondiale de la santé. 
2 LEEM : Les entreprises du médicament. 
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و         ، و اليابان الأمريكيةالمستحوذة و بنسبة كبية من طرف الولايات المتحدة  الأدويةستهلاك إو  إنتاج أنمما يلاحظ 
% و مخبر 7و الذي يمتلك حصة سوقية عالمية تقدر بـــ  الأمريكي Pfizerمتلاكها لمخابر عالمية معروفة كمخبر إ إلىيرجع ذلك 
Merck من الحصة العالمية. 5بنسبة  الأمريكي % 

 :حسب المناطق الجغرافية الإنتاجو  حسب المناطق الجغرافية العالمية الأدويةسوق 
% من الطلب العالمي للأدوية و الباقي 80وروبا( تمثل أمريكا الشمالية، اليابان، أ)% من سكان العالم 15ما نسبته  إن 

ستهلاك من الإ% 80يقابله  وروبا( أمريكا الشمالية، اليابان، أ% من سكان العالم )15»% ،85يوزع على دول العالم الممثلة لحوالي 
في  الأدويةسوق  إنحيث  «ستهلاك العالمي للأدوية من الإ %20يقابله  ( باقي الدول% من سكان العالم )85العالمي للأدوية و

و  2003مليار دولار سنة  430.3، و 2000مليار دولار سنة  354، و 1999مليار دولار سنة  337العالم تم تقديره بــ :"
 ."2009غرافية لسنة . و الشكل التالي يوضح السوق الصيدلاني العالمي حسب المناطق الج2009مليار دولار سنة  820لى إوصل 

 .2009السوق الصيدلاني العالمي حسب المناطق الجغرافية لسنة  :2 -4الشكل رقم  

  المتحدة المملكة
43,60%

%    اليابان11,60

%   الاوروبية الدول21
%   العالم باقي21,10

%   كندا2,70

 
                      Source : Rapport sectoriel Nº01, l’industrie pharmaceutique, état des lieux, enjeux et tendance lourdes   
 dans le monde et en Algérie, ministère de l’industrie, de la petite et moyenne entreprise et de la promotion de 

l’investissement, direction générale de l’intelligence économique, des études et de la  prospective, janvier 2011, p09. 

 .2009للأدوية فالشكل الموالي يوضح الانتاج الصيدلاني العالمي حسب المناطق الجغرافية لسنة بالنسبة للإنتاج العالمي  أما
 
 
 

 .2009الصيدلاني حسب المناطق الجغرافية لسنة  الإنتاج  :3-4الشكل رقم 
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%  الجنوبية امريكا4

% %  اليابان11 الو,م, أ49

%  اوروبا28

%  العالم باقي8

 
Source : oms, www.leem.org  

% ، و هي بالخصوص الولايات 49العالمي بــــ الإنتاجما يقارب نصف  الشمالية تمثل أمريكا أن 3-4رقم يبين الشكل 
و        ،Novo Nordisk كالدانمركمتلاكها لمخابر عالمية معروفة إ% برغم 28عدها أوروبا بنسبة ب، تأتي  الأمريكيةالمتحدة 
ي أيفة مقارنة بأروبا، و نجد باقي دول العالم %، و هي حتما نسبة ضع11المرتبة الثالثة بنسبة اليابان في ، و تأتي  Aventisفرنسا 
 .2009ستهلاكه في عام إ% من 50نتاج العربي يغطي نسبة %حيث نجد الإ8سيا بنسبة ضئيلة آو  إفريقيادول 

 نفاق الصحي:تمويل البحث و التطوير و الإ  
، و هذا المعدل يحسب كنسبة من نفاق على الصحة و التعليم ي دولة هو معدل الإأالمؤشرات التي تعكس تطور  أهم إن 

 و ذلك بقسمة معدل الناتج المحلي الداخلي على عدد السكان بالعلاقة التالية: (PIB)الناتج المحلي الخام 
  عدد السكان.    /PIBمتوسط الدخل =

 متوسط الدخل الفردي./PIBمعدل الانفاق=
البحث و التطوير في المنتجات الصيدلانية. و الجدول التالي ستثمار في موالا كثية للإأالدول و خاصة المتقدمة تخصص  إن  

 يوضح ذلك.
 
 
 
 
 

 تمويل البحث و التطوير حسب الدول و حسب المخابر. :2 -4الجدول رقم 
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(PIB) % حسب الدولالناتج المحلي الخام  ffairesAhiffre d'C %)CA1( 
 %20.8 أالو.م.

 %19.9السويد 
 %19.7بريطانيا 
 %12.1سويسرا 

 %11.2فرنسا 
 %9.5لمانيا أ

 %8.1اليابان 
 %5.3يطاليا  إ

15% Pfizer 
17% Aventis 
13.5% Schering plough 
1.5% Groupe Saidal 

 
Source : oms, www.leem.org   

صص له مريكية التي تخهمية للقطاع الصيدلاني ، و خاصة الولايات المتحدة الأأن الدول المتقدمة تولي يتضح لنا من الجدول بأ
% 11.2، و ما نسبته و الصناعات الصيدلانية  الأدويةموجه للبحث و التطوير في مجال  % من الناتج المحلي الخام20.8ما نسبته 

نعكس على مؤسساتها و مخابرها العاملة في هذا إدوية و الصناعات الصيدلانية ، و هو ما في فرنسا موجه للبحث و التطوير في مجال الأ
عمال أ" من رقم 17يوجه البحث و التطور، و ما نسبته  الأمريكي Pfizerعمال مخبر أ% من رقم 15جد ما نسبته القطاع ، فن

عمال مجمع صيدال موجه للبحث و التطوير أ% من رقم 1.5الفرنسي موجه للبحث و التطوير ، كما نجد ما نسبته   Aventisمخبر
 و هي نسبة ضعيفة جدا مقارنة بالمخابر العالمية.

موال المخصصة للبحث و التطوير من طرف الدول و المخابر العالمية تتوزع على مختلف مجالات البحث و التطوير هذه الأ
 مثلا كالاتي: 1998المختلفة التي كانت في سنة 

 51.6.موجه لتنمية التجارب % 
 33.8.موجهة للبحوث التطبيقية % 
 14.6ساسية.% موجه للبحوث الأ 

 ساسا في الهندسة الوراثية ، البيوتكنولوجيا و بيولوجيا الجزئيات.أهور ميادين جديدة للبحوث متمثلة ظ إلى أدىمر الذي الأ
 
 
 

  المطلب الثاني: السوق الجزائرية للأدوية
  دوية الجزائريةعموميات حول سوق الأ

                                                             
1 CA= Chiffre d'Affaires 
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دي التي شهدتها خلال السنوات قتصاهم القطاعات في السوق الجزائرية ، رغم حالة الركود الإأيعتبر القطاع الصيدلاني من 
قتصاد السوق مما غي من وضعية إ إلىنتقال الجزائر إهمها أقتصادية المحلية و العالمية، و خية بسبب التغيات الإولى من العشرية الأالأ

 عطاء مكانة له داخل السوق الجزائرية و المغاربية بصفة عامة.إهذا القطاع، و ساهم في 
و   فريقيا الجنوبية و مصر، إبعد كل من  إفريقيافي  الأسواقهم أ"تعتبر السوق الجزائرية ثالث  وية الجزائرية:دمراحل تطور سوق الأ
مليون دولار سنويا، و هي في نمو مستمر بحكم النمو الديمغرافي و تحسن التغطية الصحية ، فهي بذلك  700يقدر الخبراء حجمه بــ 

ساسا في مجمع صيدال أالصناعة الصيدلانية في الجزائر و المتمثلة  أنعلمنا  إذاجانب، خاصة  الأذات جاذبية كبية بالنسبة للمتعاملين
  .1ستياد المواد الصيدلانية"ن تم السماح للخواص بإألا تستطيع تغطية كل هذا الطلب الكبي ، و هو يواجه منافسة كبية منذ 

تبعتها الجزائر منذ إقتصادية التي عكس بوضوح مختلف السياسات الإ في الجزائر بنقاط قوته و نقاط ضعفه الأدويةقطاع  إن
 يومنا هذا ، حيث مر بمرحلتين هامتين هما:  إلىستقلال الإ

  :الأولىالمرحلة 
دارة المركزية و المتمثلة في الصيدلية المركزية الجزائرية و تتمثل في وجود نمط تسيي مركزي و مباشر للقطاع من طرف الإ

(P.C.A) ،  و التي وضعت تحت السلطة المباشرة  للوزير المكلف بالصحة العمومية، حيث كانت الصيدلية المركزية مؤولة كلية عن
قتصادية في الجزائر و الإ الإصلاحياتن إستياد و التوزيع بالجملة. و من بداية الثمانينات فنتاج ، الإدوية من جانب الإتسيي سوق الأ

لى إقد تم تجزئتها  )P.C.A(2ن هذه المؤسسة الوطنية إقتصادية الكبرى ، فو بالتحديد كل المؤسسات الإالتي مست القطاع العمومي 
 3ثلاث مؤسسات فرعية و هي:

 Encopharm .و المتواجدة في الشرق الجزائري 
 Enapharm .و المتواجدة في الوسط الجزائري 
 Enopharm  يو المتواجدة في الغرب الجزائر. 

دوية و ضمان تموينه بالأدوية الضرورية، و سسات الجهوية الثلاث تشرف على تسيي و تنظيم سوق الأصبحت هذه المؤ أو 
ن هذه المؤسسات الثلاثة كانت تعاني من نقص العملة الصعبة للقيام بعمليات أبذلك بإشراف مباشر من طرف وزارة الصحة، كما 

 في عمل نظام القطاع الصحي. ضراباتالإوية و وجود نقص فادح و مستمر للأد إلىدى أ، و هو ما ستيادالإ

                                                             
  بوشناق الصادق،الآثار المحتملة لانضمام الجزائر للمنظمة العالمية للتجارة علي قطاع الصناعة الأدوية حالة مجمع صيدال،أطروحة دكتوراه في العلوم الاقتصادية ،جامعة الجزائر، 1

.278،ص2007  

 
2 Pharmacie Centrale Algérienne= P.C.A 
3 Rapport sur l’organisation du marché national des médicaments, septembre 2005. 
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نه لم ألا إدوية، نفاق كبي عليه بإنشاء مؤسسة ضخمة لصناعة الأإالوطني و رغم وجود  الإنتاج أنلى إشارة هنا و تجدر الإ
 قتصادية العمومية.يكن في المستوى المطلوب لأسباب متعددة عرفتها كل المؤسسات الإ

 المرحلة الثانية:
دوية الوطني، و التي بدأت بصدور قانون المالية التكاملي نفتاح تدريجي لسوق الأإعتماد الجزائر على إذه المرحلة في تتمثل ه

قتصادية و منها في مجال إجانب بالتوطن في الجزائر و ممارسة نشاطات في شهر جويلية، و الذي يسمح للوكلاء الأ 1990لسنة 
جنبية بالجزائر، و يوجب أجنبية منتجة للأدوية و كذا تواجد فروع أوكلاء محليون لمؤسسات  دوية ، حيث ظهر بموجب هذا القانونالأ

ستثمار منتج فيما بعد للأدوية ، و قد واجهت هذه المؤسسات مع بداية نشاطها جملة إن يقوموا بعملية أهذا القانون من كل الوكلاء 
 من القيود نذكر منها:

 زمة المالية التي عاشتها الجزائر.جنبي نتيجة الأالوصاية، و قيود كبية على الصرف الأ وجود نظام رقابة صارمة من طرف -ا
مر الذي  لزامية القيام بعملية التصنيع من طرف هؤلاء الوكلاء المستوردين و الموزعين للأدوية بموجب هذا القانون، الأإعدم وجود  -ب

 صوصا مع بداية التسعينات.دوية و خكان غي ممكن في قطاع حساس و معقد كقطاع الأ
طمئنان، حيث هناك مخاطر كبية مرتبطة إو  أماندوية بكل قتحام قطاع الصناعة الأعدم وجود تشريعات كافية تسمح للخواص بإ -ج

 بحماية الصحة العمومية لم تكن لتسمح بذلك.
مام مختلف أرير التجارة الخارجية و شروع الجزائر في تطبيق برنامج بالتعديل الهيكلي و تح 1995كن و مع بداية سنة ل

 على ذلك ما يلي: دعاتدريجيا و قد س الأدويةتحرير قطاع  القطاعات الصناعية ، بدا فع
 .قابلة للتحويل للعملة الوطنية 
 .تخفيضات هامة في الرسوم الجمركية على السلع 
  تصالات  النفط.قتصادية هامة كالنقل ، الإإتحرير قطاعات 
  جنبي.ستثمار الوطني و الأراءات الإجإتسهيل عملية و 
 وروبي.تحاد الأالشراكة مع الإ إطارتفاق في توقيع الإ 

 
 

  دوية تطورات هامة ميزتها ما يلي:جراءات شهد قطاع الأو بهذه الإ
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يح دوية و نجد فيها: توضدارة العمومية في المجال التقني و التشريعي لتحرير قطاع الأجهود كبية و معتبرة من طرف الإ -أ
دوية، وضع دفتر شروط مخبر وطني لمراقبة الأ إحداثنتاج ، عتماد الوكلاء في مجال التوزيع و كذا الإجراءات الخاصة بإالإ

 دوية.سعار الأأجراءات خاصة بكيفية تحديد إدوية و كذا وجود خاص لمستوردي الأ
و التوزيع بالجملة، و التي لم تكن مع مطلع أاد ستي دوية سواء في مجال الإتزايد سريع لعدد المتداخلين الخواص في سوق الأ -ب

متعامل في تجارة الجملة للأدوية عبر  400كثر من أستياد و متعامل في مجال الإ 60كثر من أالتسعينات ، حيث نجد اليوم 
 التراب الوطني.

المؤسسات العمومية الجهوية  ستياد و التوزيع و تراجع دوردوية في مجال الإظهور سيطرة جديد للقطاع الخاص على سوق الأ -ت
 الثلاثة.

 خلاصة:
دوية في الجزائر و مميزات كل مرحلة مر بها القطاع، و تبرز بالتالي مختلف التحديات يتضح المسار التاريخي لتنظيم سوق الأ 

 لمية للتجارة.نضمام للمنظمة العاوروبي و كذا مسار المفاوضات للإتحاد الأتفاق الشراكة مع الإإ إبرامظل فالتي تواجهه 
 دوية بالجزائر :المتعاملون في سوق الأ  

نه يعتبر إنسان ، فن تشكل خطرا كبيا على صحة الإأفي سلع غي عادية يمكن  لمتاجرة اتتضمن  الأدويةسوق  أنعتبار بإ
نه إوردين و موزعين ، و عليه فقتصاديين من المستدارات مختلفة علاوة على المتعاملين الإإكثر تنظيما و تتدخل فيه جهات و السوق الأ

  ن هذا السوق تتدخل فيه الجهات التالية:يمكن القول بأ

 التنظيمية : الإدارات -1
 و على مستويات عديدة و نجد فيها: الأدويةق اسو أات التأثي المباشر على ذو تتمثل في عدد من الوزارات 

 وزارة الصحة: -أ
 دوية و ذلك من خلال:، و ذلك بتدخلها المباشر لتنظيم و تسيي سوق الأدويةو التي تعتبر بمثابة العصب الحسي لسوق الأ

  تحديد قائمة)a nomenclatureL1( نساني.ستعمال الإذات الإ الأدوية 
  و المنتجات الصيدلانية . الأدويةلكل  الأوليالتسجيل 
 دويةمنح تراخيص البيع في سوق الأ(C.L.V) .2 
 دوية.و تسويق الأأعتماد لكل من يرغب في تصنيع منح الإ 
  في الجزائر، عن طريق المخابر الوطنية التابعة لها. ستهلاك و الإأالمراقبة التقنية لكل من المنتجات الصيدلانية المعدة للبيع 

                                                             
1 Une nomenclature désigne une instance de classification (code, tableau, liste, règles d'attribution d'identité...) 
2  C.L.V :Certificat Libre de Vente 

https://fr.wikipedia.org/wiki/Classification
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 دوية تتمثل خصوصا فيما يلي:خرى مرتبطة بالسوق الأأن هذه الوزارة تضطلع بالإشراف على عمليات إعلاوة على هذا ف
  دوية يلتزم بتنفيذه كل المستوردين.ستياد الأي لإمنح ترخيص سنو 
  دوية.ستياد الألعملية الجمركة و التوطين المصرفي لكل الصفقات التي تتم و الخاصة بإ أوليةحصائيات إتقديم 
  شهر لكل منتج مسوق.أدنى لمدة ثلاثة أالحفاظ على مخزون 
 سنتين. أقصاهجل أفي  الأدويةج ستثمارية لإنتا إلزام المستوردين الخواص بإقامة مشاريع إ 
  تحديد السعر النهائي لكل منتج دوائي يباع في الجزائر)P.P.A(1 التوزيع  الإنتاجواء عند س، و كذا تحديد هوامش الربح ،

 بالجملة و البيع بالتجزئة.
و   وية و كذا تشجيع لى التحكم في فاتورة الواردات بالنسبة للأدإو تهدف عموما هذه التدخلات )خاصة الصنف الثاني( 

دوية و بأسعار تتماشى مع القدرة الشرائية للمواطن حتياجات الوطنية من الأنتاج الدوائي الوطني و ضمان توفي كل الإتطوير الإ
دوية لا تتماشى مع شروط حرية التجارة و ما الجزائري ، لكن ما يلاحظ على هذا النوع من تدخلات وزارة الصحة في سوق الأ

، الأسواقلى إتفاقية حرية النفاذ إو  )O.T.C2(تفاقية القيود الفنية للتجارةإه المنظمة العالمية للتجارة، خاصة ما تنص عليه تطالب ب
 جراءات و التدخلات في السوق.عادة النظر من طرف الوزارة في هذه الإإو هو ما يستدعي ضرورة 

 وزارة العمل و الضمان الاجتماعي: -ب
، و التي تعتبر (C.N.A.S) 3جتماعي زارة من خلال وصايتها على الصندوق الوطني للضمان الإو يتجلى تدخل هذه الو 

هم المشترين للأدوية في أن هذا الصندوق يعتبر من أدوية للمرضى و كذا نفقات العلاج، كما المشرف الوحيد على تعويض نفقات الأ
 دوية بالجزائر.و توزيع الأ ثر هام و واضح في مجال تموينأ فلهالسوق الجزائري ، و عليه 

 الوزارة المكلفة بالصناعة : -ث
دوية و هنا نجد كل من وزارة الصناعة و هي المكلفة مباشرة بتطوير و تسيي النسيج الصناعي الجزائري و منها قطاع صناعة الأ

اهمات الدولة و الذي يشرف على مجلس مس إلىضافة إخرى تتمثل في وزارة الصناعات الصغية و المتوسطة، أيضا وزارة أ، كما نجد 
 دوية .تسيي المؤسسات العمومية الناشطة في مجال صناعة الأ

عملها يكون خصوصا  إنمادوية و ن هذه الوزارات لا تتدخل بطريقة مباشرة في تسيي و تنظيم سوق الأشارة بأو تجدر الإ
 بالتنسيق مع وزارة الصحة و السكان.

 التوزيع:و  الإنتاجالمتعاملون في مجال  -2

                                                             
1  P.P.A : Prix Public en Algérie. 
2 O.T.C : Obstacles Techniques au Commerce 
3 C.N.A.S : Caisse National  d’Assurance Sociale. 
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       من المتعاملين فيه أصنافربع أسواق مختلف دول العالم خاصة الدول النامية بوجود أفي الجزائر كغيه من  الأدويةيتمتع سوق 
 و هم: المتعاملون من القطاع العام ، المنتجون الخواص، الموزعون بالجملة و الصيدليات الخاصة المكلفة بالبيع بالتجزئة.

 القطاع العام: المتعاملون من -أ
، التوزيع بالجملة، الإنتاجمن  بتداءإهذا القطاع كان في الماضي تحت سيطرة الدولة في ظل التخطيط المركزي  أنعتبار بإ

قتصادية و تحديدا مع مطلع التسعينات ، الإ الإصلاحاتعتماد نهج إقتصاد الوطني و ستياد و البيع بالتجزئة ، و لكن بعد تحرير الإالإ
 ت هي:ياو تسم ربعألى إلمتعاملون العموميون مقسمون صبح اأ

 و تمثله مؤسسة صيدال نتاجمستوى الإ :(SAIDAL)  و هي شركة مساهمة تابعة للدولة  1982في  نشأتأالتي ،
 نتاج مختلف المستحضرات الدوائية و المضادات الحيوية.إمتخصصة في 

 ديقروماد: و تشرف عليه مؤسسة مستوى التوزيع بالجملة())IGROMEDD1( تولت مكان المؤسسة  التي، و
 إنتاجبغية  جانبالأخية تدخل في شراكة مع نها بدأت في السنوات الأأ، كما 1997العمومية الجهوية الثلاثة منذ سنة 

 سة بالموازاة مع التوزيع بالجملة.يالجن الأدوية
 اوندي ماد(: و تشرف عليه مؤسسة مستوى التوزيع بالتجزئة()ENDIMED 2(  لها مهمة  أوكلتو هي مؤسسة

 صيدلية. 989تسيي شبكة الصيدليات العمومية المتواجدة عبر التراب الوطني و التي يزيد عددها عن 
 الصيدليات المركزية للمستشفيات (P.C.H) جل أحدثت من أ: و هي مؤسسة عمومية ذات طابع صناعي و تجاري

ستياد للأدوية إهذا بعمليات  إلىضافة إومية بالأدوية، و تقوم هذه المؤسسة التنسيق و الترشيد برامج تموين المستشفيات العم
التي نشأت  )SOMEDIAL 3(()سوميديالخرى و هي ألى جانب مؤسسة عمومية إلصالح المرافق الصحية العمومية ، 

 شراكة بين: إطارفي  1997سنة 
o (G.P.E) Groupe Pharmaceutique Européen = 68.68%  
o SAIDAL = 24.70% 
o FINALEP = 06.62% 

                                                             

1 DIGROMED : Entreprise Nationale de Distribution en gros & demi de Médicaments, SPA, Produits 
pharmaceutiques. 

2 ENDIMED : Entreprise Nationale de Distribution de Médicaments au Détail, Spa. 
3 SOMEDIAL : Créée dans le cadre d’un partenariat entre le groupe SAIDAL, le G.P.E et FINALEP, SOMEDIAL a 
entamé son activité en 1997 par l’approvisionnement du marché algérien en produits pharmaceutiques. 
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ختلاف إ% ، هذه المؤسسات العمومية على 9.4دوية من الواردات بنسبة ضعيفة و تقدر تغطية هذه المؤسسات لسوق الأ
جانب في مجال تخصصاتها نجدها تعمل في ظل السوق و المنافسة ، و عليه فهي تواجه ضغوطات كبية خاصة مع دخول المستثمرين الأ

 نضمام الجزائر للمنظمة العالمية للتجارة.إ، و كذا تحديات دويةالصناعة الأ
 :المنتجون و المستوردون الخواص -ب

         مليون نسمة، و بعد تحرير هذا السوق 38يعتبر السوق الجزائري للأدوية رقم واحد في المغرب العربي، بتعداد سكاني يفوق 
 07المؤرخ في  46رقم  1، فوفق المرسوم الوزاري1990دوية مع مطلع سنة لأستياد او دخول المتعاملين الخواص في مجال عمليات الإ

صبح عدد المستوردين أدوية المستوردة في السوق الجزائري، جراءات و شروط طرح الأو المحدد لدفتر الشروط و الإ 1998كتوبر أ
 .46لتزام بنص المرسوم الوزاري رقم يتناقص بسبب عدم القدرة على الإ

نشاط الصناعة من دخل حيز 56فمنها  2014  دوية مؤسسة خاصة لإنتاج الأ 73زارة الصحة و السكان نحو حصت و أو قد 
 . الصيدلانية الغي دوائية

و     2002سنة  62متعاملا ، بينما كان هذا الرقم  38نحو  2014حصاء سنة إما فيما يتعلق بعدد المستوردين فقد تم أ
 بالجزائر. الأدويةجمالي واردات إمن 2014 % 60يحققون ما نسبته ، و 2007سنة  121و  2001سنة  120

 تجارة الجملة الخواص: -ج
المؤرخ في  59ستحداث هذه الوظيفة للخواص للتعامل في مجال تجارة الجملة للأجوبة بموجب المرسوم الوزاري رقم إلقد تم 

و المحدد لشروط القيام MSP : Ministère de la santé et de la population » « 1995جويلية  20
تاجر موزع  500حصاء لوزارة الصحة بنحو إبوظيفة التوزيع بالجملة للمنتجات الصيدلانية بالجزائري، و يصل عدد هؤلاء حسب 

 بالجملة، و يقومون بتموين الصيدليات الخاصة المنتشرة عبر التراب الوطني.
 الصيدليات الخاصة: -ح

و    ستعمال البشري،وطن و مكلفة بالبيع بالتجزئة لمختلف المنتجات الدوائية ذات الإو هي المتواجدة عبر مختلف مناطق ال
 2007صيدلية، بينما في  1018زديادا ملحوظا من سنة لأخرى، حيث كان عدد الصيدليات العمومية يقدر بـــإنتشارا و إهي تعرف 
 7708بينما قدر عدد الصيدليات العمومية بـــ  صيدلية، 5502صبح عدد الصيدليات الخاصة ألوزارة الصحة  حصاءإو حسب 

 .صيدلية 59232المجموع هو 2012سنة  أما صيدلية
، علاوة على نظام الأدويةستهلاك إدوية بالجزائر و على زيادة في وجود تطور كبي في سوق الأ يرقام علو تدل هذه الأ

 جتماعي الذي يعوض هذه الفاتورة الدوائية للمؤمنين.الضمان الإ
                                                             

وم ( على ضرورة قيام المستوردين الخواص بعمليات استثمار في صناعة الادوية في ظرف سنتين من بداية عملية الاستياد، و ان لم يتم ذلك تق34ينص هذا المرسوم الوزاري في مادته)  1
 الوصاية بإقصاء المؤسسة ، مساهموها ومديروها من اي نشاط مرتبط باستياد المنتجات الصيدلانية.
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 لهياكل القاعدية في مجال الصحة:ا -3
مديرية صحية  48و (Régions Sanitaires 5)نواحي صحية  5لى إن قطاع الصحة في الجزائر مقسم إ

 .(Secteurs Sanitaires 185)قطاع صحي  185و  (DSP)العمومية
 كما يلي:ختصاصات متعدد  لى اليوم مرافق صحية هامة و شاملة لإإستقلال نجزت الجزائر منذ الإأو قد 

 .2007المرافق الصحية العمومية في سنة   :  3 -4الجدول رقم
Polyclinique 1CMS Hôpitaux 

Régionaux 

2EHS 3EPH 4CHU Intitule 

520 592 05 32 192 13 Nombre 
Pharmacies Maternités 

Intégrées 
Maternités 
publiques 

SALLES DE 
SOINS 

5EPSP Centre de 
Sante 

Intitule 

7708 386 45 4684 271 1248 Nombre 
Source : MSP: Ministère de la santé et de la population, www.ands.dz./www.ons.dz 

 
، الذي يحدد 1988كتوبر أ 18المؤرخ في  204-88الخواص بموجب المرسوم رقم  مماأ، تم فتح القطاع 1990و قبل سنة 

حتياجات إصبحت غي قادرة على تلبية أنجاز و فتح و تشغيل العيادات الخاصة لدعم الهياكل العمومية التي إعايي و الشروط و الم
و هذا علي حسب إحصائيات الموقع الديوان الوطني  2007و الملاحظ من الجدول أن الإحصائيات فقط لسنة  المواطنين الصحية

