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الخلاصة
تنشیطالشخصي،البیعالاعلان،(ـلممثلة بارویجيلتالمزیج ابیعة علاقة عناصر وطتأثیر نلى بیاإلبحث افدـیھ

فيالتنافسیة،المیزةبتمثلاً لتابع مالمتغیر افي لمستقل  المتغیر ابوصفھ) المباشروالتسویقالعامةالعلاقاتالمبیعات،
ً یمسوھوسامراء،الطبیةوالمستلزماتالادویةلصناعةالعامةالشركة ً اًــحساسمنتجـا ك ـبالنسبة للمستھلوھاما

منبیاتالادمنبعددالاستعانةخلالمنالنظري،الجانبفيالتحلیليالوصفيالمنھجعلىالباحثاعتمدوقدالعراقـي،
الحالةدراسةمنھجعلىالإعتمادتمكما) والاجنبیةالعربیةالمجلاتفيمنشورةودراساتوبحوثكتب( علمیةمصادر

ومكونھالثلاثي،لیكرتمقیاسباستخدامصممتألتيالاستبانة،أداةبإستعمالالبیاناتجمعخلالمنالعملي،الجانبفي
كعینةفرداً ) 60(منمكونھالشركــــةادارةفيالمتقدمةالكوادرمنعدداسئلتھاعنبالإجابةقامسؤالاً ) 40(من

معالتعاملفيوالاستیعابالفھممنعاليمستوىتتطلبالتيالبحثطبیعةلتناسباختیارھاتمإذ،)عمدیة(مقصودة
البرنامجواستخدمالدوائیة،السوقفيفسيالتناموقعھاوتحدیدالقراراتإتخاذعنالمسؤولینوكونھمالاستبانة،فقرات

Spss(الاحصائي الاستنتاجاتمنبعددالبحثواختتمالمطروحة،والفرضیاتالتساؤلاتعنالإجابةالىللوصول) 24 –
دوعد،التنافسیةالمیزةتعزیزفيالعناصرھذهوتأثیرارتباطلعلاقةالفرضیاتصحةثبوتبعدالباحثالیھاتوصلالتي
منتجاتھاوحمایةالكافيالدعمعلىحصولھاوضرورةالایجابیـــةالاتجاھــــاتبتعزیـــــزتھتمالتيالتوصیاتمن

منتوجوتفضیلالشراءقراراتخاذعملیةفيالأساسلأنھموالمرضى،والصیادلةالأطباءمعقویةعلاقاتوبناءالوطنیة،
. غیرهدون

. العراقيالسوقإغراقالمحلیة،الأدویةالتنافسیة،المیزةتعزیزالترویجي،المزیجعناصر: المفتاحیةالكلمات

THE ROLE OF PROMOTIONAL MIX ELEMENTS IN ENHANCING
COMPETITIVE ADVANTAGE: GENERAL COMPANY FOR THE MANUFACTURE
OF PHARMACEUTICALS AND MEDICAL SUPPLIES IN SAMARRA / CASE
STUDY.

Qahtan Tawfiq Fahd
General Company for the manufacture of pharmaceuticals and medical supplies/ Samarra, Salahuddin, Iraq. sdi_sama@yahoo.com

ABSTRACT
The research is based on a statement of the effect and nature of the relationship of

elements of promotional mix represented by (advertising, personal selling, sales
promotion, public relations and direct marketing) as the independent variable in the
dependent variable represented in the competitive advantage in the General Company
for the manufacture of medicines and medical supplies Samarra. Analytical descriptive in
the theoretical side, through the use of a number of literature from scientific sources
(books, research and studies published in Arab and foreign magazines) was also relied on
the methodology of the case study in the practical side, Data collection using the
questionnaire tool, which was designed using the triangular Likert scale, consists of (40)
questions, which were answered by a number of advanced cadres in the management of
the company consisting of (60) individuals as a deliberate sample (intentional) Requires a
high level of understanding and comprehension in dealing with the paragraphs of the
questionnaire, the statistical program (Spss - 24) was used to reach the answer to the
questions and hypotheses presented. The study concluded with a number of conclusions
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and recommendations that concern the promotion of positive trends and the need for
them to receive sufficient support and protection of their products And build strong
relationships with doctors, pharmacists and patients, because they are the basis for the
decision making process and the preference for a product without another product.
Keywords: Promotional Mix Elements, Promote competitive advantage, Local medicines, Dumping the Iraqi market.

Introductionالمقدمة 
عنناتجةالتغیراتھذهالحیاة،مجالاتمختلفشملتسریعةوتطوراتتغیراتظـلفيالیومالعالمیعیش

الجدیدة،والإبداعاتالأفكارلنقلوالاستشعارللرصدكوسیلةوالإعلامبالاتصالالاھتماموزیادةللمعلومةالسریعالانتقال
انطلقتھناومنللشركات،بالنسبةوأھمیتھاخطورتھاودرجةمكانتھاوتبرزالمنافسة،فھوممتعكسالمؤشراتھذهكون

ً دوراً لتؤديسامراءفيالطبیةوالمستلزماتالادویةلصناعةالعامةالشركة ً ھاما بماالعراقیةالاقتصادیةالتنمیةفيوأساسیا
الاوقاتفيالعراقیینالمرضىاحتیاجاتلتلبیةاللازمةوجاتالمنتتوفیرفيوالمساھمةالوطنيللدخلأموالمنتوفره

السنواتفيالعراقیةالأسواقشھدتھومامالیة،ألازمةبالبلدعصفتانبعدوخاصةً الدواء،الىحاجتھمعندالمناسبة
ولضَعفالكمركیة،ائبالضروجودلعدمالعالم،بلدانمختلفمنالدوائیةبالمنتوجاتالمحلیةللسوقاغراقمنالأخیرة

،الوطنيالمنتوجحمایةعنوالتخليصحیحةبصورةتفعیلھاوعدموجودھاأوالفعلیـــة،الاستیرادیةوالضوابطالرقابـــــة
رصینة،وغیررصینھمتعددة،عالمیةمناشئمنبالأدویةالعراقيالسوقبإغراقكبیرةتحدیاتتواجھالشركةجعلھذاكل

ً وكانالدوائیة،السوقفيالتنافسيموقعھاتحدیدفيكبیربشكلأثـــرت فعالةترویجیةاستراتیجیاتصیاغةعلیھالزاما
والدفاعالمواجھةمنالشركةتمكنكيالتسویقیةالوظیفةضمنودورهمكانتھتعكسالنشاطلھذاخاصةمیزانیةوتخصیص
.السوقفيوالبقاءوالاستمرار

سابقةت سادرابعض الوبحث لایة منھج:لالمبحث الأو
tudy SsystematicAمنھجیة البحث: أولاً 

:Research Problemبحثمشكلة ال.1
شھد العالم منافسة شدیدة ما بین الشركات المتخصصة بإنتاج الأدویة بسبب انتشار الأوبئة والأمراض، وقد ازدادت 

ً أعداد ھذه الشركات بشكل ملحوظ مع دخول أنواع جدیدة من مما تطلب استعمال وسائل ،الأدویة كانت غیر معروفة سابقا
من اجل تقدیم ھذه المنتجات بالشكل ینمتكاملوترویجي جدیدة ومبتكرة للترویج عن ھذه الأدویة، مع اعتماد مزیج تسویقي 

ودخول منتجات ) 2003(وشھد بلدنا العراق انفتاح للأسواق بعد عام،الذي یؤثر في الزبائن، واختیاراتھم من ھذه الأدویة
مما ساھم بشكل كبیر في منافسة الأدویة المحلیة، وباتت الأسواق تضم تشكیلة متنوعة ،متنوعة من مختلف المناشئ العالمیة

وأصبح المنتوج الدوائي المحلي في اختبار لمدى إمكانیة صموده أمام منافسة الأدویة الأجنبیة، ،من الأدویة الأجنبیة والمحلیة
ستطیع أن یحافظ على نفس مكانتھ السابقة في السوق مع دخول المنتجات المنافسة؟ ومن ھنا یمكن إثارة تساؤلات عدةوھل ی

:یمكن للبحث الاجابة عنھا، وھي

ھل ھنالك تصور واضح واھتمام من قبل المعنیین في الدولة العراقیة عن أھمیة الشركة العامة لصناعة الادویة .أ
امراء، وبالتالي تقدیمھا للدعم الكافي لھا؟س: والمستلزمات الطبیة

ھل یمتلك المنتوج الدوائي للشركة مقومات المنافسة في السوق شأنھ شأن الأدویة المستوردة من مناشئ مختلفة من .ب
العالم، من حیث الفعالیة والجودة والسعر والتشكیلة المطلوبة؟

ارد البشریة والمادیة والمالیة التي تتمتع بھا الشركة، والتي ھل لدى إدارة الشركة القدرة على الاستغلال الأمثل للمو.ت
تمكنھا من تطبیق إستراتیجیات تنافسیة ناجحة؟ 

:Research Importanceبحثأھمیة ال. 2
ومدى قدرتھا على تحقیق میزة ،للشركةوالترویجي یكتسي ھذا البحث اھمیة بالغة وھو یعالج النشاط التسویقي 

، والسعي الى زیادة مبیعاتھا ونموھا وضمان استمراریتھا في )المحلیة والمستوردة ( ع المنتجات المنافسة تنافسیة مستدامة م
:كما تتجلى أھمیتھ من خلال ما یلي،السوق الدوائیة

