الطبيب وشركات الأدوية

الطبيب وشركات الأدوية
مقدمة:
 تبدو العلاقة بين الطبيب وشركات الأدوية للوهلة الأولى علاقة بريئة ومنطقية, فشركات الأدوية هي المنتجة للأدوية و تساهم في تطوير الممارسة الطبية عن طريق إجراء الأبحاث التي تهدف لاكتشاف أدوية و علاجات جديدة، كما تساهم في تمويل اللقاءات العلمية وأنشطة التعليم الطبي المستمر ، و شأنها شأن غيرها تبحث شركات الأدوية عن الربح وتسعى إلى الزبائن لكنها تختلف عن غيرها من الشركات بعدم اهتمامها كثيرًا بالمستهلك الرئيس (المريض) إنما تركز في تسويقها على الأطباء والصيادلة ومَن في حكمهم من المعاونين و ألفنيين لإقناعهم أو التأثير عليهم لتفضيل منتجها على منتج الشركات المنافسة. وبسبب كثرة شركات الأدوية فى وقتنا الحاضر وتعدد الإمكانيات يحصل التنافس الشديد بين الشركات فى عرض منتجاتها.
إذاً لماذا الاهتمام بموضوع العلاقة الأخلاقية معها بالذات؟ 
إن الفرق بين شركات صناعة الأدوية و غيرها هو أن الشركات الأخرى عند إجراء الدعاية فإنها تستهدف وتصل إلى المستهلك مباشرة ، فمثلا شركات الأثاث والعطور وغيرها تروج مباشرة لمستهلك هذه البضاعة الذي يدفع من جيبه، أما شركات الأدوية فإنها لا تهتم كثيرا بالمستهلك الأخير ( المريض ) وإنما تستهدف الأطباء الذين فوضهم المجتمع باتخاذ قرار شراء الأدوية نيابة عنه حيث أن الطبيب لا يدفع من جيبه. 
و السؤال الأخلاقي هنا: هل يلتزم الطبيب ويكون على مستوى الأمانة والمأمول منه أم يتجاوز الضوابط الأخلاقية والشرعية لذلك ؟
و لقد حرصت الدول المتقدمة عن طريق الجمعيات الطبية على ضبط العلاقة وتوضيح المقبول من غيره في تلك العلاقة، كما أن كليات الطب أخذت على عاتقها تبيان السلوك المقبول أخلاقيا في هذا الشأن. وتزداد المسؤولية الملقاة على كلية الطب بسبب وجود متعلمين من طلاب وأطباء مقيمين وغيرهم غالبا ما يمارسون نفس السلوك الذي تعلموه من أساتذتهم .
وحيث أن الأطباء ليسوا مدربين على أساليب التفاوض فإنهم غالبا ما يقعون في الفخ ، كما أن شركات الأدوية لديها الكثير من الحيل للالتفاف على الأطباء لإقناعهم أو التأثير عليهم بأساليب مختلفة لتفضيل منتجها على المنتجات المنافسة  فبدلا من أن تقدم الشركة أموالا نقدية مما يتحرج بعض الأطباء من قبولها فإنها تقدم لهم مراجع طبية أو قضاء ليالٍ سياحية في منتجعات وفنادق فاخرة وقد تقيم مؤتمرات ظاهرها علمي وباطنها دعائي. 
و حتى نعرف الحكم الشرعي لهدايا الشركات للأطباء فإنه يلزمنا الوقوف على حقيقة ما تقدمه هل هو من باب الهدية أو من باب الصدقة أو من باب العمولة. 
تعريف الهدية:ـ ما يعطى للغير على سبيل الإكرام والمودة بلا عوض، أو مقابل ويعبر عنها الفقهاء بالهبة وعرفوها بأنها تمليك بغير عوض لغير حاجة المعطي. وبالنظر في حقيقة ما تقدمه الشركات إلى الطبيب نعرف أنه ليس هدية محضة فلو ترك الطبيب ممارسة الطب وجلس في بيته لقبضت الشركة يدها عنه فهي أقرب إلى العمولة أو الأجر منها إلى الهدية .
إن وضع ضوابط للعلاقة تبدوا أكثر أهمية في الوقت الحاضر بسبب ارتفاع تكاليف الأدوية والحكم الشرعي والقانوني والأخلاقي وتأثر صورة الطبيب لدى المجتمع أذا استمر الوضع كما هو عليه ألان. 
كما بينت بعض الدراسات أن الأطباء الذين يتلقون الهدايا ويلبون دعوات الطعام التي تقدمها شركات الأدوية هم أكثر من يطلب إضافة أدوية جديدة على قائمة الأدوية في المستشفى وأن الطعام والهدايا وسائل قوية لإقناع الأطباء. ووجدت دراسة أخرى  BMJ 2003))  أن الأطباء الذين يقابلون مندوبي الشركات أكثر عرضة لوصف الأدوية الجديدة والغالية وغير الضرورية وهم أقل احتمال لتقديم النصائح لمرضاهم مما يكلف الدولة والمجتمع الكثير. 
يتم تدريب مندوبي المبيعات على الأساليب الحديثة لجذب الأطباء والتأثير عليهم، ليس هذا فحسب بل يتم تدريبهم على فهم شخصيات وطباع الأطباء وما الذي يحبوه أو يكرهوه كي يتبعوا الطريقة الصحيحة التي يستطيعوا من خلالها التأثير على الأطباء (1)  .  و كمثال على مقدار أهتمام  شركات الأدوية  بالدعاية فقد أنفقت عام 2000 ما يقارب من 3.5 مليار دولار للتجارب الإكلينيكية في الولايات المتحدة، وأكثر من 15.7 بليون دولار لتدعيم منتجاتها من خلال الإعلانات التجارية ومندوبي المبيعات.
عناصر البحث:
1.  محاسن ومساوئ تعامل الطبيب مع شركات الأدوية.
2.  طرق ووسائل شركات الأدوية في التأثير على الأطباء .
3.  الضوابط الشرعية والقانونية في التعامل مع الشركات.

