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 چكیده

هدف از این مطالعه بررسی نقش سازنده داروهای گیاهی در اقتصاد مقاومتی کشور ما از طریق کسب بازارهای  

ترکیبی  این پژوهش رویکرد  داخلی و حفظ سرمایه های ارزی و همچنین پتانسیل ارزآوری این داروها بوده است.

  12بنیاد و ابزار مصاحبه، داده ها جمع آوری شدند. محققان با  بود که در مرحله اول با استفاده از روش نظریه داده  

نفر از پزشکان و داروسازان و مدیران فروش داروهای گیاهی به شیوه هدفمند مصاحبه کردند. پیامدهای مالی 

استخراج شده شامل: بهبود فروش داروهای گیاهی، افزایش توان صادراتی، تجاری سازی داروهای گیاهی و جذب  

شد و    استفاده پیمایشی -توصیفی روش از ه جهت تولید و توسعه داروهای گیاهی بودند که در مرحله کمیسرمای

نمونه با استفاده از    420تعداد  با استفاده از تکنیک های تحلیل عاملی مرتبه اول و دوم مورد بررسی قرار گرفتند.  

 .تحلیل شدند  AMOS    زاراز نرم افدر دسترس جمع آوری و با استفاده    نمونه گیری تصادفی
 

 . داروهای گیاهی، بازاریابی دارویی، تجاری سازی، توسعه اقتصادی  های کلیدی:واژه 

 JEL : O10, M21,I11طبقه بندی 
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 مقدمه   -1

طی دهه های گذشته در سراسر جهان در حال افزایش بوده است.    1(CAMاستفاده از طب مکمل و جایگزین ) 

اغلب در بین محبوب ترین و قوی ترین شکل طب مکمل و جایگزین در حال رشد می   2( HMداروهای گیاهی)

باشد. استفاده از مکمل های گیاهی در بین ساکنان ایالت متحده در طول سال ها افزایش یافته است. اما مشخص  

افزایش به دلیل اثربخشی و ایمنی داروهای گیاهی است یا به دلیل عناصر دیگری مثل گستردش    نیست که این

های اصلی . بخش کشاورزی و صنایع مربوط به آن از شالوده 3( 2017روش های بازاریابی )راش راش و اسچومر،

از زیر  اقتصاد کشورهای مختلف به خصوص جوامع در حال توسعه به شمار می های بخش  مجموعه روند. یکی 

کشاورزی که در ایران کمتر مورد توجه قرار گرفته است، گیاهان دارویی و صنایع پایین دستی مربوط به آن ها  

باشد. بازار قابل توجه گیاهان طبیعی به صورت خام و بازار بزرگ محصولات مصرفی حاوی این مواد در کنار  می

دهد  این صنعت و سرمایه گذاری در این بخش را نشان میهای نسبی موجود در کشور، اهمیت توجه به  مزیت 

امروزه برتری گیاهان دارویی و داروهای بدست آمده از آن ها نسبت به داروهای شیمیایی  (. 1394)بابایی و عبادی

ساله این داروها،    150اثبات شده است. داروهای شیمیایی دارای عوارض جانبی هستند، به طوری که در عمر  

.  میزان ترویج 4( 2000ها حذف شده اند)کالیکستو،ن ها به عنوان داروهای خطر آفرین از فارمـاکوپه برخی از آ

و این میزان    5( 2017درصد است )بی شاپ و کاردینی،  48-6داروهای گیاهی در بین کشورهای اتحادیه اروپا بین  

رش جدید معاونت طرح و برنامه  (. گزا2011درصد می باشد)سازمان بهداشت جهانی،    4در ایران چیزی حدود  

وزارت صنعت، معدن و تجارت، درباره صنعت دارو و فراورده های گیاهی افق پیش روی این بخش را به خوبی 

تریلیون دلاری برخوردار    5از یک بازار بین المللی با ابعاد    2050نشان می دهد. صنایع فعال در این حوزه در افق  

ه ایران با وجود برخورداری از زمینه های لازم برای نقش آفرینی در این صنعت،  خواهند بود. این در حالی است ک

میلیون    29به حدود  96میلیون دلار در سال   60با افت محسوسی روبرو شده است و از  98تا  96بین سال های 