.زیادة المقدرة التنافسیة للشركة في ظل تدني مساھمة القطاع الصناعي العراقي في التنمیة الاقتصادیة.أ
.كانیة صمود المنتوج المحلي من الأدویة في مواجھة المنافسة الشدیدة من شركات الأدویةالتعرف على إم.ب
ً دعم .ت .النقص الكبیر في بحوث ھذا المجال في الدول العربیة عموما، والعراق خصوصا
.توفیرھالغرض والتحفیز والدعم للمنتجات الوطنیة للتقلیل من تسرب العملة الصعبة الى الخارج.ث
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.مستدامةتنافسیةلتعزیز میزة رسم السیاسات اللازمة،على اكتسب ھذا البحث أھمیتھ لمساعدة متخذي القرار ومن ھنا 

:Research Objectivesأھداف البحث. 3
ً في  في ضوء تحدید مشكلة البحث وأھمیتھ وما اسفرت عنھ بعض الدراسات السابقة، فإن الھدف ینصب اساسا

وحثھا على زیادة الاھتمام بالتسویق والترویج، ووضعھ امام ادارة الشركة، جات الشركة، وتعزیز المیزة التنافسیة لمنت
التعرف على مدى امتلاك المنتوج الدوائي للشركة لمقومات المنافسة في السوق الدوائیة، وحثھا على تعزیز الجوانب و

تعرف على مدى قیام إدارة الشركة بدراسة وتحلیل ال، بالاضافة الى الایجابیة منھا، كالسعر التنافسي والتشكیلة المطلوبة
وضع بوجھ منافسیھا ووزبائنھا لیتسنى لھا وضع استراتیجیة فعالة لضمان حصولھا على موقع الصدارة ،منافسیھا

.الاستراتیجیة التنافسیة الناجحة

الى وجــــود نوعیــــــن من یشیر المخطط الاجرائي للبحـــــــــــث :Research Planedبحثالمخطط الفرضي لل.4
).1، الشكل(العلاقـــــــــات وكما موضح في 

المخطط الاجرائي للبحث):1(شكل 

: research assumesفرضیات البحث .  5
یمكننا تحدید فرضیاتھ وذلك لاختبار مدى صحتھا،ولتحقیق أھدافھ،تھ أھمیومعرفةالبحثمشكلةتحدیدظل في

:الآتيالنحووالتي یمكن صیاغتھا على
 سةالفرضیة ىالرئی سیة: ((الأول زة التناف ي والمی زیج الترویج ین الم صائیة ب ة اح ة ذات دلال اط معنوی ة ارتب د علاق ))توج

:الآتیةالثانویةالفرضیاتمنھاتتفرعو
.ت دلالة احصائیة بین الإعلان والمیزة التنافسیةتوجد علاقة ارتباط معنویة ذا.1
.توجد علاقة ارتباط معنویة ذات دلالة احصائیة بین البیع الشخصي والمیزة التنافسیة.2
.توجد علاقة ارتباط معنویة ذات دلالة احصائیة بین تنشیط المبیعات والمیزة التنافسیة.3
.علاقات العامة والمیزة التنافسیةتوجد علاقة ارتباط معنویة ذات دلالة احصائیة بین ال.4
.توجد علاقة ارتباط معنویة ذات دلالة احصائیة بین التسویق المباشر والمیزة التنافسیة.5
تتفرعو) )یوجد تأثیر معنوي ذو دلالة احصائیة لمتغیر المزیج الترویجي في المیزة التنافسیة((: الثانیةالرئیسةالفرضیة

:ةالآتیالثانویةالفرضیاتمنھا
.في المیزة التنافسیةالإعلانیوجد تأثیر معنوي ذو دلالة احصائیة لمتغیر .1
.یوجد تأثیر معنوي ذو دلالة احصائیة لمتغیر البیع الشخصي في المیزة التنافسیة.2
.یوجد تأثیر معنوي ذو دلالة احصائیة لمتغیر تنشیط المبیعات في المیزة التنافسیة.3
.یة لمتغیر العلاقات العامة في المیزة التنافسیةیوجد تأثیر معنوي ذو دلالة احصائ.4

المیزة التنافسیة

المزیج الترویجيعناصر

الاعلان

البیع الشخصي

تنشیط المبیعات

العلاقات العامة

التسویق المباشر
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.یوجد تأثیر معنوي ذو دلالة احصائیة لمتغیر التسویق المباشر في المیزة التنافسیة.5

:Research Methodologyمنھج البحث.6
ن مصادر الاستعانة بعدد من الادبیات مالنظري، من خلال الجانبفيعتماد على المنھج الوصفي التحلیلي لااتم 

فيالحالةدراسةمنھجكما اعتمد الباحث علىعلمیة، كتب وبحوث ودراسات منشورة في المجلات العربیة والاجنبیة، 
ألتي صممت باستخدام مقیاس لیكرت الثلاثي، والأسالیب أداة الاستبانة، بإستعمالمن خلال جمع البیانات العملي، الجانب

Spss(الاحصائيوالمقاییس الاحصائیة عبر البرنامج .المطروحةوالفرضیاتالتساؤلاتعنالإجابةللوصول الى ،)24 –
:Research Limitsبحث حدود ال. 7
:الحدود الزمنیة. أ

والتي استغرقھا الباحث في اعداد البحث وتھیئتھ )1/3/2019ولغایة 1/7/2018(امتدت الفترة الزمنیة للبحث من
.بشكل كامل

:الحدود المكانیة.ب
، في قضاء )1(سامراء ملحق رقم: تم اجراء البحث في الشركة العامة لصناعة الادویة والمستلزمات الطبیة

.سامراء، أحد أقضیة محافظة صلاح الدین في العراق
:Research Sampleبحثعینة ال. 8

وقد اختیرت ،مراءسا: شمل مجتمع البحث مجمل تشكیلات الشركة العامة لصناعة الادویة والمستلزمات الطبیة
استمارة استبانة وقد تم استرجاعھا ) 60(، اذ تم توزیع )عینة عمدیة(عینة البحث من المستویات الاداریة العلیا والتنفیذیة 

%).100( بالكامل إي بنسبتھ 
:Data collectionأسلوب جمع البیانات.9
:rcesReferences and scientific souالمراجع والمصادر العلمیة . أ

عتمد الباحث على مجموعة من الادبیات العربیة والاجنبیة والمترجمة، المتمثلة بالكتب والرسائل والاطاریح إ
.والدوریات للحصول على مقالات وبحوث جدیدة، ذات صلة بمتغیرات البحث والمثبتة في قائمة المصادر

:Questionnaireاستمارة الاستبانة. ب
انة التي تم تصمیمھا بعد مراجعة الادبیات المتعلقة بموضوع البحث كوسیلة رئیسیة الاعتماد على الاستبتم

البیانات الشخصیة والعامة لافراد : للحصول على البیانات التي تتعلق بالجانب العملي، وتمثلت بثلاثة محاور، تضمن الأول
العلاقات العامة والبیع ،تنشیط المبیعات،البیع الشخصي،الاعلان(لعناصر المزیج الترویجي : والثاني،عینة البحث

استبانة ) 60(الثلاثي الابعاد، وتم توزیع ) Likert(واستعمل فیھا مقیاس ،فقد خصص للمیزة التنافسیة: اما الثالث،)المباشر
.سؤالاً ) 40(عددھا وعلى عینة البحث لمعرفة رأي كل فرد منھا، حول اسئلتھا 

: idity and Stability of QuestionnaireValصدق الاستبانة وثباتھا .10
:Honesty testاختبار الصدق. أ

للتأكد من مدى صلاحیتھا، ) 2(ملحق رقممحكمین مختصینبعرضھا على مجموعة من الاستبانھ اختبار صدق تم
بعض التعدیلات الى ان وتم اجراء، لتمثیل الظاھرة المدروسةصدق فقرات الاستبانةالمحكمین على إذ حققت الاستبانة اتفاق 

إمكانیة الحصول على النتائج نفسھا، في حال توزیع الاستبانة تم اخراجھا بصورتھا النھائیة، اما ثبات الاستبانھ فیقُصد بھ
Cronbach's، ومن أفضل طرائق قیاس الثبات طریقة )یوم15اقل من (مرتین على الافراد نفسھم، في زمنین مختلفین

Alpha0.500(ستبانة سوف تتمتع بصفــــــة الثبات، في حال كانت قیمـــــــــــــة معامـــــــل الثبات أكثر من ، إذ إن الا( ،
، بما یرسخ تحقق )0.953(لمجمل فقرات الاستبانة Cronbach's Alphaبعد تطبیق الاختبار بلغت قیمة معامل ثبات و

:التالي) 1، ولالجد(وكما معروض في ، شرط الثبات في فقرات الاستبانة
.نتائج اختبار الثبات):1(جدول 

SPSS-24)(اعداد الباحث بالاعتماد على مخرجات البرنامج الجاھز: المصدر

التفسیرمعامل الثباتعدد الفقراتمتغیرات البحث 
فقرات ھذا المتغیر المستقل تتخطى شرط الثبات بنجاح250.924المزیج الترویجيالمستقل 