أهداف البحث:
1. التوعية بالأسلوب الأخلاقي الأمثل للتعامل مع تلك الشركات
2. مناقشة الضوابط التي ينبغي ..........................
محاسن التفاعل: 

ما هي الآثار المترتبة على  العلاقة بين الأطباء وشركات الأدوية؟
 قد توفر العلاقة لبعض الأطباء آلية لتعزيز مكانتهم وسمعتهم في المجتمع عن طريق حضور الندوات التي تنظمها ألشركة وتساعدهم على توسيع أنشطتهم خارج نطاق الممارسة السريرية وتقديم ابتكارات جديدة ومواكبة لأحدث المعلومات للمرضى. ولا نهمل جانب المكسب المادي عن طريق إلقاء المحاضرات، بالإضافة إلى أن مشاركة الطبيب في التجارب السريرية قد يفيد المرضى من خلال منحهم خيارات علاج جديدة. (2)
· مساوئ التفاعل :

بالرغم من بعض الإيجابيات إلا أن معظم الدراسات قد وجدت نتائج سلبية تشمل التأثير على المعرفة الطبية ( أي عدم المقدرة على تحديد الإدعاءات الخاطئة حول العلاج )، والموقف ( أي الموقف الايجابي تجاه ممثلي شركات الأدوية ) والوعي والاختيار والوصفات الطبية السريعة للأدوية الجديدة إلى جانب السلوك والمتمثل في طلب وصفات طبية لأدوية ليست بذات الأهمية مقارنة بالأدوية الموجودة والسلوك الخاص بوصف الأدوية غير المنطقي ومعدل وصف الأدوية المتزايد ووصف الأدوية العامة بصورة أقل وعوضا عن ذلك يتم وصف أدوية أغلى وأحدث تفتقر لمميزات ذات أهمية (3).  و يمكننا تلخيص ذلك بأن الأطباء يتأثرون بزيادة كتابة أدوية تلك الشركات التي يتعامل معها. 
بالرغم من أن توصيات عدة مجتمعات مهنية لتنظيم التفاعل والعلاقة ما بين الأطباء وصناعة الأدوية والتي  قد أشارت إلى أنه ينبغي على الطلاب والأطباء المقيمين أن يكونوا على علم بها ,  إلا أنه كان هنالك قلة في الوعي عند الأطباء المقيمين حيث تراوحت نسبة الأطباء المقيمين الذين على علم بها بين 23% و 50% بينما بلغت نسبة الأطباء العامين ممن هم على علم بتوجيه واحد فقط حوالي 62%  (3).
· الأطباء ومندوبو شركات الأدوية وتأثير هذه العلاقة على نمط كتابة الوصفات 

