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 خلفية عامة في التسويق والخدمات التسويقية  -الأسبوع الأول :

التسويق هو مجموعة الأنشطة التي تهدف إلى تحقيق التبادل بين الشركة والعملاء من خلال تقديم المنتجات أو 
مستهدفة، الالخدمات التي تلبي احتياجات العملاء ورغباتهم. يتضمن التسويق عملية دراسة السوق، تحديد الفئات 

 .تحديد استراتيجية الأسعار، التوزيع، والترويج للمنتجات أو الخدمات بشكل فعاّل

 :الخلفية العامة للتسويق

التسويق هو عملية تخطيط وتنفيذ أفكار ومنتجات وأرباح تؤدي إلى تحقيق قيمة للعملاء  :تعريف التسويق .1
 .ها الشركات للترويج والتوزيع للمنتجات أو الخدماتوتلبية احتياجاتهم. هو يشمل كافة الأنشطة التي تقوم ب

 :مفاهيم التسويق الأساسية .2
o هو المكان الذي يتم فيه عرض المنتجات أو الخدمات وتبادلها بين البائعين والمشترين :السوق. 
o هو العنصر الأساسي الذي يقدمه البائع لتحقيق رغبات واحتياجات السوق :المنتج. 
o المالية التي سيحصل عليها البائع مقابل المنتج أو الخدمة تحديد القيمة :التسعير. 
o العملية التي يتم من خلالها إيصال المنتج إلى العميل المستهدف :التوزيع. 
o الأنشطة التي تهدف إلى تعريف المستهلك بالمنتج أو الخدمة وتشجيعه على شرائه :الترويج. 

ليشمل التسويق عبر الإنترنت باستخدام الأدوات في العصر الحديث، تطور التسويق  :التسويق الرقمي .3
الرقمية مثل محركات البحث، وسائل التواصل الاجتماعي، البريد الإلكتروني، الإعلانات عبر الإنترنت، 

 .ووسائل أخرى. يتمتع التسويق الرقمي بقدرة عالية على الوصول إلى جمهور واسع وتحقيق تفاعل مباشر

 :الخدمات التسويقية

التسويقية تتعلق بالأنشطة التي تقوم بها الشركات لمساعدة عملائها على تطوير وتحسين استراتيجياتهم  الخدمات
 :التسويقية. هذه الخدمات تشمل

تقديم استشارات ونصائح استراتيجية حول كيفية تحسين الأنشطة التسويقية  :استشارات التسويق .1
 .للشركات

 .احتياجات وتوجهات السوق بشكل أفضلجمع وتحليل البيانات لفهم  :بحوث السوق .2
 .تنظيم وإدارة الحملات الإعلانية على مختلف الوسائل :إدارة الحملات الإعلانية .3
إدارة الحملات على منصات التواصل الاجتماعي مثل فيسبوك،  :التسويق عبر وسائل التواصل الاجتماعي .4

 .إنستغرام، تويتر، وغيرها
بناء هوية العلامة التجارية بشكل يعزز من مكانتها في  :ة التجاريةتصميم وتنفيذ استراتيجيات العلام .5

 .السوق
تحسين ظهور المواقع في نتائج محركات البحث لجذب الزوار  :(SEO) التسويق عبر محركات البحث .6

 .والعملاء الجدد

وسع ى إلى التبشكل عام، التسويق والخدمات التسويقية هما حجر الزاوية لنجاح أي نشاط تجاري أو مؤسسة تسع
 .والنمو في السوق

 

 



 الأهمية  –التطور  –المفهوم   -التسويق الصحي  -الثالث:الأسبوع الثاني و

 التسويق الصحي: المفهوم، التطور، والأهمية

 :المفهوم .1

التسويق الصحي هو تطبيق مبادئ التسويق التقليدية في مجال الرعاية الصحية والطب بهدف تحسين صحة 
والمجتمعات من خلال تقديم الخدمات الصحية والمنتجات ذات الصلة بطريقة تضمن تلبية احتياجات العملاء الأفراد 

)المريض أو المستهلك( وتوفير القيمة الصحية لهم. يشمل التسويق الصحي الترويج للخدمات الصحية، الأدوية، 
 .الأفراد الأجهزة الطبية، والمنتجات الصحية الأخرى التي تسهم في تعزيز صحة

ويعتمد التسويق الصحي على فهم طبيعة الخدمات الصحية والمنتجات المتعلقة بالصحة وتقديمها بطريقة تتسم 
بالمصداقية، الشفافية، والدقة. بالإضافة إلى ذلك، يتضمن هذا النوع من التسويق التفاعل مع الجمهور من خلال 

 .طة التوعوية، ووسائل التواصل الاجتماعيوسائل إعلام متنوعة مثل الحملات الإعلامية، الأنش

 :التطور .2

شهد التسويق الصحي تطورًا كبيرًا على مر السنين، حيث بدأ كجزء من النظام الصحي التقليدي في المؤسسات 
الطبية مثل المستشفيات والعيادات. مع مرور الوقت، وظهور التكنولوجيا، تغيرت وسائل التسويق وتعددت 

 :يمكن من خلالها التفاعل مع الجمهور المستهدف. من أبرز مراحل تطور التسويق الصحيالأساليب التي 

 اعتمد التسويق الصحي في البداية على الأساليب التقليدية مثل اللوحات الإعلانية،  :المرحلة التقليدية
 .المنشورات، والإعلانات التلفزيونية. كان التركيز الأساسي على تقديم المعلومات الطبية

 مع ظهور الإنترنت ووسائل التواصل الاجتماعي، انتقل التسويق الصحي إلى عالم  :المرحلة الرقمية
الرقمنة. بدأت المستشفيات والمراكز الطبية في بناء مواقع إلكترونية، استخدام الحملات الرقمية، وتحسين 

صات مثل فيسبوك لجذب المرضى. كما بدأت حملات التوعية الصحية عبر من (SEO) محركات البحث
 .وإنستغرام وتويتر

 بدأ استخدام البيانات والتحليلات الدقيقة لتحديد احتياجات العملاء  :التسويق عبر البيانات والتحليل
)المرضى( وتخصيص الحملات التسويقية بشكل يتناسب مع هذه الاحتياجات. أصبح من الممكن تتبع سلوك 

 .انات في تحسين الخدمات المقدمةالمرضى عبر الإنترنت، واستخدام هذه البي
 تم تطوير استراتيجيات تسويق تركز على تقديم محتوى تعليمي  :التسويق الموجه والمحتوى التعليمي

وطبي للمستهلكين، سواء كان ذلك عبر مقاطع فيديو، مقالات، أو منصات تعليمية، لتعزيز الوعي الصحي 
 .وتحفيز اتخاذ القرارات الصحية السليمة

 :الأهمية .3

 :يكتسب التسويق الصحي أهمية كبيرة في العصر الحديث لأسباب عدة، منها

 من خلال الحملات التوعوية، يمكن للتسويق الصحي أن يساعد في نشر المعلومات  :تعزيز الوعي الصحي
 .الصحية المهمة حول الوقاية من الأمراض، أهمية التغذية السليمة، والعناية الذاتية



 من خلال استراتيجيات التسويق الفعالة، يمكن للمؤسسات الصحية  :إلى الخدمات الصحية زيادة الوصول
الوصول إلى جمهور أكبر من المرضى وتقديم خدماتها لهم، سواء كانوا في مناطق نائية أو لا يمتلكون 

 .المعلومات الكافية عن العروض المتاحة
 ويق شفاف وموثوق، يمكن للمؤسسات الصحية بناء من خلال تس :تحسين الثقة وبناء علاقات طويلة الأمد

سمعة قوية لدى المرضى، مما يزيد من ثقتهم في الخدمات التي تقدمها. الثقة تعتبر من أهم العوامل في 
 .القطاع الصحي

 يمكن للتسويق الصحي أن يشجع الأفراد على اتخاذ قرارات صحية أفضل، مثل  :تحفيز السلوك الصحي
 .تناول الطعام الصحي، أو زيارة الأطباء للفحوصات الدوريةممارسة الرياضة، 

 من خلال الترويج للمنتجات الصحية المبتكرة مثل الأدوية الجديدة، الأجهزة الطبية،  :دعم الابتكار والتطوير
 .والتقنيات الحديثة، يمكن للتسويق الصحي أن يساهم في تطوير وتحفيز الابتكار في مجال الرعاية الصحية

 مع تزايد عدد المؤسسات الصحية في الأسواق المختلفة، يساعد  :ز التنافسية بين المؤسسات الصحيةتعزي
التسويق الصحي على تمييز المؤسسات عن بعضها البعض من خلال تسليط الضوء على جودة الخدمة أو 

 .التخصصات الفريدة التي يقدمونها

نظام الرعاية الصحية، سواء من خلال تقديم خدمات  التسويق الصحي يعد جزءًا لا يتجزأ من تحسين وتعزيز
صحية مبتكرة أو تعزيز الوعي الصحي بين الأفراد. كما أنه يلعب دورًا حيوياً في دعم القرارات الصحية لدى 

 .الأفراد وتشجيعهم على اتخاذ خطوات عملية لتحسين صحتهم

 

 تحليل سلوك المستهلك  -:الأسبوع الرابع 

 المستهلكتحليل سلوك 

تحليل سلوك المستهلك هو دراسة كيفية اتخاذ الأفراد للقرارات المتعلقة بشراء واستخدام المنتجات والخدمات، 
مع التركيز على العوامل التي تؤثر في هذه القرارات. يشمل هذا التحليل فهم الأسباب التي تدفع المستهلكين إلى 