جاحفقرات ھذا المتغیر التابع تتخطى شرط الثبات بن150.882المیزة التنافسیةالتابع
مجمل فقرات الاستبانة تتخطي اختبار الثبات بنجاح400.953مجمل فقرات الاستبانة
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:Some previous studiesبعض الدراسات السابقة: ثانیاً 
بمتغیرات البحث، اذ تعد تعلقجنبیة تعربیة واعدد من الدراسات السابقة یستعرض الباحث في ھذا المبحث 

الدراسات السابقة الدلیل والمرشد لما توصل إلیھ في ھذا البحث، وتم التعامل مع ھذه الدراسات وفقًا لنوعھا، واھدافھا، 
:)2، الجدول(في والأسلوب المتبع فیھا، والعینة التي ركزت علیھا، وأھم النتائج التي توصلت ألیھا، وكما 

.إستعراض لبعض الدراسات السابقة):2(ول جد
Al-Sarabi)اسم الباحث والسنة. 1 2004)

دراسة میدانیة : دور عناصر المزیج الترویجي في تنمیة وزیادة الحصة السوقیة للمنتجات الصناعیة الوطنیةعنوان الدراسة
.بالتطبیق على المنتجات الوطنیة بمدینة عمان

لیلیةوصفیة تحأسلوب الدراسة
میدانیة تطبیقیةنوع الدراسة

التعرف على دور عناصـر المـزیج الترویجـي في تسویق وترویج منتجاتھا، وقیـاس مـدى إدراك تلـك الشركات ھدف الدراسة
.لتطبیق الأسالیب الترویجیة الحدیثة وأثرھا على زیادة حـصتھا الـسوقیة

.مدینـة عمـانمجموعة من الشركات الصناعیة فيعینة الدراسة

أھم النتائج
.عدم وجود استراتیجیة ترویجیة واضحة لدى الشركات الصناعیة الأردنیة-
ھناك تباین بین الأھمیـة النسبیة لعناصر المزیج الترویجي، إذ تبین أن البیع الشخصي لھ التأثیر الأفضل علـى -

.ى الأھمیة النسبیة لعناصر المزیج الترویجيتـرویج المنتجات، كما ان أنماط حیاة المـستھلكین تـؤثر علـ
Lahul)اسم الباحث والسنة.2 2008)

.دراسة حالة مجمع صیدال لصناعة الدواء في الجزائر: التسویق والمزایا التنافسیةعنوان الدراسة
وصفیة تحلیلیةأسلوب الدراسة

دراسة حالةنوع الدراسة

ھدف الدراسة
مة للشركات المنتجة للأدویة، على المستوى العالمي بشكل عام، والجزائر بشكل خاص، من تحسین التنافسیة المستدا

العالممستوىعلىالدواءبصناعةالمحیطةخلال الوقوف على مدى تطور الأوضاع الاقتصادیة العالمیة، والأوضاع
.والجزائر

.الجزائرفيادي واعتباره أكبر شركة دوائیةواقتصصناعيثقلمنلھالدواء لمالصناعةصیدالمجمععینة الدراسة

أھم النتائج
الشخصي، والبیع المباشر على البیعتوصلت الدراسة الى أن أھم عناصر التسویق ھو الترویج من خلال التركیز

م الدواء العلمیة، والاھتمام بتوفیر وتصمیبالندوات والمؤتمراتالمجانیة، والقیامالعیناتالمبیعات باستعمالوتنشیط
.بصفة دائمة، وبالتالي تخفیض ھوامش ارباح تجار الجملة، ومن ثم تخفیض سعر الدواء للمستھلك

Narayanan)اسم الباحث والسنة. 3 et at., 2004)
.دور النفقات الترویجیة الصیدلانیة في زیادة عائد الاستثمار وتفاعلات المزیج التسویقيعنوان الدراسة
صفیة تحلیلیةوأسلوب الدراسة

میدانیة تطبیقیةنوع الدراسة

معرفة أثر عناصر المزیج الترویجي للمنتوجـات علـى إیرادات الشركات وتفاعل ھذه العناصر مع بعضھا البعض-ھدف الدراسة
.كما ھدفت إلى التعرف علـى مدى إنفاق الشركات على النشاطات الترویجیة وأثرھا على العائد على الاستثمار-

مجموعة من الشركات الدوائیـة لإنتاج مـضادات الحساسیة في مدینة شیكاغو ثالث اكبر مدن الولایات المتحدة عینة الدراسة
.الامریكیة، بعد مدینتي نیویورك ولوس انجلوس

أھم النتائج
لي زیادة المبیعات إن الاعلان المباشر الى المستھلك لھ الأثر الأكبر في زیادة الطلب على منتجات الشركة وبالتا

.الإیرادات
.إن لمعیار الإنفاق على الترویج أثر ایجابي في العائد على استثمار الشركة-

مجال الاستفادة من الدراسات السابقة:
 في توجیھ البحث، ووضعھ في اطاره الصحیح، وموقعھ ً ً فكریا ساھمت الدراسات السابقة بعدِھّا تراكما

.حث في تحدید ابعاد المشكلة، ومدى ملائمة المجتمع والعینة المبحوثھالمناسب، كما ساعدت البا
تم الاطلاع على منھجیة الدراسات السابقة، وھذا ساعدنا في اعداد وتصمیم منھجیة البحث.

:Theoretical side of the researchبحث الجانب النظري لل: المبحث الثاني
:MixPromotional المزیج الترویجي  : اولاً 

:The concept of promotional mixمفھوم المزیج الترویجي . 1
Markethng(عند الحدیث عن الترویج كأھم عنصر من عناصر التسویق یجب ان نتطرق الى المزیج التسویقي

Mix (ـ ي یمكن التحكم بھا والمتمثلة باولاً والذي یعرف بانھ مجموعة ادوات أو عناصر التسویق التكتیكیة، الت ) ،المنتوج
یقصد ، وعلى مزجھا ببعضھا لتحقیق الاستجابة التي ترغبھا في السوق المستھدفات الشركتعمل و) الترویج والتوزیع، السعر

بالمزیج الترویجي في مفھومھ الحدیث بأنھ التنسیق بین جھود البائع في إقامة منافذ للمعلومات وتسھیل مھمة البیع لمنتوج أو 
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من الانشطة الرئیسة التي تعتمدھا الشركات لغرض تحقیق اھدفھا البیعیة والاتصال مع الزبائن، ویعُدّ واحداً خدمة معینھ ویعُدّ 
من أھم عناصر المزیج التسویقي، والمتفاعل مع غیره من العناصر بشكل مباشر أو غیر مباشر، ویھدف إلى تحقیق عملیة 

كــــة من منتوجــــات، وبین حاجــــــات ورغبات واذواق المستھلكین من اتصال مبرمجـــة وھادفــــة بین ما تقدمــــھ الشر
الاعلان والبیع الشخصي وتنشیط المبیعات والعلاقات العامة والدعایة (أفراد أو شركات من خلال عناصر المزیج الترویجي 

یق من خلال تنشیط الطلب على المنتوج ، كما یعُتبَرمن العناصر المحددة لنجاح التسو)والنشر والتسویق المباشر والانترنیت
Al-Azzawi(وخلق طلب جدید مع ضمان استمرار الطلب الحالي -Alأما في مجال الصناعات الدوائیة فقد اشار ، )2010

Saad & Al-Sumaida'i الى أن نشاطات الترویج الدوائي تنتشر في معظم بلدان العالم بأشكال متعددة مثل (2006)
بالإضافــــة إلى الإعـلانات ،وتوزیـــــع المنشـــــورات والعینــــــات المجانیـــــة،ركات الأدویة للأطباءزیارات مندوبي ش

ً مادام یسـتھدف العـاملیـن في القطاع ،المنتشرة كـالملصقات والنشـرات التثقیفیـة وھذا النوع من الترویج مسموح بھ قانونـا
م بالمعاییر الأخلاقیـة التي تحـددھا الدولة بقانونـھا الدوائـي، شریطة الالتزام بصحة تلك ویلتزالأطبـاء والصیادلـة،الصحي

وان یحصل المھنیون الصحیون والمرضى على المعلومات اللازمة التي ،المعلومات وفق المعـاییر الأخلاقیـة لترویـج الأدویـة
.یم والتوعیة الصحیـــــــــةوسیلــــــــة للتعل، كتمكنھم من استخدام منتجات الادویة

:The importance of the promotional mixأھمیة المزیج الترویجي .2

ً في تحقیق الاتصال المباشر وغیر المباشر بالبیئة المحیطة بالشركة، وتجد الشركات  یلعب الترویج دوراً أساسیا
لى الانشطة الترویجیة، لأنھا تمثل مصدر المعلومات صعوبة كبیرة في الوقت الحاضر في تسویق منتجاتھا بدون الاعتماد ع

Al-Bakri ویرى ، والتي یسترشد بھا من اجل اتخاذ قرار شراء المنتجات،بالنسبة للمستھلك AL-Shammariو (2006)
et at, : تتضح من خلالللشركة والمستھلك إن أھمیة الترویج (2015)

ن والفوائد المباشرة التي ولھ العدید ماعل للشركات التي تستھدف الارباح،كونھ عنصراً جوھریاً من عناصر النجاح الف. أ
. جاتوتؤثر على عملیة شراء المنت

. وربطھا مع البیئة الخارجیةلإعطاء صورة واضحة عن الشركة، وأنشطتھا ومنتجاتھایُعدّ وسیلةً مھمةَ .ب
علیھ ومساعدتھم على اتخاذ القرار، الحصولیمكن)وكیفومتىأین(المنتوج موجود،عطاء معلومات للمستھلكین بأنإ. ت

ویعني أن سلوك المستھلك سوف یصبح مبرمجاً بشكل ) للمنتجالولاء(وتكراره، وصولاً الى وخلق الرغبة لدیھم في الشراء
.ویكون الولاء للمنتجات، او للعلامة التجاریة،لشراء منتوج معین بذاتھ عند الإحساس بالحاجة،تام

:Promotional Mix Elementsعناصر المزیج الترویجي .3
المزیج الترویجي من عدة عناصر تھدف كل منھا إلى التأثیر في مشاعر المستھلكین الحالیین والمرتقبین وفي یتكون

:معتقداتھم وسلوكھم من خلال مجموعة من الانشطة الترویجیة لتحفیزھم على الشراء وھي
یعد الإعلان أھم سبل الاتصال ذات الاتجاه الواحد في الشركات التي تھدف إلى إطلاع العملاء : Advertising الاعلان. أ

وكیفیة الحصول علیھا، ویتضمن الإعلان نشر المعلومات حول المنتوج والعلامة التجاریة ،الحالیین والمحتملین على منتجاتھا
Williamالترویجيویمثل الإعلان أھم شكل من الأشكال المزیج،أو شركة محددة et at., 2010)(.