 (  1399دلار تنزل پیدا کرده است)دنیای اقتصاد،

اهی را هم در کشورهای صنعتی و هم درحال توسعه توضیح  عواملی وجود دارد که میزان ترویج داروهای گی

ترجیح مثل:  دهد  ترجیح  طبیعی،  های  درمان  برای  کنندگان  مصرف  می  به خوددرمانی،    برای   جمعیت  تمایل 

، تغییرات خاص کشورها مانند عادات    6( 2015جمعیت )گونجان و نائینگ،  سن  افزایش  دلیل  به  پیشگیرانه  داروهای

فرهنگی مختلف، جزئیات حقوقی و بیمه های دولتی، شرایط محیطی به ویژه شرایط اقتصادی کشور ها و سیستم 

 
1 Complementary And Alternative Medicine 
2  Herbal Medicine 
3 Rashrash  & Schommer 
4calixto  
5Bishop & Cardini   
6Gunjan, Naing   
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. همچنین به منظور درک ارتباط سیستم مالی و شاخص توسعه انسانی   1(2019های مالی آن ها )ولز و امبرجر، 

که توسط سازمان بهداشت جهانی منتشر شده است رجوع نمود. بنابر گزارش  می توان به گزارش سلامت جهانی 

( اولین گام جهت اتخاذ رویکردی مناسب برای رسیدن به وضع مطلوب و تحقق اهداف نظام  2000)سلامت جهانی

سلامت: سلامتی، پاسخگویی و تامین مالی صحیح نظام سلامت می باشد. در این گزارش آمده است که کارایی 

ات سلامت، به مدیریت صحیح منابع نظام سلامت و ارتباط آن با سیستم مالی حاکم بستگی دارد) برخورداری  خدم 

 این  است. زیرا آن دارویی اقتصاد جامعه، هر اقتصادی بخش های مهمترین از یکی (. در این راستا1398و همکاران،

 تهدیدی تواندمی  بخش این در  نقص رگونهه و  است  ارتباط  در جامعه  سلامت  و  بهداشت  با  مستقیم به طور بخش

و   سلامت بهداشت و موضوع بودن استراتژیک عامل دو وجود دلیل به دارو، باشد. صنعت جامعه کل برای سلامت

است. ستاد توسعه   ویژه ای  و خاص شرایط دارای آن، بالای  سودآوری و مالی گردش بالای بسیار  حجم همچنین

دارویی و طب سنتی سعی داشته است گامی در جهت اشتغال زایی، افزایش سلامت و نشاط  علوم و فناوری گیاهان  

داشته    1404در جامعه، افزایش تولیدات دانش بنیان و توسعه صادرات غیر نفتی و در نهایت تحقق چشم انداز  

، تولیدات و صادرات  باشد. در واقع سند ملی گیاهان دارویی و طب سنتی را باید چتر حمایتی برای توسعه تحقیقات

(. اشتغال زایی و رونق کسب و کار دانش بنیان بومی در کشور، یکی دیگر از امتیازات  1395این حوزه دانست)عصاره،

(. ایجاد یک بازار متمرکز و مطمئن،  1395مهمی است که گیاهان دارویی، در ذاتش، آشکار و پنهان است )ستاری،

ویی جلوگیری می کند. در واقع چگونگی تامین مالی نظام سلامت، ارتباط  از خروج ارز و واردات مواد اولیه دار 

مستقیم با بهبود سطح سلامت جامعه دارد و برخی مواقع کاهش مشکلات سیستم مالی، موجب انتقال منابع از 

(.  1398سایر بخش ها به نظام سلامت شده و کارایی نظام سلامت را افزایش می دهد) برخورداری و همکاران،

،  2017ستفاده از داروهای گیاهی در اقدامات پزشکی در حال افزایش است و بازار جهانی چنین محصولاتی تا سال  ا

.این مطالعه به منظور تعیین پیامدهای مالی   2( 2017میلیارد دلار برآورد شده است)گلایی و مکونن، 107حدود 

 گیاهی طراحی شده است.   طراحی مدل بازاریابی به منظور ترویج و بهبود فروش داروهای

 

 مبانی نظری 

با تغییرات دینامیـک بازار، اسـتفاده از فرآیند بازاریابـی از طریق تحقیقات بالینی و توسـعه اقدامـات پزشـکی و  

تکنیـک های بازاریابی باید ارزیابی مجدد شوند تا بتوانند با استراتژی های بازاریابی مرتبط باشند. با این حال،  

تواند بر استراتژی های بازاریابی تأثیر بگذارد. از آنجا که ایده  های بهداشتی میترجیحات مصرف کننده در مراقبت 

در آمیخته کلاسیک بازاریابی )محصول، قیمت، مکان و ارتقاء( است     4Pبازاریابی سلامت فراتر از ترکیب اصلی  

فقیت یک  برای بازاریاب، مو"کند که  ( بیان می1972کاتلر )  محققان شروع به افزودن مؤلفه های اجتماعی کردند.