 .عوامل النفسية، الاجتماعية، والثقافية في هذه القراراتاختيار منتج أو خدمة معينة، وكيفية تأثير ال

 المفاهيم الأساسية في سلوك المستهلك .1

 هو التفاعل بين الأفراد والمنتجات أو الخدمات التي يستهلكونها. يتضمن هذا السلوك  :سلوك المستهلك
 .أنماط الشراء، تفضيلات المنتجات، والقرارات المتعلقة بالاستهلاك

  هي الخطوات التي يمر بها المستهلك عندما يواجه حاجة، ويبحث عن حلول لها، ثم  :اتخاذ القرارعملية
 .يختار المنتج أو الخدمة التي تناسبه

 العوامل المؤثرة في سلوك المستهلك .2

 :يمكن تقسيم العوامل المؤثرة في سلوك المستهلك إلى عدة فئات



 العوامل النفسية .أ

 الداخلية التي تدفع المستهلك للبحث عن منتج أو خدمة معينة لتلبية احتياجاته. على هي الحوافز  :الدوافع
 .سبيل المثال، قد تدفع الحاجة للطعام أو الراحة المستهلك لشراء منتج معين

 كيفية تفسير المستهلك للمعلومات التي يتلقاها حول منتج أو خدمة، والتي تؤثر في رأيه وقراره  :الإدراك
 .النهائي

 هو التغيير الذي يحدث في سلوك المستهلك نتيجة لتجارب سابقة، حيث يمكن أن يتعلم المستهلك  :لتعلما
 .ما إذا كان المنتج الذي اشتراه كان جيدًا أم لا، وبالتالي يؤثر ذلك في قراراته المستقبلية

 اهها، والتي يمكن أن هي تقييم المستهلك للمنتجات أو الخدمات بناءً على مشاعره ومعتقداته تج :المواقف
 .تكون إيجابية أو سلبية

 العوامل الاجتماعية .ب

 تلعب العائلة دورًا كبيرًا في تحديد اختيارات المستهلك، خاصة عندما يتعلق الأمر بالمنتجات التي  :العائلة
 .يتم شراؤها للاستخدام اليومي مثل الطعام أو الأجهزة المنزلية

 المجموعات الاجتماعية التي يتأثر بها المستهلك في اختياراته، مثل الأصدقاء، هي  :المجموعات المرجعية
 .الزملاء، أو المؤثرين في وسائل التواصل الاجتماعي

 يؤثر مستوى دخل المستهلك والتعليم والمكانة الاجتماعية على نوعية المنتجات التي  :الطبقة الاجتماعية
 .يشتريها

 والعادات والتقاليد في سلوك المستهلك. على سبيل المثال، قد يختلف تفضيل تؤثر القيم الثقافية  :الثقافة
 .الطعام أو الملابس حسب الثقافة

 العوامل الشخصية .ج

 تفضيلات المستهلك تتغير مع مرور الوقت، حيث يختلف السلوك الشرائي بين الأفراد في مراحل  :السن
 .حياتهم المختلفة )طفولة، مراهقة، بلوغ، شيخوخة(

 يؤثر مستوى الدخل على قدرة المستهلك على شراء منتجات معينة، حيث قد يؤدي انخفاض الدخل  :الدخل
 .إلى تقليل الخيارات المتاحة للمستهلك

 هو نمط الحياة العام الذي يتبعه المستهلك، بما في ذلك الأنشطة التي يشارك فيها، والمواقف،  :أسلوب الحياة
 .تؤثر على اختياراته الاستهلاكيةوالآراء التي يمتلكها، والتي 

 العوامل الاقتصادية .د

 تؤثر حالة الاقتصاد العام )مثل الركود أو النمو الاقتصادي( على سلوك المستهلك،  :الظروف الاقتصادية
 .حيث قد يتأثر المستهلكون في حالات الركود بتقليص إنفاقهم

 عملية اتخاذ القرار في سلوك المستهلك .3

 :اتخاذ القرار بعدة مراحل مهمةتمر عملية 



 :التعرف على الحاجة .أ

تبدأ العملية عندما يشعر المستهلك بحاجة لمشكلة معينة )مثل الجوع، الرغبة في الحصول على منتج معين، أو 
 .تحسين جودة الحياة(. هذه الحاجة هي المحفز الذي يدفعه للبحث عن حلول

 :البحث عن المعلومات .ب

اجة، يبدأ المستهلك في البحث عن معلومات حول المنتجات أو الخدمات المتاحة. يمكن أن يكون بمجرد تحديد الح
 .البحث داخلياً )استنادًا إلى تجارب سابقة( أو خارجياً )من خلال الإنترنت، الأصدقاء، أو الإعلان(

 :تقييم البدائل .ج

مثل السعر، الجودة، المزايا، وتقييم العلامات  يقارن المستهلك بين الخيارات المتاحة بناءً على معايير مختلفة
 .التجارية

 :اتخاذ القرار .د

 .بعد تقييم البدائل، يتخذ المستهلك قراره الشرائي النهائي بناءً على العوامل التي تؤثر في تقييمه

 :التقييم بعد الشراء .هـ

د الخدمة. إذا كانت التجربة إيجابية، فقد يعيبعد اتخاذ قرار الشراء، يقوم المستهلك بتقييم تجربته مع المنتج أو 
 .الشراء أو يوصي الآخرين. أما إذا كانت سلبية، فقد يشعر بالندم أو يلجأ إلى تقديم شكوى

 أهمية تحليل سلوك المستهلك .4

 :وائدهفتحليل سلوك المستهلك له أهمية كبيرة في تطوير استراتيجيات التسويق وتحقيق النجاح التجاري. من أبرز 

 يساعد في تحديد الفئات المستهدفة بشكل أكثر دقة، وبالتالي تخصيص  :تحسين استراتيجيات التسويق
 .الحملات الإعلانية والمنتجات لتناسب احتياجات هذه الفئات

 من خلال فهم سلوك المستهلك، يمكن تحسين المنتجات والخدمات بما يتناسب مع  :زيادة رضا العملاء
 .ء، مما يزيد من رضاهم وولائهمتفضيلات العملا

 من خلال معرفة ما يفضله المستهلك، يمكن للمؤسسات تطوير منتجات مبتكرة أو  :تحقيق التميز التنافسي
 .تقديم عروض خاصة تتفوق على المنافسين

 ةمن خلال مراقبة سلوك المستهلك، يمكن التنبؤ باتجاهات السوق المستقبلي :التنبؤ بالاتجاهات المستقبلية 
 .وتكييف استراتيجيات الشركات وفقاً لها

 خاتمة .5

تحليل سلوك المستهلك هو أداة حاسمة لفهم كيف يتخذ الأفراد قرارات الشراء وما الذي يؤثر فيها. يساعد هذا 
التحليل الشركات على تقديم عروض ومنتجات تلبي احتياجات وتوقعات العملاء، مما يعزز من قدرتها على التنافس 

 .في السوق والنمو



 نظم المعلومات التسويقية  -:الأسبوع الخامس 

 (Marketing Information Systems - MIS) نظم المعلومات التسويقية

نظم المعلومات التسويقية هي مجموعة من الأنظمة التي تجمع البيانات وتحللها وتوفر المعلومات التي تحتاجها 
لة. الهدف الأساسي من هذه الأنظمة هو تمكين الشركات من اتخاذ الشركات لتطوير استراتيجيات تسويقية فعاّ

قرارات تسويقية مدروسة بناءً على معلومات دقيقة وموثوقة، مما يسهم في تحسين الأداء التسويقي وزيادة رضا 
 .العملاء

 (MIS) مفهوم نظم المعلومات التسويقية .1

وتوزيع البيانات والمعلومات المتعلقة بالتسويق في  نظام المعلومات التسويقية هو نظام مصمم لجمع وتحليل
الوقت المناسب. يساعد هذا النظام في توفير المعلومات التي تساهم في فهم احتياجات السوق، سلوك المستهلكين، 

 .وتحليل أداء الحملات التسويقية

 المكونات الرئيسية لنظام المعلومات التسويقية .2

قية من عدة مكونات أساسية تعمل معاً لجمع البيانات وتحليلها وتوزيعها بشكل يتكون نظام المعلومات التسوي
 :فعاّل

 :جمع البيانات .أ

 :يتم جمع البيانات من مصادر متعددة مثل

 التي تجُمع مباشرة من السوق أو العملاء، مثل الاستبيانات، المقابلات، أو الملاحظات :البيانات الأولية. 
 يتم جمعها من مصادر موجودة مسبقاً، مثل التقارير البحثية، السجلات الحكومية،  التي :البيانات الثانوية

 .أو الدراسات المنشورة

 :تحليل البيانات .ب

 يتم من خلال تحليل البيانات الرقمية مثل المبيعات، الأسعار، وأرقام العملاء :التحليل الكمي. 
 ا في ذلك تفضيلاتهم ورغباتهم من خلال أدوات يشمل دراسة آراء وتوجهات العملاء، بم :التحليل النوعي

 .مثل المقابلات والتعليقات

 :نظم دعم القرار .ج

تستخدم هذه النظم لتقديم معلومات تساهم في اتخاذ قرارات تسويقية استراتيجية، مثل تحديد أفضل الحملات 
 .الإعلانية أو تحديد الأسعار المثلى للمنتجات