:Personal sellingالبیع الشخصي . ب
العملیة المتعلقة بإمداد الزبون بالمعلومات، وإقناعھ بشراء المنتوج من خلال الاتصال وجھا لوجھ بین البائع ھي

من الاعلان، فھو یتضمن اجراء والمشتري، إذ یقوم البائع بإشعار المشتري مع اقناعھ بشراء المنتوجات، وھو أكثر اقناعا
مقابلة بین العاملون في البیع الشخصي والزبون وجھاً لوجھ لغرض تعریفھ بالمنتوجات ومحاولة اقناعھ بشرائھا، ویمتاز البیع 

الزبون، الشخصي بإمكانیة التحكم بنوع المعلومات التي یتبادلھا العاملون والزبائن وامكانیة تعدیلھا عندما یـرى البائع رد فعل 
فإما أن یستمر فـي نفس النھـج البیعـي أو یقـوم بتغییـره بما یتناسـب مع ردة الفعـل مع إمكانیة التفاوض في حال وجود 

Al-Makhlafiاعتراضات  et at., 1998)(.
:Stimulate salesتنشیط المبیعات -ت

ً بترویج المبیعات وتكون على ،جاتوشراء المنتزة لتحفیز ویتكون من مجموعة من الأدوات المحف،یسمى أحیانا
الزمن بأنھ مجموعة من الادوات المحفزة في مدى قصیر منوعرفھ كوتلر،المدى القصیر وبشكل سریع، ولفترة مؤقتة

كم من المنتوجات ، وتتمثل وسائل التنشیط بالعینات واسترجاع جزء من مبلغ الشراء، أو صممت لتحفیز شراء اسرع وأكبر 
.والمعارض العامــــــة والخاصـــةات البیع وخصومـداد بالمدة المحددة،عند الس

:Public relationsالعلاقات العامة . ث
والعملاء بصفة ،المستھلكیـــــــن بصفة عامةوھي الأنشطة التي تقوم بھا الشركة لتحقیق علاقات طیبة مع الجمھور

خلال وسائل محددة مثل إصدار النشرات الدوریة وعن منتوجاتھا من خاصة عن طریق تزویدھم بمعلومات طیبة عن الشركة
-Al(تدعیــــــم الاتجــــــــاه الإیجابــي نحـــــو الشركـــــة ، وتھــــدف الى والمطبوعات وإقامة المؤتمرات والمعارض

Shammari et at., 2017(.
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:Direct marketingالتسویق المباشر . ج
وتبنیھا للتسویق ،عنصر بسبب تزاید اعتماد الشركات المنتجة على نظام المعلومات التسویقيبرزت أھمیة ھذا ال

Al-Shammari(المباشر، إذ تمكن المنتج والمسوق من تحقیق أفضل المظاھر لأي منتوج یتمنیان بیعھ بواسطة ھذه القواعد
المنتج والزبون بینالمباشرالاتصالیتطلبسطاء وواستخدامدونیتمالذيالتسویقبأنھالمباشرللتسویقویشار)2015

أساسیتینبخاصیتینویتمیزالزبونمعمباشرةوتتعاملبیعیھقوةالشركةعندما تمتلكجیدةاستراتیجیةالمباشرالتسویقویعد
:ھما

.بالوسطاءیستعینأندونالمستھلكینجمھورإلىمباشرةرسالةیبعثأنالمُنتـجیحاول: الأولى
.في شرائھایرغبالتيالمنتجاتمواصفاتبشانالمستھلكتفضیلاتعلىالمُنتـجیركـز:الثانیة

یحبذونوكیفتفضیلاتھم؟وماھيالزبائن؟یریدماذا:الآتیةبالأسئلةترتبطالتيالمعلوماتعنالمباشرالمسوقویبحث
میزةتولیدفيتستعملھاأنیمكنمفیدةمعلوماتالمنتجةللشركةتوفرالأسئلةھذهعلىالإجابةإن؟ المنتوج؟یصلھمأن

إذالمباشرنجاح التسویقعلیھایعتمدالتسویقیة التيالبیاناتالمنتجة قاعدةتستعمل الشركةبانذلكتنافسیة ویتحققتسویقیة
دوريبشكلالمعلوماتتلكتحدیثویجريوزبائن الشركةجمھوربشانتفصیلیةمعلوماتالتسویقیةالبیاناتقواعدتتضمن
Al-Shammaryومستمر et at., 2010)(.

:Publishingـرـشالن-ح
شأنھ شأن الإعلان فھو اتصال في الترویج مجرد أداة من الأدوات التي تستعملھا العلاقات العامة النشر ھو في حقیقتھ

و المنتوجات في اتجاه واحد ویعرف أیضا أنھ أي شكل من أشكال تقدیم الأفكار أ
:Propagandaالدعایـة -خ

احدى وسائل البث والنشر استعمالاً مقصوداً من أجل التأثیر   في عقول ومشاعر فئة معینة تعرف على أنھا استعمال
. من الناس لتحقیق غرض معین

:Coverالغلاف - د
ً في  لفت نظر المستھلك وخلق درجة عالیة یعد الغلاف عنصراً أساسیا من عناصر الترویج، فھو یلعب دوراً أساسیا

Francois)(من الاھتمام بالمنتوج  2011.
: Notificationالاعلام- ذ

ھو تزوید الجمھور بمعلومات صحیحة وحقائق كاملة ودقیقة عن المنتوج، وھنالــك العدیــد مــن وسـائل الإعلام 
.وعة مثل الرادیوالمطبوعة مثل المجلات والصحف والمرئیة مثل التلفاز والمسم

:Internetالانترنیت . ر
وھو أحد أدوات الانفتاح التسویقي، فقد احدث الترویج الالكتروني انقلاباً في مجال ،یعد من نتائج التكنولوجیا الحدیثة

وجد ل العدید من العقبات، فیمكن من خلالھ الحصول على أفضل عروض التورید من أي مكان في العالم، وأیذلتو،التسوق
للحصول على العالم بلدان غلب یتناسب تماما مع ظروف اوھو مجتمعاً الكترونیاً أكثر حداثة تكاد تكون معلوماتھ یومیة وآنیة، 

Kenyer(تلجأ العدید من الشركات الى الترویج عبر الانترنت لتوفیر كثیر من التكالیف والنفقاتو،اكبر عدد من المستھلكین
& Taylor 2009(

الاعلان والبیـع الشخصـي وتنشیـط المبیعـات والعلاقـات العامة (يـر المزیـج الترویجاصوسیتم التركیز على عن
). 2: الشكل(، كما یوضح كونھا تخدم توجھات البحث) والتسویق المباشـر

عناصر المزیج الترویجي التي تخدم توجھات البحث):2(شكل 

عناصر المزیج الترویجي

عاتت ال ي ع ال اشالعلاقات العامةال ع ال ال الاعلان



55

 

 

111
2019 

:Competitive Advantageتنافسیةالمیزة ال: اً ثانی
:The concept of competitive advantageمفھوم المیزة التنافسیة. 1

وقد لقیت التنافسیة ،یعد مفھوم المیزة التنافسیة من المفاھیم الحدیثة ذات المضامین غیر المحددة في الوقت الحاضر
Porterوقد عرفة ، ھ الى المزید من الإغناء والتأطیرالمصطلح بحاجاھتماماً واسعاً في أدبیات إدارة الأعمال وما زال ھذا 

إذ یكــــون ،طرائق جدیدةً أكثر فعالیة من تلك المستعملـــــة من قبـــــل الشركـــــات المنافســــةلكتشاف الشركة بأنھ إ
Mounkadr(بداع بمفھومــــھ الواسعبمقدورھا تجسید ھذا الاكتشــــاف میدانیـــــاً وبمعنى آخـــــر بمجرد إحداث الا et

at., 1998( ،یرى الباحث ان التعریف الاجرائي للمیزة التنافسیة ھو أنھا قائد الشركة ،لمیزة التنافسیةوفي ضوء تعاریف ا
ا وكسب رضا الزبون وولائھ عبر تفوق الشركة على منافسیھا في أدائھ،وأرباح عالیة،الى تحقیقِ حصةٍ سوقیةٍ مرتفعة

