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دكتر اميرحسين قلمبر
مدرس فارماكولوژى دانشگاه آزاد اسلامى، مدير فروش و بازاريابى داروسازى امين

ى مطـالعات
الگـو

ازار دارو 
و تحقيقات ب

محصول
ت انتخاب 

جه

در ايران چيست؟

تبيين  جهت  سازمانى  هر  در  مساله  مهم ترين 
جايگاه  دورنماى  و  بلندمدت  اهداف  و  استراتژى 
بازاريابى  آميخته هاى  آناليز  و  مطالعات  سازمان، 
است. تحليل SWOT ابزارى است كه سازمان هاى 
و  درونى  توانمندى هاى  شناسايى  براى  تجارى 
شرايط بيرون به لحاظ فرصت و يا تهديد استفاده 
مى نمايند. نقاط قوت درون سازمانى شامل منابع و 
توان دسترسى هاى اختصاصى است كه به منظور 
ايجاد يك مزيت رقابتى استفاده مى شود. فرصت ها
شناسايى و بررسى همه جانبه محيط برون سازمانى 
بوده كه مى تواند آغازگر مسير جديدى براى رشد 

و توسعه باشد.

صنايع  پيشتازان  از  دنيا  در  داروسازى  صنعت 
توجه  با  نيز  ايران  در  و  است  سودآورى  امر  در 
صنايع  كنار  در  خالص،  سود  حاشيه  ميانگين  به 
مطلوبى  سطح  در  پتروشيمى  و  خودروسازى 
جهت  امن  حاشيه  وجود  از  نشان  كه  داشته  قرار 

سرمايه گذارى در بورس مى باشد.
شركت هـاى  تغذيه كننده  و  اصلى  شريـــان 
در  و  است  توسعه  و  تحقيقات  واحد  داروسازى، 
دورنماى  كه  بود  خواهد  موفق  شركتى  بين،  اين 
سبد محصولات خود را ترسيم نموده و سعى در 
صنايع  رتبه بندى  در  خود  جايگاه  ارتقاى  و  حفظ 

داروسازى باشد.
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اكثر صنايع از جمله خودروسازى، موبايل و لوازم  
الكتريكى ناگزير هستند خود را در رابطه با بازاريابى 
جهان تراز و الگوبردارى مناسب مورد ارزيابى قرار 
داده و جايگاه خود را مشخص كنند. حال سئوال و 
نكته اساسى اين است كه الگوى مناسب در زمينه 
براى  توسعه  و  تحقيق  جهت  بازاريابى  مطالعات 

صنايع داروسازى ايرانى چيست؟
داروسازى  شركت هاى  اكثر  اصلى  ابزار  و  نگاه 
داخلى تا اواسط دهه 80 شمسى، آمارنامه منتشر 
شده فروش محصولات دارويى بود كه در هر سال 
توسط وزارت بهداشت منتشر مى گردد كه فارغ از 
تعداد توليدكنندگان، حاشيه سود محصول و روند 
ورود  به  توجه  با  فروش  نزولى  يا  صعودى  سير 

نسل هاى جديد گروه دارويى، مورد تجزيه و تحليل 
قرار مى گرفت و ملاك عمل واحدهاى بازاريابى و 

فرمولاسيون بود.
اخيراً، با توجه به محدوديت هاى اعمال شده و 
نگاه  نيز  و  دارو  و  غذا  سازمان  منسجم تر  ضوابط 
تحقيقات  الگو  تراز،  جهان  بازاريابى  به  شركت ها 
بازار و سبدسازى محصولات شركت ها را دگرگون 

ساخته است.
با نگاه به جدول مشخص مى شود كه مطالعه در 
سطح جهانى، الگوى كاملى جهت طراحى و تبيين 
ــاختار و صعود و  ــازار داخلى نبوده و س مطالعات ب
نزول هاى پلكانى در مقياس بين المللى معيار قابل 
اطمينان جهت تصميم گيرى استراتژيك تحقيقات 

Drug
Rank 

(2011)
Sales

($000)
Rank 

(Q1 2012)
Rank 

(Q2 2012)

Lipitor (Atorvastatin) 1 7429953 14 20

Plavix (Clopidogrel) 2 6560260 1 9

Nexium (Esomeprazole) 3 5963917 2 1

Abilify (Aripiprazole) 4 5032032 3 2

Advair Diskus
(fluticason + salmetrol)