 :المعلوماتالتخزين واسترجاع  .د

يتم تخزين البيانات والمعلومات في قواعد بيانات يمكن الوصول إليها بسرعة عند الحاجة إليها. يسمح النظام 
 .بإجراء عمليات استرجاع سريعة لمساعدة الفرق التسويقية في اتخاذ قرارات مدروسة



 :التوزيع والنقل .هـ

ثل المديرين، فرق التسويق، أو الإداريين. يمكن أن يكون توزيع المعلومات على الأشخاص المعنيين في المنظمة م
 .هذا التوزيع إلكترونياً عبر البريد الإلكتروني أو أنظمة مشتركة، أو من خلال التقارير المطبوعة

 أنواع نظم المعلومات التسويقية .3

 :(Data Management Systems) نظام إدارة البيانات .أ

بشكل مركزي، ويتيح للمؤسسات تتبع بيانات العملاء، المبيعات، السوق،  يتمثل في جمع وتخزين البيانات
 .والاتجاهات

 :(Decision Support Systems - DSS) نظام دعم اتخاذ القرار .ب

يتمثل في تقديم تحليلات معمقة للمساعدة في اتخاذ قرارات استراتيجية. يمكن أن يشمل أدوات للتنبؤ بالاتجاهات 
 .وتحليل البيانات بشكل تفاعليالمستقبلية 

 :(Environmental Scanning Systems) نظام المراقبة البيئية .ج

يستخدم لمراقبة البيئة الخارجية مثل الاتجاهات الاقتصادية، التغيرات الاجتماعية، والتقنية أو المنافسة، وذلك 
 .لضمان قدرة الشركة على التكيف مع المتغيرات

 :(Customer Analytics Systems) العملاءنظام تحليل سلوك  .د

يعتمد هذا النظام على البيانات المتعلقة بسلوك العملاء، ويقوم بتحليلها لتحديد الأنماط والتوجهات في اختيار 
 .المنتجات والخدمات

 :(Campaign Management Systems) نظام إدارة الحملة التسويقية .هـ

وتتبع الحملات التسويقية من البداية حتى النهاية. يشمل تحليل أداء الحملة يستخدم هذا النظام لتخطيط وتنفيذ 
 .وتحقيق الأهداف المحددة

 أهمية نظم المعلومات التسويقية .4

 :تتمثل أهمية نظم المعلومات التسويقية في النقاط التالية

 رات استراتيجية مدروسة، يساعد توفر البيانات والمعلومات الدقيقة في اتخاذ قرا :تحسين اتخاذ القرارات
 .سواء كانت تتعلق بتحديد الأسعار أو اختيار القنوات المناسبة للوصول إلى العملاء

 من خلال جمع البيانات وتحليلها، يمكن للمؤسسات فهم احتياجات العملاء بشكل  :فهم احتياجات السوق
 .أعمق مما يساعد في تحسين المنتجات والخدمات التي تقدمها

  يوفر نظام المعلومات التسويقية آليات لجمع آراء وتقييمات العملاء، مما يساعد  :مع العملاءالتفاعل
 .الشركات على تحسين علاقتها مع العملاء وزيادة رضاهم



 يساعد النظام في جمع البيانات حول المنافسين وتحليل أدائهم، مما يمكن الشركات من  :تحليل المنافسة
 .قارنة بالمنافسةتحديد نقاط قوتها وضعفها م

 من خلال تحليل البيانات التاريخية، يمكن تحديد الاتجاهات المستقبلية في  :التنبؤ بالاتجاهات المستقبلية
 .السوق، مما يساعد في اتخاذ قرارات مستقبلية مدروسة

 مما  يوفر النظام القدرة على الوصول إلى البيانات بشكل أسرع وأكثر كفاءة، :تحقيق الكفاءة التشغيلية
 .يساهم في تقليل التكاليف وتحسين العمليات التسويقية

 العملية التنفيذية لنظام المعلومات التسويقية .5

 يتم جمع البيانات من المصادر المختلفة التي تم تحديدها مسبقاً، مثل الاستبيانات، الإنترنت،  :جمع البيانات
 .الدراسات السوقية، وما إلى ذلك

 تحليل البيانات باستخدام أدوات التحليل المناسبة مثل برامج الإحصاء أو التحليل المتقدميتم  :تحليل البيانات. 
 يتم تقديم المعلومات للأطراف المعنية )مثل فرق التسويق والإدارة( في شكل تقارير أو  :تقديم المعلومات

 .لوحات بيانات تفاعلية تساعد في اتخاذ القرارات
 أثير القرارات التي تم اتخاذها بناءً على البيانات المتاحة، ويتم تحديث النظام يتم تحليل ت :التغذية الراجعة

 .بناءً على هذه الملاحظات

 التحديات التي تواجه نظم المعلومات التسويقية .6

 قد يكون تطوير وتنفيذ نظم المعلومات التسويقية أمرًا مكلفاً، خاصة بالنسبة للشركات  :التكلفة العالية
 .والمتوسطةالصغيرة 

 قد يكون من الصعب جمع وتحليل كميات كبيرة من البيانات المتنوعة والمعقدة، مما يتطلب  :تعقيد البيانات
 .أدوات متقدمة

 نظرًا لأن نظم المعلومات التسويقية تعتمد على جمع وتحليل البيانات الشخصية  :الأمان وحماية البيانات
 .الأمان يعد أمرًا بالغ الأهميةللعملاء، فإن حماية البيانات وضمان 

 تحتاج نظم المعلومات التسويقية إلى تحديث مستمر لضمان الحصول على  :تحديث البيانات بشكل مستمر
 .بيانات دقيقة وحديثة، مما يتطلب استثمارات مستمرة في التقنيات والموارد البشرية

 خاتمة .7

م التسويق المعاصر، حيث تساهم بشكل كبير في تحسين تعتبر نظم المعلومات التسويقية أدوات حيوية في عال
استراتيجيات التسويق واتخاذ قرارات مدروسة بناءً على بيانات دقيقة. يمكن لنظام فعال أن يساعد الشركات في 
تعزيز علاقتها مع العملاء، مراقبة المنافسة، وتحديد الاتجاهات المستقبلية في السوق. على الرغم من التحديات 

قد تواجهها الشركات في تنفيذ هذه النظم، فإن الفوائد التي تقدمها تظل كبيرة في تحقيق النجاح التسويقي  التي
 .على المدى الطويل

 

 

 



 خطوات اجراء البحث التسويقي الصحي  -:الأسبوع السادس 

 خطوات إجراء البحث التسويقي الصحي

وتحليل البيانات والمعلومات المتعلقة بسوق الرعاية البحث التسويقي الصحي هو عملية منظمة تهدف إلى جمع 
الصحية بهدف تحسين اتخاذ القرارات التسويقية في هذا القطاع. يشمل البحث التسويقي الصحي دراسة احتياجات 
المرضى، توقعات المستهلكين، وتقييم فعالية الحملات التسويقية والتوجهات في هذا المجال. فيما يلي خطوات 

 :حث التسويقي الصحيإجراء الب

 تحديد مشكلة البحث أو الهدف .1

أولى خطوات البحث التسويقي الصحي هي تحديد مشكلة البحث أو الهدف الذي يسعى البحث إلى تحقيقه. هذا 
 :يشمل تحديد ما إذا كان البحث يهدف إلى

 فهم احتياجات وتوقعات المرضى. 
 تقييم فعالية خدمة صحية معينة. 
  المستهلكين في شراء الخدمات أو المنتجات الصحيةتحديد سلوك. 
 )دراسة التوجهات الصحية في السوق )مثل زيادة الاهتمام بالخدمات الطبية الرقمية أو الصحة الوقائية. 

إذا كانت المستشفى ترغب في معرفة رضا المرضى عن خدمات الرعاية الصحية المقدمة، فإن هدف البحث  :مثال
 .لرضاسيكون قياس مستوى ا

 تصميم خطة البحث .2

 :في هذه المرحلة، يتم تحديد كيفية جمع البيانات وأدوات البحث التي ستستخدم. تشمل خطوات هذه المرحلة

 البيانات الأولية )التي تجمع من الميدان مثل الاستبيانات أو المقابلات( أو البيانات  :تحديد نوع البيانات
 .موجودة مسبقاً مثل تقارير السوق أو دراسات سابقة(الثانوية )التي يتم جمعها من مصادر 

 مثل )قد يكون البحث نوعياً )مثل المقابلات العميقة أو مجموعات النقاش( أو كميا  :اختيار منهج البحث
 .(الاستبيانات التي تحتوي على أسئلة مغلقة وبيانات رقمية

 يد الأسئلة الأكثر أهميةمثل تصميم الاستبيان أو دليل المقابلات لتحد :تصميم الأدوات. 

 اختيار العينة .3

 :من المهم اختيار العينة المناسبة التي تمثل المجتمع المستهدف. في البحث التسويقي الصحي، تشمل العينات

 المرضى أو العملاء الذين يستخدمون خدمات صحية معينة. 
 الأطباء أو الممرضين أو مقدمي الرعاية الصحية. 
  المحلي إذا كان الهدف هو فهم توجهاتهم الصحيةأفراد المجتمع. 

