
المقدمة:
في يئة العمل الدوائي الحديثة، يُعد الفهم العميق والشامل لاحتياجات وتوقعات عملاء شركات الأدوية – وعلى أسهم

الأطباء – حجر الأساس لنجاح أي استايجية تسويقية دوائية. ومع تعدد مصادر المعلومات وكثافة الأنشطة التويجية، أصبح
الأطباء محاطين بسيل من الرسائل العلمية والدعائية، ما يجعل وقتهم محدودًا وقدرتهم على التركيز الاتقائي أكبر من أي

وقت مضى.
من هنا، تأي أهمية هذه الدورة التدية التي تم تصميمها خصيصًا لتطور مهاات التواصل الفعال مع الأطباء، خاصة فيما

يتعلق بعرض اليانات الطية والتجية المعقدة بطقة واضحة ومؤثرة. كما تسلط الدورة الضوء على تحليل سلوكيات
الأطباء، وفهم العوامل المؤثرة في اخاذهم للقاات العلاجية، وتقدم استايجيات عملية للوصول إليهم بطق تماشى مع

أنماطهم الشخصية والمهنية.
وتناول الدورة كذلك أهم التحديات التي واجهها محترفو التسوق والميعات في التعامل مع الأطباء البان، مع داسة

معمقة لملامح حياهم المهنية وكيفية تكيف الرسائل التسويقية معهم.

الفئات المستهدفة:

العاملون في مجالات الشؤون الطية والدوائية، التسوق، والميعات الميدانية في قطاع الأدوية.
المتخصصون الذن يستخدمون تقنيات التواصل للتفاعل مع مقدمي الرعاية الصحية.

كل من رغب في تطور مهااه وخباه في هذا المجال الحيوي والاستايجي.

الأهداف التدية:
بنهاية هذه الدورة، سيكون المشاركون قادن على:

توظيف أساليب تواصل مؤثرة تلائم الفئات المستهدفة من الأطباء.
تكون فهم معمق لشخصيات الأطباء وفقاً لخلفياهم التعليمية والثقافية ونهجهم الطبي وأنماط تفكيرهم.

تحليل وتفسير اليانات الإحصائية للتجارب السة بصورة دقيقة وفعالة.
التعرف على العوامل الرئيسية التي تؤثر في قاات الأطباء المتعلقة بالعلاج.

تصميم مواد تسويقية وفعاليات تويجية فعالة للمنتجات الصيدلانية.

الكفاءات المستهدفة:

ماجعة الأديات الطية وتحليل الميتا.
فهم التحليلات بأر رجعي والداسات القائمة على الملاحظة.

تحليل التجارب الطية وفهم تطيقاها العملية.
إقان أساليب الاتصال المختلفة وتكيفها حسب شخصية الطيب.

التميز ين الرسائل الطية والعوض التويجية.
التعامل مع شخصيات الأطباء المختلفة ومواجهة التحديات المرتبطة بها.

التأير الفعال في وقت قصير ومعالجة الاعتاضات والمخاوف.
تصميم أسئلة مهنية تحفز الحوار وتقدم حلولاً.

اختيار الفئة المستهدفة بعناية ونفيذ فعاليات مؤثرة وذات جدوى علمية.



محتوى الدورة:

الوحدة الأولى: السؤال والجواب القائم على الأدلة العلمية

تطيق وسائل البحث والداسة المختلفة.
.(Meta-analysis) يانات التجميعيةاء والتحليل الآ

فهم التحليلات بأر رجعي والداسات القائمة على الملاحظة.
تحليل مجموعات فرعية داخل التجارب السة لفهم أفضل للنتائج.

الوحدة الثانية: فهم التجارب الطية

تحليل متعمق للتجارب السة ومكوناها.
تقديم اليانات الطية بطقة مبسطة للأطباء.

استخدام الإحصائيات بشكل يخدم النقاش الطبي.
التركيز على تطيقات تائج التجارب في الممارسة السة اليومية.

الوحدة الثالثة: مهاات التواصل مع الأطباء

المبادئ الأساسية للتواصل المؤثر.
استكشاف أساليب الاتصال المختلفة وتحديد الأسلوب الأنسب لكل طيب.

تجاوز فكرة "نموذج موحد للجميع" وتخصيص الرسالة.
إداك الفق ين الرسالة الطية التوعوية والرسالة التويجية التسويقية.

الوحدة الابعة: التعامل مع شخصيات الأطباء المختلفة والتحديات المرتبطة بها

تطيق فن الملاحظة لفهم سلوك الطيب وتوجهاه.
إيصال الرسائل في وقت قصير وبأر كير.
بناء قاعدة تواصل متينة من اللقاء الأول.

مواجهة المخاوف الطية أو العلمية التي يثيرها الطيب.
الرد بفعالية على الأسئلة المعقدة وتقديم اقتاحات مدوسة.

اختيار التوقيت والمحتوى المناسب للرسالة حسب الموقف.

الوحدة الخامسة: العوامل المؤثرة في اختيار العلاج الطبي

فهم وجهات النظر المختلفة لدى الأطباء.
تحليل الشخصيات الطية المختلفة وكيفية تأيرها على قاات العلاج.

طق معالجة العقبات التي قد تعرقل تبني العلاج الجديد.

الوحدة السادسة: عرض اليانات الطية باحتافية



تصميم أسئلة تفاعلية تضمن تحديات وحلول علمية.
تسهيل وصول الطيب للمعلومة الصحيحة بشكل سع ومباشر.

الوحدة السابعة: نظيم الفعاليات التسويقية والتوي العلمي

استكشاف أنواع الفعاليات المختلفة وأغاضها المستهدفة.
تحديد الفئة المثالية لكل فعالية.

التعاون مع المتحدثين الخباء والحضور المؤثن.
ضمان القيمة العلمية للفعالية بما يتماشى مع المعاير الأخلاقية.

نقل الرسائل التسويقية ضمن إطار من الاحتافية العلمية والالتام المهني.