 .الإحصائياتوهذه من بين صعوبات البحث لعدم حداثة الموقع في  2007للإحصائيات المتوقفة في سنة 
 و يمكن تقديم هذه الهياكل الخاصة على النحو التالي:

 
 
 

 .2007: المرافق الصحية الخاصة سنة   4  -4الجدول رقم  
Intitule  Cliniques Maternités Cabinet Cabinets Chirurgie Pharmacie 

                                                             
1 CMS : Centre Médico-Social. 
 Etablissements Hospitaliers Spécialisés (EHS)- المؤسسات الاستشفائية المتخصصة  2
 (EPH)- مؤسسات عمومية استشفائية  3
 Centres Hospitalo-Universitaires (CHU)-  مراكز استشفائية جامعية 4
 (EPSP)- مؤسسات عمومية للصحة الجوارية  5

http://www.ands.dz/
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Spécialistes Généralistes Dentaires 
Nombre 221 38 4286 5543 3083 5502 

Source : MSP: Ministère de la santé et de la population, www.ands.dz./www.ons.dz 
للوحدات نتشار كبي إدوية من جانب الطلب عليها، حيث نلاحظ ساسي في سوق الأأو تعتبر هذه الهياكل ذات محدد 

في الجزائر و الفرص التي يتيحها للمتعاملين  الأدويةسوق  هميةأو الخاصة و بتخصصات مختلفة تبين في النهاية أالعلاجية سواء العمومية 
  مستقبلا.و التجزئة، و هو ما سيفتح المجال لمنافسة قوية بين مختلف المتعاملينأنتاج ، التوزيع بالجملة ستياد ، الإفيه ، سواء في مجال الإ

 بالجزائر: الأدويةحجم سوق 
نتاج و التوزيع و  حصائيات دقيقة عنه في مجال الإإدوية في الجزائر صعب الدراسة و التحليل نظرا لعدم وجود يعتبر سوق الأ

 نظمة له.دارة العمومية رغم كثرة النصوص و التشريعات بالمنه يشكو من رقابة فعالة و صارمة من طرف الإأستهلاك، كما كذا الإ
 حصائيات المتوفرة.عتمادا على بعض الإإنتاج دوية و المنتجات الصيدلانية و كذا على الإو سنحاول التركيز على الواردات من الأ

 دوية: واردات الأ -1
ناعة حيث ترتبط بميزانية الدولة من العملة الصعبة و القروض الخارجية ، و تعتبر الجزائر مثل غيها من الدول النامية ذات ص

نسان، و عليه تعتمد الجزائر حتياجات السوق الوطني من هذه المادة الحيوية و الضرورية لصحة الإإدوائية ضعيفة و ليس بمقدورها تلبية 
ية. ولفي مجال تموين الصناعة المحلية بالمواد الأ حتى  أودوية ستهلاك الأإحتياجات سواء في مجال بنسبة كبية على الواردات لتلبية هذه الإ

 .2008لى غاية سنة إ 2004دوية و بعض المنتجات الصيدلانية منذ سنة و الجدول التالي يبين لنا تطور واردات الأ
و مخبر LPA، و يعتبر مخبر 2005سنة  120و مما يلاحظ هو تزايد المستوردين للدواء و الذي يفوق عددهم الـــ

Biopharm  من  الأولىفرنسا تمثل المرتبة  أنستياد الوطني، و الجدير بالذكر % من الإ30كبر المستوردين بنسبة تقارب أمن
 و الدنمارك. الأردن% تليها كل من 80و بنسبة تفوق  الأدويةواردات الجزائر في مجال 

 
 

  2008-2004دوية في الجزائر خلال الفترة : تطور واردات الأ  5 -4الجدول رقم  
(En million USD) 2008-2004 chapitre 30 : imports médicaments 

2008 2007 2006 2005 2004 Désignation  N° 
3.859.943 
 
 
34.837.198 

5.86.794 
 
 
26.663.527 

3.340.935 
 
 
18.995.339 

3.611.498 
 
 
18.1995.339 

5.776.195 
 
 
12.182.275 

Glands et autres 
organes ;sang 
humain ou 
animal ; sérums 
et vaccins 

30-01 
 
 
30-02 

http://www.ands.dz/
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15.120.713 7.559.890 9.361.108 
 

3.839.708 1.560.139 Médicaments 
non 
conditionnées 
pour la vente au 
détail 

30-03 

898.788.897 
 
 
 
5.532.557 

658.583.182 
 
 
 
3.734.391 

573.952.665 
 
 
 
2.210.521 

457.781.008 
 
 
 
2.444.079 

427.387.571 
 
 
 
2.042.030 

Médicaments 
conditionnées 
pour la vente au 
détail quats, 
gazes, bandes et 
articles 
analogues 

30-04 
 
 
 
30-05 

18.719.199 13.696.364 11.984.366 8.885.295 8.147.153 Préparations et 
autres articles 
pharmaceutiques 

30-06 

976.858.507 716.064.148 619.844.935 492.397.389 457.095.362 Total chapitre 30 
Source : Direction Générale des Douanes – CNIS, 2008. 

قد قارب المليار دولار و  2008ن حجمها الكلي سنة إدوية فمن خلال هذا الجدول يتضح لنا انه في مجال الواردات من الأ
مريكي، و من جملة الواردات التي تحتل مكانة هامة نجد المنتجات الصيدلانية النهائية الموجهة مباشرة أمليون دولار  976.85تحديدا 

جمالي واردات المنتجات الصيدلانية، و ما نلاحظه  إ% من 92مليون دولار، و تمثل نسبتها  898.78ستهلاك و التي فاقت للإ
مليون دولار ، و هو ما يعكس  898.78لى إ 427.38ي من أ 2008و سنة  2004كذلك هو تضاعف الرقم ما بين سنة 

 دوية بالجزائر.نفتاح الذي يعرفه السوق الأحقيقة التطور و الإ
 بالنسبة للمنتجات الصيدلانية. 2008و سنة  2004 يبين لنا نسبة التطور للواردات ما بين سنة و الجدول التالي

 
 
 

 دوية بالجزائر.: نسبة النمو في واردات الأ 6  -4الجدول رقم 
Croissance annuelles (en%) 

2007 2006/2007 2005/2006 2004/2005 champs 
-33.76% 
30.65% 

74.41% 
40.37% 

-7.49% 
19.95% 

-37.48% 
29.99% 

30-01 
30-02 
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100.01% 
36.47% 
48.15% 
36.67% 

19.24% 
14.75% 
68.94% 
14.29% 

143.80% 
28.38% 
-9.56% 
34.88% 

146.11% 
07.11% 
19.69% 

9.06% 

30-03 
30-04 
30-05 
30-06 

36.42% 15.52% 25.88% 07.72% total 
Source : Direction Générale des Douanes – CNIS, 2008. 

ن هناك تطور أ، حيث نلاحظ 2008و  2004دوية ما بين سنوات من خلال هذا الجدول يتضح لنا التطور في واردات الأ
 .2007مقارنة بــ 2008" سنة 36.42لى نسبة إليصل  2004/2005% سنة 7.72مستمر لإجمالي الواردات بلغ نسبة 

نه قد سعار الصرف يلاحظ بأأحول التجارة العالمية و لمتتبع لأا أم و بالكمية كذلك؟أفهل هذه الزيادة مرتبطة فقط بالقيمة 
ن هناك تطور أ% ، و هو ما يعني 30قدر بنحو  2005و  2004ورو ما بين سنوات مريكي مقابل الأنزلاق لقيمة الدولار الأإوقع 

% من السوق الجزائري 68ستحوذ على تحاد الاوروبي ، خاصة فرنسا التي تذا تم تحويل الواردات و التي تأتي من دول الإإبالقيمة 
نخفاض في قيمة ن الإسبانيا و بريطانيا، و هو ما يعني بأإيطاليا، هولندا، إبلجيكا ،  إلى إضافة ،وروأمليون  447للأدوية بقيمة 

 الدولار قد ساهم في رفع قيمة الواردات النقدية رغم وجود تطور فعلي بالكميات.
 دوية:المحلي من الأ الإنتاج -2

دوية صغية مقارنة بغيها من الدول كمصر مثلا، و يعتبر المجمع الصناعي صيدال بر التجربة الجزائرية في مجال صناعة الأتعت
مع مطلع التسعينات، و بعد  لاإما قورن بالقطاع الخاص الذي لم يدخل هذا المجال  ذاإنتاج هو المسيطر الوحيد الذي يتولى عملية الإ

ستياد( بضرورة دوية )الإالمتعاملين الخواص في سوق الأ إجباردوية و حتكار التجارة الخارجية و تحرير سوق الأإرفع الدولة سلطتها عن 
 ,مثل -مخابر–ستياد للأدوية. ظهرت مؤسسات خاصة نشاء وحدات صناعية بعد مرور سنتين من بدء عملية الإإ

ALPHARMالجزائري الصيدلاني المخبر Laboratoire Pharmaceutique Algérienne LPA و       ...الخ
 .دوية على خلاف صيدال ذات التشكيلة الواسعةمعينة من الأ أنواعنتاج إالذين يتخصصون في 

المتوفرة حول فرع الصناعة الدوائية بالجزائر و المتقدمة من طرف الديوان الوطني للإحصائيات  الإحصائياتلى إو عليه بالنظر 
(ONS) :نجد ما يلي 

 الوحدة مليون دينار جزائري. .الأدويةالوطني من  الإنتاجتطور   :  7 -4رقمالجدول 
 السنوات                        

 البيان      
2004 2005 2006 2007 2008 
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 6.973 8.775 7.269 8.327 7.698 (P.B)نتاج الاجماليالإ
 2.876 3.688 3.141 4.851 4.408 (C.I)ستهلاكية الوسطيةالإ

 4.097 5.087 4.129 3.477 3.290 (V.A) ة المضافةالقيم
 4.087 499 391 297 271 (C.F.F)الثابتة الأصولستهلاك إ

 337.000 327.400 313.700 294.500 270.000 القيمة المضافة للصناعة الوطنية
 .2008، (ONS)المصدر: الديوان الوطني للإحصائيات 

 ا:يتضح لن  من خلال تحليل بيانات الجدول 
 مليون دولار  100مليار دينار جزائري، و هو ما يعادل  7.6قيمة  2008نه بلغ سنة أذ إنتاج فرع الصيدلية ضعيف جدا إ

 مريكي.أ
 حيان، و هو ما يدل على هشاشته و قدرات ضعيفة.تباطؤ كبي في نمو هذا الفرع و تراجعه في بعض الأ 
 جمالي القيمة المضافة للصناعة إمن  2008% سنة 1تعدى نسبة وجود قيمة مضافة ضعيفة جدا لهذا الفرع ، حيث لم ت

 الوطنية.
 
 
 
 
 
 

  مساهمة القطاع الخاص في الصناعة الدوائية بالجزائر: 8-4رقم  الجدول  
البيان                         

 السنوات     
 في %فائض الاستغلال الصا القيمة المضافة % الاستهلاكية الوسطية % الانتاج الخام %

2004 28% 21% 33% 21% 
2005 21% 15% 25% 15% 
2006 19% 14% 23% 14% 
2007 24% 13% 39% 33% 
2008 27% 15% 43% 37% 
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 .2008، (ONS)المصدر: الديوان الوطني للإحصائيات 
 نلاحظ :
 2008بالجزائر سنة فرع الصيدلية  إنتاججمالي إ% من 27نتاج الدوائي بلغت بسنة ن مساهمة القطاع الخاص في الإإ. 
 جمالي القيمة المضافة المحققة في الفرع، و هي معتبرة و في تطور مستمر إمن  2008% سنة 43ن القيمة المضافة تمثل نسبة إ

 .2006منذ سنة 
 و هو ما 2008ستهلاكات الوسطية للفرع سنة جمالي الإإ% من 15ستهلاكات الوسطية قليلة و لا تمثل سوى نسبة الإ ،

 فضل للموارد المتاحة.أستغلال إنتاجية للقطاع الخاص و وجود تحكم كبي في العملية الإيدل على 
  نتيجة جيدة مقارنة بالقطاع العام. هذه، و 2008رباح الفرع سنة أ% من 37حقق القطاع الخاص 
  ستغلال إفعالية و قدرة على  كثرأنه يظهر ألا إن القطاع الخاص رغم تجربته المتواضعة في مجال الصناعة الدوائية أو منه يتضح

 الموارد المتاحة مقارنة بالقطاع العام، خاصة في مجال المردودية المالية.
من ، و ذلك 2008-2003حجم الواردات من خلال الفترة  إلىدوية بالنظر نتاج الوطني في سوق الأيمكن تحديد وضع الإ

 .دوية الجزائريالذي يبين تقدير سوق الأ 9-4رقمالجدول  خلال
 
 
 
 
 
 

 .2003/2008تطور حجم السوق الوطني للأدوية بين سنوات  :9-4الجدول رقم 
 الوحدة مليون دينار جزائري.

 السنوات                 
 البيان      

2004 2005 2006 2007 2008 

 15.008 8.327 7.269 8.775 6.973 نتاج المحلي الخامالإ
 70.405 49.391 38.045 34.400 34.696 واردات المنتجات النهائية

 85.413 57.719 45.314 43.175 41.942 تقدير حجم السوق
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 204 138 108 103 100 (1999ساس التطور )سنة الأ
 %82 %88 %84 %80 %83 حصة الواردات )%(

 %18 %12 %16 %20 %17 نتاج المحلي )%(حصة الإ
Source : ONS, UNOP, CNLS, douane, 2008 

 بيانات الجدول نلاحظ: من خلال تحليل
  و هذا التطور تستفيد منه الواردات من المنتجات 2008و  2003تطور كبي في حجم السوق الوطني للأدوية بين سنوات ،

سنة   % ، و التي سجل20نسبة  الأحوالحسن أنتاج المحلي الذي يبقى ضعيفا و لم يتعدى في النهائية على حساب الإ
 .2008% سنة 18 إلىنخفضت لتصل إ، و التي 2004

 و بقيت في كل الحالات محافظة تقريبا تغطية السوق و  2003مقارنة بسنة  2008دوية قد تضاعفت سنة قيمة واردات الأ
 دوية للخارج.ستمرار التبعية في مجال الأإ( و %50لو حتى بالنصف )

  الصناعة الصيدلانية في الجزائر: قعات لواقعو ت
لقدامة و الجدول التالي يوضح دوية سيتزايد في السنوات ان الطلب على الأإها من المجمع فو حسب معطيات تم الحصول علي

 ذلك
 .2015-2005دوية في الجزائر خلال الفترة تقديرات الطلب على الأ : 10 -4الجدول رقم 

 2015 2014 2013 2012 2011 2010 2009 2008 2007 2006 2005 السنة

 1210 1180 1150 1120 1100 1070 1040 1010 980 950 930 (مليون وحدة) الطلب

Source : étude sur les prévisions de demande, direction marketing et l’information médicale du 

Groupe SAIDAL , Mai 2003. 

لى سياسة إغرافي ، و كذلك جتماعي و الديمو همها ما يتعلق بالمجال الإأجملة عوامل لعل  إلىرجاعه إهذا الطلب المتزايد يمكن 
 ....الخ.أحيانادوية، و مجانية العلاج جتماعي من تعويض قيمة الأالضمان الإ

 :1لى مصدرينإدوية في السوق الجزائرية و يعود عرض الأ

زائر دوية في الج: حيث يرتبط بميزانية الدولة من العملة الصعبة ، فقد كانت قيمة الاستياد الأ ستيراد"ول "الإالمصدر الأ -
بلغت قيمة  2014% من قيمة السوق الكلية ، و في سنة 70مليون دولار بنسبة تفوق  714حوالي  2005لسنة 

 .مليون دولار  2400 % من الحجم الكلي للسوق60نسبة دوية في الجزائر الاستياد الأ

                                                             
 .منشورات المجمع الصناعي صيدال 1
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حصائيات سنة إو هذا حسب % 9.19يطاليا بـــ إ% و 13.49و فيما يخص الدول المصدرة للجزائر فهي: فرنسا بنسبة 
2009. 

و في 2014سنة مليون دولار  1600 من الحجم الكلي للسوق% 40فهو لا يتجاوز  المحلي": الإنتاجالمصدر الثاني " -
 أصلية. %25و المحلي الكلي  الإنتاج% من 75سة يدوية الجنمعظمه من الأ

ورو بهدف أمليون  86طار التنمية مقدر بــ إفي  فقد كشف ممثل مجمع صيدال عن تخصيص غلاف مالي لفائدة مجمع صيدال
نتاج مرتين على خرى لكي يتضاعف الإأوحدات  5وحدات و خلق  5ن المجمع يعمل على تحديث إتطوير مختلف الفروع الخاصة و 

ف لاآ 10لى إموظف  4500مليون وحدة، و ينتقل عدد العمال من  350لى إوحدة بيع  145نتاج إقل لينتقل صيدال من الأ
لى تصدير بعض إ% يؤهله 35ستهلاك و %  من حيث الإ9ن صيدال يغطي السوق المحلية بنسبة أ، علما 2014موظف بحلول سنة 

 منتجاته.
ن هناك صعوبات تواجه المستثمرين في الصناعة بأ 1"نبيل ملاحتحاد الوطني للمتعاملين في الصيدلة "كما صرح رئيس الإ

و       % 40لا يتجاوز  2014المحلي لسنة  الإنتاجن نسبة يضا بأأمكانيات لتطويرها، و ذكر ك الإن الجزائر تملأالصيدلانية برغم 
مما يجعل المستوردين في رواق جيد يساعدهم على خلق  2014سنة  مليون دولار 2400قيمة فاتورة الاستياد بلغت  أنضاف أ

تدخل الدولة و وضع سياسة  لمن خلا الأدويةلمصنعي  الأولويةح من إلىتحاد رئيس الإ دعيستثمار ، لذلك عراقيل ضد مشاريع الإ
 .الأهدافو دقيقة لتحقيق هذه  ستراتيجية واضحة إوطنية و 

 
 
 

 تحليل الهيكل الصناعي الدوائي في الجزائر: -1
المؤسسات ن تحليل الهيكل الصناعي الدوائي في الجزائر يقتضي علينا دراسة التوزيع النسبي للحجم الكلي للصناعة بين إ

خرى و مدى لى سوق الصناعة من قبل المؤسسات الأإي دراسة و تحليل التركز الصناعي، و كذلك تحليل ظروف الدخول أالمنتجة 
 وجود تمييز في الصناعة .

اج نتإمدى بتركز  أي إلىستخداما لمعرفة إكثرها أهيكل الصناعة و  أبعادهم أدراسة التركز الصناعي : يعتبر التركز الصناعي 
يدي عدد محدود من المؤسسات المنتجة، و غالبا ما تكون المتغيات الداخلة في قياس التركز الصناعي: حجم المبيعات ، أصناعة ما في 

 نتاج....حجم الإ

                                                             
1 Dr : Nabil.Mellah.Directeur Générale, laboratoires MERINAL, Algérie. 

https://www.google.fr/search?biw=1280&bih=581&q=Nabil.Mellah.directeur+G%C3%A9n%C3%A9rale&spell=1&sa=X&ved=0ahUKEwiz_YPPmI3KAhXBvhQKHUQiBG0QvwUIGSgA
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نتاج للدواء في الجزائر، كمية الإ الإجماليةدوية من خلال السوق نتاج الوطني من الألذلك وجب علينا البحث عن كمية الإ
 450، فكانت  2011ما في سنة أ ،الإجمالي% من السوق 22ي نسبة أمليون دولار  288ما قيمته  2005 بلغت سنة الوطني

بنسبة  مليون دولار 1600 نتاج الوطنيكمية الإ  بلغت 2015و في أكتوبر   الإجمالي% من حجم السوق 36مليون دولار بنسبة 
 .بة الإنتاج الوطني مقارنة مع السنوات السابقة رتفاع نسإو الملاحظة  الإجمالي% من حجم السوق 40

وجد بالصناعة مؤسسة واحدة  إذانه أهي عدد المؤسسات العاملة بالصناعة. و يلاحظ  nمقلوب عدد المؤسسات: حيث 
ر حتى تصل نخفضت قيمة المؤشإن قيمة هذا المؤشر يكون مساويا للواحد كلما زاد عدد المؤسسات العاملة بالصناعة كلما إمحتكرة ، ف

قتربت قيمة هذا المؤشر من واحد دل ذلك على زيادة درجة التركز، إنه كلما ألى ما لا نهاية(. و منه يمكن القول إتؤول  nلى الصفر )إ
 .Z=1/nنخفاض درجة التركز إقتربت قيمته من الصفر كلما دل ذلك على إو كلما 

 73،منها 14201حصائيات إمنتجا، و هذا حسب  129 لىإفي الجزائر المنتجات الصيدلانية حيث بلغ عدد منتجي 
منه مقلوب عدد المؤسسات  الج، ...منتج في مواد صيدلانية أخري كالقطن مستلزمات المستشفيات 56و منتج في مجال الأدوية

0.01369=73/1 =Z=1/n. 
لدواء الجزائري، لكن الحقيقة و محتكر بارز في سوق اأنه لا يوجد مسيطر أن درجة التركز ضعيفة جدا هذا يعني أنلاحظ 

في الصناعة  2014سنة المحلي الإنتاجمن  %30القطاع الخاص المحلي و  الإنتاج% من 10 يمثل نسبة القطاع العموميعكس ذلك 
 لوب.هذا المؤشر لا يحقق المط القطاع الخاص يحتكر مجال الصناعة الصيدلانية علي القطاع العمومي و منه فإنمما يدل على الصيدلانية 

 صناعة الصيدلانية الجزائرية: إلىعوائق الدخول  -2
هناك بعض القيود و المعوقات التي تعيق دخول  أنلا إحتكارية، الصناعة الصيدلانية الجزائرية يتميز سوقها بالمنافسة الإ إن  

د هي قيود خارجية ناتجة عن سياسات هم هذه القيو أالمنافسين الجدد، مما يجعل الصناعة تمييز بوجود عدد محدد من المنافسين ، و لعل 
ستراتيجي إقتصاد السوق الحر كخيار إقتصادية التي تعيشها الجزائر، منذ تبني نهج تجاه الصناعة، خاصة في ظل التغيات الإإالحكومة 

 السوق المحلي، مما يجعل في الأجنبيةالمنافسة  شتدادإنفتاحها على السوق العالمي بعد تحرير التجارة الخارجية و إللمرحلة الراهنة، و 
هذه الصناعة، و تعطي هذه العوائق  إلىخرى أي موانع تحول دون دخول مؤسسات أمام عوائق الدخول أالصناعة الصيدلانية الجزائرية 

عوائق ن نميز بين مجموعة من الألى هذه السوق، و يمكن لنا إميزة للمؤسسات الموجودة في السوق على المؤسسات الراغبة في الدخول 
 التي تتميز بها الصناعة الصيدلانية في الجزائر في ما يلي:

                                                             
1 Dr : Nabil.Mellah.Directeur Générale, laboratoires MERINAL, Algerie, Séminaire sur les Prix_25 Nov 
2014_Présentation Hafed,Prix des médicaments et développement de l’industrie pharmaceutique en Algérie, 
Ministère de la Santé de la Population et de la Reforme Hospitalière, Hôtel Hilton le 25/11/2014.                     
 
 
 

https://www.google.fr/search?biw=1280&bih=581&q=Nabil.Mellah.directeur+G%C3%A9n%C3%A9rale&spell=1&sa=X&ved=0ahUKEwiz_YPPmI3KAhXBvhQKHUQiBG0QvwUIGSgA
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 قتصاديات الحجم الكبير:إ -أ
الحجم عن المؤسسات الراغبة في  أفضليةو أن المؤسسات التي تنشط في الصناعة لها ميزة أقتصاديات الحجم الكبي تعني إ
ن تنتج عند أنتاج حتى يمكن للمؤسسة دنى من حجم الإأحد نه في بعض الصناعات لا بد من توفر ألى الصناعة ، بمعنى إالدخول 
نشطة البحوث و التطوير التي تتميز بدورها أعتمادها على خرى، و صناعة الدواء تتميز بإنتاج تنافس بها المؤسسات الأإتكلفة 

ن أن المؤسسة التي يمكن لها ، لأقتصاديات الحجم الكبينها صناعة تتميز بإأبتكاليف مرتفعة، و هذا ما يجعل من صناعة الدواء على 
ن يكون رأسمالها كبي، فمثلا رأسمال مجمع صيدال يقدر أختراع الدواء لا بد لها إكتساب براءة إنشطة البحوث و كذا أتستثمر في 

و  نخفض، لى صناعة الدواء في الجزائر برأسمال مإدخول مؤسسات جديدة  مأما، و هذا يقف عائق 1مليار دينار جزائري 08بحوالي 
 .تنافس في السوق و تستمر أنجل أن يكون رأسمالها كبي من أعلى المؤسسة الراغبة في الدخول 

 نتاج: الميزة المطلقة لتكلفة الإ -ب
ن المؤسسات القائمة تملك ميزة ألى الصناعة ، و يعني إدخول مؤسسات جديدة  مأمانتاج كعائق تعتبر الميزة المطلقة لتكلفة الإ

ختراع التي تكتسبها المؤسسة صناعة تعتمد على براءات الإ انهأالمؤسسة الراغبة في الدخول، و في صناعة الدواء نلاحظ  في التكلفة عن
فضلية تنافسية عن تلك المؤسسة التي أختراع سوف يكون لها بالضرورة ن المؤسسة التي لديها براءات الإإالدواء، و بالتالي ف كتشافإفي 

نتاج قل من تكلفة الإأنتاج المؤسسة القائمة إنتاج، بحيث تكون تكلفة اع، و هذه الميزة تنعكس في تكلفة الإختر ليس لديها براءة الإ
و للمجمع خبرة في       نوع من الدواء تقريبا،  400دوية التي تنتجها صيدال بـــالمؤسسة الراغبة في الدخول، فمثلا يقدر عدد الأ

ن تنتج هذه الادوية بنفس التكلفة التي تنتج بها صيدال هذه أمؤسسة ترغب في الدخول لا يمكن ي أن إو بالتالي ف الأدويةنتاج هذه إ
 لى الصناعة الصيدلانية في الجزائر.إدوية ، و عليه تعبر هذا من بين عوائق الدخول الأ

 تمييز المنتجات: -ت
لى هذه الصناعة، و ذلك إدة دخول مؤسسات جدي مأمافي بعض الصناعات يكون تمييز المنتج ظاهرا بحث يقف عائق 

منحها من قبل  أوكتسابها إبسبب تفضيل المستهلك لمنتجات المؤسسات القائمة عن المؤسسات الجديدة ، و ذلك بسبب الثقة التي تم 
و   ن تكسب ثقة المستهلك،أالمستهلك لمنتجات المؤسسات الموجودة في السوق ، و هنا يكون من الصعب على المؤسسات الجديدة 

نه موجود بنسبة ألى السوق، و في صناعة الدواء في الجزائر هذا لا يظهر كثيا رغم إمام دخول المؤسسات الجديدة أذا يقف عائق ه
معة جيدة في صناعة الدواء في الجزائر، و كسب ثقة المستهلك، و عليه ليس من السهل لمؤسسة صن لمؤسسة صيدال أضعيفة، بمعنى 

ن هناك تمييز كبي بين إخرى فأمن جهة  أيضاصيدال، و  ء في الجزائر و تكسب ثقة المستهلك مثلن تدخل صناعة الدواأجديدة 
 لى صناعة الدواء في الجزائر.إيضا عائق من عوائق الدخول أسة، و هذا يالجن الأدويةو  الأصليةدوية الأ