من خلال التوظیف الأمثل لمواردھا وقدراتھا الذي تتجلى فیھ القیم الإبداعیة المتجددة لتحقیق البقاء ،ومنتجاتھا وخدماتھا
.                           والدیمومة في السوق

:Importance of competitive advantageأھمیة المیزة التنافسیة . 2
إذ كلما كانت ،میة كبیرة للشركات، وھي بمثابة معیاراً لھا في النمو والدیمومةأصبحت المیزة التنافسیة ذات أھ

المیزة التنافسیة التي تمتلكھا الشركة صعبة التقلید ومكلفة في حال تقلیدھا، كلما حافظت الشركة على میزتھا التنافسیة لمدةٍ 
بات الزبائن عبر منتجاتھا وخدماتھا لتحسین أطول، وتسعى الشركات الى تحقیقھا عن طریق ھیكل الصناعات وتحقیق رغ

Salman)الیةة عافسیوخلق ثقافة تنمؤشرات الربح وزیادة الحصة السوقیة والدخول في أسواق جدیدة et at., 2016).
:Distinguish competitive advantageأبعاد المیزة التنافسیة -3

وعلى قدرتھا في تحدید حاجات ورغبات ،افس على أساسھیعتمد نجاح الشركة في تحدید البعد الملائم الذي تتن
سوقھا المستھدف، وامكانیة إشباع ھذه الحاجات والرغبات بشكلٍ أفضل من منافسیھا وتعمل الشركة على ترجمة تلك 

ً للقدرات الجوھریة للشركة الى دلالات معینة ركة تشكل الابعاد التي ستتنافس على أساسھا الش،الحاجات والرغبات وفقا
وبسبب التطورات والتغیرات البیئیة وتغیر حاجات ورغبات المستھلكین عبر الزمن فقد تغیرت وتطورت أبعاد المنافسة التي 

ً بأسبقیــ وبالتأكید تتمایز الشركــــــة عندمـــــــا ات التنافس،تعتمدھا الشركــــــات في تعاملھا مع الســـــوق، وتسمى ایضا
قد اختلف الكتاب والباحثون في ، وفسیھا في بعد واحد أو أكثر من أبعـــــــــاد المیزة التنافسیـــــــــــــــــةتنفـــــــرد عن منا

سبعة ابعاد وأھم ھذه الأبعاد تحدید أبعاد المیزة التنافسیة فمنھم من حددھا بأربعة أبعاد ومنھم من حددھا بخمسة أوست أو
Al-Shammari()، الجودة، وقت التسلیم والمرونــھالكلفة، الكفاءه، التمیز، التجدید( et at., 2012; Guthir &

Abdul Ghafoor 2017.(
:Competitive Advantage Strategiesإستراتیجیات المیزة التنافسیة -4

بقیة بھدف تحقیق أداء أفضل عن اتأوجد الكتاب والباحثین ثلاثة استراتیجیات عامة للمنافسة تعمل بموجبھا الشرك
Salman): وھيالمنافسین في نفس النشاط et at., 2016)

:ستراتیجیة قیادة التكلفةإ-أ
تعمل الشركة على تحقیق المیزة التنافسیة بجزء محدد من السوق عن طریق تخفیض الاسعار وفرض اسعار 

.تنافسیة قویة للمنتجات بكلفة منخفضة
:ستراتیجیة ألتمییزإ.ب

، مثال الجودة خل لتمییز منتوج الشركة عن الشركات المنافسة كالسمات خاصة بالمنتوجھناك العدید من المدا
.ةن للمنافسین تقلیدھا بسھولبمھارات كفاءة لا یمكمتعھا والتصمیم والریادة التكنولوجیة والسمعة الجیدة وت

:ستراتیجیة التركیزإ. ت
ین أو انتاج سلعة محددة أو تخصص بسوق محدد وزبائن تعرف استراتیجیة التركیز بانھا التخصص في مجال مع

.قمحددین وتھـدف الى بناء میزة تنافسیة والوصول إلى موقع أفضل في السو

:Practical side to searchالجانب العملي للبحث : المبحث الثالث
:search variablesAnalysis of the level of importance of تحلیل مستوى أھمیة متغیرات البحث: اولاً 

اط  اییس الاوس لال مق ن خ سیة ، م زة التناف ي والمی زیج الترویج ة الم ستوى أھمی ل لم رة تحلی نَستعرض في ھذه الفق
:الحسابیة المرجحة والانحرافات المعیاریة والاھمیة النسبیة وكانت النتائج كما یلي

:e is the promotional mixThe independent variablالمتغیر المستقل المزیج الترویجي . 1
وھي أكبر من قیمة ،)3.463(ان قیمــة الوسط الحسـابي لمتغیر المزیــج الترویجي بلغت ) 3، الجدول(أكــد 

ذلك ان مستوى أھمیة اجابات العینة لیؤكد ) 2(الوسط الفرضي التي تمثل الحد الفاصل بین الاتفاق وعدم الاتفاق والبالغة
، والذي یؤشر وجود تشتت طفیف في )0.637(اتجھت نحو الاتفاق، وبانحراف معیاري بلغت قیمتھعلى المتغیر المستقل

، بما %)77.04(اجابات العینة بخصوص فقرات المزیج الترویجي، وسجلت الأھمیة النسبیة لمتغیر المزیج الترویجي
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دل ان الشركة تعتمد وبشكل واضح یوضح اتفاق معظم افراد عینة البحث على فقرات المتغیر المستقل، ومنھ نست
خططھا بخصوص المزیج في)الإعلان، البیع الشخصي، تنشیط المبیعات، العلاقات العامة والتسویق المباشر(على

.ولكن بنسب متباینة،الترویجي

)المزیج الترویجي(مستوى أھمیة المتغیر المستقل ):3(جدول 

SPSS-24)(اعداد الباحث بالاعتماد على مخرجات البرنامج الجاھز:المصدر

حتى الاقل، وعلى أولویةوقد توزعت مستویات أھمیة المتغیرات الثانویة ضمن متغیر المزیج الترویجي من الأكثر 
)4الجدول، (ویؤشر، )العلاقات العامة ثم تنشیط المبیعات ثم الإعلان ثم البیع الشخصي ثم التسویق المباشر(النحو الاتي

، وان الشركة لدیھا توقیتھا ومكانھا،حجمھا،حملاتھا الاعلانیة بشكل سلیم من حیث نوعھاوجود ضعف في تقدیم الشركة 
اتفاق معظم افراد عینة ولكن ، كما اظھر متغیر البیع الشخصيفي لتحفیز العاملین للقیام بعملھم بشكل افضتركیز على 

اتفاق ، واظھر البحث على فقرات متغیر تنشیط المبیعات بما یرجح تركیز الشركة على تنشیط المبیعات كوسیلة للترویج
یادة حجم المبیعات، اشر وفعال في زمعظم افراد عینة البحث على اعتماد الشركة على تنشیط المبیعات لتحقیق تأثیر مب

 ً بما یؤكد امتلاك الشركة قواعد بیانات ى فقرات متغیر التسویق المباشر اتفاق معظم افراد عینة البحث علواوضح ایضا
.للتسویق تتضمن معلومات تفصیلیة عن المجھزین والمنافسین والزبائن

)زیج الترویجيالم(مستوى أھمیة المتغیرات الثانویة ضمن المتغیر المستقل ):4(جدول 

321

لا محایداتفق
اتفق نص الفقرةت

%%%

الوسط 
الحسابي

انحراف 
معیاري

أھمیة 
نسبیة

:الاعلان
1س

تخصص ادارة الشركة موازنة تخطیطیة كافیة للإعلان
6026.713.32.4670.724182.22

4048.311.72.2830.666276.11للترویجتركز ادارة الشركة على الاعلان كوسیلة رئیسیة2س

4040202.20.754673.33ذات تأثیر فعال وجذاب وبالوضوحالشركةاعلاناتتتمیز3س

51.741.76.72.450.622381.67تستخدم الحملات الاعلانیة وسائل الاعلان المختلفة المرئیة والمسموعة 4س

5س
الاعلانیة بشكل سلیم من حیث نوعھا، حجمھا،  توقیتھا تقدم ادارة الشركة حملاتھا 

.ومكانھا
21.758.3202.0170.650767.22

2.2830.683676.11

:البیع الشخصي
6س

تركـــز ادارة الشركــــة على البیـــــع الشخصي كوسیلـــــــة للترویـــــــــج
43.346.7102.3330.655377.78

4546.78.32.3670.636978.89ـــــز ادارة الشركـــة على تحفیـــــز العاملین للقیــــــام بعملھم بشكل افضلتركـ7س

الوسط المتغیراتالرمز
الحسابي

انحراف 
ريمعیا

أھمیة 
نسبیة

اتجاه مستوى 
الاجابة

X1الاتفاق2.2830.683676.11الاعلان
X2الاتفاق2.2600.692375.33البیع الشخصي
X3الاتفاق2.3000.603876.67تنشیط المبیعات
X4الاتفاق2.5470.611484.89العلاقات العامة
X5قالاتفا2.1670.591872.22التسویق المباشر
Xالمتغیر المستقل المزیج الترویجي الاتفاق2.3110.63777.04الاجمالي
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8س
یتمتع العاملون بالخبرة اللازمة في مجال عملھم والقدرة على حل المشاكلات التي 