5 4492486 6 4

Seroquel (Quetiapine) 6 4492001 5 100

Singulair (Montelukast) 7 4449747 4 3

Grestor (Rosuvastatin) 8 4266282 7 5

Gymbalta (Duloxetin) 9 3552147 8 6

Humira (Adalimumab) 10 3421540 10 7

جدول ـ فروش ده محصول برتر جهان به لحاظ ارزش فروش در سال 2011 و 8 ماهه 2012
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و توسعه شركت هاى داخلى نمى باشد.
را  محصولات  بازارسازى  كيفيت  شاخص  اگر 
در  يكسان  مختلف،  فارماكولوژيك  گروه هاى  در 
نگرش  اختلاف  نويسنده،  نظر  به  بگيريم،  نظر 
عامل  مختلف،  تخصص هاى  در  پزشكان  جامعه 
گرفتن  يا  و  جديد  نسل هاى  پذيرش  در  مهمى 
حالت تدافعى نسبت به نسل هاى جديدتر و حفظ 
طبق  مثال،  به عنوان  مى باشد.  موجود  نسل هاى 
رتبه بندى  در   Nexium (Esomeprazole) جدول، 
سهم فروش دنيا در سال 2012 رتبه اول فروش 
است.  نموده  كسب  را  دنيا  برتر  تجارى  داروهاى 
حال محصول مذكور در سال 1387 وارد بازار ايران 
شده و از سال 88 توليد داخلى و فروش آن آغاز 
شده و تاكنون حدود 8 شركت داخلى توليدكننده 
آن هستند وليكن مطالعات آمارنامه نشان مى دهد 
درصد افزايش فروش آن بسيار كند بوده و در سال 
89 با احتساب فروش برند Nexium (وارداتى) به 
285 ميليون تومان (995000 عدد) رسيده كه اين 
رقم در سال 1390 با افت محسوسى مواجه بوده 
تومان  ميليون   42 به  فروش  ميزان  كه  به طورى 
(150000 عدد) رسيده كه تنها فروش توليد داخلى 

بالغ بر 80 درصد با افت مواجه بوده است.
اين در حالى مى باشد كه محصول سنتى و توليد 
 21 بر  بالغ  فروشى   ،90 سال  در  امپرازول  داخل 
ميليارد تومان (400 ميليون عدد) داشته كه بررسى 
منحنى فروش امپرازول طى سال هاى اخير جالب 
آريتمى  از  نشان  و  بوده  تعجب آور  خود  نوع  در  و 

فيدبك بازار مى دهد.
نام  با  والزارتان  قرص  ديگر،  مثال  به  توجه  با 

تجارى Diovan وارد بازار جهانى شده كه با افزايش 
به   2012 سال  ماهه   8 در  فروش  صعودى  سير 
حدود يك ميليارد دلار رسيده و جايگاه 25 فروش 
حالى كه  در  است،  كرده  خود  به  متعلق  را  دنيا 
محصول مذكور از سال 86 وارد بازار داخلى شده 
و با فروش 200 هزار عدد قرص آغاز گرديده و با 
تمام مزيت هاى رقابتى فارماكولوژيك در سال 90 
به 26 ميليون عدد فروش رسيده است، در حالى 
كه قرص قديمى تر لوزارتان در بازه زمانى مشابه 
از 200 ميليون عدد در سال 86 به 750 ميليون 

عدد در سال 90 رسيده است.
مى دهد  نشان  آمارى  آناليزهاى  و  مطالعات 
متخصصان قلب و عروق، وفادارترين پزشكان به 
داروهاى نسل قديم بوده و در صورتى كه ايجاب 
نكند، نسل هاى جديد را جايگزين نمى كنند و حتى 
نيز  قرص  يك  قالب  در  داروها  تركيب  به  نسبت 
واكنش مثبت نشان ندادند كه تاكنون توليدكنندگان 
آن با فروش بسيار ضعيف مواجه هستند. بنابراين 
الگوى بين المللى با توجه به رفتار و واكنش اين 
گروه از متخصصان در باب مذكور، الگوى مناسبى 

براى توليدكنندگان داخل به حساب نمى آيد.
در نقطه مقابل با توجه به ماهيت بالينى گروه 
اعصاب و روان، روان پزشكان به علت ماهيت آزمون 
و خطا بيش از ساير متخصصان از داروهاى جديد 
استقبال مى كنند، به طورى كه جديدترين داروهاى 

تاييد شده، در نسخه آنان قرار مى گيرد.
در  Abilify (Aripiprazole)كه  مثال  به عنوان 
حال حاضر فروش دوم دنيا را از آن خود كرده، در 
ايران از سال 89 توليد آن آغاز شده و در سال 90
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7 ميليارد ريال فروش توليد داخل داشته كه سير 
صعودى آن تا كنون با افزايش چشمگيرى مواجه 
در   Quetiapine محصول  چنين  هم  است.  شده 
سال 90، 12 ميليارد ريال فروش داشته در حالى 
كه در سال 89-88 وارد بازار داخلى گرديده است. 
همچنين اين مورد در گرفتن سهم گاباپنتين توسط 

پرگابالين مشهود مى باشد.
بنابراين، در بحث تحقيقات بازار جهت بررسى 
رفتارها  شركت،  هر  محصولات  سبد  دورنماى 
آيتم  كشور،  داخل  متخصصان  واكنش هاى  و 
نوع  فروش  پيش بينى  و  ارزيابى  براى  مهمى 

محصول به حساب مى آيد و صرف اين كه مثلا 
Crestor (Rosuvastatin) در سال 2012 با 3 مرتبه 

صعود نسبت به 2011 جايگاه پنجم فروش دنيا را 
دارد، نمى تواند الگوى مناسبى براى گرفتن سهم 
نسل هاى قديمى تر از جمله آتورواستاتين در داخل 

كشور باشد.
در پايان به نظر مى رسد بررسى اين مطلب كه 
يا  پذيرش  جهت  كشور  داخل  متخصصان  معيار 
در  برترى  وجود  با  جديد  نسل هاى  پذيرش  عدم 
سزايى  به  اهميت  از  چيست  بين المللى  فروش 

برخوردار مى باشد.
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