های  اجتماعی و این مفاهیم در انگیزه   "کمپین، به توسعه مناسب محصول، ارتقاء، مکان و قیمت بستگی دارد

کاتلر توضیح داد که مفهوم اصلی بازاریابی معامله ای است که از طریق ایجاد مبادله بین دو طرف    کاربرد دارند.

 
1Welz & Emberger   
2 Glayee  Mekonnen 
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و تمرکز بر اهمیت یک رابطه طولانی  به دوری از معامله فردی  های اخیر تأکید   با این حال در سال   گیرد.انجام می 

 .  1( 2013مدت شده است)وود،

در حقیقت، شیوه تبلیغات محصولات   تبلیغات دارویی پزشکان و یا مصرف کنندگان، مفهوم جدیدی نیست.

ه از عوامل آمیخته  . استفاد2( 2010و همکاران، پزشکی و دارویی دارای سابقه طولانی در ایالات متحده است)هوه 

بازاریابی از قبیل دسترسی و عرضه مناسب محصولات به مشتریان، تنوع محصولات ارائه شده مطابق با نیاز آن ها،  

تواند منجر به نفوذ این محصولات تبلیغات مناسب در جذب مشتریان و قیمت گذاری با استراتژی های مناسب، می 

(. هنگام  1392ش هر چه بیشتر این محصولات گردد )میرنظامی و غفاریدر بازارهای داخلی و بین المللی و پذیر

بازاریابی در صنعت مراقبت این چهار عنصر  از معنای سنتی شان تغییر  اعمال  های بهداشتی، تعاریف تا حدی 

 کند:می

های  اقبت شود و ویژگی های اصلی آن. متفاوت از کالاهای تجاری، در بحث مرمحصول: آنچه که در واقع ارائه می 

  3.( 2011)دکوو و کوزمان،  بهداشتی، محصول ممکن است یک مشاوره، یک عمل یا احساس تندرستی باشد

های بهداشتی نقش اساسی دارد. پرداخت کنندگان واقعی در هر  قیمت: به عنوان هزینه واقعی در مراقبت

های بهداشتی خود آگاه نیست. اشخاص  قبت شرایطی متفاوت هستند. در بسیاری از موارد، بیمار از هزینه واقعی مرا

   4( 2011ثالث که غالبا تحت پوشش بیمه قرار دارند، دریافت کننده هزینه خدمات درمانی ارائه شده هستند )پرلا،

یابد. بازاریابی دارویی  رسد و کانال توزیع که از طریق آن جریان میمکان: جایی که محصول به فروش می

کنند، اما  ر مطب پزشک است. اگرچه بیماران دارو را در داروخانه خریداری و دریافت می مستلزم جایگاه یابی د

 (.2013برای به دست آوردن نسخه باید به مطب پزشک مراجعه کنند)وود،

های بهداشتی بر افزایش آگاهی و توزیع اطلاعات متمرکز است، در حالی  تبلیغات: برخی از تبلیغات مراقبت

ی تبلیغاتی شامل فروش مزایای تغییر رفتار و انگیزه در گیرندگان خدمات سلامت در نظر گرفته  هاکه سایر فعالیت 

 (. 2013)وود،  .شده است

از نظر صنعت داروسازی، ارتقا دارو به عنوان راهی برای دسترسی پزشکان به اطلاعات مورد نیاز در مورد دارو  

. بازاریابان  5( 2017ـلامت بیماران تجویز شـد)مورشید،و همچـنین تـجویز و مـصرف داروها برای بازگرداندن س 

برای ارائه اطلاعات درست به پزشکان و مصرف کنندگان از ارتباطات بازاریابی یکپارچه استفاده می کنند. در اصل  