5033.316.72.3330.751677.78تواجھھم

38.343.318.32.20.731873.33ــــون بسرعـــة لطلبـــــات ومقترحات الزبائـــــــــنیستجیب العاملـــــــــــ9س

26.753.3202.0670.685668.89یتسم العاملون بالأناقة واللیاقة في التعامل مع الزبائن10س

2.260.692375.33
:تنشیط المبیعات 11س

7518.36.72.6830.596489.44ادارة الشركة على تنشیط المبیعات كوسیلة للترویجتركز 

455052.40.58880تستخدم ادارة الشركة تنشیط المبیعات من اجل تحفیز زبائنھا على تكرار عملیة الشراء 12س

56.7358.32.4830.650782.78تقدم ادارة الشركة ھدایا تشجیعیة للزبائن13س

036.763.31.3670.48645.56ة عروضاً وخصومات سعریة على منتجاتھا بشكل مستمر ومناسب تطرح ادارة الشرك14س

68.32011.72.5670.697985.56تقوم ادارة الشركة بدفع تبرعات نقدیة الى الجمعیات الخیریة 15س

2.30.603876.67

:العلاقات العامة
16س

تعتمد ادارة الشركة العلاقات العامـة للترویـــج عن منتجاتھا
53.33016.72.3670.758478.89

6531.73.32.6170.555287.22تستخدم ادارة الشركة العلاقات العامة في كسب ثقة الجمھور والزبائن17س

71.7208.32.6330.636987.78یسعى العاملون في العلاقات العامة الى اقامة علاقات طیبة مع الزبائن18س

46.746.76.62.40.616280تعزز العلاقات العامة الثقة بین الزبائن وادارة الشركة 19س

73.3251.72.7170.490390.56المبیعاتزیادةفيوفعالمباشرتأثیرلتحقیقالنشاطتستخدم ادارة الشركة ھذا20س

2.5470.611484.89

:التسویق المباشر

21س
تھتم ادارة الشركة بإلغاء التعامل مع الوسطاء والاتصال المباشر مع المذاخر 

والصیدلیات

23.353.423.320.688966.67

22س
نظام المعلومات التسویقي التي تتضمن قواعد بیانات تطبیقات تمتلك ادارة الشركة 

2560152.10.629870التسویق المباشر

23س
المجھزینعنتفصیلیةالتسویق لدى ادارة الشركة معلوماتاتبیانتتضمن قواعد

76.7203.32.7330.516491.11والمنافسین والزبائن 

525701.350.577145یشعر الزبون بالثقة عند اتصالھ بالمنتج مباشرةً 24س

25س
تقوم ادارة الشركة بعرض منتجاتھا الى المستجیب المستھدف عن طریق الھاتف 

68.428.33.32.650.546988.33لزیادة مبیعاتھا وحصتھا السوقیةEmailوالبرید الالكتروني 

2.1670.591872.22

المتغیر المستقل المزیج الترویجي 2.3110.63777.04الاجمالي

SPSS-24)(اعداد الباحث بالاعتماد على مخرجات البرنامج الجاھز:المصدر
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:Variable adopted competitive advantageالمیزة التنافسیة المتغیر المعتمد.2
بالنسبة لمتغیر المیزة التنافسیة على إعتماد الشركة على عرض اسعار تنافسیة مقارنة بأسعار ) 5، جدولال(أكد 

.لیة بالتوقیت المناسبالادویة الاجنبیة المنافسة، كما بین عدم امتلاك الشركة القدرة على تلبیة احتیاجاتھا من المواد الاو

)المیزة التنافسیة(مستوى أھمیة المتغیر التابع ):5(جدول 

321

لا محایداتفق
اتفق نص الفقرةت

%%%

الوسط 
الحسابي

انحراف 
معیاري

أھمیة 
نسبیة

26س
تمتلك ادارة الشركة ملاك متخصص وماھر وقادر على تقدیم الافكار والمقترحات 

48.338.413.32.350.708978.33یدةالجد

555401.650.577155تقدم ادارة الشركة منتجات ذات تصامیم وجودة عالیة27س

28س
تسعى ادارة الشركة الى تطبیق تقنیات حدیثة في توزیع المنتجات وایصالھا للزبائن 

6525102.550.674685بالوقت المحدد

546.748.31.5670.592852.22على التطویـر المستمـر لمنتجــاتھاتعمل ادارة الشركــة29س

30س
تھتم ادارة الشركة بتطویر أداء العاملین من خلال إشراكھم في الدورات التدریبیة 

56.726.716.62.40.763680المتخصصة

31س
ا بأسرع وقت تقوم ادارة الشركة بتشخیص المشاكل في العمل وتقدیم الحلول الناجعة لھ

36.751.611.72.250.654275ممكن

32س
تستقطب ادارة الشركة ملاكات نوعیة متمیزة من أصحاب المؤھلات العلمیة والفنیة 

66.7303.32.6330.551387.78النادرة

33س
تسعى ادارة الشركة الى المحافظة على رأسمالھا الفكري من خلال التحفیز المتواصل 

56.738.362.5170.596483.89لمنسبیھا

34س
تقوم ادارة الشركة بعملیات البحث والتطویر من اجل ابتكار منتجات جدیدة تتناسب مع 

1038.351.71.5830.671252.78حاجات الزبائن

023.376.72.7670.426552.22لدى ادارة الشركة القدرة على تلبیة احتیاجاتھا من المواد الاولیة بالتوقیت المناسب35س
8.35536.71.7170.613257.22لدى ادارة الشركة إمكانیة للحفاظ على سمعتھا من خلال زیادة النوعیة وتقلیل الكلف36س

37س
العملاء والزبائن لطلباتالاستجابةفيالسرعةتحقیقالشركة إلىادارةتسعى

48.34011.72.3670.688178.89اوتلبیتھالطلبیةتسلمالوقت المستغرق بینقلیصلت

1.746.751.61.50.536850لـــــدى ادارة الشركــــة القدرة على تقدیـــــــم تشكیلـــــــة من المنتجــــــــات38س
.66.631.71.71.350.5158522تعرض ادارة الشركة اسعاراً تنافسیة مقارنة بأسعار الادویة المحلیة والاجنبیة المنافسة39س

40س
تعمل ادارة الشركة على خفض كلف الانتاج وبما لا یتعارض مع انخفاض مستوى 

3.34551.71.5170.567250.56الجودة في كل عملیاتھا ومنتجاتھا

المتغیر التابع المیزة التنافسیة 2.0480.609168.26الاجمالي

)SPSS-24(التحلیل الاحصائيمخرجات الحاسوب بالاعتماد على برنامج:المصدر

:Statistical tests for research hypothesesالاختبارات الاحصائیة لفرضیات البحث: ثانیاً 
:كانت النتائج كما یلي

وجد ت":قبول الفرضیة الرئیسیة الاولى والتي تنص علىعلى وبعد قبول الفرضیات الثانویة الفرعیة) 6، جدولال(أكد .1

".ارتباط معنویة ذات دلالة احصائیة بین المزیج الترویجي والمیزة التنافسیةعلاقة

نتائج اختبار معنویة الارتباط بین المزیج الترویجي و المیزة التنافسیة):6( جدول 
Zاختبار 

المتغیر 
المستقل

المتغیر 
التابع

معامل 
الارتباط 

المحتسبةالبسیط

مة القی
الاحتمالیة

Sig.
توضیح الباحث

نوع العلاقة

المیزة الإعلان
قویة ، طردیةالمیزة التنافسیةالإعلان ویوجد ارتباط معنوي بین 0.6174.73930.00التنافسیة

البیع 
الشخصي

المیزة 
قویة ، طردیةالمیزة التنافسیةالبیع الشخصي ویوجد ارتباط معنوي بین 0.6214.770.00التنافسیة

تنشیط 
تالمبیعا

المیزة 
قویة ، طردیةالمیزة التنافسیةتنشیط المبیعات ویوجد ارتباط معنوي بین 0.6384.90060.00التنافسیة

ضعیفة،المیزة التنافسیةالعلاقات العامة ویوجد ارتباط معنوي بین 0.2882.21220.00المیزة العلاقات 
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طردیةالتنافسیةالعامة
التسویق 
المباشر

المیزة 
قویة ، طردیةالمیزة التنافسیةالتسویق المباشر ویوجد ارتباط معنوي بین 0.5984.59330.00افسیةالتن

المزیج 
الترویجي

المیزة 
0.750التنافسیة

5.7609
قویة ، طردیةالمیزة التنافسیةویوجد ارتباط معنوي بین المزیج   الترویجي0.00

%95ة عند مستوى ثق) 1.96(الجدولیة Zقیمة 

)SPSS-24((اعداد الباحث بالاعتماد على مخرجات البرنامج الجاھز:المصدر

یوجد تأثیر معنوي ذو دلالة : "نتیجة لقبول الفرضیات الفرعیة اجمالاً، تم قبول الفرضیة الرئیسیة الثانیة والتي تنص على.2

).7، الجدول(، كما یبین "احصائیة لمتغیر المزیج الترویجي في المیزة التنافسیة

نتائج اختبار تأثیر المزیج الترویجي في المیزة التنافسیة):7(جدول 
Fاختبار 

المتغیر التابعالمتغیر المستقل
معامل 

R2التحدید 

%
Fقیمة 

المحتسبة

القیمة 
الاحتمالیة

Sig.