أجريت دراسة لمعرفة تأثر الأطباء وطريقة وصفهم بالمعلومات المقدمة من مندوبي مبيعات شركات الأدوية, ووجد أن الأطباء العاملين في المستشفيات التعليمية والأكاديمية أقل تأثرا من نظرائهم في المستشفيات الأخرى.

 تلعب شركات الأدوية دورا مهما في مجال إنتاج وتطوير الأدوية, بعد انتهاء مرحلة الإنتاج يتغير دور الشركة إلى الترويج و التسويق لأدويتها الجديدة.

في محاولتها لتسويق أدويتها الجديدة, تستخدم شركات الأدوية أساليب وتكتيكات متعددة قد تبلغ تكاليفها 40% من إيرادات بعض الشركات أحيانا.

تستخدم الشركات طرق كثيرة لعل أهمها الإعلان في المجلات الطبية المتخصصة والمراسلة المباشرة للأطباء و لكن التسويق عن طريق  زيارة مندوبي الشركات للأطباء الأكثر كلفة واستخداما (4). 
· طرق وأساليب شركات الأدوية للتأثيرعلى الأطباء:
تتفتق أذهان شركات الأدوية في ابتكار طرق وأساليب لخداع للتأثير على الأطباء، فبدلاً من تقديم أموال نقدية مما يتحرج بعض الأطباء من قبولها، تقدم لهم مراجع طبية، أو قضاء ليالٍ سياحية في منتجعات وفنادق فاخرة، أو تقيم مؤتمرات ظاهرها العلمية وباطنها غير ذلك، أو مكافأة مَن يعمل معها بهدايا ثمينة أو منحهم أجر ثابت.  و من الطريف ذكر تصنيف مندوبو المبيعات للأطباء في الفقرة التالية.
· أصناف الأطباء من خلال تعاملهم مع شركات الأدوية ومندوبيه: (5)
في تعاملهم مع الأطباء قسم مندوبو المبيعات الأطباء بناء على شخصياتهم وطريقة تعاملهم إلى عدة أقسام:

1- طبيب ودود وسهل المراس :

هذا النوع من الأطباء يفضله مندوبو المبيعات لسهولة التعامل معهم والتأثير عليهم من خلال شخصياتهم الودودة  وبمجرد أن يتم إعطاؤهم  عينات من الدواء مثلا, يقبل الطبيب ويبدأ بصرف الدواء الذي تنتجه الشركة التي تعاقد معها. ويتم ذلك بسهولة في جو ودوي و علاقة صداقة أثناء وجبة العشاء مثلا.
2- طبيب لديه تحفظ نوعا ما:

في هذه الحالة يقوم المندوب بزيارة رسمية إلى مكتب الطبيب ومعه مقالات منشورة في المجلات الطبية تتحدث عن الدواء الذي تنتجه الشركة التي ينتمي لها الطبيب والمراد التسويق له ,ويقوم المندوب بتحديد وقت قصير للزيارة كي لا يتهرب الطبيب، ويقوم بشرح مميزات الدواء، ثم يسأل الطبيب أن يجرب الدواء في الحالات التي لديه ويبدي رأيه في الدواء.
3- الطبيب الجشع ماديا:
يتم التأثير عليه من خلال المادة بحيث أن يحفز بنسبة من الأرباح إذا زادت مبيعات الدواء أو أن يعطى تذاكر سفر وفنادق ورحلات سياحية وغيرها من النواحي المادية والمغرية.
4- الطبيب المتعاقد مع الشركات المنافسة :

يقوم المندوب أولا بمعرفة أسباب قبول الطبيب للدواء المنافس ثم يحاول أن يذكر ميزات الدواء الذي لديه عن الدواء الآخر والتأثير على الطبيب.