گسترش پیام  ارتباطات یکپارچه بازاریابی فعالیتی برای متحد کردن همه ی ابزارهای ارتباطی بازاریابی، مشارکت و  

ها و به دنباله حداکثر سازی پیام های مثبت در خصوص نام تجاری شرکت های داروسازی و در پی ساخت و  

می  قوی  و  ارزش  با  )برند(  تجاری  نام  و  تقویت  داده  افزایش  را  داران  سهام  ثروت  ارزش  و  سودآوری  که  باشد 

نیـازهای مشـتری  ارضای  جـهت  را  سـازمان  خـدمـات  و  طـراحی مـحـصولات  فـرد  به  منـحصر  به صـورت  ان 

 
1Wood   
2 Huh, Delorme, Reid 
3 Dickov &Kuzman 
4 Pralea 
5murshid 
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های نظرسنجی که قبلاً منتشر شده اند، در مورد افزایش نفوذ  از طرفی نتایج داده 1(2015نماید)لکستون و رید،  

های بهداشتی فراوان اند.  این بررسی ها حاکی از آن است که اینترنت توسط پزشکان به  اینترنت در بخش مراقبت 

های پزشکی ای و عمومی مربوط به پیشرفت سب برای تبادل و برای جستجوی اطلاعات حرفه عنوان واسطه ای منا 

در بیماری های خاص، اطلاعات در مورد محصولات شخصی و بهداشتی پذیرفته شده است و تحولات تکنولوژیکی 

تبلیغات   اد کرده است.افتد تشخیص داده و از آن به عنوان واسطه تبلیغ داروسازی یرا که در سراسر جهان اتفاق می 

اینترنت یکی از واسطه هایی است که توسط متخصصان بهداشت انجام میدارویی فعالیت هایی است که  شود و 

اطلاع میمی بیشتر  تعریف  این  استفاده شود.  ارتقاء نسخه کردن  برای  واسطه  تواند  عنوان  به  اینترنت  دهد که 

   2( 2014ر اصلی بازاریابی دارویی هستند)پث واردهن،تبلیغات دارویی ظهور کرده است و پزشکان عناص

 

 روش پژوهش   -3

در این پژوهش روش ترکیبی مورد استفاده قرار گرفته است. روش پژوهش ترکیبی روشی است که هر دو پژوهش  

  کیفی و کمی را با هم ترکیب یا مرتبط می سازد و مهمترین فرض آن، این است که به کارگیری ترکیب رویکردهای 

کمی و کیفی درک بهتری نسبت به زمانی که هر رویکرد را جداگانه به کار بریم، از موضوع تحقیق به دست می 

(. همچنین بنا به تقسیم بندی که کرسول از انواع طرح تحقیق آمیخته )یا ترکیبی( ارائه نموده  2007دهد )کرسول،

است اکتشافی  از روش تحقیق آمیخته متوالی  این تحقیق  )بازرگان،است، در  ابتدا  1387فاده شده است  (. یعنی 

تحقیق کیفی به منظور ساخت مدل، انجام شده و سپس نتایج مرحله اول در مرحله دوم با روش تحقیق کمی 

مورد آزمون قرار می گیرد. در تحقیق کیفی و با استفاده از روش نظریه داده بنیاد و ابزار مصاحبه، داده ها جمع  

انتخاب شد و محققان با  آوری شدند. نمونه به   نفر از پزشکان و داروسازان و مدیران فروش    12شیوه هدفمند 

داروهای گیاهی مصاحبه کردند. سپس به منظور آزمون مدل استخراج شده از مرحله کیفی، پرسشنامه ای تنظیم  

ه کمی، پزشکان و  عدد مشخص شد. جامعه آماری در مرحل  400گردید و با استفاده از فرمول کوکران تعداد نمونه  

داروسازان و مدیران فروش و کارمندان بازاریابی شرکت های تولید و توزیع داروهای گیاهی بودند. به منظور بررسی 

الگوی مفهومی و آزمون ساختار عاملی از تحلیل عاملی مرتبه اول و دوم و تحلیل مسیر استفاده شد. نتایج این  

 دست آمده است.  ب  AMOSتحلیل با استفاده از نرم افزار  

 

 یافته های پژوهش -4

 روش کیفی  -4-1

 گام اول: کدبندی باز 

ای هستند که به  است. کدهای باز مفهوم های اولیه  کدبندی باز  انجام  ای زمینه نظریه ساخت  در مرحله  نخستین