 .يجب تحديد حجم العينة المناسب، مع مراعاة دقة النتائج وتكلفة البحث

 .مريض ممن تلقوا علاجًا في مستشفى معين خلال الأشهر الستة الماضية 200قد تكون العينة هي  :مثال



 جمع البيانات .4

خلال الأدوات التي تم تصميمها في الخطوة الثانية. تشمل طرق جمع في هذه المرحلة، يتم جمع البيانات من 
 :البيانات

 يمكن إرسال استبيانات للمرضى أو عملاء المستشفى لجمع آرائهم  :استبيانات عبر الإنترنت أو ورقية
 .وتقييماتهم

 إجراء مقابلات مع المرضى أو الأطباء للحصول على رؤى أكثر تفصيلاً  :مقابلات شخصية. 
 وعات نقاشيةمجم (Focus Groups):  جمع مجموعة من المرضى أو مقدمي الرعاية الصحية لمناقشة

 .مواضيع محددة
 قد يتم مراقبة سلوك المرضى في المستشفيات أو العيادات :ملاحظة مباشرة. 

 تحليل البيانات .5

 :ات المجمعةتعتمد هذه الخطوة على نوع البيان .بعد جمع البيانات، تأتي خطوة تحليل البيانات

 مثل) تحليل الأرقام والإحصاءات باستخدام أدوات مثل برامج التحليل الإحصائي :البيانات الكمية SPSS 
 .لتحديد الاتجاهات والأنماط (Excel أو

 تحليل الآراء والتعليقات باستخدام أساليب التحليل الموضوعي أو التحليل النصي لفهم  :البيانات النوعية
 .المواقف والمشاعر

إذا كان البحث يشمل استبيانات حول مستوى الرضا عن الرعاية الصحية، يمكن تحليل البيانات لاستخلاص  :مثال
 .معدلات الرضا وعلاقتها بالعوامل المختلفة مثل سرعة الخدمة أو جودة التفاعل مع الأطباء

 التفسير والتوصيات .6

 :التوصيات المناسبة. هذه التوصيات يجب أن تستند إلىبناءً على التحليل، يجب تفسير النتائج والتوصل إلى 

  النتائج التي تم التوصل إليها )مثلاً: هل هناك مشكلة معينة في رضا المرضى؟ هل هناك توجه لزيادة
 .الاهتمام بالخدمات الرقمية؟(

  لصحية أو اتحديد الحلول الممكنة أو التحسينات التي يمكن تنفيذها في المستقبل لتحسين تقديم الرعاية
 .زيادة فعالية الحملات التسويقية

إذا أظهرت نتائج البحث أن المرضى غير راضين عن أوقات الانتظار في العيادة، فإن التوصية قد تكون  :مثال
 .تحسين إدارة مواعيد المرضى أو زيادة عدد الموظفين في فترات الذروة

 التقرير النهائي .7

 :يجب أن يتضمن التقرير .صيات، يتم إعداد التقرير النهائيبعد تحليل البيانات واستخلاص التو

 تحديد المشكلة أو الهدف من البحث :مقدمة. 
 شرح كيفية جمع وتحليل البيانات :المنهجية. 
 عرض النتائج الرئيسية التي تم الوصول إليها :النتائج. 



 تقديم الاقتراحات بناءً على النتائج :التوصيات. 
 والتوجهات المستقبلية تلخيص النتائج :الخاتمة. 

 مراقبة التنفيذ .8

إذا تم تنفيذ التوصيات التي تم الوصول إليها نتيجة للبحث التسويقي الصحي، يجب مراقبة تنفيذ التوصيات وقياس 
هذا قد يشمل متابعة تغييرات في رضا المرضى، قياس فاعلية التعديلات في الحملات التسويقية، أو مراقبة  .تأثيرها
 .ات في الخدمات الصحيةالتحسين

إذا كانت التوصية تقضي بتخفيض أوقات الانتظار في المستشفى، فيجب مراقبة هذه الأوقات بعد تطبيق  :مثال
 .التعديلات ومعرفة ما إذا كانت قد تحسنت بالفعل

ديد حالبحث التسويقي الصحي هو عملية حيوية لفهم احتياجات المرضى والسوق الصحية بشكل أفضل. من خلال ت
الأهداف، جمع البيانات، تحليلها، واستخلاص التوصيات، يمكن للمؤسسات الصحية تحسين خدماتها، تطوير 

 .استراتيجيات تسويقية فعاّلة، وتعزيز رضا المرضى

 تجزئة السوق الصحي  -:الأسبوع السابع 

 :تجزئة السوق الصحي بالتفصيل

إلى مجموعات أصغر بناءً على خصائص معينة. الهدف هو تجزئة السوق الصحي تعتمد على تقسيم المستهلكين 
 :تقديم خدمات ومنتجات تلبي احتياجات محددة لكل شريحة من هذه الشرائح. فيما يلي التفاصيل

 

 :(Demographic Segmentation) التجزئة الديموغرافية .1

 العمر: 
o  الأطفالالأطفال: منتجات مثل اللقاحات، المكملات الغذائية، ورعاية. 
o الشباب: برامج اللياقة البدنية، ومستحضرات العناية بالبشرة. 
o كبار السن: خدمات الرعاية المنزلية، والأدوية المزمنة. 

 الجنس: 
o النساء: رعاية الأمومة، الصحة الإنجابية، واللياقة. 
o الرجال: منتجات العناية بالبشرة، والصحة العامة. 

 الدخل: 
o  معقولةمنخفض: خدمات صحية بأسعار. 
o مرتفع: منتجات فاخرة مثل الطب التجميلي. 

 الحالة الاجتماعية: 
o المتزوجون: خدمات التأمين الصحي للعائلة. 
o الأفراد: خطط صحية فردية. 

 



 :(Geographic Segmentation) التجزئة الجغرافية .2

 الموقع: 
o المدن: خدمات صحية متطورة ومستشفيات متخصصة. 
o  صحية ميدانية، وعيادات متنقلةالمناطق الريفية: برامج. 

 المناخ: 
o مناطق باردة: منتجات الوقاية من البرد، مثل الأدوية والعلاجات. 
o مناطق حارة: منتجات الترطيب والعناية بالبشرة. 

 

 

 :(Behavioral Segmentation) التجزئة السلوكية .3

 الأنماط الصحية: 
o  ،والاختبارات الدوريةالأشخاص المهتمون بالوقاية: حملات التطعيم. 
o الأشخاص الذين يبحثون عن علاج: خدمات علاجية، وأدوية محددة. 

 درجة الولاء: 
o العملاء المخلصون: برامج مكافآت، وحملات ترويجية حصرية. 
o العملاء الجدد: خصومات على المنتجات والخدمات. 

 سلوكيات الشراء: 
o الطبية شراء عبر الإنترنت: تطبيقات صحية، ومنصات الاستشارة. 
o شراء مباشر: الصيدليات والمستشفيات. 

 

 :(Psychographic Segmentation) التجزئة النفسية .4

 القيم والمعتقدات: 
o الأشخاص المهتمون بالبيئة: منتجات طبيعية وصديقة للبيئة. 
o الأشخاص الذين يفضلون الراحة: خدمات توصيل الأدوية إلى المنازل. 

 نمط الحياة: 
o  :مكملات غذائية وبرامج تدريبيةالرياضيون. 
o الأشخاص ذوو النمط المستقر: برامج إنقاص الوزن. 

 الاهتمامات الصحية: 
o الوقاية: برامج فحص الأمراض. 
o الجمال: خدمات الطب التجميلي. 

 

 :(Technological Segmentation) التجزئة التقنية .5

 استخدام التكنولوجيا الصحية: 
o  للارتداء: مثل الساعات الذكية التي تقيس نبضات القلبمستخدمو الأجهزة القابلة. 



o الأشخاص الذين يفضلون التطبيقات: مثل التطبيقات الصحية والاستشارات عن بعد. 

 

 :أهمية تجزئة السوق الصحي

 .لتلبية احتياجات الفئات المختلفة :تخصيص الخدمات .1
 .باستهداف شرائح محددة :تحسين الكفاءة التسويقية .2
 .بتوفير حلول مخصصة لكل مجموعة :العملاءزيادة رضا  .3
 .من خلال تحديد احتياجات جديدة للسوق :تعزيز الابتكار .4

 

 

 حالات تطبيقية  -:والتاسع  الأسبوع الثامن 

 :حالات وتطبيقات التسويق الصحي

حالات ال تسويق الخدمات والمنتجات الصحية أصبح أكثر تعقيدًا مع تنوع الأسواق واحتياجات العملاء. هنا بعض
 :الواقعية والتطبيقات العملية للتسويق الصحي

 

 :تسويق منتجات صحية .1

 :الحالة

 .فيتامينات ومكملات غذائيةشركة 

 :التطبيق

 حملات موجهة للأمهات لشراء الفيتامينات للأطفال :استهداف ديموغرافي. 
 أهمية الفيتاميناتنشر مقالات علمية على المدونات الصحية حول  :استراتيجية تسويق محتوى. 
 التعاون مع مدوني اللياقة البدنية للترويج للمنتجات :الاستفادة من المؤثرين. 

 

 :تطبيقات الرعاية الصحية عن بعُد .2

 :الحالة

 ."تطبيق "الطبيتطبيق للاستشارات الطبية مثل 



 :التطبيق

 الاستشارات الطبية عبر الإنترنتحملات إعلانية تستهدف الأشخاص الذين يبحثون عن  :استهداف سلوكي. 
 الترويج في المناطق الريفية التي تفتقر إلى المرافق الطبية :التسويق الجغرافي. 
 توفير استشارات مجانية أو مخفضة للعملاء المنتظمين :برامج ولاء العملاء. 