5- الطبيب الذي ليس لديه وقت أو لا يريد رؤية المندوب :

بما أن المندوب لا يقدر على التواصل مع الطبيب نفسه لذلك يحول اهتمامه إلى الناس القريبين من الطبيب كالممرضين وزملاء الطبيب بحيث يؤثر عليهم كي يؤثروا على الطبيب من اجل أن يصل إلى ما يريد، وغالبا هؤلاء الأطباء يرفضون لأسباب أخلاقية ويرون ذلك خرقا لقوانين أخلاقيات مهنة الطب.
- يقول شاه رام اهري (الموظف في شركة "إلي" الأمريكية للأدوية)

((بينما وظيفة الأطباء هي علاج المرضى وليس تبرير أفعالهم، بالنسبة إلي وما تعلمته خلال التدريب هو أن الأطباء ليسوا مدربين على أساليب التفاوض, لذلك يقبل كثير منهم بدون جدال)) .
· حيل شركات الأدوية للالتفاف على الأطباء 
· الطريقة الأولى: المناشدة غير العقلانية مثل أن يقول المندوب أن الدواء مؤثر على 95 % من البكتريا المسببة لالتهاب الجيوب الأنفية ومن ثم يقول لطبيب عليك استعمال دوائي هذا للمريض
· الطريقة الثانية: الاحتكام إلى السلطة حيث يذكر مندوب شركه دواء معينة بان الطبيب الفلاني المشهور من الجامعة الفلانية المشهورة يستعمل هذا الدواء والخطاء يتمثل بأنه لا يذكر سبب قرار الطبيب لاستعمال ذلك الدواء
· الطريقة الثالثة: ان يذكر ذلك المندوب ان الدواء الفلاني هو أكثر الأدوية استعمالا في دولة معينة أو في العالم فهو لا يبين سبب كثره استعماله فكون احد أنواع السيارات هو الأكثر بيعا لا يعني أنها أفضل السيارات
· الطريقة الرابعة: ذكر معلومة لا تتعلق بفائدة للمريض فمثلا قد يذكر المندوب ان الدواء الفلاني فيه مجموعه كاربوكسيل في التركيبة الكيمائية او ان يقول انه اكثر امانا في حاله تناول المريض لدواء البندول بجرعات مفرطة او أن يذكر ان الدواء يخترق جدار الخلية البكتيرية أفضل من غيره فرغم أن هذه المعلومات مشوقه إلا أنها لا صلة لها بالموضوع حيث أنها غير مهمة للمريض
· الطريقة الخامسة: المناشدة للرحمة كان يقول المندوب للطبيب أليس كل المرضى يستحقون تجربة الدواء عليهم أو إن يقول له هل تستطيع ان تساعدني بتجربة هذا الدواء فالخطاء هنا هو اتخاذ القرار بناء على العواطف بدلا من الدليل. بالاضافة الى حيل اخرى كثيرة لا يتسع المجال لذكرها. 