روند)قلی میعنوان برچسب برای طبقه بندی عبارت، جملات یا حتی پاراگراف های یک متن یا مصاحبه به کار  

 
1 Luxton, Reid 
2 Patwardhan 
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(. کدبندی باز از نظر واحد تحلیل به صورت سطر به سطر، عبارت به عبارت، یا پاراگراف به  1397پور سلیمانی،

شود. چناچه واحد کدبندی، سطر باشد به هر یک از سطرها یا  ی جداگانه انجام میپاراگراف یا به صورت صفحه

مفاهیم باید بتواند حداکثر فضای مفهومی و معنای آن را اشباع    شود. این کدها یا ها، مفهوم یا کدی الصاق میجمله

. مفاهیم یا کدهای بدست آمده در  1(2016شود )کریوگر و نیومن،  کنند. در این مرحله تمام اطلاعات کدبندی می

د  کنای در حال ظهور را شکل میهای عمده بعدی و نیز اجزای اصلی نظریه زمینهاین مرحله، سنگ بنای مقوله

های کانونی، فقط  ها و گروهجای ارائه تمامی صفحات نگارش شده از مصاحبه(. در این قسمت به1392)محمدپور،  

 نویسی بر متون مصاحبه تعیین شده است، ارائه شده است. ها براساس حاشیهنکات کلیدی مصاحبه

 

 گام دوم: کدبندی محوری 

است. این کدها برچسب هایی هستند که برای ادغام چند    ها به کدبندی محوری مرسوممرحله دوم کدبندی داده

ها  رود و در نتیجه مقوله مفهوم بهم مرتبط) چند کد باز که بین آن ها ارتباط و مشابهت وجود دارد( به کار می

دهد.  ها کار کنیم کاهش می(. این کار تعداد واحدهایی را که باید با آن1397شوند) قلی پور سلیمانی،  تشکیل می

شود.  پردازی نامیده میکند مقولههای مشابه ربط پیدا میرسد به پدیدهبندی مفاهیم که به نظر میروند طبقه

اسم مفهومی میای را شامل میای که پدیده آنگاه به مقوله  باید  شود یک  اسم  این  باید توجه داشت که  دهیم 

های محوری به صورت ترکیبی و محتوای  کدگذاری  1  . در جدول2( 2006تر از اسامی مفهومی باشد )چارمز،  انتزاعی

 ها در قالب کدهای نظری قرار داده شدند. هر یک از آن
 کدگذاری محوری   -1جدول

 های منطقی )کداولیه( گزاره مقوله فرعی اصلی   مقوله ردیف 

1 

پیامد طراحی و  

تحلیل مدل  

بازاریابی جهت  

ارتقا و بهبود  

فروش داروهای  

 گیاهی

فروش داروهای  بهبود 

 گیاهی

 افزایش آگاهی نسبت به خواص درمانی داروهای گیاهی 

 تمایل به تجویز بیشتر داروهای گیاهی توسط پزشک  2

 کنندگان توسط مصرف OTCمصرف بیشتر داروهای گیاهی 3

1 

 افزایش توان صادراتی

 رونق صادرات محصولات غیر نفتی 

 دستیابی به بازارهای جهانی  2

 وجود بازار مصرف در کشورهای همسایه  3

 پتانسیل بالای اقتصادی گیاهان دارویی در ارز آوری  4

1 
تجاری سازی داروهای  

 گیاهی

 سهولت در قوانین صدور دارو 

 افزایش صدور مجوزها در تولید  2

 برند سازی داروهای گیاهی بومی  3

 کاهش ریسک پذیری تولیدکننده جهت سرمایه گذاری  1

 توسعه تولید بذر اصلاح شده و استاندارد 2

 
1 Kreuger & Neuman 
2 Charmaz 
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3 

جذب سرمایه جهت  

داروهای  تولید و توسعه 

 گیاهی

 جذب سرمایه گذار خارجی جهت تامین مالی 

 های پژوهشگر منبع: یافته

 گام سوم:کدبندی گزینشی 

براساس منطق و ارتباط دادن آن با سایر  کدبندی گزینشی عبارت است از چینش کدهای محوری در کنار هم  

ها، اعتبار بخشیدن به روابط و پر کردن جاهای خالی با مقولاتی که نیاز به اصلاح و گسترش بیشتر دارند  مقوله