 :المستشفيات والعيادات الخاصة .3

 :الحالة

 .الجراحات التجميليةعيادة متخصصة في 

 :التطبيق

 حملات تستهدف الأشخاص الذين يبحثون عن تحسين مظهرهم وثقتهم بأنفسهم :التسويق النفسي. 
 نشر قصص نجاح حقيقية مع صور "قبل وبعد" )بموافقة  :الإعلانات عبر وسائل التواصل الاجتماعي

 .العملاء(
 التعاون مع مراكز اللياقة البدنية والمنتجعات الصحية :شراكات. 

 :الأدويةشركات  .4

 :الحالة

 .أدوية للسكريشركة تنتج 

 :التطبيق

 استهداف المرضى كبار السن وأولئك الذين يعانون من أمراض مزمنة :تجزئة السوق. 
 إطلاق حملات توعية حول مرض السكري وأهمية الفحص المبكر :التوعية الصحية. 
 برامج خصومات مع الصيدليات الكبرى :الترويج للمبيعات. 

 :المعدات الطبيةتسويق  .5

 :الحالة

 .أجهزة تنفس صناعيشركة توفر 

 :التطبيق

 تقديم العروض للمستشفيات والمراكز الصحية الكبيرة :استهداف المستشفيات. 
 عرض الأجهزة في معارض التكنولوجيا الصحية :المؤتمرات والمعارض الطبية. 
 بشكل فعالمحتوى فيديو يوضح كيفية استخدام الأجهزة  :التسويق الرقمي. 



 

 :الحملات الصحية العامة .6

 :الحالة

 .أهمية التطعيم ضد الأمراض المعديةحملة توعية بخصوص 

 :التطبيق

 إقامة ورش عمل وندوات في المدارس والمراكز المجتمعية :التسويق المجتمعي. 
 بث رسائل قصيرة تحث على أهمية التطعيم :الإعلانات التلفزيونية. 
  نشر قصص نجاح وعواقب عدم التطعيم :الاجتماعيوسائل التواصل. 

 

 :برامج اللياقة والصحة .7

 :الحالة

 .برامج لياقة شخصيةنادي صحي يقدم 

 :التطبيق

 استهداف الأشخاص المهتمين بالصحة واللياقة عبر الإعلانات الرقمية :التسويق بالسلوكيات. 
 احتياجات العميلتقديم خطط تدريب فردية بناءً على  :برامج مخصصة. 
 تقديم تجربة مجانية لجلسة تدريب أولى :التسويق التفاعلي. 

 

 :صناعة المنتجات العضوية والطبيعية .8

 :الحالة

 .المنتجات العضوية للعناية بالبشرةشركة متخصصة في 

 :التطبيق

 استهداف العملاء الذين يهتمون بالبيئة :التسويق البيئي. 
 مشاهير يدعمون نمط الحياة الطبيعي تعاون مع :إعلانات المؤثرين. 
 نشر فوائد المنتجات العضوية عبر المدونات والفيديوهات التعليمية :التسويق بالمحتوى. 

 



 :التأمين الصحي .9

 :الحالة

 .شركة تأمين صحي تقدم خططًا مخصصة للعائلات

 :التطبيق

 استهداف العائلات والأفراد عبر خطط مخصصة :التجزئة الديموغرافية. 
 إرسال رسائل بريدية أو إلكترونية للعملاء المحتملين :التسويق المباشر. 
 توفير تخفيضات على البرامج الصحية للمشتركين :تقديم حوافز. 

 

 :الدروس المستفادة من التطبيقات

 .فهم الاحتياجات الفريدة لكل شريحة :التخصيص .1
 .عزيز التفاعلاستخدام منصات التواصل والتطبيقات الصحية لت :التكنولوجيا .2
 .التركيز على التوعية الصحية كجزء من التسويق :التثقيف .3
 .تقديم حلول جديدة ومبتكرة تتماشى مع توقعات العملاء :الابتكار .4

 

 

 منتجات المستشفى ) الخدمات (  -:الأسبوع العاشر 

 :منتجات المستشفى )الخدمات(

يمكن تصنيفها إلى عدة فئات لتلبية احتياجات المستشفيات تقدم مجموعة واسعة من الخدمات الصحية التي 
 :المرضى والمجتمع. فيما يلي أبرز أنواع الخدمات التي تقدمها المستشفيات

 

 :(Diagnostic Services) الخدمات التشخيصية .1

 الفحوصات المخبرية: 
o تحاليل الدم، البول، وسوائل الجسم. 
o فحوصات الأمراض المعدية والأمراض المزمنة. 

 طبي تصوير: 
o الأشعة السينية (X-ray). 
o التصوير بالرنين المغناطيسي (MRI). 
o الموجات فوق الصوتية (Ultrasound). 



o التصوير المقطعي المحوسب (CT scan). 
 الاختبارات الوظيفية: 

o اختبارات وظائف القلب (ECG ،ECHO). 
o اختبارات وظائف الرئة (Spirometry). 

 

 :(Emergency Services) خدمات الطوارئ .2

 غرف الطوارئ للتعامل مع الحوادث والإصابات الطارئة. 
 خدمات الإنعاش القلبي الرئوي (CPR). 
 علاج حالات التسمم. 
 استقبال الحالات العاجلة مثل النوبات القلبية والسكتات الدماغية. 

 

 :(Therapeutic Services) الخدمات العلاجية .3

 العيادات الخارجية: 
o علاج الأمراض المزمنة مثل السكري وضغط الدم. 
o متابعة الحوامل ورعاية الأمومة. 

 الجراحة: 
o جراحة عامة (General Surgery). 
o )الجراحات التخصصية )القلب، العظام، الأعصاب. 
o الجراحات التجميلية والترميمية. 

 العلاج الطبيعي وإعادة التأهيل: 
o  والكسوربرامج العلاج الطبيعي لحالات الإصابات. 
o التأهيل بعد الجراحة أو الجلطات. 

 

 :(Specialized Care Services) خدمات الرعاية المتخصصة .4

 وحدات العناية المركزة (ICU) للمرضى ذوي الحالات الحرجة. 
 وحدات العناية بالأطفال حديثي الولادة (NICU). 
 )مراكز علاج الأورام )العلاج الكيميائي، الإشعاعي. 
 صصة في الأمراض النفسية والعقليةمراكز متخ. 

 

 :(Preventive Services) خدمات الوقاية والتوعية الصحية .5

 التطعيمات للأطفال والبالغين. 



 فحوصات الكشف المبكر عن السرطان. 
 برامج التوعية الصحية مثل مكافحة التدخين والسمنة. 
 نصائح واستشارات حول التغذية الصحية. 

 

 :(Inpatient and Long-term Care) والرعاية طويلة الأمدخدمات الإقامة  .6

 غرف إقامة للمرضى الداخليين (Inpatient). 
 خدمات التمريض المكثف. 
 رعاية مرضى الأمراض المزمنة مثل الزهايمر. 
 مراكز الرعاية التلطيفية لمرضى الحالات المتقدمة. 

 

 :(Digital Health Services) الخدمات التكنولوجية الرقمية .7

 الاستشارات عن بعد: 
o استشارات طبية عبر تطبيقات المستشفى أو الهاتف. 

 أنظمة السجلات الصحية الإلكترونية (EHR): 
o ًإدارة بيانات المرضى إلكترونيا. 

 الخدمات الرقمية الأخرى: 
o الحجز عبر الإنترنت. 
o تقارير الفحوصات الرقمية. 

 

 :(Pharmaceutical Services) الخدمات الصيدلانية .8

 صرف الأدوية بوصفة طبية. 
 الاستشارات الدوائية. 
 برامج توعية بالاستخدام الصحيح للأدوية. 

 

 :خدمات دعم الحياة والصحة .9

 برامج الدعم النفسي للمرضى وعائلاتهم. 
 خدمات التغذية: وضع خطط غذائية للمرضى الداخليين. 
 التحديات المالية أو الاجتماعية خدمات اجتماعية: دعم المرضى في. 

 



 :الخدمات التجميلية والعلاجية الحديثة .10

 )العلاجات الجلدية )الليزر، البوتوكس. 
 )جراحات التجميل )نحت الجسم، شد الوجه. 
 علاجات تساقط الشعر. 

 

 :أهمية تنويع خدمات المستشفى

 .من خلال توفير جميع الاحتياجات الصحية :زيادة رضا المرضى .1
 .بجذب مختلف الشرائح السكانية :تحقيق ميزة تنافسية .2
 .من خلال تقديم خدمات متخصصة وشاملة :تحسين جودة الرعاية .3

 

 

 التوعية في الخدمات الصحية  -:الأسبوع الحادي عشر

 التوعية في الخدمات الصحية

 المجتمعي بأهمية الصحةالتوعية الصحية جزء أساسي من تقديم الخدمات الصحية، وهي تهدف إلى تحسين الوعي 

والوقاية من الأمراض وتعزيز نمط حياة صحي. تشمل التوعية مجموعة من الأنشطة والمبادرات التي تنفذها 

 .المستشفيات والمراكز الصحية بالتعاون مع الهيئات الحكومية أو الخاصة

 

 :أهداف التوعية الصحية

 :الوقاية من الأمراض .1

o  من الأمراض المزمنة مثل السكري، ارتفاع ضغط الدم، وأمراض نشر الوعي حول أهمية الوقاية

 .القلب
o تقديم نصائح حول النظافة الشخصية والأمراض المعدية مثل الإنفلونزا والفيروسات. 

 :تعزيز الصحة العامة .2

o الترويج لنمط حياة صحي يشمل التغذية السليمة، ممارسة الرياضة، والإقلاع عن التدخين. 
o مية الفحص الدوري للكشف المبكر عن الأمراضزيادة المعرفة بأه. 