الأحكام الشرعية والقانونية المتعلقة بهذه العلاقة :
من واجب الطبيب بذل النصح للمريض. وأن يقصد بعمله نفع الخلق والإحسان إليهم. ومن النصيحة للمريض أن يجتهد في وصف الدواء الأنسب وأن يحفظ ماله، فلا يصف له دواء غير نافع في مرضه أو يطلب له تحليلاً أو فحوصات لمجرد أن ينتفع هو أو ينفع مختبراً فيتعاون معه ليقبض عمولة مثلاً. فكل هذه الأمور هي خيانة للمريض ونقض للأمانة التي في عنق الطبيب من النصح له. يقول النبي : (إن أموالكم وأعراضكم ودماءكم حرام عليكم كحرمة يومكم هذا في شهركم هذا ) (7).
· قال الشيخ محمد بن صالح المنجد ضمن فعاليات دورة الإعداد الدعوي للعاملين في المجال الطبي:
ينبغي على الطبيب أن يكون تقياً (ولقد وصينا الذين أوتوا الكتاب من قبلكم وإياكم أن اتقوا الله )..فهي وصية الله للأولين والآخرين, هذه التقوى مهمة جداً في حياة الطبيب المسلم والطبيبة المسلمة .. هذه التقوى التي تجعله يتقن عمله ويقاوم المتاجرة في المهنة والتعامل مع شركات الأدوية معاملة غير شرعية كأن يجرب الأدوية على مرضى فيقبل بذلك كما يحدث في كثير من دول العالم الثالث كما يقولون،هذه التقوى التي تجعله يخلص في وصف الدواء ولا يستجيب لدعايات شركات الأدوية التي تعطيه دعايات وهي رشوة في الحقيقة تذاكر سفر وهدايا ثمينة وإقامة في فنادق في الخارج باسم دورات ونحو ذلك .