                                                             
1 Dr : Nabil.Mellah.Directeur Générale, laboratoires MERINAL,Classement TOP 100 labos pharma IMS marche 
ville janvier - octobre 2015 ; 

https://www.google.fr/search?biw=1280&bih=581&q=Nabil.Mellah.directeur+G%C3%A9n%C3%A9rale&spell=1&sa=X&ved=0ahUKEwiz_YPPmI3KAhXBvhQKHUQiBG0QvwUIGSgA
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 المطلب الثالث: المجمع الصناعي للصناعة الصيدلانية صيدال.
 صيدال: صناعي اللمجمع لعرض عام 

ن هذه الصناعة تعتمد على الدقة و الخبرة و الجودة العالية، نفتاح  منافسة شرسة، لأشهد سوق الدواء في الجزائر منذ الإ
للشركات العالمية   بحاث المتطورة جدا، مما وضع السوق الجزائرية مجمعستخدام التكنولوجيا المستحدثة و مراكز الأإلى إبالإضافة 
      الحفاظ على حصته السوقية في السوق المحلية جل أرتقاء لمصاف هذه الشركات من لزاما على مجمع صيدال الإإصبح أذلك الكبرى، فل

رباح أستراتيجيات فعالة تمكنه من تمييز و تنويع منتجاته للحصول على إنتهاج و تبني إلا من خلال إقليمية ، و لا يتأتى هذا و الإ
 ستمراريته.إمعتبرة تساهم في نموه و 

 صيدال:الصناعي مجمع عام للولا: تقديم أ
و هذا راجع لمستجدات الحاصلة في الساحة  الآنن يصبح كما هو عليه ألقد شهد مجمع صيدال عدة تطورات قبل 

لى مجمع قتصاد الحر، لذلك نلاحظ عدة تغيات طرأت على الإإقتصاد الموجه قتصادية التي مرت بها الجزائر من الإالسياسية و الإ
 1برزها:أصيدال من 

  (Pharmacie Centrale Algérienne)نشاء الصيدلية المركزية الجزائرية إتم  1977في سنة 
« P.C.A »  م مركب ضو تنبثق منها المؤسسة الوطنية للإنتاج الصيدلاني بعد  1982عادة هيكلها سنة إلتتم

Antibiotique  و تأخذ  1989قتصادية عمومية ذات تسيي ذاتي في فيفري إة لى مؤسسإالكائن بالمدية، لتتحول بعد ذلك
المجمع شركة مساهمة في مختلف  أصبحساسي حيث و هي شركة مساهمة، و ذلك بعد تعديل القانون الأ 1993سنة  صيدالالتسمية 

صبحت المؤسسة تحت أة عادة الهيكلة الصناعيإو بموجب  1996نتاجية و التجارية بعد تعدد فروعها، و في فيفري العمليات الإ
عادة هيكلتها من جديد لينبثق عنها المجمع الصناعي صيدال في إصيدلة، و في العام الموالي تم -وصاية الشركة القابضة العمومية كيمياء

لى إدج للسهم الواحد، 250مليون سهم ذو قيمة  10مليار دينار جزائري موزع على  2.5جتماعي إس مال أبر  1998فيفري  02
 دج للسهم الواحد. 800مليون سهم بسعر  2 أيس ماله أ% من ر 20مارس حين دخل المجمع البورصة بفتح  15 غاية

و يتكون من       مليار دينار جزائري، 2.5سهم يقدر رأسمالها بــــأصبح مجمع صيدال شركة ذات أما في الوقت الراهن فقد أ
علام الطبي، و و الإ   حث و التطوير و ثلاث وحدات توزيع و مديرية التسويقمركز الب إلىضافة إعدة مديريات مركزية و ثلاث فروع 

و تسويق المواد   نتاج إساسية في تطوير يحترف مجمع صيدال في ميدان المواد و المنتجات الصيدلانية ، و حيث تتمثل مهمته الأ

                                                             
اختصاص اقتصاد صناعي، جامعة محمد فاطمة ، تأثيات التحالفات الاستراتيجية على تنافسية المؤسسة الصناعية )دراسة حالة : مجمع صيدال(، مذكرة ماجستي علوم اقتصادية ،  محبوب 1

 .121، ص 2011خيضر، بسكرة ، 
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العالمية، و يمكن  الأسواقختراق إستوى المحلي و كذا ستطباب البشري و البيطري، و ضمان موقع فعال على المالصيدلانية الموجهة للإ
 ساسية في:ثانوية ، حيث تتمثل المهام الأ أخرىو  أساسية  مالى مهإتقسيم مهام المجمع 

 نتاج مواد مخصصة لصناعة الدواء.إ 
 الفعال للمضادات الحيوية. الأساسنتاج إ 
 و           جات المجمع عبر كامل التراب الوطني لتغطية السوق الوطنيةكثر بالمهام التجارية، التوزيع و التسويق لمنتأهتمام الإ

 سواق الدولية.ختراق الأالسعي لإ
 مين الجودة و مراقبة تحليل و تركيب الدواء.تأ 
 سة.يدوية الجنالقيام بالبحوث التطبيقية و تطوير الأ 

 تي:بينما تتمثل المهام الثانوية في الأ
 ليف.نتاج منتجات التعبئة و التغإ 
 .عبور و نقل السلع 
 جل ضمان النوعية و رفع الطاقة أنتاج من نتاج و العمل على تطوير التقنيات المستعملة في الإصيانة ذاتية لتجهيزات الإ

 نتاجية.الإ
 .)تقديم الخدمات )التشكيل و التركيب و التحليل 

الرائد في هذه الصناعة في الجزائر، حيث يمثل قطبا كما يحتل مجمع صيدال مركزا هاما في مجال الصناعة الصيدلانية، و يعتبر 
عتمادا على سياسة المرونة في إحتياجات المحلية، و ذلك % من الإ50صناعيا على مستوى السوق الجزائرية ، حيث تغطي نسبة 

قتصادية العالمية ، من لإطار التحولات اإالطابع الدولي على منتجاته. و لقد سمح له بالدخول المتدرج في  ضفاءإو كذا    سعار الأ
 هم نقاط يسعى في تحقيقها:أتحديد 
 دارة الجودة الشاملة .إرضاء الكلي للزبون و هذا من خلال نظام البحث عن الإ 
  تنويع تشكيلة المنتجات من خلال تحديد سياسة خاصة بالبحث و التطوير لمنتجات جديدة عامة(Générique)  مع

 وجية.نظام خاص باليقظة التكنول إقامة
 طريق  عن أوستثمار مباشر إعلى شكل  سواءشتراك في مشاريع مع مخابر ذوي شهرة عالمية ، تطوير الشراكة من خلال الإ

 مع المنظمات الدوائية العالمية ،التصنيع للغيLe contrat de Façonnage أو التشكيل التكييف تفاقياتإ
  و البحث المستمر في  الأجنبيةسواق ن حصته السوقية ، ثم دخول الأستمرارية المجمع عن طريق المحافظة و الرفع مإضمان

 نشغالات الصحة العمومية للوطن.إعتبار تخاذ بعين الإإقتصادي و المالي مع الإ الأداءمكانية تطوير إ
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لك في هداف سواء كان ذأقتصادي فهذا يجعلها تسعى دوما لتحقيق ن مجمع صيدال يعتبر كمنظمة تنشط في المجال الإأبما 
 تي:على النحو الأ الأهدافبرز هذه أو المدى الطويل، و نذكر أالمدى القصي 

 سة.يدوية الجندوية، خاصة بالتركيز على الأتنويع و توسيع قائمة المنتجات من الأ 
 سعار تنافسية.أدوية بنوعيات جيدة و عرض منتجاته من الأ 
 لتسويق لضمان تواجدها و تغطيتها لمختلف مناطق التراب الوطني.تكثيف تواجدها في السوق الوطني عن طريق تطوير نظام ا 
  جانب و تفعيلها ميدانيا.تفاقيات الشراكة مع الأإتطوير 
 مكانات المتاحة.مثل يتماشى مع الطاقات و الإأمستوى  لىإرتقاء بالإنتاج الإ 
  نتاجية.جل تحسين الإأستخدام عنصر العمل من خلال تأهيل العمال من إترشيد 
 مثل للمواد المتاحة و تسيي فعال لمختلف المصالح.ستخدام الأتحكم في التكاليف عن طريق الإال 
  و      جور مناسبة لذلك أخرى لخلق مناصب شغل جديدة مع أالمحافظة على مناصب الشغل الموجودة و البحث عن فرص

 لمصلحة العمال.
نشئ من أسؤولياته تجاه عماله و زبائنه و تجاه المهام التي ن مجمع صيدال في موضعه يلزمه تحمل كل مأو مما سبق يتضح 

جلها، خاصة في ظل المنافسة الشديدة التي يشهدها سوق صناعة الدواء، مما جعله يواجه فرصا و تهديدات عدة، مما يتدعى ضرورة أ
و          عليه يمكن تبيان هذه الفرص ستراتيجيات طويلة المدى، و إغتنام الفرص المتاحة و مواجهة هذه التهديدات من خلال تبني إ

 1التهديدات على النحو التالي:
 : و تتمثل في النقاط التالية: الفرص -1
 نتاج ستغلالها و تثمينها من خلال تحسين الإإمما يستدعي  الثلاثين سنةنتاج الصيدلاني تفوق يمتلك المجمع خبرة في مجال الإ

 و تنويعه و التعريف به محليا و دوليا.
  مثلا.أستغلالا إستغلالها إو المخابر، يمكن أيدي عاملة مؤهلة في مجال التسيي أد وجو 
 نتاج.دخول المجمع لبورصة الجزائر للقيم المنقولة ، و هو ما يسمح له من زيادة مصادر التمويل و بالتالي التوسع في الإ 
  الذي يستدعي ضرورة  الأمردوية،  مجال صناعة الأكبر المخابر و الشركات العالمية في أمكانية الشراكة متنوعة مع إوجود

 تفعيل هذه الشراكة و تجسيدها ميدانيا.
  على شهاداتحصول المجمع « ISO » .لمطابقة منتجاته لمواصفات الجودة العالمية 
 : و يمكن تلخيصها في النقاط التالية:التهديدات -2

                                                             
 .230-226مرجع سبق ذكره، ص  عبد السلام مخلوفي، اتفاقية حماية الملكية الفكرية المرتبطة بالتجارة ،  1
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 جانب، و المستوردين الخواص، تشكل تهديدا لمكانة مجمع دوية خاصة من طرف المصدرين الأوجود منافسة قوية في سوق الأ
 % من حجمه.20لا على نسبة إنها لا تسيطر إصيدال في السوق خاصة و 

 تستورد من  المواد أولية % من80من  أكثرن أولية، خاصة و وجود بعض العوائق و الصعوبات في الحصول على المواد الأ
 الخارج.

  الذي يؤثر سلبا على  الأمرسة، يدوية جنأن صيدال تنتج أج المحلي لدى الجزائريين، خاصة و ستهلاك المنتو إعدم وجود ثقافة
 تسويق منتجاتها و وجود مخزونات معتبرة منها.

  تفاقية حقوق الفكرية إتهديد» TRIPS1 «  نضمام الجزائر للمنظمة العالمية للتجارة، و هو ما سينعكس سلبا إفي حالة
 صلية ما لم تقوم صيدال بتسجيل منتجاتها.لألمطالبة بالبراءة الو ا الأسعار إرتفاععلى 
أن بالجزائري من خلال مجمع صيدال تواجهها جملة من الفرص يستوجب على المجمع  الأدويةن صناعة أيتضح لنا  قمما سب

روضة عليه، و بالمقابل هناك جملة و تحسينه و توسيعه حتى يقوى على المنافسة المف الإنتاججل تنمية أمن  علي النحو الأمثل لهاستغي
ستراتيجية وطنية إمن التهديدات تستدعي اليقظة و المثابرة و توظيف كل الطاقات البشرية و المادية ، التشريعية و التنظيمية في ظل 

 داعمة للصناعة المحلية حتى تتمكن المؤسسة من مواجهة هذه التحديات و التهديدات و تجاوزها .
 صيدال:الصناعي لمجمع لالتنظيمي ثانيا : الهيكل 

جل التكيف مع المحيط التنافسي الذي ينشط فيه مجمع صيدال و التجاوب مع التطورات الراهنة و المستمرة في سوق الدواء، أمن      
 ساسا فيما يلي:أقام المجمع بإعادة الهيكلة و وضع مخطط تنظيمي يتناسب مع هذه المتطلبات ، تمثل 

 تي:نتاجية ، و جاءت على النحو الأإلى ثلاث فروع إعن تسيي و متابعة حالة المجمع بالإضافة  ت مسؤولةتسعة مديريا 09 
 ستراتيجية المالية:مديرية تسيير الحافظة و الإ 

و      بحث و متابعة العمليات التمويلية قصية  إلىضافة إستراتيجيات المالية و التخطيط المالي، وضع الإبتهتم هذه المديرية  
 جل.طويلة الأ
 :مديرية التطوير الصناعي و الشراكة 

عتماد على الشراكة لدعم النشاط و ترقية عتماد تكنولوجيات حديثة، و الإإمن خلال  الإنتاجساليب أتقوم بتطوير  
و     الات، سواق العالمية، ناهيك عن البحث عن الخبرات في شتى المجالات ، و وضع المؤسسة في شتى المجالمنتجات و دخول الأ

 برام عقود شراكة.إوضع المؤسسة في حالة تعلم من خلال 
 :مديرية ضمان الجودة و الشؤون الصيدلانية 

                                                             
1 TRIPS :Agreement on Trade Related Aspects of Intellectual Property Rights. 
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دوية، لأجل تلبية الحاجات لى الجودة الشاملة للمنتجات و النشاطات التنافسية في صناعة الأإتسعى هذه المديرية للوصول  
-ISOلك للحصول على شهادة ذني نظام الجودة الشاملة في كل الفروع ، و نطلقت في تبإالمتزايدة للمستعملين، و قد 

 لنشاط التسويق و البيع. 19002
تنظيم التدريبات  إلىضافة إتقوم المديرية بتنظيم دورات و تخطيط مراجعات للمتابعة و المشاركة في الملتقيات  الإطارفي هذا 

 للعمال.
 مديرية المراجعة و التحليل و التلخيص: 

 نحرافات في الوقت المناسب.تقوم بالمراجعة الداخلية لحسابات المجمع و القيام بالتحليل و تصحيح الإ 
 الطبيعلام مديرية التسويق و الإ: 

مندوبا طبيا ، موزعين  80ستراتيجية في مجال التسويق منتجات الفروع، و هي تشمل على إتتكفل هذه المديرية ببناء قاعدة  
صنفا دوائيا لصيدال، و من مهام هذه المديرية  150 أكثر من طية كافة مناطق القطر الجزائري مهمتهم ترويجفواج لتغأعلى خمسة 

 جنبي و مختلف الجهات المعنية لا سيما الصحافة و المجالات المختصة.يضا ترويج صورة المجمع لدى السوق المحلي و الأأ
  2التجارية  المركزيةالوحدة UCC : 

و من أدوية و المواد الصيدلانية المنتجة من طرف المجمع ، قصد تسويق و توزيع الأ1995وت أ 12في  هذه الوحدة نشأتأ
دج 70.900.000عاملا و تملك فريقا حيويا مختصا في البيع ، تقدر قيمتها الاستثمارية بــ  160شركائه ، تشغل هذه الوحدة 

لى إجتماعي بالمحمدية، و تصل مساحة التخزين بها مقرها الإوحدة بيع، و يقع  4.000.000لى إ، و لها قدرة تخزين تصل 
 .2م 1800
 : )الوحدة التجارية للشرق )باتنة  

حتياجات إلى ضمان تغطية إمن طرف رئيس المدير العام للمجمع، و يهدف  1999نوفمبر  11دشنت هذه الوحدة في 
مليون وحدة مباعة بقيمة  21.692ا يعادل ولاية من ولايات شرق البلاد، و قد وزعت هذه الوحدة م 19كثر من أ

 .2م3600ن هذه الوحدة تتربع على مساحة أ، علما 2000مليون دج خلال سنة  742.386
 : )الوحدة التجارية للغرب )وهران 

 مليون دج. 168.622مليون مباعة بقيمة  3323هم ما حققته توزيع ما يعادل أ، من  2000تم تدشينها سنة  
 طوير:مخبر البحث و الت 

                                                             
1 ISO 9002 : Pour la production, l'installation et l'assistance après vente. 
2 UCC :Unité Centrale Commerciale 
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ليصبح مخبرا تاما للأبحاث  1998خذ شكله النهائي سنة أ، و بعد تطورات مختلفة  1975تأسس هذا المخبر سنة  
 بحاث في المجال الصيدلاني.تصال بين المجمع و عالم الأستراتيجيا لربط قنوات الإإوالتطوير ، و هو يمثل جهازا 

و     ية، لتدرج في قائمة المنتجات لمختلف فروع المجمع منتجات جالينوس 06 إلى 05و يطور المركز سنويا من 
ستمرار في رقابة النوعية و تغيي سلم المنتجات نتاج بإطارات، كما يساعد المركز مصانع الإإ% 70عاملا منهم  156يوظف 

 الجديد قيد التصنيع.
 يتميز المركز بما يلي: 

 دوية.يائية، و علم التسمم و صيدلية الأالتحكم و الرقابة الفيزيوكمعالية في  معرفة عملية - 
 على مستوى التراب الوطني. أهمية الأكثردوية وز على قاعدة وثائقية حول الأيح  -
يضا بتنظيم عدة ملتقيات و ندوات علمية وطنية و دولية، يتعاون مع عدة مؤسسات و جامعات في مجال أكما يقوم المخبر   -

 ختصاصات الطبية و الصيدلانية.ستاذا في مختلف الإأ 27لمي للمجمع الذي يتكون من التدريب، كما يتعاون مع المجلس الع
و يمكن تقديمها كما  (Biotic-Pharmal-Antibiotical)، تتمثل في  نتاجيةإثلاث فروع  03يتكون المجمع من

 1يلي:
  نتيبيوتيكالأفرع Antibiotique : 
  80المتواجدة في ولاية المدية على بعد  Antibiotiqueيدعى  حبأص يتمثل هذا الفرع في مركب المضادات الحيوية الذي 

 19هكتار من بينها  25مليون دج، و يتربع على مساحة قدرها  950كلم جنوب الجزائر العاصمة ، و يقدر رأسماله ب 
  البينيسيلينية نتاج المضادات الحيوية من نوعإو يختص في  1988فريل أهكتار مبنية و لقد بدا المركب في العمل منذ 

Pénicilliniques  كما تم تجهيزه بجميع التجهيزات اللازمة  أوليةمنتجات تامة الصنع و مواد  إلىو غيها ، بالإضافة .
 غاية تشكيل النوع الصيدلاني للمنتوج. إلىولية الفعالة بتداءا من الحيازة على المواد الأإ الأدويةلصناعة 

نتاج إ، و مهارة عالية في التركيبات الحيوية، و خبرة معتبرة في الأوليةنتاج المواد إمعتبرة في نتاجية إو يتميز المركب بطاقة 
 المضادات الحيوية، و مخابر للتحليل تسمح بالرقابة الكاملة للجودة ، و يضم المركب الوحدات التالية:

نتاج بواسطة عمليتي التخمي و نصف التحليل، حيث ها الإو يتم في المادة الفعالة البينيسيلينية و الغير بينيسيلينية : إنتاجوحدة 
 ولية.طن من المواد الأ 750نتاج تبلغ إبطاقة  3م1200لى إتصل سعة التخمي 

خاصة  الأخرىالبينيسيلينية و  الأدويةلإنتاج  الأولىمنفصلتين ،  بنيتينو تحتوي على  مواد التخصصات الصيدلانية: إنتاجوحدة 
الصيدلانية كما  الأشكالمليون وحدة بيع في السنة على مختلف  60نتاج هذه الوحدة إغي بينيسيلينية ، و تبلغ طاقة ال الأدويةبإنتاج 
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% من المراهم.  15شربة، من الأ %5، كبسولات و مسحوق للشراب( ،  أقراصشكال الجافة )% من الأ30% من الحقن، 50يلي 
ولية و لوازم التعليب و ن مجهزة حسب الشروط النظامية لتخزين المواد الأو مخاز  100ورشات معقمة من صنف  04كما للوحدة 

 المنتوج النهائي.
% Antibiotique 100ة سنوية، حيث تغطي بذلك مطبعة فمليون وص 140مليون علبة و  80ذات قدرة تفوق  مطبعة:

 .الأخرىحتياجات فروع صيدال إمن  30حتياجاتها و إمن 
 فارمال فرع Pharmal: 
نتاجية و مخبر لمراقبة الجودة و إمليون دج ، يتواجد بالدار البيضاء و يتكون من ثلاث مصانع  200ر رأسمال هذا الفرع بــ يقد 

لحقت هذه الوحدات بفرع فارمال في جويلية أالنوعية لمنتجات مصانع الفرع و كذلك بعض المؤسسات العمومية و الخاصة. و قد 
 تي:الوطنية للتموين بالمواد الصيدلانية سابقا و هي كالأبعدما كانت تابعة للمؤسسة  1999

قدم المصانع المكونة لفرع فارمال، و أمن  1958و يعتبر هذا المصنع الكائن  بالمنطقة الصناعية بالعاصمة منذ  مصنع الدار البيضاء:
 Lesبصيغة عقود التصنيع  الأدويةلإنتاج  الأجنبيةطراف المجمع و الأ للوحدة دورا رئيسيا في تنفيذ العديد من عقود الشراكة الموقعة بين

Accords de Façonnage  أو التشكيل التكييف تفاقياتإطريق . 
و       ملاح، محاليل للشرب و غيها( ،أ، كبسولات، مراهم، أشربةقراص، أصنافا صيدلانية متنوعة )أو ينتح هذا المصنع 

 شكال.الأمليون وحدة بيع لكل  40نتاجية تفوق قدرته الإ
 مليون وحدة بيع. 5 إلىتصل  إنتاجيةشربة و المحاليل بقدرة السائلة من الأ الأشكال إنتاجو يتخصص في  مصنع قسنطينة:

 مليون وحدة بيع. 07تتجاوز  إنتاجيةقراص و كبسولات بقدرة أالجافة من  الأشكال إنتاجو يتخصص في  مصنع عنابة:
ستعمال البشري، و هو مجهز بعتاد صناعي متطور يشغله عدد من نسولين للإنع الأو يتخصص بص نسولين بقسنطينة:مصنع الأ

و            ، 25المركب مزيج  الأنسوليننسولين السريع، هي : الأ الأنسولينصناف من أالعمال المؤهلين ، و ينتج هذا المصنع ثلاثة 
 ة بيع.دمليون وح 3.5 إلىنتاجية قاعدي على شكل قارورات حقن، و تصل القدرة الإ/الأساسينسولين الأ

  فرع بيوتيكBiotic : 
و يقدر رأسمال هذا  1998مجمع صناعي في فيفري  إلىهيكلة صيدال و تحولها  إعادةحد الفروع الثلاثة الناتجة عن أو يعتبر 

 جتماعي بالمحمدية "الحراش" و يتكون من ثلاث مصانع للإنتاج، هي:مليون دج، مقره الإ 250الفرع بــ 
 ربعة ورشات ، هي:أعلى 1971يتوفر هذا المصنع الذي دشن في مارس سنة  مصنع الحراش:

 شربة.ورشة الأ 
 .ورشة المحاليل 
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 قراص و الملبسات.ورشة الأ 
 .ورشة المراهم 

يضا على مخبر لمراقبة الجودة مكلف بالتحليل أمليون وحدة بيع، كما يتوفر  20هذه الورشات  إنتاجحيث تبلغ طاقة 
 كيميائة و التسيي التقني و الوثائقي.الفيزيو 

 إنتاجمليون وحدة بيع و هو الوحيد على المستوى الوطني المختص في  20هذا المصنع  إنتاجتفوق طاقة  صنع جسر قسنطينة:م
 ، و هي: الجالونيسية الأنواعمخصصة في صناعة  إنتاجالمحاليل المكثفة بتكنولوجية حديثة جدا. و يتوفر المصنع على خمسة ورشات 

 .ورشة التحميلات 
 قراص و الملبسات.ورشة الأ 
 مبولات.ورشة الأ 
  كياس.أورشة المحاليل المكثفة على شكل 
 .ورشة المحاليل المكثفة على شكل قارورات 

 إلىيضا على مخبر لمراقبة الجودة مكلف بالتحاليل الفيز وكيميائية و الميكروبيولوجي و خصائص السموم، أكما يتوفر المصنع 
 جانب التسيي التقني و الوثائقي.