 :تقليل العبء الصحي .3

o تقليل عدد الحالات المرضية من خلال تثقيف المجتمع حول طرق الوقاية. 
o تحسين جودة حياة الأفراد من خلال تبني عادات صحية. 

 



 :وسائل التوعية الصحية

 :الحملات الإعلامية .1

 الحملات التي تحث على غسل اليدين مثل :الإعلانات التلفزيونية والراديو. 
 عبر وسائل التواصل الاجتماعي مثل فيسبوك وإنستغرام :الإعلانات الرقمية. 
 مثل الكتيبات والنشرات الصحية :المطبوعات. 

 :ورش العمل والمحاضرات .2

 تنظيم ورش عمل للطلاب أو العاملين في الشركات حول مواضيع صحية معينة. 
 بل أطباء متخصصين للتحدث عن أمراض منتشرةاستضافة محاضرات من ق. 

 :الندوات والمؤتمرات .3

 إقامة ندوات علمية لمناقشة أحدث الأساليب في الوقاية والعلاج. 
 استهداف الأطباء والعاملين في المجال الصحي لتحديث معلوماتهم. 

 :الأنشطة المجتمعية .4

  ،المدارس، أو الحدائق(إقامة أيام صحية في الأماكن العامة )مثل الأسواق. 
 تقديم خدمات فحص مجانية مثل قياس ضغط الدم ومستوى السكر. 

 :التكنولوجيا الصحية .5

 إطلاق تطبيقات صحية تقدم نصائح يومية للمستخدمين. 
 تقديم استشارات طبية افتراضية لتعزيز الوعي حول الأمراض المختلفة. 

 :التثقيف داخل المستشفيات .6

  غرف الانتظار تعرض معلومات صحيةشاشات توعوية في. 
 توزيع منشورات توضح أهمية متابعة العلاج. 

 

 :أمثلة على برامج التوعية الصحية

 :حملات التوعية بسرطان الثدي .1

o شهر أكتوبر كمثال على حملة عالمية لنشر الوعي. 
o ًتوفير خدمات الكشف المبكر مجانا. 

 :التوعية بأهمية التطعيم .2



o  على تطعيم أطفالهم ضد الأمراض المعديةحملات لتشجيع الآباء. 
o نشر جداول التطعيم الوطنية عبر وسائل الإعلام. 

 :الوقاية من الأمراض المعدية .3

o نشر التعليمات حول غسل اليدين وارتداء الكمامات خلال الجائحات. 
o التوعية بأهمية التباعد الاجتماعي. 

 :التغذية الصحية واللياقة .4

o ر السمنةحملات تسلط الضوء على مخاط. 
o نشر نصائح حول تخطيط الوجبات اليومية. 

 

 :أهمية التوعية الصحية في الخدمات الصحية

 :تقليل تكاليف الرعاية الصحية .1

o الوقاية تقُلل الحاجة إلى العلاج طويل الأمد. 
 :تعزيز دور المستشفيات .2

o بناء علاقة ثقة مع المجتمع. 
 :تحسين صحة المجتمع .3

o  صحية مستنيرةدعم الأفراد لاتخاذ قرارات. 
 :زيادة الاستفادة من الخدمات .4

o تعريف الأفراد بالخدمات المتاحة مثل التطعيمات والفحوصات. 

 

 :دور المستشفيات في التوعية الصحية

 إنشاء وحدات متخصصة للتثقيف الصحي. 
 التعاون مع المدارس والمجتمعات المحلية. 
 توفير موارد تعليمية مثل مقاطع الفيديو والكتيبات. 

  

 

 

 

 

 

 



 الترويج الصحي  -:الأسبوع الثاني عشر 

 الترويج الصحي

الترويج الصحي هو عملية تهدف إلى تحسين الصحة العامة من خلال تعزيز السلوكيات الصحية الإيجابية، وزيادة 
الوعي بالوقاية من الأمراض، وتشجيع الأفراد على تبني نمط حياة صحي. يتم ذلك عبر استراتيجيات متعددة 

 .تستهدف الأفراد والمجتمعات، بالتعاون مع القطاعات الصحية والتعليمية والإعلامية

 

 :أهداف الترويج الصحي

 .من خلال تعزيز الصحة البدنية والنفسية للأفراد :تحسين جودة الحياة .1
 .تقليل معدلات الإصابة بالأمراض المزمنة والمعدية :الوقاية من الأمراض .2
 .الناس حول العوامل التي تؤثر على صحتهمتثقيف  :زيادة الوعي .3
 .دعم الأفراد لتغيير العادات غير الصحية :تشجيع التغيير السلوكي .4
 .ضمان وصول الخدمات الصحية لجميع أفراد المجتمع :تعزيز المساواة الصحية .5

 

 :عناصر الترويج الصحي

 :التثقيف الصحي .1

 توفير معلومات دقيقة حول الأمراض وعوامل الخطر. 
 تثقيف الجمهور حول أهمية الفحوصات الطبية الدورية والتطعيمات. 

 :تمكين المجتمع .2

 إشراك المجتمعات المحلية في التخطيط والتنفيذ للبرامج الصحية. 
 دعم المبادرات المحلية لتعزيز الصحة العامة. 

 :خلق بيئة داعمة للصحة .3

 تحسين البيئات السكنية والعمل لتكون صحية وآمنة. 
 تشجيع الأنظمة الغذائية الصحية والنشاط البدني. 

 

 

 



 :استراتيجيات الترويج الصحي

 :حملات إعلامية .1

 مثل نشر مقاطع فيديو قصيرة أو منشورات على وسائل التواصل الاجتماعي :الإعلانات الرقمية. 
 لبث رسائل صحية توعوية :الإعلانات التلفزيونية والراديو. 
 توزيع مواد تعليمية في الأماكن العامة :النشرات والكتيبات. 

 :الفعاليات الصحية .2

 تقديم خدمات فحص مجانية واستشارات طبية :الأيام الصحية المجتمعية. 
 عرض منتجات وخدمات صحية مع تقديم نصائح وتوجيهات :المعارض الصحية. 

 :التعاون مع المؤثرين .3

  التواصل الاجتماعي لنشر رسائل صحيةالعمل مع المشاهير أو المؤثرين على وسائل. 
 استضافة خبراء صحيين لتقديم نصائح ومعلومات. 

 :التكنولوجيا الصحية .4

 تطبيقات الهواتف الذكية التي تقدم نصائح يومية للصحة والتغذية. 
 إرسال رسائل نصية تحتوي على نصائح صحية للأفراد. 

 :التثقيف في المدارس .5

 المناهج الدراسية إدخال برامج تثقيف صحي في. 
 تقديم ورش عمل للطلاب حول العادات الصحية. 

 :الشراكات بين القطاعات .6

 التعاون مع الشركات لتوفير بيئات عمل صحية. 
 الشراكة مع الجهات الإعلامية لنشر التوعية. 

 

 :أمثلة على الترويج الصحي

 :حملات مكافحة التدخين .1
o  الصحةنشر إعلانات توضح مخاطر التدخين على. 
o توفير خدمات الدعم للإقلاع عن التدخين. 

 :الترويج لنمط حياة صحي .2
o برامج توعية لتشجيع النشاط البدني. 
o مبادرات لتشجيع تناول الغذاء الصحي وتقليل استهلاك السكريات. 



 :التوعية بالأمراض المزمنة .3
o حملات للكشف المبكر عن السرطان. 
o  مستويات السكرمبادرات توعوية لمرضى السكري للتحكم في. 

 :تعزيز الصحة النفسية .4
o نشر الوعي حول أهمية الصحة النفسية. 
o توفير خدمات استشارات نفسية عبر الإنترنت. 

 :الترويج للقاحات .5
o حملات تثقيفية حول أهمية التطعيم ضد الأمراض المعدية. 
o تنظيم حملات تطعيم مجتمعية. 

 

 :أهمية الترويج الصحي

 .الترويج الصحي يساعد في تقليل الحاجة إلى التدخلات الطبية المكلفة :الوقاية أفضل من العلاج .1
 .تمكين الأفراد من اتخاذ قرارات صحية مستنيرة :تعزيز الوعي المجتمعي .2
 .من خلال دعم الصحة البدنية والعقلية للأفراد :تحسين الإنتاجية .3
 .المرافق الصحيةالحد من انتشار الأمراض وتقليل الضغط على  :تقليل العبء الصحي .4

 

 :تحديات الترويج الصحي

 قد تتطلب الحملات الكبيرة ميزانيات ضخمة :التكلفة. 
 صعوبة الوصول إلى المجتمعات البعيدة أو الفئات الأقل تعليمًا :الوصول إلى الفئات المهمشة. 
 بعض العادات غير الصحية قد تكون مرتبطة بثقافة المجتمع :المقاومة الثقافية. 

 

الترويج الصحي ليس مجرد حملات إعلامية، بل هو جهد متكامل يتطلب تعاوناً بين مختلف الجهات لتحقيق صحة 
 !أفضل للجميع. إذا كنت بحاجة إلى أمثلة عملية أو خطط تفصيلية لحملة ترويج صحي، يمكنني مساعدتك

 

 

 

 

 

 

 



 تسعير الخدمات الصحية  -:الأسبوع الثالث عشر 

 تسعير الخدمات الصحية: 

تسعير الخدمات الصحية يعتبر من الجوانب الحرجة في إدارة المؤسسات الصحية، حيث يؤثر بشكل مباشر على 
 .قدرتها على تقديم خدمات عالية الجودة، وفي نفس الوقت تحقيق الاستدامة المالية

 

 العوامل المؤثرة في تسعير الخدمات الصحية

 :تكاليف التشغيل .1
o رواتب الأطباء والممرضين والفنيين. 
o تكاليف المعدات الطبية وصيانتها. 
o )النفقات العامة )كهرباء، ماء، تأمينات، وإيجار. 