توضیح الباحث

37.334.4820.00المیزة التنافسیةالإعلان
المیزة الإعلان فيغیر یوجد تأثیر معنوي لمت

التنافسیة

47.352.0720.00المیزة التنافسیةالبیع الشخصي
المیزة البیع الشخصي فيیوجد تأثیر معنوي لمتغیر 

التنافسیة

48.554.5280.00المیزة التنافسیةتنشیط المبیعات
المیزة تنشیط المبیعات فيیوجد تأثیر معنوي لمتغیر 

التنافسیة

25.519.8680.00المیزة التنافسیةالعامةالعلاقات 
المیزة العلاقات العامة فيیوجد تأثیر معنوي لمتغیر 

التنافسیة

38.736.5430.00المیزة التنافسیةالتسویق المباشر
التسویق المباشر فيیوجد تأثیر معنوي لمتغیر 

المیزة التنافسیة

62.697.0410.00المیزة التنافسیةالمزیج الترویجي
فيیوجد تأثیر معنوي لمتغیر المزیج الترویجي

المیزة التنافسیة
%5عند مستوى معنویة )4.0012(الجدولیة البالغة Fقیمة 

)SPSS-24( بالاعتماد على برنامج التحلیل الاحصائي مخرجات الحاسوب :المصدر

:الاستنتاجات والتوصیات: المبحث الرابع
:Conclusionsالاستنتاجات : اولاً 

یتضمن ھــــذا المبحث عـرض لمجموعـة الاستنتاجـات التي توصل الیھا الباحث عن طریـــــــق تحلیل الجانب 
:العملي، فضلاً عن تواجده میدانیاً في الشركة المبحوثھ كونھ أحد منتسبیھا، والتي یمكن ایجازھا بما یأتي

.للترویج والاعلام الدوائيعدم توفر التخصیصات المالیة اللازمة.1
. وتركیزھا على تنشیط المبیعات كوسیلة رئیسة للترویج،وجود ضعف واضح في قیام الشركة بالترویج عن منتوجاتھا.2
عكس الشركات المحلیة المنافسة لھا والتي تھتم بھذا النشاط على ،الشركةوجود ضعف ملحوظ في البیع الشخصي لدى .3

.بصورة ملحوظة
،الاعلانیة بشكل سلیم من حیث نوعھاحیث لوحظ انھا لا تقوم بحملاتھا ،الشركةفي جانب الاعلان من قبل وجود ضعف.4

.توقیتھا ومكانھا،حجمھا
عن اھمیة الترویج بعناصره والمیزة التنافسیة بأبعادھا، وقلة الاھتمام ،وجود ضعف ملحوظ من قبل المعنیین في الشركة.5

.بھما
وإن المعلومات غیر ،ویجیة للمنتوجات تقلیدیة ولا تواكب التطورات الحاصلة في ھذا المجاللا زالت الوسائل التر.6

.متوافرة على شبكات الانترنت على عكس المنتوجات الاجنبیة
.بسبب عدم اھتمامھا بنشاط الترویج بجدیة،وجود ضعف في استجابة الشركة السریعة لطلبات ومقترحات الزبائن.7
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یتناسب مع اھمیة الترویج كونھ اھم عناصر المزیج ،شركة مزیج ترویجي مناسب ومتكامل للمنتوجاتلا تستعمل ادارة ال.8
.التسویقي والمحددة  لنجاحھ

،وجود ضعف في الاستغلال الامثل للموارد البشریة والمادیة والمالیة التي تتمتع بھا الشركة للوقوف   بوجھ منافسیھا.9
.توجات، وبأسعار تنافسیةوتقدیم التشكیلة المطلوبة من المن

وجود ضعف في اھتمام إدارة الشركة بدراسة وتحلیل منافسیھا بالشكل الذي یمكنھا من وضع استراتیجیة تنافسیة .10
فعالة مبنیة على اساس الجودة والتكلفة المنخفضة، للوقوف بوجھ منافسیھا، على الرغم من امتلاكھا قواعد بیانات 

.یلیة عن المجھزین والمنافسین والزبائنللتسویق تتضمن معلومات تفص
بسبب الاجراءات والضوابط عدم امتلاك الشركة القدرة على تلبیة احتیاجاتھا من المواد الاولیة بالتوقیت المناسب، .11

. شددة من قبل الجھات المعنیة في ھذا المجالالم
Recommendations:التوصیات : ثانیاً 

الى واعتماد مزیج ترویجي متكامل للوصول أھمیة خاصة من قبل إدارة الشركة، لاء عناصر المزیج الترویجيإی
.لما لذلك من دور كبیر في تعزیز المیزة التنافسیة وزیادة حجم المبیعاتلزبائن وتعریفھم بخصائص المنتوجات، ا

.ز المیزة التنافسیةلما لذلك من اھمیة بالغة في تعزی، الشركةإیلاء البیع الشخصي اھتمام خاص من قبل إدارة .1

، العمل على توفیر تخصیص موازنة تخطیطیة كافیة لترویج، واتباع الطرق الحدیثة في حملات الاعلانات بشكل سلیم.2
.من حیث النوعیة والتوقیت والحجم والمكان

.نوصي إدارة الشركة بضرورة اتباع طرق حدیثة ومتطورة للترویج عن منتوجاتھا.3
ومراعاة جمیع متطلبات الزبائن من اجل زیادة الطلب علیھ وجعلھ قادراً على مواجھة ، ائيالاھتمام بالمنتوج الدو.4

والسعي لتوفیر كل ، منافسة الادویة المستوردة، من خلال الاھتمام بجودة المواد الاولیة التي تستخدم في صناعة الادویة
.الادویة التي یحتاجھا المواطن العراقي 

كونھا تعد من روافد الاقتصاد العراقي لا سیما وان استیراد الادویة ،اعة الدوائیة العراقیةمراعاة النھوض بواقع الصن.5
في ظل تدني مساھمة القطاع الصناعي في ، من الخارج یكلف البلد مبالغ طائلة في ظل الظروف التي یمر بھا البلد حالیا

.التنمیة الاقتصادیة
ة تضمن من جانب شراء الوزارة لكل المنتوجات التي تقوم الشركة وضع آلیات في وزارة الصحة للتعاقد مع الشرك.6

. شرط مطابقتھا لمعاییر الجودة ونجاحھا في فحوص المختبرات، بإنتاجھا
والبحث عن بدائل محلیة ،لغرض مواجھة منافسة اسعار المنتوجات المستوردة، أھمیة توفیر الدعم لمنتوجات الشركة.7

.من اجل تخفیض كلف انتاجھا، صناعة الدوائیةللمواد الاولیة الداخلة في ال
وضخھا في الاسواق بغیة وصول ھذه ، كمیات ملائمة من المنتوجاتنوعیات وأھمیة قیام أدارة الشركة بتوفیر .8

لاسیما وانھا تمتلك موظفین ذوي خبرة واسعة ، المنتوجات الى شریحة واسعة من الزبائن شأنھا شأن الادویة المستوردة
.صناعات الدوائیةفي مجال ال

. ضرورة الاستجابة السریعة لطلبات ومقترحات الزبائن وملاحظاتھم بشان منتوجات الشركة.9
الاطلاع على طرق الترویج التي تتبعھا الشركات العالمیة، وجذب ذوي الخبرات الترویجیة للنھوض بواقع صناعة   .10

. الأدویة العراقیة لمواجھة تحدیات المنافسة
لمنتوج الوطني بقطاعیھ العام والخاص، من المنتوجات الاجنبیة في السوق العراقي، من خلال تفعیل ضرورة حمایة ا.11

لا سیما وان استیراد الادویة من الخارج یكلف البلد مبالغ طائلة في ظل الظروف التي قانون حمایة المنتوج الوطني، 
. یمر بھا البلد حالیاً 

.ع وزارة الصحة العراقیة، في مجال التسویق والابحاث وتطویر المنتوجاتھمیة العمل الجاد للتنسیق والتعاون مأ.12
نؤكد على اھمیة الاستغلال الامثل للموارد البشریة والمادیة والمالیة التي تتمتع بھا الشركة، والتي تمكنھا من تطبیق .13

.استراتیجیات تنافسیة ناجحة
لھا بوضع استراتیجیة تنافسیة فعالة مبنیة على اساس الجودة قیام إدارة الشركة بدراسة وتحلیل منافسیھا، بما یسمح.14

.والتكلفة المنخفضة، لضمان حصولھا على موقع فعال بوجھ منافسیھا
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:Supplementsالملاحق 
.نبذة تعریفیة عن الشركة): 1(ملحق 

: سامراء- الشركة العامة لصناعة الادویة والمستلزمات الطبیةعن تأسست الشركة: Establishmentالتأسیس : ولاً أ
بموجب اتفاقیة التعاون الاقتصادي والتقني بین الجمھوریة العراقیة احدى شركات وزارة الصناعة والمعادن العراقیة

بإشراف فني من قبل الاتحاد السوفیتي وبامتیاز ) 1970(ي في العام وبدء التشغیل الفعل) 1969(والاتحاد السوفیتي في عام 
ASTRAالامریكیة، GETZ،الانكلیزیةSKF الایطالیة،Lepetiteالسویسریة، (MERK من شركات عالمیة ھي