،  إنتاجو يتكون المصنع من ثلاث ورشات  2م3120يقع بالمنطقة الصناعية واد بلاح بشرشال، و يتربع على مساحة  مصنع شرشال:
 هي:

 شربة.ورشة الأ 
  كياس.و الكبسولات و الأ الأقراصورشة 
 .ورشة المحاليل المكثفة 

 دة المكلف بالتحاليل الفيز وكيميائية و الميكروبيولوجي و خصائص السموم.يحتوي المصنع على مخبر لمراقبة الجو 
 الهيكل التنظيمي لمجمع صيدال.  يوضح  4-4رقم الشكل و الشكل التالي 
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 .Le Groupe SAIDAL et ses Perspectives de Développement , 8 juin 2015عتمادا على المنشور االمصدر 

 صيدال: الصناعي  معالمجثالثا: نشاط 
 08عمال خارج الرسوم يقدر بــــ أرقم  2015نه حقق في نهاية سنة يعتبر مجمع صيدال رائد لصناعة الصيدلانية في بلادنا، لأ

في المقابل في منتصف التسعينات تعرض المجمع  مليون وحدة بيع، و 140كثر من أبلغ كذلك  الإنتاجن حجم أمليار دج، كما 
ساعد المجمع  الأسواقو تنظيم أ الإدارةخرى ، و لكن الدور الحكومي سواء في تنظيم لوضعية حرجة على غرار المؤسسات العمومية الأ

و يمكن الكشف   ةستحواذ على حصة تتماشى مع حالته الجيدنتاج لا باس به من خلال الإإعمال جيد و حجم أفي النهوض برقم 
 من خلال النشاطات التالية: نالآعن الوضع الجيد الذي تعيشه المؤسسة 

 
 

 :الانتاج -1
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ن الناتج الصافي للمجمع إمليار دج،  12مليون وحدة بيع بقيمة  140حوالي  31/12/2012بلغ الانتاج المحقق في 
نهيار العائدات الصافية لأكبر إ، على ضوء 2009ققة في المح رباح% من الأ57ي بانخفاض نحو أمليار دينار،  1.102لى إتراجع 

 .2009% بالمقارنة مع حصيلة 73ي بانخفاض نسبته أ، 2010مليون دينار عام  617لى إفروع المجمع بيوتيك 
سمح لمجمع صيدال بتصنيف ضعف المبيعات لبعض المنتوجات ضمن التهديدات  2010ن ما حدث في سنة إو في المقابل 

        عادة النظرإالشركة العمومية في عملية  إدارةن شروع عها المجمع في ظل تنامي المنافسة من قبل المخابر الدولية، معلنة التي يواجه
 2010.1صنف دوائي وفق التقديرات عام  178و تطهي سلة منتوجاتها المطروحة في السوق و المقدر عددها بـــ 

في تنفيذ مخطط التطوير  2010لمجمع ، عن شروع المجمع العمومي عام خر ، كشف رئيس المدير العام لآعلى صعيد 
ستثماري للشركة الذي وافق عليه مجلس مساهمات الدولة ن مخطط الإأمليار دينار، و  16.7بميزانية تقدر بـــ  2015لى غاية إالممتد 

مليون وحدة  298لى إمليون  135نتاجية من الإ ربع سنوات المقبلة، و رفع الطاقةأنتاج خلال لى مضاعفة حجم الإإرسميا ، يهدف 
 .% من حيث قيمة المبيعات 20لى إ 8% من حيث المبيعات و من 35بيع ، و زيادة حصة المجمع في السوق الجزائرية الى 

.بي سي.تيالدراسة الخاصة بتطوير هياكل صيدال ، التي شرع فيها بعد توقيع مكتب  أن ،كد الرئيس المدير العام للمجمعأو 
وحدات  6نجاز إشهرا تخص  11ستثمار، تدوم ، سيتم تمويها بقرض من الصندوق الوطني للإ يطالي العقد التنفيذيسيستام الإ

مواقع صناعية ناشطة حاليا، بما  5غلبها تقع في الجزائر العاصمة و شرشال و المدية، و عصرنة أتابعة لصيدال  الأدويةجديدة لإنتاج 
طلاق مخبر للبحث في البيو إنتاج اللقاحات و إعض المصانع ، من ضمنها مصنع قسنطينة المتخصص في يمكن من تعزيز نشاط ب

جمالي الطلب الوطني على الدواء من إ% من 6نجاز مركز البحث و التطوير. و يغطي صيدال إتكنولوجيا بالشراكة مع مجمع كوبي و 
و        % من حصة السوق، 14دوية ، في مقابل الوطني من الأ % تشكلها نسبة التغطية للإنتاج43حيث القيمة، من مجموع 

 2جمالي السوق الوطنية من دواء الجنيس.إ% من 38
 
 
 
 

 .2010-2005صيدال بين سنوات  إنتاجتطور  :  11 -4رقم الجدول 
 2010 2009 2008 2007 2006 2005 السنة
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 310الكمية 
 وحدة

115897 122344 135141 133025 139988 140336 

 0.25 5.23 1.56- 10.46 5.56 - معدل النمو %
 310القيمة 

 وحدة
5596274 6096963 6887550 9193809 10167776 11635396 

 14.43 10.60 33.48 12.96 8.94 - معدل النمو %
 les rapports de gestion- Groupe SAIDAL 2005-2010 : الطالب بالاعتماد على إعدادالمصدر : من 

 2010-2005صيدال بالكميات بين سنوات  إنتاجتطور    : 5 -4رقم الشكل  
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 المصدر : من اعداد الطالب

 المبيعات :  -2
التي  2009نخفض بالمقارنة بسنة إ هنأي أمليا دينار جزائري  9.4كثر من أ 31/12/2010بلغ حجم المبيعات بتاريخ 

طرح مخزوناتهم في  إلىدى بالمستوردين أالمنتجة محليا، مما  الأدويةستياد إهذا راجع لقرار منع  % و02شهدت معدل نمو قدر بـــ 
 سواق للحفاظ على حصتهم السوقية .الأ
 

 .2010-2005تطور مبيعات صيدال خلال فترة   :  12-4رقم الجدول  
 2010 2009 2008 2007 2006 2005 السنة
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 94033008 9513208 9692772 7735448 6942750 6596275 وحدة 310القيمة 
 1.15- 1.85- 25.30 11.41 5.25 - معدل النمو %
 les rapports de gestion- Groupe SAIDAL 2005-2010 : الطالب بالاعتماد على إعدادالمصدر : من 

   2010-2005تطور مبيعات صيدال خلال الفترة    : 6-4رقم الشكل 

 
 الطالب إعدادالمصدر : من 

رتفاع شدة المنافسة في السوق الجزائرية من جهة و بعض خية و ذلك نظرا لإنخفض في السنوات الأإنه قد أنلاحظ 
السلوكيات الناجمة عن هيئة التسيي داخل المجمع التي تسببت في وضعية الكساد من خلال مساهمات المجمع في رأسمال شركة خاصة 

 مليون دج. 700ذه على حصة من رأسمالها مقابل ستحواإبعد 
 
 
 
 
 

 النتائج المالية: -3
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لى غاية سنة إ   1مليار دينار جزائري كنتيجة صافية 0.3التي فاقت  2005بتداءا من سنة إيلاحظ تحسن النتائج المالية 
تراجع بسبب  2010ع ، لكن في سنة و زيادة النشاط في الفرو  الإنتاجرتفاع إمليار دينار من خلال  2.5التي قدرت بـــ  2009

قرار تخفيضات إالشركة على  إدارةجبر أظاهرة الكساد التي عرفها فرع بيوتيك بفعل عجزه عن تسويق صنف زولامبين و رونبريل ، ما 
 مليون دينار جزائري. 800، ما كبد المجمع خسارة بقيمة الأدويةسعار تلك أ% على 80بنسبة 

 .2010-2005ائج المالية المحققة لمجمع صيدال بين سنوات النت :  13-4رقم الجدول  
 2010 2009 2008 2007 2006 2005 السنة

 11635326 10167776 9193809 6887550 6096963 5596274 دج 310نتاج  الإ
 9403008 9513290 9692772 7735448 6942750 6596275 دج 310عمال رقم الأ

 1760637 2560637 1346638 87150 547484 430555 دج 310النتيجة الصافية 
 31.24- 90.15 54.40 59.30 27.15 - معدل النمو النتيجة %

 les rapports de gestion- Groupe SAIDAL 2005-2010 : الطالب بالاعتماد على إعدادالمصدر : من 

 .2010-2005النتائج المحققة لمجمع صيدال  بين سنوات   :   7-4رقم الشكل  
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 الطالب إعدادالمصدر : من 

 
 الموارد البشرية: -4

                                                             
 تقارير التسيي لمجمع صيدال . 1
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نتاجية البشرية من خية ، نتيجة سياسة عامة تشمل تطوير القدرات الإشهد المجمع تطورا كبيا للموارد البشرية في السنوات الأ
صبح يعتمد على الكفاءات العلمية أذ إتوظيف، سياسة جديدة في مجال ال نتهاجإ إلىدى به أحيث الكمية و النوعية ، و هو ما 

المجمع يعتمد على  نبواب التوظيف على مصراعيه لأأطارات الذين تفتح لهم كبر تزايد للموارد البشرية يتمثل في الإأالمؤهلة ، حيث 
الصيدلانية ، التي تعتمد على  ي يمكن تفسي ذلك بطبيعة و نوعية نشاط المجمع في مجال الصناعةأنتاج، التقنية في جميع المراحل الإ

 .أساسيطارات بشكل الإ

 .2010-2005تطور الموارد البشرية  لمجمع صيدال بين سنوات   :14 -4رقم الجدول  
 2010 2009 2008 2007 2006 2005 السنة

 4598 4559 4470 4363 4243 4104 الموارد البشرية
 0.85 2 2.45 2.38 3.38 - معدل النمو %

 les rapports de gestion- Groupe SAIDAL 2005-2010 : الطالب بالاعتماد على إعدادمن المصدر : 

المجمع يواجه بعض النقائص فيما يخص هذه الوظيفة و التي يمكن  أنلا إو برغم هذه السياسة في مجال الموارد البشرية 
 توضيحها في الجدول التالي:

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 نقاط القوة و الضعف للموارد البشرية في مجمع صيدال. مأهيوضح   : 15 -4رقم الجدول  
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 نقاط الضعف نقاط القوة
 طارات و موارد بشرية شابةإ

 موارد بشرية ذات تجربة في مجال الانتاج
 جو عمل ممتاز

طارات ضعيفة مثلا غياب متخصصين في مجالات )الصيدلة ، الكيمياء، حصة الإ
 (التنظيم، الموارد البشرية، المالية...

 غياب التكوين في ميدان التسييي للإطارات
لا يضع ملفات تحليل المنصب، و عدم وضوح المهام الموكلة لشاغل  GRHهيكل

 الوظيفة.
 قدرات تحليل غي كافية..

 جراءات.تنظيم العمل غي مشكل بشكل مهم من خلال الإ
 غي كاف. الأفرادتكوين 

 طارات .ستخلاف في مناصب الإإعدم وجود 
  توظيف غي معروفة و غالبا ما تكون لمعايي غي موضوعية .معايي

 تكاليف المستخدمون جد مرتفعة.
 جور عمال صيدال تحت المستوى الوطني.أ

 جتماع و علم النفس و غياب تسيي المسارات المهنية.خصائيين في علم الإأغياب 
 غياب تقدير العمليات التكوينية.

 تصال غي واضحة.هداف الإأو تصال بين هياكل المجمع غياب الإ
 .Plan stratégique à long terme 2002-2011 , Groupe SAIDALالمصدر :

 
عتماد المجمع على مجمع صيدال يتوفر على طاقات بشرية واعدة تتمتع بالتجربة و الشباب نظرا لإ أننلاحظ 15-4من الجدول 

اف عناصر ذات خبرة معتبرة، رغم تسجيل بعض النقائص كنقص شر إتوظيف المتفوقين من بين خرجي الجامعات تحت تأطي و 
ساسية كالصيدلة و تسيي الموارد البشرية مع غياب تقييم دورات التكوين و غياب سياسة فعالة طارات في بعض التخصصات الأالإ
 تصال داخل المجمع مما يفرض على المجمع العمل على تجنب تلك النقائص في المستقبل القريب.للإ
 
 
 

 صيدال" الصناعي مع المج: مسار عملية تأهيل المؤسسات الجزائرية "  8-4رقم  الشكل
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 . Ministre de l’industrie et de la restructuration , dispositif de mise à niveau des entreprises, P13,2009المصدر :

 
 
 
 

 صيدال: الصناعي  معالمجرابعا: تنافسية 
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و  جل تشخيص دقيق لنقاط القوة و الضعف المستهدفة أهمية بالغة من أي قطاع صناعي أافسية في تكتسي الضغوطات التن
نها توضح التوقعات لبعض الفرص و التهديدات و التي تعطي صورة حية عن أالتي تعطي صورة حية عن الموقع التنافسي لها ، كما 

لكل قوة من كثر خطورة، و تتوقف شدة الضغوطات التهديدات الأ نها توضح التوقعات لبعض الفرص وأالموقع التنافسي لها، كما 
ما بالنسبة أقتصادية ، تقنية و تكنولوجية و حتى قانونية بكل قطاع، إعلى مجموعة خصائص  « Porter »الخمس لبورتر القوى

و تقلل أقوى التنافسية حت تتفادى ن تتم دراسة و تحليل المنافسة في القطاع الصيدلاني دون تحليل مصادر الألمجمع صيدال لا يمكن 
 لتوضيح المكانة التنافسية للمجمع في مجال نشاطه.  Porter تباع نموذج القوى الخمس لـإثارها و يمكن أمن 

 المنافسون في نفس مجال النشاط: -1
منتج  73ق و % من قيمة السو 60يتصف سوق الدواء في الجزائر بكثافة المنافسة، فهو يتكون من مستوردين يمثلون حوالي 

جنبية لى المنافسة الغي مشروعة التي تمارسها المؤسسات الأإوحدة وطنية تقوم بالتعبئة و التغليف، بالإضافة  %10و  في الأدوية وطني
لى الجزائر عبر الواردات التي تمتلك النصيب الكبي من سوق الدواء في الجزائر حيث بلغت نسبتها إمن خلال منتجها الذي يدخل 

 %.80با تقري
 القدرة التفاوضية للموردين: -2

ولية لتشكيلة منتجات صيدال بالندرة و من ثم المواد التي يسيطر فيها المورد، و يتصف موردي المواد الأ أهمولية تمثل المواد الأ
وصلت فاتورة  % من الخارج، و قد85حتكار لهذه المواد من طرف عدد قليل من الموردين و التي تستوردها ما نسبته إتوجد حالة 

دج ، و تتوقف قوة المفاوضات على 3.093.223ما القيمة فقد بلغت أطن ،  4902لى إبالكمية   2008التموين للمجمع لسنة 
و تتحدد هذه القوة       خر،جودة العلاقات بين المجمع و مورديه، فالذي يملك المركز القوة هو الذي يفترض قوته التفاوضية على الأ

 عن طريق:
 ولية.على جودة موادها الأ ن جودة المنتجات صيدال تتوقف أحيث  دة المرتبطة:الجو 

نقطاع في التوزيع و المبيعات، و هذا ما يؤثر سلبا على إ أولى تباطؤ إختلال فيه قد يؤدي إ أين أحيث  حسن تسيير التموين:
لى قدرة التخزين إمكانية توريد معتبرة، بالإضافة إصيدال له  ن مجمعإفي هذا المجال ف المجهودات الترويجية لمختلف المنتجات المعينة، و 

 الهامة.
و كمثال مخبر  الأوروبيةمجمع صيدال توريداته و بنسبة كبية مع السوق  أنمما يلاحظ  طبيعة مجموعة الموردين:

NovoNordisk  ي قد يهدد المجمع في حالة ما الخاصة بإنتاج مادة الأنسولين، الشيء الذ الأوليةالدانماركي و توريداته للمادة
 .الأنسولينمادة  إنتاجو  الأماميالتكامل  الأوروبيقرر هذا المخبر  إذا

 القدرة التفاوضية للزبائن:  -3
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ن جودة المنتج يعتبر محدد أن معيار الجودة يعتبر من بين المعايي التي يعتمد عليها في التصنيف العالمي للتنافسية، معناه أكما 
 الأداءثبات جودة إسواق الدولية ، و ى المستوى العالمي، و هذا المعيار يعطي لمنتجات المؤسسة القدرة على دخول الأللتنافسية عل

و مؤسسة صيدال التابعة للقطاع العام، في تحقيق هذا الهدف أو عليه فقد نجحت جميع المؤسسات سواء التابعة للقطاع الخاص  للزبون،
 .1ISO 9002عالمية و حصولها على شهادة الجودة ال

هم زبائن صيدال، و يعتبر بيع المنتجات بأكبر هامش و سرعة أو يتعامل المجمع مع تشكيلة من الزبائن ، يمثل تجار الجملة 
 تجاه حتى يواجه القدرة التفاوضية للزبائن ، فيستثمار في هذا الإالدوران من المطالب الرئيسية لتجار الجملة  و لذلك يحاول المجمع الإ

مراض، و عليه تواجه صيدال تركز في المتطورة لعلاج مختلف الأ الأدويةختيار إ إلىطباء( للمنتجات حين يتجه قبول واصفي الدواء )الأ
 الزبائن و من ثم زيادة في قدرتهم التفاوضية.

 الداخلين الجدد:  -4
سة المباشرة هو ما يفسره عدم قدرة صيدال نه يواجه ضغط كبي من المنافأالمجمع التنافسية ، غي  أسعارن أعلى الرغم من 

و زيادتها قيمة معتبرة ، و تشكل المنظمات الدوائية التابعة للقطاع الخاص نسبة نمو متزايدة في السنوات أحتفاظ بحصته السوقية على الإ
 جنبي(.أمشروعات )محلي و  80نتاجية قيد التنفيذ حوالي يقرر عدد المشاريع الإ إذخية، الأ

 :الإحلال منتجات -5
، و يبقى الاستياد أهدافهمستراتيجياتهم و إختلاف إولا من تنوع المنافسين )مستوردين و منتجين( و أشدة المنافسة تأتي  إن

سة ، و يعود سبب تخوف المجمع من يدوية الجنجراءات المتخذة من طرف الدولة لتشجيع الأكبر تهديد لمجمع صيدال رغم كل الإأ
 التالية: بابالأسلى إستياد الإ

 نتاج.ستثمارات كبية على خلاف بناء مخابر الإإستياد لا يتطلب الإ 
 ستياد.ستثمارات المرتفع و الذي يشجع المستثمرين للإمعدل المردودية لهذه الإ 
 متياز المنتجات المستوردة بتكنولوجيا متقدمة.إ 
  قسام العلاجية ذات القيمة المرتفعة  مع في بعض الأقسام علاجية ذات طلب كبي و غياب المجأتستورد هذه المنتجات في

 السرطان... الخ. أمراضالعصبية،  الأمراضمراض القلب، أكالصنف العلاجي ، 
  تتمتع المنتجات المستوردة بشهرة العلامة في العالم كمنتجات مصنعPfizer, Aventis  مجهودات  إلىو التي لا تحتاج

 بيعية ترويجية كبية.

                                                             
1 ISO 9002 : Pour la production, l'installation et l'assistance après vente. 
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 ولية ، بتكوين أستثمار لإنشاء وحدات الإنتاج ، هذا ما يؤدي بالعديد من المؤسسات بالمرور عبر مرحلة الإرتفاع تكلفة إ
 و التعليب فقط للأدوية.أشكال و تعليبها الأ

مثل الياغورت الملين  2licamentsAو  1hytothérapiePو لكن يشكل ظهور المنتجات المعاجلة بالنباتات 
 دوية بصفة عامة  و منتجات صيدال بصفة خاصة.الشكل الصيدلاني للأدوية تهديدا قويا على صناعة الأ التطوير في إلىبالإضافة 

 دور الصدفة: -6
 أمورحيان تحدث يعتبر دور الصدفة من بين العوامل المساعدة في تحقيق الميزة التنافسية للصناعة بحيث هناك في العديد من الأ

داء التنافسي للصناعة، فمثلا في صناعة الدواء يمكن لى تطوير و تحسين الأإتؤدي  و خارجها من قبل الصدفةأداخل الصناعة 
ن صناعة الدواء الجزائرية جنبية، سواء المستثمرة هنا في الجزائر، لأستفادة من التكنولوجيا التي تنقلها المؤسسات الأللمؤسسات المحلية الإ

نتاج المحلي مسايرة التطور الحاصل في نمو هذه الصناعة، و هذا عامل مشجع هم الصناعات النامية ، بحيث لم يستطع الإأتعتبر من 
ستفادة المؤسسات من إمكانية نقل التكنولوجيا و إستثمار من قبل المؤسسات الرائدة في مجال الصناعة الدواء في العالم، و بالتالي للإ

المؤسسات الناشطة في الجزائر بمنتجات المؤسسات العالمية ، و  حتكاكإستياد لمنتجات هذه المؤسسات، و و عن طريق الإأهذه الميزة، 
دة في ئجل منافسة المنتجات المستوردة، معنى القيام بالعديد من عقود الشراكة مع الشركات الراأمن ثم العمل على تطوير منتجاتها من 

 ة مع مخابر دولية )مشاريع مشتركة(.صناعة الدواء في العالم ، فمثلا مجمع صيدال قام بتوقيع العديد من عقود الشراك
 دور الدولة:  -7

لمحددات الميزة التنافسية ، وضع دور الدولة من بين المحددات المساعدة ، بدلا من   Porterن تحليل أعلى الرغم من 
نه بإمكان الدول أعنى ساسية ، بمنه يعتبر عامل له دور كبي في التأثي على المحددات الأألا إساسي للميزة التنافسية، أوضعه كمحدد 
نتاج، ظروف الطلب، الصناعات المساندة، المنافسة المحلية، من خلال السياسات سلبية في كل من عوامل الإ أويجابية إالتأثي بطريقة 

لقدرة جل رفع اأجانب ، و ذلك من عمل تستقطب لها المستثمرين الأ و توفي بيئة أالتي تتبناها ، كسياسة تدعيم المنتج المحلي، 
 لى رفع القدرة التنافسية للصناعة الوطنية.إالتنافسية للصناعة المحلية من خلال التكنولوجيا المستوردة ، و هذا كله يؤدي 

و        مجمع صيدال ة ن دور الدولة ساهم في مجال تدعيم المنتج المحلي خاصأو في حالة صناعة الدواء في الجزائر، نلاحظ 
المشروعة، من خلال قيام الدولة بفتح السوق للمؤسسات و السماح لها بإقامة شراكات مع مؤسسات رائدة في  حمايته من المنافسة غي

                                                             
1 La phytothérapie désigne la médecine fondée sur les extraits de plantes et les principes actifs naturels. Ce mot 
vient du grec. 
2 Le terme alicament est la contraction d'aliment et de médicament. Un alicament est un aliment qui a une action 
positive sur la santé 
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سة من طرف يالجن الأدوية نتاجبإالذي يتعلق 1 1992جويلية  06الصادر بتاريخ  92/284الصناعة و كذلك المرسوم رقم 
 المؤسسات.

 لقدرة التنافسية لمجمع صيدال، و ذلك من خلال رفع المستوى الفكري دور الدولة في تدعيم ا أنخرى نلاحظ أو من جهة 
 ستثمار في مجال برامج التعليم و التدريب و ربطها بالواقع الصناعي.و التكنولوجي للرأسمال البشري، من خلال الإ

 صيدال .الصناعي مع المجالقوى التنافسية لبيئة   :  9-4الشكل رقم 

 
 

  ة لحول،بالاعتماد علي مصدرالمصدر: زكية مقري،سامي
 M.Porter,l’avantage concurrentiel,Paris,inter édition,p15,1986. 

نها تعتبر بمثابة النقطة أسنقوم بقياس تنافسية مجمع صيدال و ذلك من خلال القوى القدرة التنافسية ، حيث  الآن أما
نتاجية و التكاليف و الربحية بالإضافة ، و سوف نقوم بقياس مؤشر الإالحساسة في معرفة تنافسية المؤسسة و كذلك مكانتها في السوق

 للحصة السوقية .
 الكلي: الإنتاجيةمؤشر 

                                                             
 .1465ص  ،53هـ، العدد 1413محرم عام  11الجريدة الرسمية للجمهورية الجزائرية، مرسوم تنفيذي،   1
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نتاج، و يوضح نتاج من خلال العلاقة التالية: القيمة المضافة/ تكاليف عوامل الإنتاجية الكلية لعوامل الإيمكن قياس الإ
 1كما يلي:  2010-2005لعوامل لمجمع صيدال خلال فترة نتاجية الكلية لالجدول التالي تطور مؤشر الإ

 .2010-2005نتاجية الكلية لمجمع صيدال : مؤشرات الإ 16 -4رقم الجدول  
القيمة المضافة  السنوات 

 دج910
تكاليف 

 910نتاج الإ
 الإنتاجية

 الكلية
معدل نمو 

نتاجية الإ
 الكلية

انتاجية  عدد العمال
 العمال

معدل نمو 
نتاجية الإ
 مالللع

2005 3.7076 5.8712 0.63 - 4104 0.90 - 
2006 4.2794 6.1564 0.70 0.11 4243 1.008 0.12 
2007 4.8716 6.6739 0.73 0.04 4363 1.11 0.10 
2008 6.2205 8.0057 0.78 0.07 4470 1.39 0.25 
2009 7.8554 5.3616 1.46 0.87 4559 1.72 0.24 
2010 8.0124 7.6423 1.04 -0.28 4598 1.67 -0.03 

 عتماد على التقارير المالية لمجمع صيدال.المصدر : بالإ
 0.78لى إ 2005سنة  0.63رتفاع بوتية بطيئة نسبيا من إنتاجية الكلية للعوامل في يلاحظ من خلال الجدول نسبة الإ

و ذلك نظرا 0.28بمعدل   2010نخفض في سنة إنتاجية الكلية، و لكنه يجابيا على معدل النمو الإإنعكس إ، مما 2008سنة 
 فرع البيوتيك. أصابللكساد الذي 

في  2005ن كان يساهم العامل في سنة أالعامل في مجمع صيدال ، فبعد  إنتاجيةرتفاع مستوى إما بالنسبة للعمال نلاحظ أ
 دج، 1.72الناتج ما قيمته  صبحت تقدر مساهمة العامل الواحد فيأو  2009في سنة  إنتاجيتهرتفعت إدج،  0.90الناتج ما قيمته 

و       2009رتفاع طفيف في عدد عمال المجمع لسنة إزيادة في القيمة المضافة مع  إلىالعمال    الإنتاجيةرتفاع في إسباب أو ترجع 
 1.67نخفاض قدره إالعمال و سجلت  إنتاجيةين تراجعت أ 2010في سنة  إلانتاجية العمال إيجابا على معدل نمو إهو ما يعكس 

 .الأحاديةنخفاض في قيمة المضافة لأنها تعتمد على عنصر الشفافية و إما سبب  0.03-دج كذلك يبينه معدل نمو الانتاجية العمال بـــ
 مؤشر التكاليف: 
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و غي أنتاج التي لها علاقة مباشرة يع عناصر التكاليف الإجمساسا المدخلات، و تمثل التكلفة الصنع أو يقصد بالتكاليف 
ن التنافسية في على تكلفة المنافسين مؤشرا كافيا إو بإنتاج المنتجات و تعتبر تكلفة الصنع المتوسطة للمنتجات بالقياس أرة بالصنع مباش

 نتاج متجانس ما لم يكن ضعف التكلفة على حساب الربحية المستقبلية للمنظمة.إفرع نشاط ذو 
كبر كلفة الصنع المتوسطة عندما تشكل تكلفة اليد العاملة النسبة الأن تمثل بديلا جيدا عن تأو يمكن للتكلفة وحدة العمل 

ساس في تعريف القدرة ختلاف التكاليف النسبية للإنتاج هو الأإجمالية، تعتبر التكلفة حجر الزاوية في تقييم التنافسية، و من التكلفة الإ
اب التكلفة الصنع المتوسطة لمجمع صيدال خلال الفترة همية و يمكن حسأكثر عناصر التنافسية أن التكلفة من أالنسبية و كما 

 1في الجدول التالي: 2005-2010
 .2010-2005:  تطور التكاليف لمجمع صيدال  17 -4رقم الجدول  
تكاليف  الصناعة  السنوات 

 دج910
معدل نمو تكلفة الصناعة  التكلفة الصناعة المتوسطة 910نتاج كمية الإ

 المتوسطة
2005 5.8712 115897 50.66% - 
2006 6.1564 122344 50.32% -0.007 
2007 6.6739 135141 49.38% -0.019 
2008 8.0057 133025 60.18% 0.22 
2009 5.3616 139988 38.30% -0.36 
2010 7.6423 140336 54.45% 0.42 

 عتماد على التقارير المالية لمجمع صيدال .المصدر : بالإ
لى إ 2005% في سنة  50.66رتفاع التكلفة الوحدوية للإنتاج الدواء في مجمع صيدال من إه علاأو يلاحظ من الجدول 

 أما، أكثرلى تكاليف إذات القيمة المرتفعة و من ثم طلبها  الأدوية إنتاج إلىولى و هذا راجع بالدرجة الأ 2010% في سنة 54.45
 لسوق.لى الكمية المباعة في اإنخفاض يرجع الإ 2009بالنسبة لسنة 

 
 مؤشر الربحية:

 و الذي يوضح النسب التالية: 2010-2005التالي خلال فترة 19 -4يمكن توضيح ربحية مجمع صيدال في الجدول 
 .2010-2005نسبة العوائد الربحية لمجمع صيدال خلال الفترة   :  18 -4رقم الجدول 
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 2010 2009 2008 2007 2006 2005 السنة
رباح قبل الأ

 310الضرائب 

864953 1219665 1411993 2006878 3559136 2708672 

رباح بعد الأ
 310الضرائب 

430555 547484 872150 1346638 2560637 1760637 

عمال رقم الأ
310 

6596275 6942750 7735448 9692772 9513290 9403008 

 الأصولجمالي إ
310 

8102905 7888778 7999112 8799940 7627745 8005398 

لربح هامش ا
 التشغيلي

0.13 0.18 0.18 0.21 0.37 0.28 

هامش الربح 
 الصافي

0.07 0.08 0.11 0.14 0.27 0.18 

العائد على 
 الأصولجمالي إ

0.11 0.15 0.18 0.23 0.47 0.33 

 0.041 0.048 0.055 0.059 0.069 0.081 سعر الفائدة
 + + + + + + حالة المؤسسة

 ل.المصدر: تقارير مالية لمجمع صيدا
 
 

في سوق يتسم بالمنافسة الشديدة مع  2010-2005مؤشر ربحية المجمع خلال الفترة  1توضح النسب من خلال الجدول 
و         قبل الفوائد أرباحنطلاقا من إس المال( الذي يحسب أدوية المستوردة ، و تهدف نسبة هامش الربح التشغيلي ) عائد ر الأ