 :نوع الخدمة .2
o )تختلف الأسعار حسب نوع الخدمة )تشخيصية، علاجية، جراحية. 
o الخدمات المتخصصة )مثل جراحة القلب( تكون أعلى تكلفة. 

 :الموقع الجغرافي .3
o  المناطق الحضرية، تكاليف الخدمات تكون عادة أعلى بسبب ارتفاع التكاليف التشغيليةفي. 
o المناطق الريفية قد توفر خدمات بأسعار أقل لجذب المرضى. 

 :التقنيات المستخدمة .4
o  الخدمات التي تعتمد على التكنولوجيا المتقدمة تكون أغلى )مثل التصوير بالرنين المغناطيسي أو

 .تية(الجراحة الروبو
 :جودة الخدمة .5

o  المؤسسات الصحية التي تقدم خدمات فاخرة أو ذات جودة عالية )غرف خاصة، خدمات خمس
 .نجوم( تكون أسعارها أعلى

 :المنافسة .6
o وجود منافسة شديدة في السوق قد يدفع المؤسسات لتقديم خدمات بأسعار تنافسية. 

 :التأمين الصحي .7
o ،حيث تعتمد بعض المستشفيات على الاتفاقيات مع شركات  تغطية شركات التأمين تؤثر على التسعير

 .التأمين لتحديد الأسعار
 :السياسات الحكومية .8

o قد تضع الحكومات سقفاً للأسعار أو تقدم دعمًا للخدمات الصحية في بعض الحالات. 

 

 أساليب تسعير الخدمات الصحية

 :(Cost-Based Pricing) التسعير حسب التكلفة .1

  حساب التكاليف الفعلية لتقديم الخدمة )ثابتة ومتحركة( مع إضافة هامش ربحيعتمد على. 



 المعادلة: 
 هامش الربح(× السعر = التكلفة الكلية + )التكلفة الكلية 

 :(Value-Based Pricing) التسعير حسب القيمة .2

 يعتمد على القيمة التي يراها المريض في الخدمة المقدمة. 
 في الحالات التي تكون فيها الجودة والخبرة العالية عوامل جذب أساسية يتم تطبيق هذا الأسلوب. 

 :(Competitive Pricing) التسعير التنافسي .3

 يعتمد على مقارنة أسعار الخدمات مع المستشفيات أو العيادات المنافسة. 
 يسُتخدم عندما تكون المنافسة كبيرة في السوق. 

 :(Dynamic Pricing) التسعير المتغير .4

 يعتمد على تغير الطلب والعرض. 
 .مثال: أسعار غرف الطوارئ قد تزيد خلال الأزمات الصحية

 :(Sliding Scale Pricing) التسعير حسب قدرة المريض .5

 يتم تحديد الأسعار بناءً على دخل المريض أو وضعه المالي. 
 يسُتخدم في المرافق الخيرية أو المستشفيات العامة. 

 :(Bundled Pricing) الحزميالتسعير  .6

 يتم تقديم مجموعة من الخدمات بسعر شامل. 
 مثال: حزمة الولادة التي تشمل فحوصات ما قبل الولادة، الولادة، والمتابعة. 

 

 خطوات تسعير الخدمات الصحية

 :تحليل التكاليف .1
o جمع كل التكاليف المباشرة وغير المباشرة المرتبطة بالخدمة. 

 :دراسة السوق .2
o تحليل المنافسين، وفهم أسعار السوق المحلية. 

 :تحديد القيمة المقدمة .3
o )تحليل ما إذا كانت الخدمة تضيف ميزة تنافسية )مثل التكنولوجيا أو التخصص. 

 :اختيار استراتيجية التسعير .4
o اختيار الأسلوب المناسب حسب طبيعة الخدمة. 

 :اختبار الأسعار .5
o  عروض خاصة لاختبار قبول السوقتطبيق السعر على نطاق صغير أو تقديم. 



 :مراقبة وتقييم .6
o مراجعة الأسعار بانتظام لضمان التوافق مع التكاليف وتوقعات العملاء. 

 

 التحديات في تسعير الخدمات الصحية

 :تنوع الخدمات .1
o تقديم خدمات متنوعة يجعل عملية التسعير معقدة. 

 :عدم اليقين في التكاليف .2
o  متوقعة، مثل حالات الطوارئبعض التكاليف قد تكون غير. 

 :ضغط شركات التأمين .3
o قد تضغط شركات التأمين لتقليل تكاليف الخدمات الصحية المغطاة. 

 :التوازن بين الربحية والمجتمع .4
o صعوبة تحقيق الربحية مع توفير خدمات بأسعار معقولة. 

 

 أمثلة عملية على تسعير الخدمات الصحية

 :حزمة الولادة .1

 تشمل: 
o  دولار 500ما قبل الولادة: فحوصات. 
o  :دولار 1,000تكلفة غرفة الولادة. 
o  :على الحزمة( %10دولار )بتخفيض  1,800 :السعر الإجمالي .دولار 300متابعة ما بعد الولادة. 

 :الجراحات الكبرى .2

  :دولار 5,000تكلفة الجراحة. 
  :)دولار 1,000تكاليف ما قبل الجراحة )فحوصات، تجهيزات. 
  دولار 7,500 :السعر الإجمالي .دولار 1,500لمدة يومين: إقامة. 

 :خدمات استشارية .3

  :دولار 50استشارة طبيب متخصص. 
  :)دولار 100استشارة طارئة )خارج ساعات العمل. 

 

 تحسين استراتيجية تسعير الخدمات الصحية

 .توفير معلومات واضحة عن التكاليف للمرضى :الشفافية .1



 .تحسين التغطية وزيادة رضا العملاء :التأمينالتعاون مع شركات  .2
 .استخدام أنظمة لإدارة التكاليف وتسعير الخدمات بدقة :التكنولوجيا .3
 .تقديم خيارات مرنة للأسعار تناسب مختلف الشرائح :التركيز على المريض .4

 

 

 توزيع الخدمات الصحية  -:الأسبوع الرابع عشر

 توزيع الخدمات الصحية

الصحية هو العملية التي يتم من خلالها توفير الرعاية الصحية والخدمات العلاجية والوقائية بشكل توزيع الخدمات 
منظم ومتكامل لتلبية احتياجات السكان في مناطق مختلفة. يتطلب توزيع الخدمات الصحية تخطيطًا دقيقاً يضمن 

 .عدالة الوصول للخدمات الصحية، مع مراعاة الكفاءة وجودة الرعاية

 

 :أهداف توزيع الخدمات الصحية

 :الوصول العادل .1
o ضمان حصول جميع الأفراد، بغض النظر عن الموقع أو الحالة الاجتماعية، على الرعاية الصحية. 

 :تحقيق الكفاءة .2
o استخدام الموارد المتاحة بطريقة فعالة لتغطية الاحتياجات الصحية. 

 :تلبية احتياجات السكان .3
o  مع الخصائص السكانية والمخاطر الصحية في كل منطقةتقديم الخدمات التي تتناسب. 

 :تعزيز جودة الرعاية الصحية .4
o ضمان تقديم الخدمات وفقاً للمعايير الصحية العالمية. 

 

 

 

 :عناصر توزيع الخدمات الصحية

 :البنية التحتية الصحية .1

 المستشفيات والمراكز الصحية والعيادات. 
  المناطق الريفية والنائيةالعيادات المتنقلة التي تخدم. 
 وحدات الطوارئ والمرافق المتخصصة مثل مراكز علاج السرطان وغسيل الكلى. 



 :الموارد البشرية .2

 الأطباء والممرضون والصيادلة والفنيون. 
 توزيع الكوادر الصحية بشكل يضمن تلبية احتياجات المناطق المختلفة. 

 :الموارد الطبية .3

  الطبية، وأجهزة الفحصالأدوية، المعدات. 
 ضمان توفر الإمدادات الطبية الأساسية. 

 :نظم الإحالة الصحية .4

 )تسهيل نقل المرضى بين مستويات الرعاية المختلفة )الأولية، الثانوية، والثالثية. 
 توفير نظم اتصال فعالة بين المرافق الصحية. 

 :الخدمات الرقمية والصحية عن بعُد .5

  عن بعُد لتلبية احتياجات المناطق النائيةالاستشارات الطبية. 
 منصات الحجز الإلكتروني لتسهيل الوصول للخدمات. 

 

 :أنواع توزيع الخدمات الصحية

 :التوزيع الجغرافي .1

 الخدمات في المناطق الحضرية: 
o غالباً ما تتركز فيها الخدمات المتقدمة مثل المستشفيات المتخصصة. 

 الخدمات في المناطق الريفية: 
o مراكز الرعاية الأولية والوحدات المتنقلة لتلبية احتياجات السكان في المناطق النائية. 

 :التوزيع حسب مستويات الرعاية .2

 الرعاية الأولية: 
o تشمل الوقاية والفحوصات الأساسية. 
o تقُدم من خلال العيادات العامة والمراكز الصحية. 