های ایجاد  ترین سطح کدگذاری است که از طریق آن روابط بین مقوله(. در واقع این مرحله انتزاعی2006)چارمز، 

. برای رسیدن به یکپارچگی مورد نظر در این مرحله لازم است محقق پدیده اصلی را تنظیم شودشده تشریح می

پردازی که حاصل شده است و در شکل  و خود را به آن متعهد کند. خروجی این مرحله چیزی نیست جزء تئوری

 ارائه شده است:   1

 

 
 مدل مفهومی پژوهش  -1شكل 

 ) منبع: یافته های پژوهشگر( 

 

   همانطور که در مدل بدست آمده از بخش کیفی پژوهش در شکل بالا مشاهده می کنید، متخصصان معتقدند

چنانچه شرکت های توزیع و فروش داروهای گیاهی از بازاریابی دارویی به عنوان یکی از کانال های بازاریابی خود  

، افزایش توان صادراتی، تجاری سازی داروهای  بهبود فروش داروهای گیاهیاستفاده کنند این امر می تواند منجر به  

 گیاهی، جذب سرمایه جهت تولید و توسعه داروهای گیاهی می شود. 

 

 روش کمی 
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در بخش کمی پژوهش، یافته های تحلیل عاملی مرتبه اول و دوم موید یافته های بخش کیفی پژوهش است. با  

افزایش توان    متغیر،  86/0بهبود فروش داروهای گیاهی  توجه به نتایج تحلیل عاملی مرتبه دوم، بار عاملی متغیر

جذب سرمایه جهت تولید و توسعه داروهای    متغیر،  49/0تجاری سازی داروهای گیاهی  متغیر،  89/0صادراتی  

پیامد طراحی و  عوامل  "های متغیری معرف، است و بیانگر این است که بارهای عاملی مربوط به همه90/0گیاهی

در وضعیت مطلوبی قرار دارند، به عبارت دیگر    "بازاریابی جهت ارتقا و بهبود فروش داروهای گیاهیتحلیل مدل  

با    "پیامد طراحی و تحلیل مدل بازاریابی جهت ارتقا و بهبود فروش داروهای گیاهیعوامل  "ی  همبستگی مولفه

ار سنجش این مولفه از اعتبار عاملی شوند و در نتیجه ابزهای این مولفه در حد متوسط به بالا برآورد میمعرف

مقوله دوم  مرتبه  عاملی  تحلیل  در  همچنین  است.  سرما  "برخوردار  تول  هیجذب  داروها   دیجهت  توسعه    ی و 

 بیشترین بار عاملی را به خود اختصاص داده است. "یاهیگ

 

 نتیجه گیری 

مطلوبیت حاصل از استفاده از    رفاه یکی از مهمترین شاخص های نشانگر پیشرفت کشورها و در اقتصاد به معنی

کالاها و خدمات و همچنین نمایانگر استاندارد زندگی افراد است. مسئولان کشورها به دنبال تحقق نیازهای افراد  

جامعه از جمله خوراک، پوشاک، مسکن، اشتغال، تعلیم و تربیت و بهداشت و درمان می باشند. از این رو برای  

استاندارد زندگی از شاخص رفاه اقتصادی استفاده می کنند) پورفتحی و کفایی،    شناسایی سطح  (  1399افراد 

بهداشت و سلامت جامعه یکی از شاخص های رفاه و توسعه یافتگی کشورهاست. با توجه به نقش دوگانه گیاهان  

نقش مهمی دارویی هم به عنوان منبع مراقبت های بهداشتی و هم ایجاد درآمد، داروهای به دست آمده از گیاهان،  

در روند توسعه بیشتر دارند. اگرچه تاثیر داروهای گیاهی مستلزم توسعه آگاهی مردم درباره ارزیابی اثربخشی آن  

. به طور سنتی  1( 2015ها هستند، اما تامین تقاضا برای این داروها یک تجارت پر رونق است )گونجان و نائینگ،

عمدتا فعالیت های تبلیغاتی خود را مستقیما به پزشک ارائه  شرکت های داروسازی برای فروش محصولات خود  

(.  ولی در سال های اخیر شرکت های  2018می دهند و پزشک کانال اصلی بازاریابی محسوب می شود)کلارا،  