س المال، حيث أداء المجمع بالتركيز على الكفاءة التي يستخدم معها ر أتقديم المعلومات عن  عمال والضرائب مقسومة على رقم الأ
ما  أما 0.11صول جمالي الأو العائد الإ 0.07رباح وراء كل وحدة نقدية مستثمرة و الصافي من الأ 0.13حوالي  2005حقق سنة 

                                                             
 .تقارير التسيي لمجمع صيدال  1
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نطلاقا من إقتصادية(الذي يسحب للمؤسسة )المردودية الإ صولالأجمالي إنلاحظه عن حالة المؤسسة من خلال مقارنة العائد على 
ن المؤسسة في حالة جيدة أجل و من خلال المقارنة مع سعر الفائدة وجدنا قبل الفوائد )مصاريف مالية( على قروض طويلة الأ الأرباح

و هذا  0.28يلي الذي قدر بحوالي تراجعها في هامش الربح التشغ 2010، بينما سجلنا في سنة 2009سنة  0.37 إلىرتفع إ، و 
 مليون دج. 800رباح قبل الفوائد و الضرائب التي سجلت في نفس السنة حوالي نخفاض الأراجع لإ

ن هذه الوضعية أن مجمع صيدال حسب مؤشر الربحية ، له قدرة تنافسية في المدى القصي ، غي أو مما سبق يمكن القول 
 الجيدة الحالية. الأوضاعستغلال ف الداخلية التي يجب التفكي في معالجتها بإمعرضة لخطر التهديدات و نقاط الضع

 مؤشر الحصة السوقية:
نتاجية التابعة للقطاع المنتج المنتهي الصنع، كما تقوم بعض الوحدات الإ إلىولية تمثل صيدال القطاع العام بتحويل المواد الأ

 .الخاص بذلك مع تعبئة و تغليف الدواء 
% خلال سنة 27.1حتياجات الوطنية من الدواء ، حيث كانت تمثل بنسبة فاض مساهمة صيدال في تغطية الإنخإ هناك

و  جل دخول في المنظمة العالمية للتجارة، ألى سياسة الدولة من إو يرجع ذلك  2007% سنة 19.43صبحت تمثل أو     2002
لزام المستوردين لإنشاء مشروع صناعي خلال سنتين ، بالإضافة الخاص بإ لغاء المرسومإو  2005لغاء الحماية من قبل الدولة في سنة إ
ن الدولة من جل حماية المنتج الوطني، هذا لأأستياد من ،و التي كانت ممنوعة من الإ1دواء 128و المقدر بـــ  الأدويةقائمة  إلغاءلى إ

ن حصة القطاع الخاص لم تنخفض بنسبة كبية لأ إن وروري ، نه منتج جد ضن تغطي قيمة الطلب المحلية لأألغاء القرار تريد إخلال 
 ستياد و بالتالي زاد نشاطه و لم تنخفض الحصة السوقية مثل صيدال.من قام بنشاط الإ

 
 
 
 

 و المستلزمات الطبية: الأجهزةستيراد إ
الحيوية و مقرها نتاج المضادات إلها مهمة  أسندت 1987فريل أ، و في ENDIMEDالمؤسسة العمومية  إلىوكلت أ

ستقلالية المؤسسة تحولت مؤسسة إو تطبيقا لسياسة  "فرمال، بيوتيك، مركب المدية"جتماعي "المدية" تتبعه كل من وحدات الإ
ولى للحيازة على قانون شركة ختيت من بين المؤسسات الأأ، و قد 1989لى مؤسسة اقتصادية عمومية مستقلة في فيفري إصيدال 

تمت  1993لكنها بقت خاضعة لمراقبة صندوق المساهمة "الكيمياء و البتروكيمياء و الصيدلية" و في سنة  « SPA »سهم أذات 
                                                             

، ص  2006،الاقتصادي، جامعة الجزائر مقدي احمد، النظام المحاسبي و الجبائي لمجمع شركات "دراسة حالة : المجمع الصناعي صيدال" مذكرة ماجستي علوم اقتصادية فرع التحليل   1
87. 
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المالي للمؤسسات القطاع  الإصلاحطار إعملية الهيكلة المالية لصيدال، حيث تحملت الخزينة العمومية جميع ديونها و خسائرها و في 
لى مجمع صناعي إتحولت  1998فيفري  02مؤسسات و فروع جديدة تابعة لها و في خرى السماح لها بإنشاء أالعمومي، و من جهة 

لى تمكينه من البحث في مجال الطب البشري و البيطري، و في مارس إو كان الهدف من هذه الهيكلة هو لامركزية القرارات بالإضافة 
 لأسهمول تسعية أدج و كانت  800م الواحد بــسهم مجمع صيدال للبيع في بورصة الجزائر، حيث قدرت قيمة السهأعرضت  1999

سهم يقدر رأسمالها بــ أما مجمع صيدال حاليا فهو مؤسسة ذات أ% من رأسماله للمساهمين الخواص، 20المجمع، و بالتالي فتح 
تيكال بالمدية دج  ، يتكون من عدة مديريات مركزية و ثلاثة فروع ) فرع فارمال ، فرع بيوتيك و مركب انتيبيو 2.500.000.000

 علام الطبي.مركز البحث و التطوير و ثلاث وحدات توزيع و كذا مديرية التسويق و الإ إلىبالإضافة 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 صيدال:الصناعي لمجمع لستراتيجية المطلب الرابع: واقع الادارة الإ
عتمد صيدال منهج إمن منافسة كبية و مطردة ،  جل مواكبة التطورات الحالية في صناعة الدواء، و ما تشهده هذه الصناعةأمن       

  الإستراتيجيةدارة ستمرارها، و هي نموذج للمؤسسات الجزائرية ، التي تبنت الإإها لضمان بقائها و ملفي دستور ع الإستراتيجيةدارة الإ
المطبقة في مؤسسة صيدال  تيجيةالإسترادارة كرد فعل لتغيات المحيط الداخلي و الخارجي، و لهذا سنحاول عرض مختلف مراحل الإ

 على النحو التالي:
 ستراتيجية:الإ إعداد مرحلة
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 لمؤسسة صيدال: الإستراتيجيةالرؤية 
ستراتيجية و تمت صياغتها على النحو التالي : ضمان مكان لمخبر رائد على المستوى الوطني و إتمتلك مؤسسة صيدال رؤية 

، و هذا بتغطية السوق  2011-2002ت كخطة طويلة المدة يتم تحقيقها ما بين ، و قد ترجم1قحام السوق الدوليةإالجهوي و 
 .2، منتجات تامة( أوليةعمالها )مواد أ% من رقم 10لى تصدير إ% ، و السعي 50الوطنية 

 :تحديد رسالة صيدال
عمال الانساني و الحيواني، و ستنتاج و تسويق منتجات صيدلانية للإإ" لقد تم تحديد رسالة صيدال بالعبارات التالية: "تطوير 

 3نضباط، و الدقة".لتزام، الوفاء، الإالإذلك تحت مجموعة من القيم ، هي : 
 لمجمع صيدال:  الإستراتيجيةهداف الأ

على  الإستراتيجيةهداف جل ترجمة الرؤية المستقبلية للمؤسسة و رسالتها قامت مؤسسة صيدال بوضع مجموعة من الأأمن 
 لى تحقيقها و هي كما يلي:إة و متوسطة المدى تهدف لتزامات طويلإشكل 
 4ن تكون مؤسسة تحافظ على تحقيق التنمية المستدامة.أ 
 رضاء الكلي و الدائم للعميل ، و بوضع سياسة تسيي للنوعية و الجودة تدريجيا.الإ 
 جالونسية لأجيال جديدة شكال أسة على يتنويع قائمة المنتوجات حيث وضعت سياسة بحث و تطوير جديدة للأدوية الجن

 بتكنولوجيا متطورة.
  تفاقيات إو عن طريق أتطوير الشراكة من خلال مشاريع مع مخابر ذات سمعة عالمية سواء كانت عن طريق عقود الشراكة

 التصنيع.
  و          خارجية أسواقلى إستمرارية المجمع الذي يضمن له الدخول إالحفاظ و الدفع من حصص السوق الوطنية لضمان

 نشغالات الصحة العمومية الوطنية .إعتبار خذين بعين الإآقتصادي و المالي ، البحث الدائم عن النمو الإ
 . 5مؤسسة ذات قدرات تنافسية 

 تحليل البيئة الخارجية لمجمع صيدال:
 ط التالية:يواجه مجمع صيدال مجموعة من التهديدات و الفرص في بيئتها الخارجية و التي يمكن تلخيصها في النقا

 ولا: التهديدات:أ
                                                             
1 saidal news, juin, 2003, p 06. 
2 liberté économie, 30/06-06/07/2004 n° 280, p.5. 
3 saidal news, juin, 2003, p 06. 
4 Akhbar antibiotique , 2003 , n° 02 ,p7 . 

 .4، ص 2006مطبوعة صادرة عن المؤسسة بسنوات التعريف بمجمع صيدال،   5
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 دوية .بحاث الدول المتقدمة في مجال صناعة و تطوير الأتبعية المؤسسة لأ 
 موال التي يحتاجها القطاع الصناعي في بحوث التطوير لى كثافة رؤوس الأإسة فقط و هذا راجع يدوية الجنالتقييد بصناعة الأ

 دولار. 600كثر من أفهي تتطلب اليوم  1956ر سنة دولا 514و  1986دولار سنة  125حيث كانت تقدر بـــ 
 الدواء ليس كغيه من المنتجات  أنعتبار إقتصادية المفروضة على الصناعة الصيدلانية، على خلاقية و الإالقيود القانونية و الأ

 في العمل ... الخ. الأخلاقيةمانة الصحي ، نوعية الحياة، الأ بالأمنفهو يتعلق 
 جنبي.ستهلاك المنتج الأإائعة التي تسيء للمنتوج  المحلي و تفضل فكار الشرواج الأ 
 سواق.رتفاع شدة المنافسة و عولمة الأإ 

 ثانيا: الفرص.
 إلىخي راجع لى زيادة حجم الطلب عليه و هو بدوره هذا الأإدوية ، و هذا راجع ستهلاك الأتساع السوق الوطنية لإإ : 
 .النمو الديمغرافي السريع 
 لك على المستوى المعيشي للفرد.ذنعكاس إالبترول و  أسعاررتفاع إبفضل  الأخية الآونةيل الدولة في تحسين مداخ 
 جنبي في القطاع الصيدلاني مما يشجع المؤسسة على عقد الشراكة مع المؤسسات الدولية و ستثمار الأصدور قوانين تشجع الإ

 ليها لتحسين نوعية و جودة منتجات المؤسسة.إلمتواصل ستفادة من بحوث التطوير اكتساب الخبرة و الإالمحلية لإ 
 نتاج( و كذا على المستوى الخارجي )كسب ثقة ستراتيجية للمؤسسة على المستوى الوطني )الموقع، الإالمكانة الهامة و الإ

 ولية(.المخابر الدولية، تصدير المنتجات و المواد الأ
 .حصول مؤسسة صيدال على شهادة الجودة العالمية 
  دوية أدوية لا يتم تعويضها في حين يتم تعويض نوع من الأ 28دوية صيدال مثل وجود أجود عراقيل متعلقة بعملية تعويض و

 1مشابهة لها مستوردة.
 تشخيص البيئة الداخلية لمجمع صيدال:

قص و الضعف في بيئتها تبقى تعاني بعض الن أنهالا إالصائلة لمؤسسة صيدال التي تمثل نقاط قوتها ،  الإمكانياتبالرغم من 
 الداخلية ، و التي يمكن تلخيصها في النقاط التالية:

 ولا : نقاط القوة:أ
 طباء، صيادلة، بيولوجيين، عمال ...الخ(.أمتلاك المؤسسات طاقات بشرية هائلة و متطورة )إ 
  سنة. 37تفوق التي خبرة مؤسسة صيدال في القطاع الصيدلاني 

                                                             
1 liberté économie, 30/06-06/07/2004 n° 280, p4. 
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 فاقها المستقبلية و العمل على تحقيقها )كفاءة العنصر البشري(.آ تحديد في الإستراتيجيةتخاذ النظرة إ 
  فرادها في مجال الشراكة.أثقافة المؤسسة و وعي 
 نتاج حديثة و متطورة.إمتلاك المؤسسة وسائل إ 
 و عمالها و تحسن  عمال التضامنية التي تقوم بها المؤسسة مع المواطنين )الزلزال و الفيضانات( التي تعبر عن قيم مسييهاالأ

 سمعتها.
 متلاك المؤسسة نظام حوافز يشجع العمال على بذل الكثي لخلق قيمة لهم و لمؤسستهم.إ 
  دوية جديدة سنويا في السوق.أ 10كثر من أقدرة المؤسسة على وضع 
 .المشاركات العلمية للمؤسسة محليا و دوليا 
  و خارجه.أالوطن التكوين المستمر الذي يتمتع به عمالها سواء كان داخل 

 ثانيا: نقاط الضعف:
 نعكاس سلبي على المنتوج من إجنبية ، و ما لها من ولية للمؤسسة، و هذا ما يجعلها في تبعية دائمة للدول الأقلة المواد الأ

 حيث السعر ، الجودة، توفره....الخ.
  و         نتاجية ينعكس سلبا على العملية الإ ستياد، مماو الإأالصعوبات الموجودة في الحواجز الجمركية سواء على التصدير

 التسويقية للمؤسسة.
 و خارجيا بين أنترنيت سواء داخليا ستعمال الأإعتماد على الوسائل تكنولوجيا المعلومات الحديثة بدرجة كبية مثل عدم الإ

 تخاذ القرارات في المؤسسة.إنتاجها و توزيعها مما يوفر عملية إالفروع و وحدات 
  جود صناعة كميائية متكاملة وطنيا.عدم و 
 نه لم يعد مستعملا في الممارسات الطبية.% لأ30دوية بنسبة قدم جزء معتبر من الأ 
 عتماد على المؤسسات العمومية في مجال التسويق التي بدورها تعاني من مشاكل مالية.الإ 

 التحليل الثنائي في مجمع صيدال:
ستراتيجي  الذي تنتهجه الخيار الإ إيجادلى إن التوصل آة و الخارجية لمؤسسة نحاول اللى عناصر البيئة الداخليإبعد التطرق 

و أقتناء الفرص المتاحة ، و تفادي إستغلالها لنقاط القوة و القضاء على نقاط الضعف لكي تتمكن من إنطلاقا من إهذه المؤسسة 
 لثنائي الذي يوضح ذلك:التقليل من خطر التهديدات التي تواجهها، و فيما يلي  التحليل ا

  التحليل الثنائي لمؤسسة صيدال  : 19 -4 الجدول رقم
 نقاط الضعف نقاط القوة التشخيص الداخلي                    
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 التحليل الخارجي
 الفرص: 

 تساع السوق الوطنية.إ
 جنبي.ستثمار الأوجود قوانين تشجع على الإ

 ISO9001-2000حصول المؤسسة على
 .2005في فيفري 

السمعة الجيدة التي تتمتع بها المؤسسة محليا و 
 دوليا.

مكانية تحقيق ميزة تنافسية على مستوى إ
 الاسعار.

 متلاك المؤسسات طاقات بشرية هائلة.إ
 سنة.  37خبرة المؤسسة التي تفوق 

 ثقافة المؤسسة في مجال الشراكة .
 متلاك المؤسسة نظام حوافز فعال.إ

 لعلمية.المشاركة في التظاهرات ا
 نتاج حديثة و متطورة.إمتلاك وسائل إ

 ولية لصناعة الدواء.قلة المادة الأ
نتاج و التسوق بسبب تذبذب عمليات الإ

العراقيل الجمركية على المواد المستوردة و 
 المصدرة.

تصال الشبكي داخل المؤسسة و ضعف الإ
 تخاذ القرارات.إخارجها مما يؤثر على سرعة 

داء أات العمومية في عتماد على المؤسسالإ
النشاط التسويقي للمؤسسة و التي بدورها 

 تعاني من مشاكل مالية.
دوية لم تعد مستعملة في الممارسات أوجود 
 الطبية.

سعار منتجاتها مقارنة أتحقيق ميزة تنافسية في 
عتمادها على المنتوجات المنافسة بإ بأسعار

 قل.أالمنتوجات الجنسية ذات تكلفة  إنتاج
دوية للحصول  تشكيلة واسعة من الأتقديم
 كبر حصة سوقية محليا و دوليا.أعلى 

ستفادة من معايي الجودة العالمية المتحصل الإ
 عليها بتجسيدها في جودة منتجاتها.

ضافية للتموين بالمادة إالبحث عن مصادر 
 ولية بصورة منتظمة.الأ
همية لتكنولوجيا المعلومات لتكثيف أعطاء إ

 ال داخل المؤسسة و خارجها.تصعمليات الإ
 نشطة المؤسسة )منتوج/سوق(أتجديد حافظة 

نشاء قوة بيع جديدة منتشرة عبر التراب إ
 الوطني.

و أتكثيف المشاركات العلمية للمؤسسة محليا 
 دوليا.

 التهديدات :
الدول المتقدمة في مجال  لأبحاثتبعية المؤسسة 

 دوية .صناعة الأ
 سة .يلجنا الأدويةكتفاء بصناعة الإ 

الشراكة مع المخابر  إستراتيجيةعتماد على الإ
 منتجاتها. لإنتاجالعالمية 

التي يتم ضافة مزايا جديدة على المنتوجات إ
 تقديمها .

التخلي عن المنتجات التي لم تعد مستعملة في 
 ارسات الطبية المم

سلوب توزيع المنتجات بالتخلي عن أتغيي 
المؤسسات العمومية التي تعاني من مشاكل 
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خلاقية على صناعة القيود القانونية و الأ
 الدواء.

 فكار التي تسيء للمنتوج المحلي.رواج الأ
رتفاع شدة المنافسة الداخلي و الخارجية في إ

 القطاع الصيدلاني.

ستغلال الطاقات البشرية الهائلة التي تتمتع إ
طار البحث و التطوير إبها المؤسسة في 

ستفادة من الخبرة من خلال الإ لأدويةل
 المكتسبة من الشراكة .

تقديم منتجات ذات قدرات تنافسية من 
 حيث السعر و الجودة.

 ستبدالها بالقطاع الخاص.إمالية و 
ولية الفعالة التي لديها فيها تصدير المواد الأ

 كتفاء ذاتي.إ
 الطبي. بالإعلامزيادة النشاطات المتعلقة 

 

 المصدر: وثائق من مجمع صيدال .

 ستراتيجي لمجمع صيدال: يار الإالخ
"، و ذلك بعد ستراتيجي الملائم لها"الخيار الإ أيتخاذ القرار يعد التحليل الثنائي الذي قام به مجمع صيدال مرجع لإ

ص قتناص الفر إستغلالها و نقاط الضعف التي تعمل للقضاء عليها، و هذا بهدف إالكشف عن نقاط القوة التي تتمتع بها و التي تحاول 
، تراتيجيةسإمامها عدة خيارات أالسلبية التي تهدد المؤسسة في محيطها الخارجي، و بهذا وجدت مؤسسة صيدال  الآثارو الحد من 
جعلتها عرضة للتصفية حسب  1993مالية عام  بأزمةفقد مرت  مكانياتها .إنجح قرار مرتبط بقدراتها و أفضل و ألديها لكن يبقى 

تطهي المالي ن تتخلص من ديونها و الخسائر التي تحملتها بفضل قانون الستطاعت بأإي ، لكن المؤسسة القانون التجاري الجزائر 
فهي تختلف تماما عن  1995لى صيدال سنة إذا نظرنا إصيدال تعرف مرحلة جديدة في حياتها، ف بدأتو هنا  للمؤسسات العمومية.

 ستمرار.الإو  مؤسسة تحقق المزيد من النجاح لىإو ما بعدها ، من مؤسسة مفلسة  1998صيدال بعد سنة 
ية أستراتيجية التي تعتمد عليها الذي يعتبر من البدائل الإ هو خيار الشراكةتبعته صيدال إستراتيجي الذي الخيار الإ إن

 ك.محدودة لا تسمح لها بتحقيق ذل إمكانياتهان أعتبار إلى تحقيق التوسع على مستواها الخارجي، على إمؤسسة تهدف 
على  تأثيهتبعته مؤسسة صيدال ، و كيفية تطبيقه و إعطاء صورة واضحة على خيار الشراكة الذي إطار يمكن و في هذا الإ

 التسويقي لها. الأداء
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 صيدال.الصناعي مع المجستراتيجيات المنتهجة من قبل المبحث الثاني : الإ
 صيدال:  الصناعي لمجمعلستراتيجي : التحليل الإالأولالمطلب 

تجاهات إمفيدة لمعرفة  رآها، و التي » BCG «1ستراتيجي على طريقة الـــ يعتمد مجمع صيدال في التحليل الإ              
بسبب تواجد  الآخرالعلاجية و غائبا في البعض  الأصنافالسوقية الذي يعتبر رائدا في بعض  أوضاعه، و ةالإستراتيجي أنشطته

، و التي يحاول المجمع ربط عقود الشراكة  الأجنبيةقوى تنافسية هامة بالسوق الدوائية الجزائرية، خاصة تلك التي تفرضها المخابر 
 ضغط التنافسي و كسب معارف جديدة في هذا المجال.هذا ال لإنقاصستراتيجي إمعها يراها كخيار 

-2002مجموعات متجانسة  إلىالمجمع  أنشطةتحليل حول تقسيم  أولاقدم ن أنرتأينا إو لتسهيل فهم هذه المصفوفة 
معينة  يجيةإسترات إعدادالقوى التنافسية المؤثرة على المجمع، و منها  أهم إظهار، و الإستراتيجية، و هذا بغية فهم وضعيته 2011

 تفاقيات الشراكة.إعتمدته ، و المتمثل في عقد إستراتيجي الذي التطوير، الشراكة...الخ، و الخيار الإ،قد تكون النمو 
 و التجزئة التسويقية لأنشطة المجمع:  الإستراتيجية: التجزئة أولا

عتماد على بعض الوثائق يرات ، و بالإبناءا على مجموعة متغ أسفله 10-4 لهذه التجزئة الموضحة في الشكل إعدادناتم 
و تسويق المواد الصيدلانية  إنتاجهي التطوير،  الأساسيةمجمع صيدال مهمته  إنالطبي، حيث  الإعلاممن مديرية التسويق و 

و كل من هذه  DAS2ستراتيجي إصنف علاجي تشكل ميادين نشاط  17ستطباب البشري ، يقوم بإنتاج الموجهة للإ
منتجات  أنهاالتسويقية من حيث  الإستراتيجيةنقوم بتشكيل  أساسها، و التي على  إنتاجيةخطوط  إلىتقسيمه  المجالات يمكن

 11)المضادات الحيوية( تتألف من  les Antibiotiquesستراتيجي تختلف من سوق لآخر، فمثلا نجد مجال النشاط الإ
 . أكثر أوقد يضم منتجا  إنتاجيو كل خط  إنتاجخط 

 … Ampline Gellea 500mg    ….. Ampline…يوية     مضادات ح
 لخ.إ،... PCH, DIGROMEDو يقوم المجمع بتوزيع كل المنتجات عبر قنوات توزيعية مختلفة كتجار الجملة 

لمجمع لو التسويقية  الإستراتيجيةالتجزئة  : 10-4رقم الشكل  و التسويقية للمجمع في الإستراتيجيةو يمكن توضيح التجزئة 
 صيدال.لصناعي ا
 
 
 
 

                                                             
1 BCG : Bouston Consulting Groupe. 
2 DAS :ميدان الأنشطة الإستراتيجية  
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دالــــصي   

طريـــري و البيـــــستطباب البشلانية الموجهة للإتطوير ، إنتاج و تسويق المواد  الصيد  

يةالمضادات الحيو   مضادات فطريات 

ANTI 

مضادات أمراض  المضادات الحرارة و الألم
 الجهاز الهضمي

ات فيتامينات و مضاد
 فقر الدم

 رتفاع الضغطإمضادات  المحاليل المكثفة
 الدموي

سةــالمؤس  

ةـــالمهن  

Micodal Phanaz Fongenal Mycotine Mycocid خطوط الإنتاج 

Comprimé 500mg 

Comprimé 250mg 

Comprimé 500000ui 

 20 Boite  

03 Boite 

01 Boite  
suppositoire 

جات ــــالمنت  

CNAS Exportation PCH DIGROMED وزعونـــــالم تـــــــــــــجار  

 

صيدال.ي عالصنالمجمع لو التسويقية  الإستراتيجيةالتجزئة  : 10-4رقم الشكل   

.صيدال مصدر:من إعداد الباحث بالاعتماد علي وثائق مديرية التسويق و الإعلام الطبي لمجمع  



                   يدالـــص الصناعي معالمج: صيدلانية في الجزائر حالة ــصناعة الـــراتيجيات الـع استــلفصل الرابع: واقا     

 

 458 

 المجمع: أنشطةستراتيجي لمختلف ثانيا: التحليل الإ
، و تفيد هذه  أسواقهاختيار و تشخيص الوضع النسبي لمنتجاتها و لإ BCGيستخدم مجمع صيدال مصفوفة 

ستراتيجيات مستقبلية ، إ إعدادر و ضالمصفوفة مسيري مجمع صيدال في تقييم منتجاتها في السوق ، و معرفة درجة توزيعها في الحا
 وضعيات كما هو مبين في الشكل التالي:  أربعةحيث تظهر هذه المصفوفة 

 و منتجات صيدال. BCG: يوضح مصفوفة   11-4رقم  الشكل
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Source : Plan Stratégique à Long Terme 2002-2011, Groupe Saidal. 