).الھندیةCIPLA السویدیة و
ء إحدى مدن محافظة صلاح الدین یقع مقر الشركة في مدینة سامرا:s website'The companyموقع الشركة : ثانیاً 

وتعد الشركة أفضل واكبر مصدر محلي لتوفیر الأدویة البشریة ) بغداد ونینوى وبابل( ، ولدیھا فروع فيشمال العاصمة بغداد
، إذ وبمواصفات عالمیة وتسعى إلى الاستمرار في مسیرة النمو إلى أن تصبح إحدى ابرز الشركات الدوائیة في المنطقة

تغطیة احتیاج العراق من الأدویة والمستلزمات الطبیة، ویتزاید الطلب على منتجاتھا باستمرار، وتعتمد المواصفة تشارك في 
ً وبلغت ) ISO)9001-2008وقد حصلت الشركة على شھادة الــالدستوریة الدوائیة العالمیة الحدیثة ، مراحل متقدمة حالیا

. للعمل في اقسامھا الانتاجیةGMPتمد قواعد نظام الــوتع) ISO)-20159001في الحصول على شھادة الـ 
ً لثثا :Company coverage for geographical patchالرقعة الجغرافیة التي تغطیھا منتوجات الشركة: ا

) كیمادیا- الشركة العامة لتسویق الادویة والمستلزمات الطبیة(الصحةوزارة حتیاجاتمن اجزءً تلبي الشركة 
توفر المستحضرات في حال ، الموزعة في مختلف المحافظات العراقیةیاجات القطاع الخاص المتمثلة بالمذاخر الاھلیةواحت

: وھيتجھیزھم بالأدویة من خلال المراكز التسویقیة لمنتوجات الشركةاللازمة لكلا القطاعین، حیث یتم الصیدلانیة 
.ءكز تسویق سامراء في موقع الشركة في سامرامر. أ

.مركز تسویق العامریة في بغداد. ب
.مركز تسویق كركوك في محافظة كركوك. ت

) 8الجدول، (كما مبین في ) 2018- 2014(وات ــللسن)  السوق و وزارة الصحة( مبیعات الشركة الاجمالیة وقد بلغت
.  االعقود المبرمة  مع وزارة الصحة لنفس السنوات) 4الشكل، ( ، ویبین )3الشكل، (و

.)2018- 2014(مبالغ عقود الشركة مع وزارة الصحة والمبیعات الاجمالیة للسنوات ):8(جدول 
عدد السنة

المستحضرات
مبلغ العقود مع وزارة الصحة 

)ملیار دینار عراقي(
اجمالي المبیعات نسبة التنفیذ

ملیار دینار (
)عراقي

الملاحظات

ـــــــــــــــــــ2014179100%27.305
ــــــــــــــــــــ2015129.7100%27.160
ــــــــــــــــــــ2016710.5100%32.543
بسبب عدم توفر المواد الاولیة2017241797%38.316
بسبب عدم توفر المواد الاولیة2018161084%26.895

كةللشریةعداد الباحث بالإعتماد على الكشوفات المالإ: المصدر
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.)2018-2014(مبیعات الشركة الاجمالیة  للسنوات :)3(شكل رقم 
للشركةیةاعداد الباحث بالإعتماد على الكشوفات المال: المصدر

.)2018-2014(للسنوات العقود المبرمة مع وزارة الصحة مبالغ:)4(شكل رقم 
ة للشركةیاعداد الباحث بالإعتماد على الكشوفات المال: المصدر

 ً تتألف الشركة من مصانع متعددة موزعة بین المحافظات العراقیة في : Company Factoriesمصانع الشركة: رابعا
: وھيبغداد والوسط والجنوب والشمال

یقع في مقر الشركة في مدینة سامراء، ویعد ھذا المصنع الاساس الذي قامت علیھ الشركة وھو : مصنع ادویة سامراء-1
. الذي یمدھا بمقومات النجاحبمثابة الشریان 

. والأوكسجین الطبيبإنتــاج المحاقن الطبیة النبیذةختص یقع في محافظة بابــــــــل وی: مصنع بابل-2
وغاز الأوكسجین ) N2O(یقع في العاصمة بغداد ویقوم بإنتاج الغازات الطبیة مثل غاز أوكسید الناي تروز: مصنع بغداد-3

لفارغة والزجاج العلمي الطبي وتصنیع الأمبولات ا
.لوریدیةاالمحالیل الثاني بصناعة ة الادویة والاول مختص بصناعفي محافظة الموصل : نعي ادویة نینوىمص-4

ھدف الشركة لتغطیة حاجة السوق المحلیة من الادویة، وتوفیر ت: goals of the companyأھداف الشركة: اً خامس
اذا تیسرت منتوجاتالوالتوسع كما ونوعا في الانتاج، والعودة لتصدیر بعض الوزارات الاخرى ،الصحة وة احتیاج وزار

معة جیدة وذلك؛ العقد الماضي على سفي ثمانینیات قوانین التصدیر لوزارة الصناعة والمعادن، فقد حازت منتوجات الشركة 
بالتصدیر الى عدد من الدول العربیة الا الدقیقة، وقامت النوعیة ودقة انتاجھا، وخضوعھا لفحوص السیطرة لنوعیتھا العالیة

انعكس بشكل سيء على مستوى الانتاج بسبب تسعیناتالثمانینات والالحصار الذي فرض على العراق خلال الحروب وان
رقمیبین الجدولید من المواد الاحتیاطیة للمكائن، وعجزھا عن توفیر المواد الأولیة اللازمة لإنتاج الادویة، ونقص في العد

إذ لاقت الادویة العراقیة إقبالاً شدیداً من الجھات الصحیة لتلك ) 1985-1979(أقیام الصادرات من ادویة الشركة للفترة) 9(
,Hussein(.عالیةوجودة الدول نظراً لما تتمنع بھ من مواصفات 1989(.
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بالدینار العراقي1985- 1979اقیام الصادرات للفترة من :)9(جدول رقم 
المجموعالاماراتعمانالكویتالاردنالسنة
19795961546320674077454265

198031432--236803268235
198176441---76441
1982393131650-4585386816
1983164710407--12054
1984-9179-1586125040
1985-29169--29169

Source: (Hussin, 1989)
: Human elementالعنصر البشري: ساً ساد

على جھة تشریعیة في الشركة ویتولى مسؤولیة ادارة كافة أھو:Board of Directorsمجــلس الادارة .1
بدرجة استراتیجیات خطط الانتاج والامور الاقتصادیة والمالیة والتسویقیة والاجراءات الفنیة للشركة، ویتمتع اعضائھ

.والفحوصات المختبریة والصیانةعالیة جداً من الخبرة والكفاءة في مجال التصنیع الدوائي
منتسب وھذا الكادر یتمیز بالخبرة والكفاءة ) 4289(حالیاً یبلغ العدد الكلي لمنتسبي الشركة : Individualsلافـراد أ.2

.أناث) 913(ذكور و) 3376(العالیة في مجال عملھ، بواقع

.قائمة بأسماء السادة الخبراء المحكمین: )2(قملح
مكان العملالمرتبة العلمیةالتخصصالاسمت
الاردن/ جامعة العلوم التطبیقیة الخاصةد. أ التسویقإدارةثامر یاسر البكري1
بغداد: الكلیة التقنیة الاداریةد. أ نتاج عملیات الإإدارةشفاء بلاسم حسن 2
بغداد: الكلیة التقنیة الاداریةد. أ التسویقإدارةلبصريعبد الرضا ا3
اربیل: كلیة الكتاب الجامعةد. أ التسویقإدارةغسان فیصل عبد4
جامعة تكریت: كلیة الادارة ة الاقتصادد. أ التسویقإدارةناجي عبد الستار محمد احمد5
المستنصریة: كلیة العلوم السیاحیةد. م . أ التسویق إدارةلؤي لطیف بطرس الشكر6
المستنصریة: كلیة الادارة والاقتصادد. م . أ التسویقإدارةسرمد حمزة الشمري7
المستنصریة: كلیة الادارة والاقتصادد. م . أ تسویق إدارةمھا عارف العزاوي8
عةكلیة الرافدین الجامد. م . أ التسویقإدارةاحمد فھمي البر زنجي9

بغداد: الكلیة التقنیة الاداریةد. م . أ نتاجعملیات الإإدارةاصفاد مرتضى سعید10
المستنصریة: كلیة العلوم السیاحیةد. م . أ ادارة التسویقسمراء عبد الجبار النعیمي11
دادبغ: الكلیة التقنیة الاداریةد. م . أ نتاجعملیات الإإدارةعامر عبد اللطیف كاظم12
المستنصریة: كلیة العلوم السیاحیةد. م . أ حصاء ومعلوماتإعبد الحكیم جمیل شكري13
جامعة سامراءد. م . أ الاقتصادنزھان محمد السھو14
المستنصریة: كلیة الادارة والاقتصادد. م معرفةإدارةمكیة كریدي بنیان الكعبي15
المستنصریة: كلیة الادارة والاقتصادد. م البشریةالموارد إدارةسحر احمد العزاوي16
قسم تقنیات ادارة مكتب: معھد الادارة الرصافةم . أ التسویقإدارةمحمد عواد الصمیدعي17
قسم تقنیات ادارة مكتب: معھد الادارة الرصافةم. م التسویقإدارةمحمد عیدان باني18