 الرعاية الثانوية: 
o  جراحة العظامتشمل العلاج التخصصي مثل. 
o تقُدم في المستشفيات العامة أو المتخصصة. 

 الرعاية الثالثية: 
o تشمل علاج الحالات المعقدة مثل الأورام والجراحات الدقيقة. 
o تقُدم في المستشفيات المتخصصة والمراكز المرجعية. 



 :التوزيع حسب الفئات السكانية .3

  الوقائية(خدمات موجهة للأطفال )اللقاحات، الرعاية. 
 )خدمات النساء )متابعة الحمل، الولادة. 
 )خدمات كبار السن )رعاية الأمراض المزمنة. 
 خدمات مخصصة للأشخاص ذوي الإعاقة. 

 

 :العوامل المؤثرة في توزيع الخدمات الصحية

 :الكثافة السكانية .1
o المناطق ذات الكثافة العالية تحتاج إلى خدمات صحية أكبر. 

 :الوضع الاقتصادي .2
o المناطق الأقل دخلًا تحتاج إلى دعم حكومي أكبر. 

 :الاحتياجات الصحية .3
o انتشار أمراض معينة قد يتطلب تركيز خدمات صحية متخصصة في مناطق محددة. 

 :البنية التحتية المتاحة .4
o توفر الطرق ووسائل النقل يؤثر على إمكانية الوصول للخدمات. 

 :التكنولوجيا الصحية .5
o يمكن أن يعزز التوزيع العادل للخدمات استخدام الحلول الرقمية. 

 

 :التحديات في توزيع الخدمات الصحية

 :التفاوت الجغرافي .1
o ضعف الوصول إلى الخدمات الصحية في المناطق الريفية مقارنة بالمناطق الحضرية. 

 :نقص الموارد .2
o نقص الكوادر الطبية والمعدات في بعض المناطق. 

 :البيروقراطية .3
o  قد تعيق تقديم الخدمات بكفاءةالتعقيدات الإدارية. 

 :الأزمات والكوارث .4
o حالات الطوارئ مثل الأوبئة والكوارث الطبيعية تضغط على النظام الصحي. 

 :أمثلة على توزيع الخدمات الصحية

 :برامج الصحة الريفية .1

 نشر عيادات متنقلة لتقديم الخدمات في المناطق النائية. 
 تنظيم حملات تطعيم مجتمعية. 



 :مراكز الرعاية الأولية .2

 توفير مراكز في الأحياء السكنية تقدم خدمات الوقاية والعلاج الأساسي. 

 :الخدمات الرقمية .3

 الاستشارات الطبية عبر الإنترنت للمناطق التي تعاني من نقص الأطباء. 
 خدمات الطوارئ عبر تطبيقات الهواتف الذكية. 

 :الإحالات الطبية .4

  المراكز الصحية الصغيرة إلى المستشفيات التخصصية عند الحاجةنقل المرضى من. 

 

 :كيفية تحسين توزيع الخدمات الصحية

 :الاعتماد على البيانات .1
o استخدام نظم المعلومات الصحية لتحليل الاحتياجات وتحديد الأولويات. 

 :الاستثمار في التكنولوجيا .2
o تطبيق الحلول الرقمية لتحسين كفاءة التوزيع. 

 :تطوير الكوادر الصحية .3
o تدريب الأطباء والممرضين وإعادة توزيعهم بشكل عادل. 

 :زيادة التعاون بين القطاعين العام والخاص .4
o تشجيع الشراكات لتوسيع نطاق الخدمات الصحية. 

 :التخطيط الاستراتيجي .5
o تطوير خطط طويلة الأجل لتلبية الاحتياجات الصحية المستقبلية. 

 

الصحية العادل والفعال يعزز صحة المجتمع ويقلل الفجوات الصحية بين الفئات المختلفة. من توزيع الخدمات 
 .خلال التخطيط المستدام واستخدام التكنولوجيا الحديثة، يمكن تحقيق نظام صحي متوازن وشامل

 

 

 

 

 



 المزيج التسويقي المضاف للخدمات الصحية  -: الاسبوع الخامس عشر 

 المضاف للخدمات الصحيةالمزيج التسويقي 

 (  Ps4) عناصر رئيسية 4المزيج التسويقي التقليدي يتكون من 

 المنتج (Product). 
 السعر (Price). 
 المكان (Place). 
 الترويج (Promotion). 

لضمان  7Psيتم توسيع هذا المزيج ليشمل ثلاثة عناصر إضافية، مما يجعله  الخدمات الصحية،عندما نتحدث عن 

 ، العمليات(People) الأشخاص :الجوانب الفريدة في تقديم الخدمات الصحية. العناصر الثلاثة الإضافية هيتغطية 

(Process)البيئة المادية ، (Physical Evidence). 

 

 :تفصيل المزيج التسويقي المضاف للخدمات الصحية

 :(Product) المنتج .1

  يمثل الخدمات المقدمةفي الخدمات الصحية، المنتج ليس ملموسًا وإنما: 
o )خدمات التشخيص )تحاليل مخبرية، أشعة. 
o )خدمات العلاج )جراحات، علاجات دوائية. 
o )خدمات الوقاية )تطعيمات، استشارات صحية. 
o )برامج التأهيل )العلاج الطبيعي، الصحة النفسية. 

 يجب أن تكون الخدمات الصحية متوافقة مع معايير الجودة والسلامة. 

 :(Price) السعر .2

 يحدد السعر بناءً على عوامل متعددة: 
o تكلفة الخدمة. 
o الطلب والعرض. 
o القدرة الشرائية للعملاء. 
o اتفاقيات التأمين الصحي. 

 يمكن أن يشمل: 
o رسوم استشارات الأطباء. 
o رسوم العمليات أو الفحوصات. 
o اشتراكات برامج صحية طويلة الأجل. 



 :(Place) المكان .3

  الخدمةيمثل مكان تقديم: 
o المستشفيات العامة والخاصة. 
o العيادات الصحية المتنقلة. 
o )الخدمات الرقمية عن بعُد )الطب الإلكتروني. 

 يجب أن تكون المواقع ميسّرة الوصول، خاصة في المناطق الريفية. 

 :(Promotion) الترويج .4

 يتم الترويج للخدمات الصحية من خلال: 
o حملات التوعية الصحية. 
o  عبر الإنترنت، التلفاز، والراديوالإعلانات. 
o استخدام وسائل التواصل الاجتماعي للوصول إلى الفئات المستهدفة. 
o عقد شراكات مع الشركات لتقديم برامج صحية لموظفيها. 

 :(People) الأشخاص .5

 يشمل العاملين في تقديم الخدمة الصحية: 
o الأطباء، الممرضين، الصيادلة، الإداريين. 
o لتحسين مهارات التواصل مع المرضى تدريب الكوادر. 

 يؤثر تعامل الموظفين بشكل مباشر على رضا المرضى وثقتهم. 

 :(Process) العمليات .6

 الإجراءات التي يمر بها المريض للحصول على الخدمة: 
o جدولة المواعيد. 
o تسجيل الدخول والخروج. 
o سرعة تقديم الخدمة وجودتها. 

 المريض، مع التركيز على الابتكار )مثل استخدام التطبيقات لحجز  يجب تبسيط العمليات لتحسين تجربة

 .المواعيد(

 :(Physical Evidence) البيئة المادية .7

 البيئة التي تقُدَّم فيها الخدمة الصحية: 
o تصميم العيادات والمستشفيات. 
o النظافة، الأثاث، اللافتات. 
o التجهيزات الطبية والتقنيات المستخدمة. 

  المادية على تجربة المريض وشعوره بالراحةتؤثر البيئة. 



 

 :أهمية المزيج التسويقي للخدمات الصحية

 :تعزيز التنافسية .1
o يساعد على تمييز المؤسسة الصحية عن المنافسين. 

 :تحسين جودة الرعاية الصحية .2
o التركيز على العناصر السبع يضمن تجربة إيجابية للمريض. 

 :زيادة رضا المرضى .3
o  التفاعل مع المرضى وجودة الخدمات المقدمةمن خلال تحسين. 

 :تحقيق الأهداف المالية .4
o جذب المزيد من العملاء وزيادة الإيرادات. 

 

 :أمثلة عملية على المزيج التسويقي المضاف

 :مستشفى يقدم خدمات جراحية متقدمة

 .جراحات القلب باستخدام تقنية الروبوت :المنتج .1
 .التقسيط للمرضىباقات مرنة تشمل خيارات  :السعر .2
 .مركز متطور في موقع مركزي يسهل الوصول إليه :المكان .3
 .حملات إعلامية تبُرز الخبرة الطبية والتقنيات المتقدمة :الترويج .4
 .فريق طبي مدرب يتواصل باحترافية مع المرضى :الأشخاص .5
 .نظام إلكتروني لتسجيل المرضى وتتبع حالتهم :العمليات .6
 .عمليات مجهزة بأحدث التقنيات وغرف إقامة مريحةغرف  :البيئة المادية .7

 

 كيف يمكن تحسين المزيج التسويقي للخدمات الصحية؟

 :استخدام التكنولوجيا .1
o تطوير تطبيقات لحجز المواعيد ودفع الفواتير. 

 :تقديم حزم خدمات .2
o مثل فحوصات دورية شاملة بسعر مخفض. 

 :التواصل مع العملاء .3
o  احتياجات المرضى وتوقعاتهماستطلاعات رأي لتحديد. 

 :التركيز على التميز .4
o الاستثمار في تدريب الكوادر الطبية وتحسين بيئة العمل. 