ةالوضعية الثاني  

 الإستراتيجية:
 كسب حصة سوقية أكثر

 أهمية

أقراص، قطرات الأنف و الأذن 

 الغبرة ، المراهم

 الوضعية الأولى

 الإستراتيجية:
السيطرة على السوق و 

 تطوير حصة السوق

 ضرورة الاستثمار

:الإستراتيجية  

ية النمو البطيء، الحصول على وضع

معتبرة السيولة لأجلالرائد   

 مراهم  -

 أسنانمعجون  -

 محلول شراب -

 قطرات للشراب  -

ةالوضعية الرابع   

 أشربة -

 المطهرات -

 التحميلات -

:الإستراتيجية  

 النمو المستقر

قصيدال متواجدة أو ضعيفة التواجد في السو  + 

معدل 

 النمو

+ 
 
 ــــ

ةالحصة السوقية النسبي  
ـــــــ

 ـ

 القلب و الشرايين -

 النظام العصبي -

 الجهاز الهضمي -

 مضادات العدى -

 الأقراص -

 كبسولات -

 حقن -

 غبرة شراب -

 محاليل مكثفة -

 الوضعية الثالثة
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 وضعيات و هي كالتالي: أربعةلمؤسسة صيدال  BCGتتضمن مصفوفة 
 : الأولىالوضعية  -1

ستثمار، و يجب القيام بهذه و هي ذات الحصة السوقية الضعيفة و معدل النمو المرتفع الذي يشجع على الإ
العلاجية التي هي غائبة   الأصنافتطوير حصته، حيث يتواجد بهذه الوضعية  بإستراتيجيةستثمارات من طرف المجمع و القيام الإ

و   ، قطرات ، غبرة، مراهم،  أقراصعلى شكل  إنتاجهاالسرطان...الخ، مما يتطلب  أمراض،  الأذن، الأعصابراض الفم، كأم
ستثمارات تتطلب تخصيص موارد مالية و بشرية و تقنية هائلة تهدف لدراسة السوق، تطوير المنتجات، و ن هذه الإإبطبيعة الحال ف

يعية لازمة لتوزيع هذه المنتجات . و قد يواجه المجمع مشاكل في حالة تواجد مؤسسات خلق طلب عليها، و لإقامة منافذ توز 
 أجنبيةتوسعية معتمدة على الشراكة مع مخابر  إستراتيجيةمنافسة و هو الواقع السوق الفعلي و الحالي الذي يفرض على المجمع تبني 

 محلية لإنتاج مثل هذه المنتجات. أو
 الوضعية الثانية:  -2

  ات حصة سوقية مرتفعة و معدل نمو مرتفع ، و صيدال متواجدة و لكنها ضعيفة الوجود في السوق، هذا منو هي ذ
 إتباععلاجية كالقلب و الشرايين ، النظام العصبي، الجهاز الهضمي، مضادات العدوى. و مجمع صيدال يحاول  أصنافخلال 

 ، و تعزيز مركزها التنافسي.يةأهم أكثركتساب حصة إالنمو التوسعية ،بمحاولة  إستراتيجية
 الإنفاقكبر، و يعمل المجمع على زيادة أتحقق مبيعات  أنها إلامنتجات هذه الوضعية لا تساهم كثيرا في ربح المجمع  نأكما 
في و  لهذه المنتجات لزيادة حصتها السوقية ، الأسعارالعلاجية حتى يتم المحافظة عليها، و قد يلاحظ تخفيض  الأصنافعلى هذه 

، و هو بالفعل ما تفعله صيدال في الإستراتيجيةهذه المجالات  إلىالدفاع عن الوضعية التي تحتلها بمنع دخول منافسين  آخرمنحنى 
جديدة ، و هو ما سيتيح للمؤسسة  أجيالللمضادات الحيوية بتطويرها على شكل  Antibioticalتطوير منتجات فرع 

 تعظيم مبيعاتها في الآجال الطويلة. ، و أرباحهاكبر لزيادة أكتساب فرص إ
 :الوضعية الثالثة -3

و هي ذات حصة سوقية مرتفعة و معدل نمو منخفض، و نجد كذلك تواجد صيدال بهذه الوضعية . و تتواجد 
 لخإ .......Paralgan , Amoxypen, Orapen, Clofenal:  أمثلتهاربحا و دخلا و من  الأكثرالمنتجات 

المناسبة للمجمع هنا النمو بطيء  الإستراتيجيةست ذات جاذبية للمنافسين نظرا لمعدل النمو المنخفض و و هذه المنتجات لي    
المقلص بهدف الحصول على الريادة، و لأجل سيولة معتبرة و الناتجة عن الخبرة المتراكمة للمجمع و حجم السوق )حصة  أو

و         الناتجة عن منتجات هذه الوضعية قد يوجه لتطوير  الأرباح أن إلاالمتواضع لها ،  الإنفاق إلىالسوق النسبية(. بالإضافة 
بتداء من سنة إو تسويقه  إنتاجهو التي عمل  الأنسولين إنتاجختلاق مجالات لم تكن صيدال متواجدة بها، كدخول المجمع في إ

2006. 
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 الوضعية الرابعة: -4
ية منخفضة، و يجب على المجمع في هذه الوضعية التخلص حيث  يكون معدل النمو منخفضا و الحصة السوقية النسب

بالتركيز على بعض المنتجات كالأشربة ،  أوو هذا النمو المستقر  المر دوديةعديمة  أومن بعض المنتجات الغير قادرة على التنافس 
 لات.يالمطهرات ، التحم
 صيدال.الصناعي مع المجالتسويق في  إستراتيجيةالمطلب الثاني: 
مجمع صيدال في الوظيفة التسويقية من خلال العناصر المعروفة بالمزيج التسويقي، حيث تعمل وفق المحور  إستراتيجيةتبرز 

التسعير، و هو  بإستراتيجيةالمنتج و الثاني السعر مرتبطة  إستراتيجيةمتعلق بأحد قرارات  الأولالاستراتيجي جودة/سعر، فالعنصر 
التوزيع فهذا محور  إستراتيجيةسة. و فيما يخص يالجن الأدويةفي  أساساي للمجمع و المتمثل مرتبط بطبيعة المنتج الدوائ أمر

الترويج بكل ما تحمله و خاصة دور رجال البيع  لإستراتيجيةهتمام المطلق الإ إلىستراتيجي تعمل المؤسسة على تعزيزه ، بالإضافة إ
ستراتيجيات المزيج التسويقي و توضيح نتائج هذه إملامح  أهم)المندوبين الطبيين( و لأجل كل هذا سنقوم بتوضيح 

 ما يسمى بالتموضع. أونطباع الذهني الجيد التي ستؤثر على ربحية المؤسسة و خلق الإ الأربعستراتيجيات الإ
 المنتج: إستراتيجية:  أولا

تستجيب لمعايير قانونية  أن ، فلا بد الأخرىيعتبر الدواء منتجا ذا خصوصية معينة و ليس كباقي المنتجات العادية 
 سة.يجن أدويةدواء اغلبها  150من  أكثرستثمارات كبيرة ، و مجمع صيدال ينتج إتطلب القيام بأبحاث و يدقيقة، و لإنجازه 

 تعريف المنتج الدوائي و التسمية:  -1
الجنيس مطابقا  ، فان الدواء الجنيس هو :"يعتبر الدواء1992جويلية  06الصادر في  284/92حسب المرسوم رقم 

عندما تكون لديه نفس التركيبة الكمية و الكيفية للمادة الفعالة، و يكون له نفس الشكل الصيدلاني، و عند  الأصليللدواء 
 ."الأصليالضرورة يجب تحقيق دراسات التكافؤ الحيوي مع الدواء 

ستخدام للإنسان بمرض سواء كان الإ صابةالإمنع  أو:"مادة تستخدم لعلاج  بأنهكما يعرف المنتج الدوائي بصفة عامة 
 قسمين وفقا لطريقة البيع: إلىالحيوان ، و بذلك يقسم الدواء  أو

  بواسطة هذه الوصفات. إلابناءا على وصفات طبية، فلا يجوز بيعه  يصرفالدواء الذي 
  بيب.الط إلىطبية حيث يقوم المريض بشرائه مباشرة دون الرجوع  بدون وصفاتالدواء الذي يباع 

 يكون موجها لعلاج مرض محدد و يخضع لمواصفات طبية معينة". أنيتوفى شروط معينة كالإعلان عنه،  أنو لكن يجب 
 
 
 

 و هي: الأدويةمجمع صيدال ينتج نوعين من  إن
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ختراعها إبراءة  أصبحت، حيث إنتاجهاالتي يمكن  الأدويةو هي  Les Produits Génériquesة: يسالجن الأدوية
 إلىالحقوق  الإنتاجكتشافها ، و لا يدفع صاحب إسنة منذ بداية  20، و هذا لتجاوزها مدة  الأدويةلدى كل منتجي متاحة 

 كتشاف.صاحب الإ 
الحصول على تصريح و دفع  إنتاجهاو التي يتطلب  الأصلية: و هي les Produits Spécialisésالمختصة  الأدوية

 كتشاف و البراءة.حقوق لصاحب الإ 
و         ،أنماطمنتوج ، و كل واحدة منها نجد عدة  150من  أكثرن صيدال تقوم بإنتاج إشرنا سابقا فأ: كما التجارية العلامة

 للأدوية كما هو موضح في الجدول الموالي: DCI)( 1تكون التسمية غالبا مشتقة من التسمية العالمية المشتركة
 .كيفية تسمية الدواء في صيدال   : 20 -4رقم الجدول 

  Nom Commercialالاسم تجاري  (DCI)التسمية العالمية المشتركة للأدوية 
Econazole 

Ampiciline 
Oxacilline 

hexamidine 

Panazol 
Ampline 
Oxaline 

hexaderm 
 مجمع صيدال.المصدر: وثائق 

 :سم التجاري الحر للمؤسسة مثلا و الإ (DCI)سم المشترك نجد تسميتين للدواء: فنجد الإ
1-Ampiciline    2- Amoxicilline (DCI) 

 Amoxipen         2-Ampiline-1سم التجاري لمجمع صيدال الإ
 تشكيلة منتجات المجمع :  -2

بالإضافة  Classe Thérapeutiqueصنف علاجي  16منتجا دوائيا على  150تضم التشكيلة ما يفوق الــ
. و الجدول التالي يوضح 2006و تسويقه في سنة  إنتاجهدخل  السكري، و الذي أمراضدخول الصنف العلاجي لأدوية  إلى

 التي يتكون منها كل صنف علاجي. الأدويةالعلاجية و عدد  الأصنافهذه 
 
 
 

 لمجمع صيدال. الأدويةالعلاجية و عدد  الأصناف  :  21 -4رقم  الجدول

                                                             
1 DCI : Dénomination commune internationale 
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 الأدويةعدد  الصنف العلاجي الأدويةعدد  الصنف العلاجي
 07 محاليل مكثفة  24 ةالمضادات الحيوي

 06 الألممضادات الحرارة و  16 الجهاز التنفسي أمراضمضادات 
 05 مخفضات نسبة السكر في الدم 14 لتهابمضادات الإ

 04 الضغط الدموي رتفاعإ مضادات 14 مطهرات و غسول جلدي 
 03 لتهاب الكظريمضادات الإ 10 الأحماضمضادات التشنج و 

 03 مسهلات و مرطبات 09 الحساسية مضادات الاتسامين و
 03 أخرى 09 فيتامينات و مضادات فقر الدم

 03 2006السكري  أمراضمضادات  08 المسكنات و المهدئات
 08 المضادات الفطرية

 .مجمع صيدال  الطبي حول تشكيلة المنتجات الإعلامبمديرية التسويق و  إعلاميةوثيقة  :المصدر 

 ورة حياة منتجات تشكيلة مجمع صيدال.د  :  12-4رقم الشكل 

 
 تقارير لمجمع صيدال. المصدر:

صنف معتمد في الوزارة و هذا  26 أصلصنف علاجي من  17متنوعة و حاضرة بــ أنهامما يلاحظ على تشكيلة المجمع 
 أقدممنتج دوائي حيث هي  24، فالصنف العلاجي المضادات الحيوية يحتوي على آخرمن صنف  الأدويةالتنوع يختلف في عدد 

 
 
 
 08%  
 
 
 61%  
 

14%                                                                               
 17%  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

نحذار           مرحلة النضج                     مرحلة النمو       مرحلة التقديممرحلة الإ  
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، قارورات و أقراصو تنوع ما بين مساحيق،  1987يكال بالمدية المختص في هذه المضادات منذ نتيبيوتأمنتجات صيدال بفرع 
الجهاز التنفسي و  أمراضالمجمع، و تأتي في المرتبة الثانية و الثالثة كل من مضادات  أعمالمن رقم  %30هي تساهم بحوالي 

 03 إلىمنتجات  09ناف العلاجية المتبقية ما بين للأص الإنتاجلتهاب . و ما يلاحظ كذلك عدم طول خطوط مضادات الإ
 منتجات.

و      ن مجمع صيدال يقوم بتوسيع هذه التشكيلةإو مواكبة للمجال الصناعي للأدوية و ما يشهده العالم من تحولات ف
منتجات   03الصنف العلاجي الخاص بأمراض السكري الذي يضم  إضافة آخرهاجديدة كل سنة، لعل  إنتاجيةخطوط  إضافة

السكري المطلوبة بكثرة في  أمراضضد  الأدويةو هي من بين  Diabenil , Diaphag, Lavidaخاصة و هي 
 السوق الجزائري.

الثالثة   الألفية أمراضفتقار المجمع في تشكيلته للأصناف العلاجية الحديثة و إهي غياب و  أهمية الأكثرو الملاحظة 
تمثل حصصا سوقية هامة  أصنافالولادة و هي  أمراضالمزمنة كأمراض السرطان،  لأمراضاالعصبية ،  الأمراضكأمراض القلب ، 

تفاقيات إمن خلال  أوبالتطوير داخليا  أمالم يقم المجمع بتطويرها فسيفقد هذا النصيب السوقي المعتبر ، و تفادي هذا  فإذا، 
 شراكة مع مخابر عالمية لإنتاجها.

 سياسة التعبئة و التبيين:  -3
ذات مستوى متوسط نوعا ما مقارنة بمستوى تعبئة و تغليف  أنهاا يلاحظ على التعبئة و التغليف لمنتجات المجمع و م 

  الثلاث: الأشكالالتعبئة لمنتجات صيدال تأخذ  أنالمنتجات المنافسة التي تمتاز بالنوعية الجيدة و المستوى المرتفع، كما 
  لب مثلا.عفي  أقراصمجموعة  أوية بلاستيك أوقارورات زجاجية  : أوليةتعبئة 
 :قرصا مثلا. 20 أقراصكل علبة تتألف من مجموعة   تعبئة ثانوية 
 :و هذا بالتجميع في العلب الكبيرة لتسهيل نقلها و تخزينها. تعبئة عامة 

و     ء ستعمال الجيد للدوامعلومات دنيا كفيلة للإ -، تعليب ثانويأوليتعليب  -تحمل مواد تعليب الدواء أنو يجب 
 هو ما يسمى بسياسة التبيين و هذه المعلومات هي كالتالي:

 سم الدولي الموحد.سم التجاري و الإالإ 
  عدد الوحدات العلاجية. أوالمحتوى 
 .الشكل الصيدلاني 
 .المكونات 
  ستعمال.ستعمال الدواء، كيفية الإإدواعي 
 ستعمال.دواعي عدم الإ 
  الإنتاجرقم حصة  Lot   نتهاء الصلاحية.إتاريخ  و الإنتاجتاريخ 
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 .رقم تسجيل الدواء 
 سم و عنوان المنتج.إ 

ستعمال و المقادير و ستعمال و عدم الإتوضح دواعي الإ Noticeكل دواء بوثيقة تعريفية   إرفاق إلىو هذا بالإضافة 
 كل المعلومات التوضيحية حول ذلك المنتج.

     لجميع منتجاته، Code Barreترميز لمنتجاته و ما يعرف بـــالمجمع يحاول تبني سياسة ال أن إلى الإشارةكما تجدر 
 و تحسين جودة في هذا المجال. الأدويةللمخزون  الآليو هذا لتسهيل التسيير 

 سياسة الجودة. -4
 و التميز في السوق و يتم ذلك من خلال: الأداءتعتبر سياسة الجودة الحالية وسيلة لإدارة المجمع نحو تحسين 

  العصرية . الإدارةو مختلف المنتجات الصيدلانية المهمة عن طريق  الأدويةكار بتإتصميم و 
 في الصناعة الصيدلانية . الأساسيكتشاف حقوق البحث الابتكار الصيدلاني بإ 
 منتجات ذات جودة تلبي حاجات السوق و رغبات الزبائن. إنتاج 
 ستعمال قواعد عملية في المصنع و في المخبر.إ 
  تركز على ضمان المنتجات و الخدمات  إستراتيجيةن المجمع قام بوضع خطة إنظام الجودة فعال ف إلىو لأجل الوصول

 جل نموها و ربحيتها.أالمقدمة، و كذلك تحسين مستمر، و هي ضرورية للمؤسسة من 
 المجمع تتمثل في: إستراتيجيةن المحاور الرئيسية التي تتألف منها إو في هذا الصدد ، ف

 مثلية و التحسين المستمر لكل المسارات.لأالفعالية ، ا 
 التكنولوجيات الجديدة. إدخال 
 .تقدير الكفاءات 
 و الزبائن. الأفرادرغبات  إشباعو  إرضاء 
  إنسانيجتماعي إالبيئية في دور  الأخطارالوقاية من. 

 يجب عليهم: إذ الأهدافلتفاف حول هذه و لذلك يجب على عمال المجمع الإ
  لتزامات المتعلقة بها و التعرف على هذه المسارات.بائنهم و رغباتهم، تصميم المنتجات و الإالمعرفة التامة بز 
 .القيام بتحسينات لازمة للمنتجات و الخدمات المقدمة للزبائن 
 التام و الدائم للزبائن. الإرضاءستيعاب خطة الجودة الموجهة و إ 

 
 يما يلي:.الجودة ف إدارةو قد تمثلت الخطة العامة لتطوير نظام 

  لنشر مجال تطبيق شهادة مطابقة  إداريقرار«La Certification » .عبر كل وحدات المجمع 
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  1ستعمال تقنية ميزانية إعن طريق  الإستراتيجيةتفعيل الخطةBSC 
  بقسنطينة(. و الحيازة على معدات جديدة  الأنسولين)كمشروع  إنتاجورشات  إنشاءتجديد و تطوير المواقع عن طريق

 نتاج، و المراقبة و القيا..للإ
  الطبي...الخ. الإعلام، التسويق، الإدارةجامعية في مجال الجودة،  إطاراتتكوين 
  جتماعية لهم.إتحفيز العمال و تقديم خدمات 

و التي حصل 3ISO9002 و  2ISO 9001تم حصول المجمع على شهادات ضمان نوعية  2001و في سنة 
 ntibioticalAiotic, B، و الفرعين ISO9001 على شهادات  4CRDلتطوير و مركز البحث و ا      المجمع 

. و يمكن شرح 2001 إصدارجديدة منها  إصدارات، و يسعى المجمع دائما للحصول على  ISO9002على شهادة 
 مكونات الشهادات المتحصل عليها في الجدول التالي:

 يها من طرف مجمع صيدال.: وصف شهادات ضمان الجودة المتحصل عل22 -4رقم الجدول 
  الأنشطة الشهادة 
  SAIDAL مقر المجمع

ISO 9002 
مواد  إلى، بالإضافة أكيا.و تسويق المحاليل المكثفة معبأة في  إنتاجسة، يالجن الأدويةتشكيل و تطوير و تسويق 

ق ، مساحيأشربةصيدلانية للحقن على شكل مساحيق و سوائل ، مراهم جلدية موجهة لطب العيون، 
 مستحلبة.

 CRDمركز البحث و التطوير 
ISO9001 

 سةيالجن الأدويةتقديم خدمات في مجال تشكيل و تطوير 
 تقديم خدمات في مجال التحاليل الفيزيوكميائية ، الصيدلة، سموم و صيدلة تقنية .

 Antibiotecalفرع 
ISO 9002 

مساحيق و سوائل، مراهم  أشكالللحق على و تسويق لمجمع صيدال مواد خاصة فعالة و مواد صيدلانية  إنتاج
 ، مساحيق مستحلبة. أشربةجلدية و مراهم موجهة لطب العيون ، 

 Biotic ISO 9002فرع
ISO 9004 

 .أكيا.و تسويق المحاليل المكثفة معبأة في  إنتاج
 لتنفيذ العمليات 2008سنة 

 .Rapport de Gestion 2000. Groupe Saidal, p15المصدر 

                                                             
1 BSC :Balanced Score Card ,Le tableau de bord prospectif (TBP) ou tableau de bord équilibré (en anglais, 
Balanced Scorecard ou BSC) est une méthode lancée en 1992 par Robert S. Kaplan et David Norton visant à 
mesurer les activités d'une entreprise en quatre perspectives principales : apprentissage, processus, clients et 
finances. 
2 ISO 9001 : Systèmes de management de la qualité - Exigences pour la conception, le développement, la 
production, l'installation et le service après-vente. 
3 ISO 9002 : Systèmes de management de la qualité - Exigences pour la production, l'installation et le soutien 
après vente. 
4 CRD : Centre de Recherche & Développement 

https://fr.wikipedia.org/wiki/Anglais
https://fr.wikipedia.org/wiki/1992
https://fr.wikipedia.org/wiki/Robert_S._Kaplan
https://fr.wikipedia.org/w/index.php?title=David_Norton&action=edit&redlink=1
https://fr.wikipedia.org/wiki/Entreprise
https://fr.wikipedia.org/wiki/Service_apr%C3%A8s-vente
https://fr.wikipedia.org/wiki/ISO_9002
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ما يسمى بالممارسة الجيدة للتصنيع الدوائي التي  إلىنه يخضع إحصول مجمع صيدال على هذه الشهادات ف إلى بالإضافة
يكون العمال بقطاع الصناعة الدوائية  أنوفقا للمعايير الصحية و القانونية و الرقابية الدولية و يجب  الأدوية إنتاجقصد بها 

 برة و الكفاءة.و على مستوى من التدريب و الخ     هلين،ؤ م
 تلوث عن طريق : أيو هذا لحماية الدواء من 

 .مراعاة مستوى عال من النظافة و العناية الصحية 
  الوجه الضرورية و كذا المئزر. أغطيةو  الرأ.مراعاة لبس غطاء 
  كان مكلفا بمهمة داخلها.  إذا إلاالمحظور دخولها لغير العاملين بها  الأماكن إلىعدم الدخول 
 مرض قد يصاب به و الذي يعرض المنتج للتلف. أيلمسؤول المباشر عن ا إعلام 
 التعليمات الخاصة بالتوثيق. إتباع 
 نتباه.مراعاة دقة الملاحظة و التركيز مع الإ 
 تقديم منتوج جديد: إستراتيجية -5

ع حصته السوقية جديدة في السوق الوطنية سنويا مما يتيح له توسي دويةمن الأ أنواع 10وضع  إلىيسعى مجمع صيدال 
ستثمارات إن هذا النوع من التصنيع في الغالب يتطلب سة لأيالجن الأدويةمجمع صيدال يعتمد على صناعة  أنالوطنية، مع العلم 

نخفاض نسبي في التكاليف بما يسمح له بتحقيق ميزة محدودة في البحث و التطوير و هذا ما يجعل المجمع المقلد للأدوية يتمتع بإ
 .الأسعارلى المؤسسات الرائدة في مجال تنافسية ع

يجابية في الصناعة إ، و يساهم مساهمة الأصليالتقليد الذي يضيف شيئا جديدا للمنتوج  أهميةو يجب التأكيد هنا على 
 .إبداعبتكار و إن التقليد هو في النهاية عبارة عن مهارة و الصيدلانية لأ

 التنويع: إستراتيجية -6
الشراكة، من  إطارالتنويع و ذلك بإضافة منتوجات جديدة مختلفة كل سنة ، خاصة في  يجيةإستراتيتبع مجمع صيدال 

 جل توسيع حصتها السوقية.أ
 حذف بعض المنتوجات: إستراتيجية -7

مرد ليس لها فعالية و  أوحذف بعض المنتوجات غير القابلة للتعديل  إلىحذف مجمع صيدال  إلىمجمع صيدال  أيلج
متمثلة في التخزين، التوزيع، التسويق، مما يفرض على المؤسسة التخلي عنها، حيث تخلى  إضافيةلمجمع تكاليف ، لأنها تحمل ا ودية

)تجديد  أخرىمن منتجات التي لم تعدد مستعملة في الممارسات الطبية و تفويضها بمنتجات عصرية  %30 إنتاجالمجمع عن 
 (.الأنشطةحافظة 
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 يع: السعر و التنو  إستراتيجيةثانيا: 
 أمثلة إعطاءستراتيجيا و تنافسيا ، و إالمجمع من خلالها، و التي تعد محورا  أهدافالسعر بفهم  إستراتيجيةسيتم مناقشة 

التوزيع  إستراتيجيةالمجمع التسعيرية. و بعدها سنعرج على  إستراتيجيةمنتجات صيدال، و منتجات المنافسين لتوضيح  أسعارعن 
 لمستعملة بغرض توفير منتجات المجمع في الوقت و المكان المناسبين.لفهم القنوات التوزيعية ا

 السعر:  إستراتيجية -1
تخفيض  إلى أن المجمع الصناعي صيدال يلجإكثر من المؤسسات فأتشكل عنصرا مهما عند  الإستراتيجيةهذه  أنبرغم 

 من زاويتين: إليها، فعملية التسعير ينظر  رباحالأالسعر مقارنة بالمنافسين ، و هذا بغية الحصول على حصص سوقية و المزيد من 
 لتحفيز الطلب عند المستهلك. أداةالسعر هو  أن 
 المؤسسة. مرد وديةالسعر هو عامل لتحديد  أن 

 :أهمهاهناك عدة عوامل تؤثر على قرارات التسعير للمجمع من  أنةكما 
 .القوانين الحكومية 
  :و غالبا ما يقرر رفع السعر عند الأوليةما قرر المورد رفع سعر المادة  إذا : و هذاالأوليةتكاليف المواد  أيالموردون .

 .الأدويةمعرفة رواج الطلب على 
  منخفضا. أوكان المريض مستعد لدفع سعر الدواء سواء كان مرتفعا   إنالقدرة الشرائية للمستهلك: حتى و 
 المنافسين. أسعار 

 متغيرات :  أربعة أسا.عموما تحديد سعر البيع يتم على 
 جتماعية للفئة المستهدفة.دراسة المتغيرات  الإ 
  كتشاف، البحث و التطوير، تكاليف التوزيع و تكاليف التوريد.، الإ الإنتاجتحليل التكاليف: و التي تشمل تكاليف 
 .تحليل الطلب و التوقعات الخاصة 
  أسعارهاتحليل المنافسة و. 

 :إلى التسعير إستراتيجيةو يهدف المجمع من خلال 
 .التموضع: و هذا بتمييز مجموع الخصائص التي يمتلكها المجمع في مجال السعر 
 ما يمكن. أقصى إلىكتشاف فرص جديدة: و منها تعظيم المبيعات إ 
 .زيادة شهرة المجمع: و هذا مرتبط بكسب التموضع الجيد لمنتجات المجمع 
  زيادته. إمكانيةالمؤسسة من السوق و  مواجهة المنافسة و المحافظة على نصيب أهداف إلىبالإضافة 

 
 و يستخدم المجمع لتحديد السعر المناسب لمنتجاته الطرق التالية:
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 (.الأدويةلمنتج  %20السعر= مجموع التكاليف+ هامش ربح )المقدرة بــ 
  قل من المنافسين.أ أسعارالمنافسين : و هذا بتحديد  أسا.التسعير على 

 أسعارختراق السوقي بخفض الإ إستراتيجيةر معقولة مقارنة بمنافسيها كونها تعتمد على العموم تمتاز صيدال بأسعا
السوق . و يمكن توضيح هذه  إلىالمنتجات الجديدة بهدف الدخول  أسعارمنتجاتها مقارنة بأسعار المنافسين، و خصوصا 

 السياسة من خلال دراسة لأسعار منتجين مختارين.
 .1رتفاع الضغط الدمويإالصنف العلاجي مضادات  إلىو الذي ينتمي  » RDITALCA «: و هو دواء  الأولالمنتج 

 لتهاب.الصنف العلاجي مضادات الإ إلىو الذي ينتمي  « CLOFERNAL »و هو دواء  المنتج الثاني :
 لمجمع صيدال. الأهممقارنة بالمنافسين  CARDITALسعر بيع دواء : 23-4رقم الجدول 

 المستورد صلالأ المخبر السعر الدواء
CARDITAL 175.50 SAIDAL الجزائر / 

ACEBUTOTOL 181.82 CROVIS يطالياإ LA SANTE 

ACETRAL 239.30 SOPHAL )وهران )الجزائر / 

SECTRAL 276.09 RPR فرنسا BIOPHARM 

 لمجمع صيدال. الأهممقارنة بالمنافسين  CLOFENALسعر بيع دواء :  24-4رقم الجدول 
 المستورد الأصل المخبر السعر الدواء

CLOFENAL 67.38 SAIDAL الجزائر / 

INFLA BAN 71.04 APM الأردن APM 

FLOGOFENAC 76.17 ECOBI يطالياإ SAAP MEDIPHARMAL 

DICLOFENAC 91.29 LIRNS سبانياإ NOVAPHARM VADROPHARM 

VOTREX 100.44 HIKMA الأردن HIKMA 

DICLOFENIL 104.46 LPA الجزائر / 

VOLTUM 165.16 PHRALLIANCE الجزائر / 

XENID 173.02 BIOGALENIQUE فرنسا ALDAPH 
VOLTAREN 230.95 NOVARTIS سويسرا BIOPHARM 

 , une étude sur les produits concurrents de SAIDAL , département études de marcheالمصدر:
direction marketing et l’information , Groupe SAIDAL, Décembre 2003. 