،  2020داروسازی، فعالیت های تبلیغاتی خود را نیز به سمت مصرف کنندگان نهایی نیز هدایت کردند)رحمان،  

 .  2( 1201اوسینگا،  

طبیعت به کشور ما ثروت عظیمی از گیاهان دارویی بخشیده است. داروهای گیاهی می توانند نقش بسیار  

موثر، تعیین کننده و سازنده ای در اقتصاد کشورمان داشته باشند. نرخ ارز و نوسان ناشی از آن، قیمت های نسبی 

دگرگون و رقابت پذیری کالاهای داخلی، تصمیم کالاهای خارجی و داخلی و در نتیجه سبد مصرفی خانوارها را  

( داروهای گیاهی نیز به  1399های سرمایه گذاری و وضعیت رفاهی کارگزاران را متاثر می کند)پورفتحی و فایی،

دلیل اینکه مواد موثره برخی از اقلام آن در داخل کشور تولید نمی شود و باید از خارج وارد نمود، باعث خروج ارز  

ی شود. رونق و افزایش تولید داخلی و کاهش واردات موجب استقلال اقتصادی و قطع وابستگی به خارج  از کشور م

 
1  Gunjan & Win Naing 
22 Rahman& Osinga 
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می شود. سرعت بخشیدن به جریان تبدیل علم به ثروت در حوزه داروهای گیاهی می تواند یک زنجیره پیچیده و  

یاهی متکی بر قابلیت های داخلی به  بزرگی را راه اندازی کند. ظرفیت ها و قابلیت های کشور در حوزه داروهای گ

مفهوم درونزایی و امکان توسعه صادرات تولید به مفهوم برون گرایی به مثابه رشد مستمر و پویا و تحقق پیشرفتی 

است که در اقتصاد مقاومتی هدفگذاری شده است. در واقع شرکت های دانش بنیان و تولید محصولات فناورانه و  

شرایط رقابتی با محصولات شیمیایی را افزایش خواهد داد. یعنی تبدیل تهدیدها به    برند سازی این محصولات،

فرصت ها در روند تامین داروهای مورد نیاز، به این معناست که به محض اعمال تحریم در برخی از کالاها، شکل  

ودکفایی در تولید و  دهی به عزم ملی در حوزه فناوری و صنعت و تجارت برای ایجاد خودکفایی کامل یا حداقل خ 

انتخاب روش ورود و استراتژی توسعه یکی از مهمترین و   (.1395تامین این اقلام می باشد. )عبادی و عباسیان،

بحرانی ترین تصمیمات استراتژیک برای شرکت هایی است که به دنبال توسعه و گسترش جهانی اند. صادرات به  

ارهای جهانی نقش مهمی را در عرصه اقتصاد ایفا می کند، زیرا  عنوان موتور محرکه و رمز بقای کشورها در باز

تقویت ظرفیت های تولید و ایجاد ظرفیت های جدید ضمن هموار نمودن راه توسعه صادرات، نقش دولت را به 

عنوان تضمین کننده سرمایه گذاری موجود و کاهش انحصار پررنگ تر می کند. از سوی دیگر، صادرات امکان  

بازارهای جهانی را برای رشد تولید داخل مهیا کرده و بنگاه های تولیدی را قادر می سازد از محدودیت  استفاده از  

های بازار داخلی رها شده و با توسعه صادرات، بازارهای جهانی را هدف قرار داده و از صرفه اقتصادی حاصل از  

 (. 1400مقیاس تولید بیشتر بهره برداری کنند)مناف زاده و همکاران،

از طرفی دیگر یکی از مهمترین فاکتورهای رقابتی برای صنایع هر کشور، اطلاع از رقبای خارجی و فعالیت  

های آن ها و نحوه حضور در بازار جهانی است. رصد فعالیت های شرکت های موفق و برگزاری تورهای بازدید و  

ی پیشرو در حوزه داروسازی گیاهی و  اعزام مدیران شرکت های تولید کننده داروهای گیاهی ایران به کشورها 

آشنایی با شرکت های موفق در داروسازی گیاهی در دنیا، با هدف آشنایی هر چه بیشتر دست اندر کاران با این  

شرکت ها و تاریخچه و نحوه فعالیت و رشد آن ها، می تواند ضمن ارائه نگاه درست از شرایط ورود به بازارهای  