                                                             
 تقارير التسيير لمجمع صيدال .  1
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و       المنافسين تتم من خلال مصلحة البحوث و دراسة السوق لمديرية التسويق  أسعارمثل هذه الدراسات حول  إن
 إستراتيجية ناتج عنالطبي، فالدوائيين المختارين هم في وضعية جد تنافسية تبعا للسعر، و المجمع بخفضه السعر فذلك  الإعلام

المجمع  أسعارسعر منخفض ، و من الجدولين السابقين حول  إلىتخفيض التكلفة و منه الوصول  إلىؤدي ت تيالحجم الكبير ال
بين  أسعارهممقارنة بالمنافسين، و الذين يتراوح  الأقلدج هو  175.50ذو سعر  1arditalCالمنتج الدوائي  أننلاحظ مثلا 

 دج.276.60دج الى 181.28
يبتعد كثيرا عن سعر منتج  SOPHALللمخبر الجزائري ACETERALدوائي ن سعر المنتج الكما يلاحظ بأ

 صيدال بفارق كبير.
 التوزيع: إستراتيجية -2

عتباره نقطة بيع بالتجزئة، حيث لا الموزع النهائي الذي هو الصيدلي بإ إلىيصال الدواء من المنتج إيعتبر التوزيع وسيلة 
تعقد هذا الوسط من حيث الطلب  إلىن التوزيع يعتبر وظيفة حيوية، و بالنظر إ. و في هذا الوسط التنافسي فآخريباع في مكان 

التوزيع  إستراتيجيةن مجمع صيدال ركز على إالمرتفع للأدوية من جهة، و كثرة تجار الجملة و تعدد المستوردين من جهة ثانية، ف
المنتج لتغطية السوق المحلي و المستقبلي، خاصة بعد  يةإستراتيججانب  إلىعتباره محرك السياسة التسويقية ضمن المزيج التسويقي بإ

ن المجمع عزز الوظيفة التجارية إكلها ف  الأسبابكبر الفرص، و التمركز بقوة في نقاط البيع، و لهذه أشتداد المنافسة محاولا كسب إ
 بثلاث وحدات مهمتها توزيع و بيع منتجات المجمع و هي:

تشهد هذه المنطقة   أينبالحراش  UCC :Unité Commerciale Centreالوحدة التجارية الوسط الوسط:  
 .2008من مبيعات المجمع لسنة  %42.64كثافة سكانية كبيرة، و تساهم هذه الوحدة بحوالي 

تشهد كثافة معتبرة ، و تساهم  أين:  Unité Commerciale Batna UCB الوحدة التجارية بباتنة الشرق:  
 .2008مبيعات المجمع لسنة من  %21.31الوحدة بحوالي 

: و تشهد هذه المنطقة كذلك كثافة Unité Commerciale Oran UCOالوحدة التجارية بوهران  الغرب:  
 .2008من مبيعات المجمع لسنة  %14.47معتبرة ، و تساهم بنسبة 

 ا: ن نسبة مساهمة الوحدات التجارية الجهوية بالغرب و الشرق هي منخفضة لأمرين همو يلاحظ بأ
  1999سنة  إنشاؤهاحداثة هذه الوحدات التي تم. 
  الجنوب. إلىكبر المنطقة المغطاة من طرف وحدة الوسط التي تمتد 

 
 

                                                             
1Une étude sur les produits concurrents de Saidal ,département études de marche , direction marketing et 
l’information médical, groupe Saidal , décembre 2003. 
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 مساهمة وحدات يوضح منافذ التوزيع لمجمع صيدال.:  13-4رقم  الشكل
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 .: مساهمة وحدات يوضح منافذ التوزيع لمجمع صيدال 13-4رقم  الشكلشرح 
 التوزيع لمجمع صيدال هي: لإستراتيجيةالمسطرة  الأهداف إن
 تخفيض التكاليف 
 القوة التفاوضية. إضعاف 

 إلى الإشارةشتداد المنافسة ،و تجدر إستعمال التوزيع المباشر، لطبيعة المنتج الدوائي و إتفادي التكاليف الغير مبررة حين 
     عتماد على تجار الجملة ليلة و مختارة من بين البدائل المتوافرة له، و هذا بالإختيار منافذ توزيعية قإمجمع صيدال يعمل على  نأ

من خلال التوزيع المباشر  أو،  Endimedمؤسسات التوزيع بالتجزئة  أو Digromedو مؤسسات التوزيع بالجملة 
 .PCHالتوزيع للصيدلة المركزية للمستشفيات  أولوزارة الدفاع الوطنية، 

ENDIMED 

يدالـــــــمجمع ص  

UCB ةالوحدة التجارية باتن   

 

 

UCO انالوحدة التجارية لوهر    

 

 

UCC طالوحدة التجارية للوس   

 

 

 فيات  للمستش الصيدليات المركزية 

للمستشفياتلل  

 الضمان الاجتماعي

الوطني وزارة الدفاع التصدير  

 تجارة الجملة
DIGROMED اتمستشفيات و قطاع  المستشفيات 

 الصيدليات الخاصة الوكالات الخاصة

ماتالصيدليات المتعددة الخد المؤسسات قاعات المراكز  

 المستهلك

Source : document interne, unité commerciale du centre ; Groupe Saidal. 
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العيادات الخاصة،  %01تجار الجملة،  %80العملاء المباشرين للمجمع هم على التوالي:  نإو عموما ف
05% PCH  ،مؤسسة التوزيع بالجملة  %8الصيدلة المركزية للمستشفياتDigromed  ،1%  الضمان
 وزارة الدفاع الوطني. CNAS ،01%جتماعي الإ

 و توزيع عملاء صيدال. 2008المجمع لسنة مساهمة الوحدات التجارية في مبيعات :  25-4رقم  الجدول
 الوحدات 

 العملاء
UCC 
الوحدة 
التجارية 
 بالوسط

UCB 
الوحدة 

 التجارية باتنة

UCO 
الوحدة 
التجارية 

 وهران

مجموع 
وحدات 

 التوزيع

Antibiotical Biotic النسبة % المجموع 

 %18.84 1131378 557359 1063603 467716 185348 109616 172659 الدولة
تجار 

 الجملة 
2261307 1117005 863613 4294925 402199 / 4697124 78.23% 

المؤسسات 
 العمومية

94721 / / 94721 5065 / 99786 1.66% 

 %1.25 75373 / 44053 3132 / / 31320 التصدير
 %100 6003661 557359 557620 4888682 1049051 1279624 2560007 المجموع
 //// %100 %9.28 %9.28 %81.42 %14.47 %21.31 %42.64 النسب

Source : rapport de gestion 2008, groupe saidal, p14. 

 الصعوبات التي تواجه سياسة التوزيع )البيع( في مجمع صيدال:
 :أهمهاالتسويقي من  أدائهايواجه مجمع صيدال على مستوى التوزيع عدة مشاكل تؤثر سلبا على 

  المطلوبة  الأدويةفي المجمع و بالتالي التأخر في توفير  الإنتاجمن الميناء، و هذا ما يؤثر على  يةالأولتعطل خروج المواد
 المنافسة المتوفرة في السوق. الأدويةعلى  الإقبالللمستهلكين في الوقت المناسب مما يدفع العملاء على 

  :المنتجات  أن، غير الأفضلو  الأحسن بأنهاا منهم المستهلكين يفضلون المنتجات المستوردة ضن أغلبيةالمنتجات المنافسة
 .أشهرهاو  الأجنبيةالمحلية لا تقل جودة عن تلك المنتجات خاصة بعد عقد الشراكة مع مختلف المؤسسات 

  ن المؤسسة تضطر إلم تباع ف إنفي فترة معينة، و  إلانتهاء صلاحيتها ، و هي منتجات لا تباع إمنتجات قربت مدة
نتهاء صلاحيتها، و هذا ما إا للمستشفيات منها قبل يتم التبرع به الأحيانخاصة في غالب  أماكنقها في لإتلافها و حر 
 على المؤسسة. إضافييشكل عبء 
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 الترويج : إستراتيجيةثالثا: 
ع صيدال ستراتيجيات المزيج وضوحا، و يتألف هذا المزيج الترويجي لدى مجمإ أكثرالمجمع الترويجية من  إستراتيجيةتعتبر 

و التأثير على الشخص المستهدف  الإعلامالمساهمة في تحقيق الهدف العام للترويج و هو  إلىو يسعى كل منها  أشكالمن عدة 
 البيع. أو)الطبيب، الصيدلي، المريض، تجار الجملة( ، لتحقيق عملية التبادل 

 : الإعلان -1
بالإعلان الذي يسعى  إعلاناتهاصيدال تكتفي في  نإتصالية الخارجية ، حيث و النشاطات الإ الأشكالحد أو هو 

السمعي البصري للأدوية ممنوع قانونيا في الجزائرـ ما  الإعلانن لبناء صورة عن المؤسسة و تمييز هذه العلامة عن باقي العلامات، لأ
و   ن معجون ناتري بالفليور.الذي كانت صيدال في وقت سابق تقوم بالإعلان ع الأسنانالخاصة بمعجون  الإعلانيةعدا الحملات 

 الدواء الجنيس. لحو  2002سبتمبر  09في  الأولى الإعلانيةنطلاق الحملة إكان 
 التالية: الأنشطةفي  الإعلانملامح  أهم زو تبر 

شهارية و توزيعها على تجار الجملة ، و الصيادلة بطريقة غير مباشرة ، حيث تم توزيع باعة عدد كبير من المنشورات الإط
 Dépliantمطوية  إعلاميةنشرات  20000و  Fiche Posologiqueورقة تعريفية بالأدوية  110.000من  رأكث

 .2003لسنة 
   ، SAIDAL SANTE، صيدال الصحة SAIDAL échoمجلات منها دورية صدى صيدال  إصدار
 و الشركاء و الزوار خارجيا.تصال للمجمع و توزع على العمال داخليا و الزبائن نجازها خلية الإإو التي تتعاون في 

تصال حدث وسائل الإأ إلى أتلج أنو نتيجة للتطور الهائل الذي حصل في ثورة المعلومات فقد كان ملزما على المؤسسة 
  .saidalgroup.dzwww  بهاحققت صيدال موقع الويب الخاص  2001في محاولة للتأثير على قرارات الشراء  ، ففي ديسمبر 

 الخاصة بسيرورة المجمع و وحداته. الأخبارمكونة بذلك بنك معلومات لجمع 
 البيع الشخصي: -2

 أو هو النشاط الذي تتضمن قيام المندوب الطبي )رجل البيع( التابع لمجمع صيدال بمقابلة المعني بالشراء )سواء كان طبيبا
 أوالتعريف بمنتج محدد  أوقرار الشراء( لغرض التعريف بالمؤسسة و منتجاتها  أصحابغيره من  أومسير مستشفى  أوصيدلانيا 

 الشراء. إقناعخدمة معينة بهدف 
 و تتمثل مهام مندوب البيع في:

 الواصفين للدواء( و الصيادلة و الزبائن )بائعي الجملة( بالأدوية الجديدة المنتجة من طرف المؤسسة . الأطباء إعلام( 
  صورة حسنة. إعطاءتقديم المجمع و 
  السلبية المتخذة عن المجمع و منتجاته. آراءحذف و تغيير 
  للأطباء و الصيادلة، مدراء المستشفيات و تجار الجملة الأدويةتقديم عينات من. 

http://www.saidalgroupe.com/
http://www.saidalgroupe.com/
http://www.saidalgroupe.com/
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 . توزيع وثائق و مطويات خاصة بالأدوية و منها المجلات 
 209985و التي بلغت  2008و الجدول التالي يبين التطور الكمي لعدد الزيارات التي قام بها المندوبون الطبيون لسنة 

 .2003مقارنة مع  %16.11زيارة بنسبة تطور 
 .2012 نشاطات المندوبين الطبيين للمجمع لسنة : 26-4رقم الجدول 
 المجموع تجار الجملة الصيادلة  أسنانجراحو  مختصون  أطباء عاميون أطباء المنطقة 
 155329 456 41193 21385 30868 61427 الوسط
 32947 118 9831 2764 5885 14349 الغرب
 35622 346 8208 4447 6971 15650 الشرق
 223898  920 59232  28596  43724  91426  المجموع

 وثائق مديرية التسويق و الإعلام الطبي لمجمع صيدال .:صدر الم

 او م 2012في سنة  و تصفيتهم توظيفهم و تثبيتهم إعادةتم مندوب طبي، 120من  أكثرالمجمع يضم  أن إلىو نشير 
 .أكثرمما نتج عنه زيارات  الأكثرن عدد المندوبين الطبيين في الوسط هو يلاحظ بأ

 تنشيط المبيعات: -3
 يقوم بها المجمع لتدعيم الجهود الترويجية السابقة و منها: شطةأنو هي 

  الأطباءدراسية و علمية من طرف جمعيات  أيامالمشاركة في التظاهرات و الملتقيات الطبية، كتنظيم. 
  للأطباء و الصيادلة. الأدويةتقديم عينات مجانية من 
  2003مساعدة منكوبي زلزال  أبرزهاتقديم الهبات لعل  إلىكل سنة لزبائنه، و عماله بالإضافة   آخرمنح هدايا في. 
 .تقديم الخصومات في الكمية للوسطاء 
  الرياضية  الأنديةتمويلSponsoring  كفريق   الأندية: و هذا بتمويل سنوي لبعضCRB و تمويل فريق ،JSK 

 علامة المجمع في اللبا. الرياضي. إشهارفي المناسبة القارية، مقابل 
 ارية: المعارض التج -4

المعروضة، ميزانية  ديةو الأالسنة يقوم مجمع صيدال بإعداد قائمة المعارض التي يشارك فيها )مدة المعرض، كمية  أولفي 
 برز المعارض التي شارك في المجمع ، الصالون الطبي الدولي بقصر المعارض بالجزائر العاصمة.أهذا المعرض...( ، و من 
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 الدعاية:  -5
و         ختبار و معلومات عن صيدال إخصية لإثارة الطلب على الدواء ، و هذا عن طريق نشر و هي وسيلة غير ش

 أن، تلفزيون( و هذا بدون إذاعةالمختلفة )صحف، مجلات،  الإعلاممنتجاتها، و عن توسعها، و سياستها في مختلف وسائل 
 م في منتدى التلفزيون و المشاركة في ندوة جريدة المجاهد.نفقات، و من بينها مشاركة السيد الرئيس مدير العا أيةتتحمل صيدال 

 العلاقات العامة: -6
لخ بهدف بناء صورة إ من زبائنها و عمالها... أكثرو هي سياسة دائمة و مستمرة تحاول من خلالها صيدال التقرب 

 ذهنية طبية عن المجمع.
 : التي قامت بها صيدال بهذا الخصوص نذكر ما يلي الأعمالو من بين 

  الجزائري، الجمعيات الخيرية ...الخ. الأحمر، الهلال  الإسلاميةتقديم الهبات للكشافة 
 . المشاركة في مختلف التظاهرات العلمية 
 ستقبال للشركاء الوطنيين و الدوليين )الزبائن و الزوار(.تحسين ظروف الإ 
  ة و من عدة دول.ن المجمع يستضيف وفود ديبلوماسية كثير إالعلاقات العامة ف إطارو في 

 العوامل المحددة للمزيج الترويجي في مجمع صيدال: 
 نجازها فيما يلي:إهناك عدة عوامل تحدد المزيج الترويجي عند صيدال، و التي يمكن 

 طبيعة المنتج:  -1
و يتطلب ، فهو يحتاج معلومات دقيقة الإعلانمن  أكثرالبيع الشخصي )المندوبين الطبيين(  إلىفالمنتج الدوائي يحتاج 

 ستعمال...الخ.من المندوب الطبي عرض المنافع المختلفة للدواء، الإ
 طبيعة السوق:  -2

، الصيادلة، مدراء المستشفيات، تجار الجملة ، و يتم التأثير عليهم من خلال مزيج ترويجي الأطباءيستهدف المجمع 
       ، و تدعم ذلك بتنشيط المبيعات بالمشاركة في التظاهرات المؤثرون على القرار الشرائي  أومعين، فتكثف الزيارات لمعلني الشراء 

 لخ.إ و الملتقيات الطبية...
 :  الإدارةفلسفة و سياسة  -3

القنوات التوزيع تشجيع الطرف  أطرافالدفع الترويجي ، و في ظلها يحاول كل طرف من  إستراتيجيةالمجمع يتبنى  إن
لخ، مستخدمة المندوبين إ، الصيادلة،...الأطباءكل من تجار الجملة ، مدراء المستشفيات،   إقناعالذي يليه في الحلقة، فالمجمع يحاول 

 .الأدويةستمالته للشراء و التأثير على لوصف إيؤثر تاجر الجملة على المستهلك و  أيضا الأسلوبالطبيين ، و بنفس 
 

 تأثير قوانين الدولة:  -4
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نه لا يسمح في الجزائر بالإعلان السمعي أتنظيمات الحكومية ، حيث العناصر الترويجية تعرضا لل أكثر الإعلانيعتبر 
 البصري للأدوية.
 صيدال: الصناعي  معالمجالشراكة في  إستراتيجيةالمطلب الثالث: 

لتزامات و الموافقة على جملة دفتر شروط ، مما يجعل إالمنظمة العالمة للتجارة يتطلب عدة  إلىنضمام السعي وراء الإ إن
 إحدىلمنظم حديثا يقع تحت طائل من القيود و الضغوطات التي تحد من القدرة التنافسية لمنتجات هذه الدولة، و الجزائر البلد ا

 إلىنضمام و وافقت على بعض ما جاء في دفتر الشروط الخاص بالإ الأوروبيتحاد تفاقيات شراكة مع الإإمضت أهذه الدول التي 
قدرته  أصبحن المنتوج الدوائي الوطني تحديات و تأثيرات سلبية على تنافسية مجمع صيدال لأالمنظمة العالمية للتجارة مما شكل 

اللازمة لرفع  الإجراءاتتخاذ إمحدودة في مواجهة المنتوج العالمي الذي يفوقه جودة و فعالية، لذلك وجب على مجمع صيدال من 
و             يجيات مختلفة تناسب مع الظرف و التغييرات البيئيةستراتإنتهاج إبتكار...الخ( ، ثم الإ-الكفاءة-قدراته )الجودة

التي تتماشى مع كل الظروف المذكورة سلفا،  للإستراتيجية الأنسبختيار ن الإالمستجدات الطارئة على سوق الدواء الجزائري، لأ
 تدعيمها.يعزز الموقع التنافسي لمجمع صيدال و يجعله قادرا على المحافظة على حصته السوقية و 

نتهجتها مجمع صيدال من خلال مسيرة نشاطه في سوق إستراتيجيات إو في هذا المطلب سوف نتطرق لدراسة عدة 
 ستراتيجيات:هذه الإ أهميومنا هذا( ، و من  إلىالدواء)منذ نشأته 

 صيدال: الصناعي معالمجستراتيجيات الشراكة في إ -1
حضره أالثمانينات و الذي  أواخرمخطط التنمية المسطرة في  إلىصيدال الشراكة المتبعة من طرف مجمع  إستراتيجيةتعود 

 أسا.و قد قدم صيدال على  ،منظمة الأمم المتحدة للتنمية الصناعية ،1984سنة  1ONUDIمن خبراء منظمة الـــمجموعة 
هيكلة المؤسسات العمومية ،  دةإعاثر أو على  1989-1988تمثل الصناعة الصيدلانية الجزائرية، و ذلك لتطبيقه بين سنتي  أنها

و       عتماد على نفسها بعيدا عن دعم الدولةالإ الأخيرةستقلالية، و بدأت هذه مرحلة الإ الإنتاجيةدخلت الشركات الوطنية 
 بإنشاء، و قد توجهت هذه الجهود الإمكانياتصيدال تبحث عن الشراكة و تدعوا لها بشتى الوسائل و  أصبحتمنذ ذلك الحين 

اتفاقيات مع المخابر الصيدلانية  بإبرامالمخطط التطويري الذي وضعه المجمع، و قد بدا هذا البرنامج  إطارنامج شراكة صناعية في بر 
 2التالية: الأهدافجل تحقيق بعض أذات العلامة العالمية، من 

 .توسيع مجال النشاط و رفع الحصة السوقية 
  الجديدة.المجمع للتكنولوجيا  الإنتاجمواكبة وسائل 
  ستثمار بالشراكة.المحلي عن طريق الإ الإنتاج إمكانياتالمساهمة الفعالة في رفع 

                                                             
1    ONUDI : L'Organisation des Nations unies pour le développement industriel. 

ال، جامعة الجزائر، سنة ثر إستراتيجية الشراكة على الوضعية المالية للمؤسسة الاقتصادية "حالة مجمع صيدال" ، مذكرة ماجيستير علوم التسيير  فرع إدارة الأعمأبلعور سليمان،  2 
 .105، ص  2004
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  نسب الشركاء.أو  أفضلختيار ستثمار بإالإ مرد وديةضمان 
  لمجمع صيدال و توسيع قائمة المنتوجات . الإنتاجيةتطوير المعرفة العلمية بالفروع 
 و العالمية. ةالإقليمي الأسواقدماج المجمع تدريجيا في إ 

، و توسيع الأساسيةحتياجات المواطنين من المنتجات الصيدلانية إتغطية  إلىالمجمع يسعى من خلال الشراكة  أنكما 
 توسيع مصادر التموين و تخفيض واردات الدواء. إلى إضافة، الإنتاجيةالشبكة 

يع المهام بطريقة دقيقة و منصفة على جميع بتنظيم نشاط الشراكة الصناعية للمجمع من خلال توز  إلاو لا يتأتى هذا 
 على النحو الموالي: أيختصاصه إالمديريات كل حسب 

  الشراكة و التطوير الصناعي. إطارالمجمع في  إستراتيجية إرساءتحديد و 
  ستقطابهم.إالبحث عن الشركاء و 
 .تحديد مشاريع الشراكة 
  نصوص عليها.تفاق المطابقة للقوانين الممحاضر الإ إعدادالتفاوض و 
  و القانونية المرتبطة بتشريعات الشركات المختلطة. الإداريةالتكفل بالعمليات 
  نجاز المشروع الصناعي.إالمساهمة في متابعة مراحل قيادة و 
  نجاز المشاريع الصناعية.إالتنسيق و المتابعة التقدم في 
  ستثمار )عقد الملكية ، رخصة ف الوثائق المتعلقة بالإالمحلية و الوطنية لحصول على مختل الإدارةمساعدة الشركاء لدى

 البناء...الخ(.
  ، اللازمة لإقامة المشروعات  الإجراءاتلتلك المهام، بالإشراف على كل المراحل و  إضافةتقوم مديرية الشراكة و التنمية

 .المشتركة
 أوفي المشاريع المشتركة،  الأولكل الش، ، يتمثل للشراكة أشكالثلاث عتمد في مسيرته على إمجمع صيدال  أنكما 

يتقاسم المخاطر مع صيدال، كما  أنعلى  الإنتاجلجزء  الأجنبيما يسمى بالشركات المختلطة، و تتميز هذه الصيغة بتمويل الطرف 
 في التسيير و مراقبة المشروع. الأجنبييشارك الشريك 

بعقود التكييف ، حيث تقوم صيدال من خلالها  أيضاتسمى متيازية و عقود التصنيع الإ إبرامفي  الشكل الثانيو تتمثل 
لحساب الشركاء، حيث تستفيد صيدال  أومجمع صيدال، سواء لحسابها  إنتاجفي وحدات  الأجنبيةخاصة بأطراف  أدويةبتصنيع 

قل التكنولوجيا بتكلفة ، و قد يسمح هذا الشكل بنالأجنبيتاوة للطرف أ، و بالمقابل تدفع الإنتاجو طرق  الأوليةمن جلب المواد 
 تلك المنتجات المعنية بعقود التصنيع تتميز بقدر عال من التكنولوجيا. أنعلمنا  إذامنخفضة، خاصة 

، و تتميز بتحويل المعارف و  أجنبية، و قد تمت بين صيدال و مخابر  الإنتاجقتناء رخص ، فيكون بإالأخيرالشكل  أما
 ع.خترا ستعمال براءات الإمنح الترخيص بإ
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كبر المخابر العالمية، و تتمثل في ما أفي شكل مشاريع مشتركة مع 1997سنةبتداء من إعقد عقود الشراكة المجمع  بدأ
 1يلي:

 :Pfizer- SAIDAL Manufacturing PMSصيدال  –مشروع فايزر  -1
مختلطة: صيدال فايزر  شركة بإنشاءيقتضي  1998سبتمبر  8فابزر في  الأمريكيعقد شراكة مع المخبر  بإبرامقام المجمع 

مليون وحدة بيع،  30لهذه الشركة بـــ الإنتاجيةجتماعي يقع بالدار البيضاء ولاية الجزائر، تقدر الطاقة ، مقرها الإPMSسميت بـــ
جوان  23في  الإنتاجالمشروع عمليات  أ. بد %30مليون دج تساهم فيه صيدال بنسبة  912جتماعي مالها الإ رأ.و يبلغ 
و المضادات      لتهابالفلاحية التالية: مضادات الإ الأدويةو الجافة و السائلة  الأشكالتتمثل قائمة منتجاته في كل ، و 2002
 الحيوية.
 :Rhône Poulains (France) –SAIDAL RPSصيدال -مشروع رون بولانك -2

ركة الفرنسية "رون بولانك" و بين صيدال و الش 1998سبتمبر  14لهذا المشروع في  الأساسي التوقيع على القانون تم
مليون  28ستثمار بـــمليون وحدة بيع سنويا، و تقدر تكلفة هذا الإ 20بطاقة تقدر بـــ إنتاجوحدة  إنشاءتفاقية على تنص الإ

ثي نطلاقة الفعلية للإنتاج في بداية الثلا، لكن كانت الإ2000من سنة  الأولفي الثلاثي  الإنتاجتنطلق عملية  أندولار، على 
في حين تبلغ حصة الشركة الفرنسية  %30مال هذا المشروع بــــ  رأ.، و تقدر نسبة مشاركة صيدال في 2001الثالث من سنة 

70%. 
 Groupement Pharmaceutique صيدال– الأوروبيالشركة المختلطة التجمع الصيدلاني  -3

Européen - SAIDAL: 
لإنشاء شركة مختلطة  1998سبتمبر  17بتاريخ  الأوروبيالصيدلاني  تفاق بين صيدال و المجمعبروتوكول الإ إبرامتم 

، يع.بوحدةمليون  27للشركة بـــ الإنتاجيةبالمنطقة الصناعية واد السمار، و تقدر الطاقة  SOMEDIALسميت بصوميديال 
لثنائي الثالث من سنة خلال ا الإنتاجمراحل  أولمليون دج . باشرت شركة صومديال  980ستثمار كما بلغت تكلفة هذا الإ

منية و االجافة و السائلة و العجينة التي تخص الفروع العلاجية التالية: المضادات الاست الأشكال إنتاج، و تختص في 2001
 مضادات الحمل.