ی شرکت ها، قابلیت رقابت پذیری آن ها را نیز در بازار جهانی بهبود بخشد )عبادی و جهانی و خود ارزیابی دائم

(. در شرایط کنونی، وجود اقلیم متنوع، اراضی مستعد، افزایش مصرف بازار داخلی و وجود بازار  1395عباسیان،

روهای گیاهی تبدیل  مصرف در کشورهای حوزه آسیای میانه و کشورهای عربی می توان ایران را به قطب عرضه دا

این هدف، دخالت دولت در پرداخت تسهیلات به تولیدکنندگان، اختصاص بودجه به امر   البته تحقق  کند، که 

(. علاوه بر پتانسیل بالقوه تولید و عرضه  1390تحقیقات گیاهان دارویی ضروری می نماید)محبوبی و ساور سفلی،

اقتصادی در این حوزه که منجر به افزایش اشتغال و سطح رفاه،  داروهای گیاهی و وجود قابلیت بالای کسب درآمد  

افزایش صادرات و توسعه اقتصادی می شود، توسعه انسانی و اجتماعی نیز محقق خواهد شد که این تغییرات مثبت  

دنبال خواهد داشت)شرج شریفی،   به  را  اقتصادی  موازی توسعه  به صورت  با  (.  1395نیز  است  رو لازم  این  از 

گذاری در این صنعت  گذار، فعالان این بخش به سمتی هدایت شوند که ضمن سرمایهگری صحیح سیاست تنظیم

محور تکمیل شوند. این راهی است که   های مفقوده جهت توسعه تولید صادراتکه اولویت مهم کشور است، حلقه 

ژیک در این حوزه بدل خواهد  ما را به بازیگری مهم در زمینه صادرات محصولات استرات  2050احتمالا در افق  
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های تولیدکننده و تولید کالاهای  همچنین با پیشرفت بخش تحقیق و توسعه در شرکت   (.1399)دنیای اقتصاد،  کرد

ایرانی در داخل بلکه شرایط   نوآور و دانش بنیان براساس دانش روز نه تنها موجب بهبود بازار مصرف کالاهای 

تی کشورهای اروپایی فراهم کرده است. البته صادرکنندگان ما با مشکلات  ها را به دیگر کشورها حصادرات آن 

های اخیر بر کشور ما سایه افکنده و موجب سختی کار و ای که در سال اند از جمله تحریم ظالمانه بسیاری مواجه

   .مصائب بسیاری شده است

ویی گیاهی مجاز در ایران افزایش  امید است که همه این عوامل دست به دست هم دهند تا تعداد محصولات دار

یابد و در نتیجه بازار حاصل از تجارت این محصولات کمکی بادوام و اثربخش برای اقتصاد، صنایع دارویی و سلامت  

 جمعیت کشورمان باشد. 
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Abstract 
The purpose of this study was to investigate the constructive role of herbal medicines in the resistance 

economy of our country through acquiring domestic markets and maintaining foreign exchange capital, 

as well as the currency earning potential of these medicines. The approach of this research was a 

combination, in the first stage, the data were collected using the foundational data theory method and 

the interview tool. The researchers interviewed 12 doctors, pharmacists, and herbal medicine sales 

managers in a targeted manner. The extracted financial consequences included: improving the sale of 

herbal medicines, increasing the export capacity, commercializing herbal medicines and attracting 

capital for the production and development of herbal medicines, which was used in the quantitative 

stage of the descriptive-survey method and using first-order factor analysis techniques. and the second 

were examined. 420 samples were collected using available random sampling and analyzed using 

AMOS software. 

 

Keywords: herbal medicines, pharmaceutical marketing, commercialization, economic development 

JEL classification: O10, M21, I11 

 

 
1 Department of Business Management, Rasht Branch, Islamic Azad University, Rasht, Iran. 
Ashooriz1@gmail.com 
2 Department of Business Management, Rasht Branch, Islamic Azad University, Rasht, Iran (author and 

responsible): Monsefmahmoud@Yahoo.Com 
3 Department of Business Management, Rasht Branch, Islamic Azad University, Rasht, Iran. 

K_shahroodi@yahoo.com 
4 Department of Business Management, Rasht Branch, Islamic Azad University, Rasht, Iran 
"Gholipourbahman@Yahoo.Com 

https://doi.org/10.30495/fed.2023.1959378.2712


 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