 
 

 :Novo Nordisk-Pierre Fabre – SAIDALصيدال -يبيار فابر -مشروع نوفونورديسك -4

                                                             
لمالية للمؤسسة الاقتصادية "حالة مجمع صيدال" ، مذكرة ماجيستير علوم التسيير  فرع إدارة الأعمال، جامعة الجزائر، سنة بلعور سليمان، أثر إستراتيجية الشراكة على الوضعية ا 1

 .156 ص، 2004
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و     1999 انفيج 13الفرنسية و صيدال في  يك الدنماركية و مخابر بيارفابر تفاق بين مخابر نوفونورديسإبرم عقد أ
ان بواد عيسى ولاية تيزي وزو، و قد قدرت تكلفة هذا  طو مقومات السر  الأنسوليننجاز وحدة لإنتاج إتفاقية على تنص الإ

 %45بـــ الأخرىهي  يمخابر بيار فابر و  %45و مخابر نوفونورديسك  %10مليون دج تساهم فيه صيدال بــ  2670المشروع بـــ
. لكن تم تأجيل هذا 2001من سنة  الأولفي الثلاثي  الإنتاجمنصب شغل ، و حدد تاريخ بداية  220. يوفر هذا المشروع 

 .2004الثلاثي الثاني من سنة  إلىيخ التار 
 :Dar El Dawa- SAIDALصيدال "صيدار"-واءالدمشروع درا  -5

شركة مختلطة تسمى "صيدار" بوحدة جسر قسنطينة  إنشاءعلى  الأردنيةال و دار الدواء تفاق بين صيدينص هذا الإ
ستثمار بـــ ملايين وحدة منتجة، كما تقدر تكلفة الإ 6 إلىلهذه الشركة  الإنتاجيةلتصنيع قطرات غسل العين ، و تصل القدرة 

 . %30مليون دج تساهم فيه صيدال بـــ 120
ة ينطلقت عملإ، و قد 2002في الثلاثي الثاني من سنة  الإنتاجينطلق  أن، على 1999ل تفاق في افريبرم هذا الإأ

 .2002ماي  29فعليا كما كان مسطرا في  الإنتاج
  SAIDAL-ACDIMA-SPIMACO-JPM-DIGROMED كو"و المشتركة"تاف الشركة -6

 ليهاع أطلقو  2000جويلية  8في  يغرومادم ، دأ..بييكو، جا ، سبيماكاديمأتأسست هذه الشركة من طرف صيدال، 
سم إو تختصر في  Tassili Pharmaceutique Comanyسم الشركة الصيدلانية العربية الطاسيلي إ

« Taphco »  التي تملكها صيدال بالرويبة كموقع للمشروع. الأرضختيرت قطعة إو لقد 
مال هذه الشركة  رأ.ن، و قدر كو في صناعة المنتجات الخاصة بأمراض العين و منتجات للحقو تتخصص شراكة تاف

للجهة المقيمة  %45دج للسهم الواحدة موزعة كما يلي: 6560سهم بقيمة  100.000 إلىمليون دج مقسمة  656بـــ
كديما، و هي شركة تأسست من طرف لأ %25للجهة الغير مقيمة ) %55 الجزائر(. يغرومادد %10لصيدال و  35%)

 "(.الأردنلجي بي ام " %10و "المملكة العربية السعودية" و لسبيماك %20جامعة الدول العربية و 
 .2004بهذا المشروع في السداسي  الرابع من سنة  الإنتاجنطلاق إحدد موعد 

 :MEDACTA-SAIDALصيدال -المشروع المشترك ميداكتا -7
       للجراحة ألحامنتاج شركة مختلطة لإ إنشاءبين صيدال و ميداكتا على  2000نوفمبر  20تفاق في إبروتوكول  إمضاءتم 

مليون دج بقدرة  192ستثمار ، و تبلغ قيمة هذا الإSAMEDسم "صامد"إعلى هذه الشركة  أطلقو تسويقها في الجزائر، و 
مجمع  أما %40مليون وحدة بيع سنويا، و يقع مقر هذا المشروع بشرشال ، و تساهم فيه صيدال بنسبة  03 إلىتصل  إنتاج

 إليلسويسرية المتخصصة في البحث و صناعة لوازم الجراحة ، و الكمامات التجريبية( فتصل نسبة مساهمته ميداكتا )الشركة ا
 و لم يحدد تاريخ انطلاق هذا المشروع. 60%
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تفاقيات للشراكة في شكل عقود إصيدال عدة  أمضتشركات مختلطة ،  إنشاء إطارزيادة على تلك العقود المبرمة في 
 ختصاصات.إا ترخيصا للإنتاج في عدة متياز تمنح من خلالهإ

ختيار إو    يكون تحت دراسة معمقة  أنلا مفر منه لأي مؤسسة فقط يجب  هجـــنالشراكة  إستراتيجية أنو هذا يعني 
 الوقت و الشريك المناسبين.

 :الأمريكيةمشروع شراكة صيدال ايلي لي 
، و ذلك لإنتاج سلسلة من  1996فيفري  06 ميو المكتشف للأنسولين  الأمريكيعقد شراكة المخبر  إبرامتم 

 المنتجات.
 مشروع شركة فايزر و افنتيس: 

و فرنسية، دشن هذان  أمريكيةصيدال هما حصيلة شراكة جزائرية  -صيدال/ افنتيس فوما-مانوفا كتورينغ-فايزر
"فايزر  إنشاءصيدال و مخبر فايزر على  تفق مجمعإ، 2003جوان  23المشروعان في المنطقة الصناعية لواد السمار بالجزائر يوم 

 أصناف 08ن المشروع يشير في تصنيع إمليون وحدة بيع ، بعد تأهيل المعدات ف 20تقدر بـــ إنتاجيةمانوفاكتورنغ صيدال" بطاقة 
، لتهاب ، مضادات الفطريات، مضادات الجراثيم، مضادات ضغط الدم ، المضادات الحيوية علاجية تتمثل في مضادات الإ

ورو، أمليون  10 الأسعارحيث بلغت قيمة  1998برم في سبتمبر أن عقد شراكة مع افنتيس إ، و بالمقابل ف الأعصابمسكنات 
 أصنافللأربعة  2001المشروع في التصنيع في جويلية  أثم بد 2001بعد تأهيل المعدات في الفترة ما بين جانفي و جوان 

 نات الحرارة ، المضادات الحيوية، و مضادات ضغط الدم.لتهاب ، مسكعلاجية تتمثل في مضادات الإ
 الروسية:ABOLMED RUSSIEمشروع الشراكة صيدال 

، الثاني، الثالث(  الأولصنف دوائي من المضادات الحيوية )الجيل  11لإنتاج  27/04/2004العقد بتاريخ  إمضاءتم 
 سية لعمال صيدال.كما ينص العقد تقديم مساعدات تقنية و تكون تضمنه المؤسسة الرو 

 التونسية: BIOTECHNICAمشروع الشراكة صيدال 
           الخاصة بأمراض القلب، السكر، المعدة، الأدويةتوسيع تشكيلة بعض  إلى، يهدف  22/09/2004العقد   إمضاءتم 

 و الحصول على معلومات تقنية و كذا تسويق بعض منتوجات صيدال في تونس.
 السويسرية: MEPHAمشروع شراكة صيدال 

 لتهابات .ختراع للإنتاج دواءين لعلاج الإإة ءتحصلت بموجبها صيدال على برا 2004العقد في فيفري  إمضاءتم 
 الصينية و صيدال:   MEHICOمشروع مهيكو
 في مركب المدية. الأدويةمن  أنواعثلاث  إنتاجو يختص في  1998تفاق على العقد في تم الإ
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 بية( و صيدال:مشروع ميدي كوبا )الكو 
و    ، ثلاثة في فرع انتيبوتيكال و الرابع في وحدة الحراش ، أدوية أربعة إنتاج، و يختص في  1998العقد عام  أمضى

 .Ryrazinamide, Vitamine B12, Paracetamol, ketotifeneهي: الأدويةهذه 
Pfizer-Saidal :1  ل صناعة الأدوية الجنيسة الموجهة لأمراض جأبقرار من وزير الصحة تم عقد شراكة من  2010أكتوبر

 السرطان و الأمراض المزمنة.
:Saidal –Sanofi-Aventis 

 ذلك بفتح فرع مشترك تحت إسم وتم عقد شراكة  و المساعدة من أجل إنتاج الأدوية الجنيسة،2010جويلية  25في 
.Winthrop Pharma Saidal(WPS) 

: Saidal-Italia 
 cabinet d’études italien (CTPو تجديد وتوسيع مجمع صيدال بين تفاقية دراسة إتم عقد 

System) 
: Saidal-Cuba 

 تم عقد ثلاث عقود شراكة في مجال صناعة الأدوية الجنيسة. 2009في 
 Heber Biotec,Cimabالعقد الأول بين مجمع صيدال و القطب العلمي الكوبي الذي ممثل من طرف، -

Vacunas Finalay ;Cenpalar et l’entrepris Dalmer  قل التكنولوجيا المعتمد لصنيعلن،و ذلك 
Vaccins et produits biopharmaceutiques. 

بتسويق منتوجات صيدال في   ،التصنيع و المتاجرة بالأدوية الجنيسة،و التبادلات التجاريةQuimefaالعقد الثاني بين صيدال ، 
 Les Vaccinsكوبا،وفتح مخبر لمراقبة 

:Saidal-Pologne 
هتمت بولونيا  علي إو تبادل الخبرات بين البلدين ،حيث  تقوية الشراكة في مجال جراحة الأطفال و القلب 2010في 

 الشراكة في المعدات الطبية بكثرة.
 
 
 
 

                                                             
1 Rapport sectoriel Nº01, l’industrie pharmaceutique, état des lieux, enjeux et tendance lourdes    dans le monde et 
en Algérie, ministère de l’industrie, de la petite et moyenne entreprise et de la promotion de l’investissement, 
direction générale de l’intelligence économique, des études et de la  prospective, janvier 2011, p27. 
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 .2004-1998يمثل مشاريع الشراكة التي قامت بها صيدال خلال الفترة  :  27-4رقم  الجدول
المحضر و  ضاءإمتاريخ  الموضوع الهوية

 الإنشاء
 الإنتاجنطلاق إ المقر

Saidal-Pfizer  مشرعJ.V 08/09/1998 23/06/2002 دار البيضاء 
Saidal –ventis 

(France all) 
 23/06/2002 واد السمار J.V 14/09/1998مشرع 

Saidal GPE (Europe)  في الثلاثي الثالث  الأولىالمرحلة  واد السمار 17/09/1998  مشرع
2001 

Saidal –Dar El Dawa (Jordanie)  مشرعJ.V+  29/05/2002 جسر قسنطينة 1999افريل 
Saidal-Acadima مشرع+ J.V 26/05/1999 2004نهاية  رويبة 

Saidal- Hayat Pharma مشرع+ J.V  2004نهاية  باتنة 2002ديسمبر 
Saidal- RamPharma  مشرعJ.V+  2004نهاية  باتنة 2002ديسمبر 

Saidal –Abolmed   J.V 28/03/2004 2004نهاية  المدية 
Saidal-Solupharm Pharmaceutiqe   J.V 09/03/2004 2004نهاية  الطارف 

Saidal – Biotechnica  توزيع منتوجات صيدال
 في تونس و دعم تقني

 2004نهاية  الطارف 22/09/2004

Saidal – mepha (suisse)  ترخيص منMepha  الطارف 2004فيفري  

 .المصدر : اعتمادا على التقارير السنوية للتسيير في مجمع صيدال

 صيدال:الصناعي لمجمع لستراتيجيات التنافسية المطلب الرابع: الإ
و    البيئة الخارجية لصناعة الدواء في الجزائر، و عن طريق قوى المنافسة  أيبالنظر للبيئة التي ينشط فيها مجمع صيدال 

ستراتيجيات التنافسية التي يمكن نه يجب تحديد الإإلفرص و التهديدات التي تتيحها البيئة الخارجية لمجمع صيدال ، فالوقوف على ا
و تفاعل     ستغلال الفرص المتاحة ، و تجاوز التهديدات التي تفرزها البيئة الخارجية إللمجمع تطبيقها في هذه الصناعة، في سبيل 

 قوى المنافسة فيها.
مثل للفرص المتاحة و مواجهة أستغلال إجل أصيدال لتطبيقها ، و ذلك من  أمامستراتيجيات ك نوعين من الإلذلك هنا

 كما يلي:   الإستراتيجيتينصحيحة للتهديدات الموجودة في بيئتها ، و هاتين 
 التركيز: إستراتيجية -1

التميز فيها من خلال الجودة العالية، ، و  الأسواقالتركيز على جزء معين من  إستراتيجيةيمكن لمجمع صيدال تنفيذ 
 الأمراضرتفاع ضغط الدم، مرض السكري، إالمزمنة مثل : مرض  الأمراضالموجهة لمعالجة  الأدويةفالقطاع السوقي المتمثل في 

سبة كبيرة نخفاض السعر بل يراعي بنالقلب و الشرايين ، مرض الربو، مرض السرطان، لا يراعي فيها المستهلك لإ أمراضالتنفسية، 
و            فاعلية و قدرته على المعالجة ، و عليه يمكن لمجمع صيدال التركيز على هذا النوع من القطاعات السوقية ،  إلى
 ستغلال الفرص المتاحة في هذا الجزء من الصناعة.إجل أستثمار من الإ
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 أيجديدة و ذلك خارج الجزائر،  أسواقعلى  التركيز، من خلال بحثها إستراتيجيةلى قدرة صيدال على تنفيذ إبالإضافة 
ستغلال خبرتها و كفاءتها في مجال إيمكن لمجمع صيدال  الأسا.في الدول النامية التي تتميز صناعتها الدوائية بالحداثة ، و على هذا 

 لدول.هذه ا أسواقجل السيطرة و تحقيق حصص سوقية كبيرة في أكتسبتها في الجزائر ، من إصناعة الدواء التي 
 السيطرة بالتكاليف: إستراتيجية -2

 الأدويةالمعالجة للأمراض غير المزمنة و هي :  الأدويةالقيادة بالتكلفة في مجال  إستراتيجيةيمكن لمجمع صيدال تنفيذ 
جاع، المسكنة للأو  الأدوية، الغدد و الهرمونات، الأمعاءالمعدة و  أمراض أدوية، Infectiologieالمعالجة للأمراض المعدية 

الخاصة بالأمراض الجلدية ، حيث  الأدويةالمعالجة لأمراض العيون ،  الأدويةالمضادة للالتهاب ،  الأدويةالنفسية،  الأمراض أدوية
رغم تمييزها بالتزايد المستمر في الطلب عليها، و لم تستطع  الأدويةسوقية جيدة في هذا المجال من  ة فشلت صيدال في تحقيق حص

و تميزها بجودة عالية مقارنة بالأدوية التي  أسعارهانخفاض إالغير مزمنة ، بسبب  الأمراضات المستوردة الخاصة بمعالجة منافسة المنتج
كبر أستثمار في تحقيق تخفيض و الإ الأدويةتستفيد صيدال من ميزة التكلفة المنخفضة في هذا النوع من  أنتقدمها، و عليه يمكن 

ن كبر منها و ذلك نظرا لأأن منافسيها لا يمكن لهم تخفيض التكاليف ، لأ الأدويةا النوع من جل السيطرة على هذأفيها، من 
ن المنتج الجنيس ليس له رغبة كبيرة لدى المستهلك عادة يتميز بالتكاليف المرتفعة، مع ضرورة مراعاة الجودة، ذلك لأ الأصليالمنتج 

ة المستهلك و واصف الدواء في الدواء الجنيس من خلال توضيح مميزاته ، بسبب نقص جودته ، و عليه لا بد من محاولة كسب ثق
، من خلال التكثيف في الجهود الترويجية الهادفة لتوضيح دور ة فعالية الدواء الجنيس، الأصليو فعاليته التي تتماثل و فعالية الدواء 
قتصاديات الحجم الكبير، و منحنى إستفادة من الإستغلال ميزة التكلفة المنخفضة من خلال إحيث لدى صيدال قدرات كبيرة في 

 الخبرة الذي يعتبر عامل مهم لدى صيدال بسبب خبرتها الكبيرة في مجال صناعة الدواء.
 السيطرة بالتكاليف إستراتيجية و التركيز إستراتيجية:  28-4رقم  الجدول

 تمييز يدركه المستهلك  قلأتكلفة 
المعالجة  الأدويةعلى  الأقل التكلفة إستراتيجيةتطبيق 

 للأمراض الغير مزمنة
........................................ 
........................................ 

جديدة  أسواقالتركيز في دخول  إستراتيجيةتطبيق  أوالمعالجة للأمراض المزمنة  الأدويةالتركيز على  إستراتيجيةتطبيق 
 في الدول النامية

نه أاللتين يمكن للمجمع الصناعي صيدال تبنيهما، نلاحظ  الإستراتيجيتينالذي يوضح  29-4الجدول رقملال من خ
ستغلال إجل تحقيق النجاح و النمو ، عن طريق أيتبناها من  أنستراتيجيات التي يمكن المجمع الصناعي صيدال نوعين من الإ أمام

 المزايا التنافسية المتوفرة في بيئتها.
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 الفصل الرابع : خاتمة

و    السوق العالمية للأدوية التطرق  لتشخيصالدراسة التطبيقية المسلطة علي مجمع صيدال تم من خلال          
يعتبر مجمع صيدال من بين حيث للأدوية،موقع السوق الجزائرية قطاع الصناعة الصيدلانية في الجزائر و معرفة 

سنة في ميدان  30ة علي الصعيد الوطني،وذلك لما له من خبرة تفوق المصانع الرائدة في ميدان إنتاج الأدوي
و     الصناعة الصيدلانية،علي المستوي الوطني و البحر الأبيض المتوسط،و في ظل التحديات التي يعرفها السوق 

مان بقائه في رتفاع فاتورة الأدوية وجد مجمع صيدال نفسه مجبرا علي إتباع  وتبني مبدأ الإدارة الإستراتيجية لضإ
و بمساعدة        ستيراد للأدوية للتقليل منها عن طريق إنتاج الأدوية الجنيسة السوق الوطنية،و منافسة فاتورة الإ

ومنافسة القطاع الخاص الذي يهتم بهذا المجال و تنتجه ، حتىستيراد بعض الأدوية و تركه لصيدال إمن الدولة بمنع 
ستراتيجيات محكمة منها إستراتيجية التسويق و إستراتيجية إئي بإتباع عدة ذلك لتحسين الأداء الكلي و الجز 

ستراتيجيات ستعمال أحد الأسلحة من الإو التحالف و المنافسة و ذلك بالدفاع عن حقه السوقي بإالشراكة 
 المتاحة و المدروسة بإتقان.
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 الخاتمة العامة:

ستراتيجيات دا علي الإطار النظري للفصل الثاني تم التطرق لبعض الإعتماإمن خلال هذه الدراسة و        
و       إلغاء منتج،  إستراتيجيةو ضع و تثبيت منتج جديد،و  إستراتيجيةالمنتح الجديد، إستراتيجيةالنظرية و هي 

فإن ،التركيز و السيطرة بالتكاليف  إستراتيجيةأما الجانب النظري للفصل الأول اعتمد علي  ،التسعير إستراتيجية
 أنواع 10وضع  إلىيسعى مجمع صيدال  حيث،دستور عملهمجمع صيدال يتبع هذه الإستراتيجيات النظرية في 

حيث  (،و تثبيت منتج و ضع إستراتيجيةو  جديد)إستراتيجية منتج جديدة في السوق الوطنية سنويا من الأدوية
% من منتجات التي لم تعد مستعملة في الممارسات الطبية و تفويضها بمنتجات 30 إنتاجتخلى المجمع عن ي

 المتغيرات ،متغيرات أربعة أساسيتم على لمجمع صيدال تحديد سعر البيع و  ،(إستراتيجية إلغاء منتجأخرى)عصرية 
تكون  إستراتيجية التركيز أما،(إستراتيجية التسعير)تحليل المنافسة ،تحليل الطلب ،التكاليف تحليل ،جتماعيةالإ

القيادة  إستراتيجيةهي  إستراتيجية السيطرة بالتكاليف ،للأدوية الموجهة لمعالجة الأمراض المزمنة  بالنسبة
الأخيرة  تهذه الاستراتيجيا تدخل جميع حيث ،بالتكلفة في مجال الأدوية المعالجة للأمراض غير المزمنة

،وضمان الحصة سوقيةللمجمع و هي تساعده علي الحفاظ علي  التنافسيةو  التسويقالمذكورة في إستراتيجية 
  .الشراكةالسير المستدام للمجمع،بالإضافة إلي إتباع إستراتيجية 

بين أبرز و أدق الصناعات العالمية علي البحث و التطوير يجعل الصناعة الصيدلانية من  الإنفاقارتفاع  إن       
رتفاع أسعار المواد الأولية الداخلة في بإ،حيث يتميز سوق الدواء الأخرىلما لها من ميزات عن غير الصناعات 

لأنها حكرا لدي الشركات الكبرى،كما أن الدواء منتوج في نمو و تجعل المجمع في تبعية العولمة، فالصناعة الدوائية 
 تبعية العولمةل هي أيضا تأدي بذلك،و سنة 20ختراع التي تدوم لمدة حتكار براءة الإإك من خلال و ذل  تنوع دائم

تفاقيات الدولية،حيث تتميز هذه الصناعة بحدة المنافسة و ذلك لما لها من أرباح طائلة حسب الإ اديد وهذجمن 
بتنوع  العالمي و في السوق ةات المتبعستراتيجيالإتنوع ب تأدي،والأصليتعود علي الشركة الأم للمنتوج الدوائي 

 الأدوية المتجددة .
حيث تمثل قيمة الإنتاج الوطني من  في تحسن مرموق مقارنة بالسنوات الماضية فهو أما بالنسبة لمجمع صيدال       

و قيمة    % 36كان الإنتاج الوطني   2012مقارنة بسنة  2014سنة % 60%و قيمة الإستيراد  40الأدوية 
و إدخالها         % و هذا الإنخفاض ناتج لجهود الدولة بمنع جزء معتبر من الأدوية من الإستيراد  64تيراد الإس

%و  30    % و الإنتاج الوطني الخاص يمثل  10حيز الإنتاج المحلي ولكن الإنتاج المحلي العمومي يمثل فقط 
% و 52  الأدوية الجنيسة  إنتاجتمثل نسبة  الإستثمار الخاص في هذا المجال،حيث ةهذا راجع لتشجيع الدول

بمواكبة التنافسية علي حسب قدراته أمام هذه الشركات  المجمع يقوم%،و علي الرغم من هذا  48الأصلية 
لال الفصول المدروسة التوصل إلي خالعملاقة التي لها خبر كبير في هذا المجال الصناعي الصيدلاني،وقد تمكنا من 

 .لفرضيات المقترحةالتأكد من الصحة ا
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 تائج:ـــــــــالن
 :البحث كما يلي إشكاليةتمثلت 

 ؟ ستيرادلتقليص فاتورة الإ لقطاع الصناعة الصيدلانية ىما هي الإستراتيجية المثل
 التحقق من فرضيات البحث :

 ستيراد و هي كالتالي:لقطاع الصناعة الصيدلانية لتقليص فاتورة الإ ىالإستراتيجية المثل إن -
لمواجهة أي نوع من مخاطر المنافسين فهي تستخدم كل  ىستراتيجيات المتبعة من طرف المجمع مثلعتبر جميع الإت

 .فمثلا أي خطر بمضادة ةحدي لمواجهإستراتجية علي 
 لتسويق منتجاتها من الأدوية الجنيسة علي المستوي المحلي و تلبية الطلب . ،إستراتيجية التسويق إتباع -
 اتيجية الشراكة  للتقليل من تكاليف البحث و التطوير و ربح الوقت و نقل التكنولوجيا الحديثةإتباع إستر  -

 لكسب خبرة عدة شركات عملاقة لها الخبرة الطويلة في هذا الميدان ليزيد من صلابة المجمع .
 ة للظفر بحصة من السوق و ضمان بيع منتجاتها .ينافسالتإستراتيجية  إتباع -
 ستراتيجية مقترح من طرف الباحث :و هذه الإ -

 ( التنافسية-الشراكة– تسويقال) MPC إستراتيجية
 ،معــــالجمع بين الوحدات الإنتاجية و البيع و التسويق و التكنولوجيا و الصيانة و هذا لزيادة قوة المج

:  MPC-Combining strategy 
  . ، -  Marketing تسويقال ،  Partnership – الشراكة ، -  Competitiveness   ةينافسالت 

و         متيازات جعلته قادرا علي التصدير إستراتيجيات ناجعة عدة نتهاجه لإإحقق مجمع صيدال من جلال  -
و أن     عتباره أقل تكلفة إنتاج منافسة بعض الشركات الأجنبية بفضل تنمية و توسيع صناعة الأدوية الجنيسة بإ

التسعير المرجعي في تعويض الأدوية علي أساس الأدوية الجنيسة بالنسبة للأدوية المستوردة عتماد التشريعات تتجه لإ
 المشابهة للأدوية المنتجة محليا.

مما يصعب علي مجمع  الكبرىرتفاع أسعار المواد الأولية الداخلة في الصناعة الدوائية لأنها حكرا لدي الشركات إ -
 .تنافسيةعلي صيدال  ممارسة نشاطه و يعود بالسلب 

علي تنافسية  من خلال نقل التكنولوجيا،تخفيض التكاليف،ربح  بالتي تؤثر بالإيجا الشراكةإتباع إستراتيجية  -
 الوقت،زيادة الإنتاج،رفع حصة السوق.

عقود شراكة مع العديد من المخابر الدولية المتخصصة وبعض الشركات الرائدة في مجال  بإبرامالمجمع  تمكن -
 .الإقليميةلدواء،مما مكنها من توسيع خطوط الإنتاج و غزو العديد من الأسواق تصنيع ا
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 الأطروحة: استنتاجات
مطبق في المجمع  الصناعي صيدال و ذلك من إستراتيجية  استراتيجيات الصناعة الصيدلانية الجزائرية إن

من الجانب السلبي           و مواجهتها العولمة تفتح المجال  نحوالتسويق و التنافسية و الشراكة و هذه الأخيرة تصب و 
 20و الايجابي وذلك سيطرة الشركات الأجنبية المتعددة الجنسيات علي الأدوية الأصلية و براءة الاختراع لمدة   

و هذا عند عقد عقود شراكة فالمجمع في سنة  و السيطرة علي التكنولوجيا الحديثة في المجال الطبي و الصيدلاني 
بالمئة من  60الشركات الكبرى التي تسيطر علي  لمواجهة عولمة،و هو يسعي بالسلبي و الايجابي ية العولمةتبع

بالمئة مخصص  40،أما التبعية التامةفاتورة الاستيراد المخصص للأدوية الأصلية،لضمان حصة الشركات الكبرى و 
تقليل تكاليف البحث و التطوير من عقود  العولمةايجابيات للإنتاج المحلي منها أدوية جنيسة و أصلية،و من بين 

سنة و براءة الاختراع  20أكثر من ستغرق السوق يالشراكة،و ربح الوقت لأن مدة اكتشاف دواء و طرحه في 
 سنة. 20لمدة 

 الاقتراحات و التوصيات:
لصيدلانية لنقل الأمثل للقدرات الإنتاجية للمجمع و تشجيع الإستثمار في مجال الصناعة ا لالإستغلا - 

 التكنولوجيا الحديثة في هذا المجال.
%من متطلبات السوق الإجمالي و بأحسن  60السعي و راء تلبية إحتياجات السوق الوطنية لكي تفوق  -

 جودة و سعر  في متناول الجميع.
 هذا المجال لإتاحة وضع قوانين تشريعية  تمنع الحد من إستيراد الأدوية من الخارج و تقليل مجال المستوردين في -

 الفرصة لمجمع صيدال حتى ينتجه علي أساس السعر المرجعي للأدوية الجنيسة.
 الجمع بين الوحدات الإنتاجية و البيع و التسويق و التكنولوجيا و الصيانة و هذا لزيادة قوة المجمع . -
ث و التطوير لإكتساب الخبرة      و الإحتكاك بالشركات الكبرى العالمية في مجال الصناعة الصيدلانية و البح -

 ربح الوقت و تقليل التكاليف.
 .MPC إتباع إستراتيجية ملمة لجميع الاستراتيجيات المعتمدة من طرف المجمع ،إستراتيجية -
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