أيها الأخوة إن ما تفعله بعض شركات الأدوية من الجرائم يجب أن لا يستجيب له الأطباء وأن يقاوموه يعطوه مدحاً في الدواء وأوصافاً عجيبة في العلاج يفعل كذا وكذا و من ميزات الدواء كذا وكذا، الطبيب المسلم ذكي لا تروج عليه دعايات كاذبة، ويعرف أن الأمانة أن يصف للمريض الدواء الصحيح ولو كان من شركة غير التي عملت له دعاية وأعطوه أشياء ويريدون إعطاؤه دعوة للخارج وإقامة في فنادق وتذاكر طيران و هدية قيمة وساعة ثمينة و حقيبة ثمينة ، هذه أشياء دنيوية ، المسألة مسألة مراقبة لله عزوجل ، أيضاً قد يكون هناك دواء تركيبة واحدة وأرخص فلماذا تعطيه الدواء الأغلى..؟،هذه خيانة للأمانة، لم تنصحه لله. لماذا تجعله يصرف أكثر والتركيبة واحدة..؟!، لذلك لا ينساق لدعايات شركات الأدوية وإنما يكون اعتماده على الأمانة التي حملها وحملها الإنسان إنه كان ظلوماً جهولاً. (8)
· الأحكام والقواعد المتعلقة بالهدايا والهبات:
· لا يجوز للطبيب سواء كان يعمل في القطاع الحكومي أو الخاص قبول أو إعطاء الرشاوي . كما لا يجوز قبول الهدايا أو قروض أو معدات خوفا من التأثير على قرارته فينشغل بالهدية مهملا المعرفة الكافية عن السلعة الجديدة المعروضة .
· قال صلى الله عليه وسلم : (( لعن الله الراشي والـمـرتـشي ))
· لا يجوز للطبيب قبول الهدايا الشخصية الثمينة أو المبالغ النقدية المقدمة من الشركات مهما كانت مبررات ذلك.
· الأفضل للطبيب عدم قبول الهدايا البسيطة كالأقلام أو نحوها، أو المجلات أو الكتب الطبية. لأن الهدايا تؤثر في تغيير سلوكه بالنسبة للوصفات الطبية فعليه تجنب ذلك . قال صلى الله عليه وسلم : (( الإثم ماحاك في نفسك وكرهت أن يطلع عليه الناس )) وعليه أن لا يقبل تلك الهدايا مطلقا إذا ارتبطت بعدد الوصفات الطبية التي يكتبها أو عدد الأجهزة التي يصفها للمرضى، حيث أن الغرض الأساسي هو مصلحة المريض والتي قد تتأثر في حال تقديم الهدايا المغرية.
· رؤية شرعية في هدايا شركات الأدوية للأطباء (9)
يحتل التسويق في أية شركة كانت مكانةً متميزةً؛ لأهميته ودوره في تصريف منتجاتها وتحقيق الأرباح والعوائد المأمولة، ومن دون هذه الإدارة قد تتوارى هذه الشركة وتنهار، بغض النظر عن قيمة ما تنتجه وأهميته، وتلجأ تلك الإدارة إلى طرق متعددة للتأثير على جمهور المستهلكين، وإقناعهم بالتعامل مع منتجها وتفضيله على المنتجات المنافسة، ومن أكثر هذه الطرق: تقديم الهدايا.
وشركات الأدوية شأنها شأن أية شركة تبحث عن الربح، وتسعى إلى الزبائن، لكنها تختلف عن غيرها من الشركات؛ حيث لا تهتم كثيرًا بالمستهلك الرئيسي (المريض) لأسباب متعددة- ليس هنا مجال تفصيلها- إنما تركز في تسويقها على همزة الوصل بينها وبين المستهلك  )المريض)، وهم الأطباء والصيادلة ومَن في حكمهم من المعاونين والفنيين (مختبرات- أشعة- علاج طبيعي.. ونحوها), وبالتالي تتوجه شركات الأدوية لهذه الفئات بعروضها وهداياها لهم لإقناعهم أو التأثير عليهم لتفضيل منتجها على منتج الشركة المنافسة.وتتنوع هذه الهدايا وتختلف في قيمتها وغرضها بحسب من تُقدم إليه، فقد تكون قلمًا أو تقويمًا أو طاقم مكتب، أو جهازًا من الأجهزة التي يستعملها الطبيب، أو مرجعًا طبيًّا، أو دعوة لحضور مؤتمر، أو قضاء ليالٍ سياحية في الداخل أو الخارج، وقد يكون راتبًا شهريًّا، أو عمولة محددة بنسبة مئوية؛ لما يقوم الطبيب بتصريفه من أدوية الشركة وأجهزتها الطبية.
ووصولاً للحكم الشرعي لما تقدمه تلك الشركات للأطباء ومَن في حكمهم مما يسمونه هدايا؛ فإننا نقسمها إلى ثلاثة أقسام بحسب القصد منها:
أ - هدايا لا يقصد منها سوى التعريف بالمنتج والتعارف مع الطبيب. 
ب- هدايا يقصد منها التأثير على الطبيب دون التعاقد معه.
ج- التعاقد مع الطبيب على عمولات وهدايا مقابل تصريف منتج الشركة. 
الحالة الأولى: هدايا التعريف بالمنتج.
وغالبًا ما تكون هذه الهدايا أدوات بسيطة في شكلها وتكلفتها كتقويم، أو لعب أطفال، أو ملابس مطبوع عليها اسم المنتج وعلامته، والمقصود منها التعريف بالمنتج والترويج له، ولا يربط ذلك بالتزام من الطبيب لتصريف كميات معينة من المنتج.
ففي هذه الحالة يحسن بالطبيب تجنبها كما ورد عن  الرسول صلى الله عليه وسلم في ما معناه " الحلال بين و الحرام بين وبينهما أمور مشتبهات لا يعلمها كثير من الناس فمن اتقى الشبهات فقد استبرأ لدينه وعرضه ... 
الحالة الثانية: هدايا من باب مكافأة الطبيب على تفضيله منتجات الشركة، ولاستمراره في ذلك دون التعاقد معه.
في هذه الحالة تسعى شركات الأدوية لضمان استمرار الطبيب في تفضيل منتجاتها الطبية دون غيرها من الشركات المنافسة، وغالبًا ما يتم التركيز على الأسماء اللامعة المشهورة في تخصصها، وفي هذه الحالة تزداد قيمة الهدية، وتتكرر الزيارات والاهتمام من قِِبَلِ الشركة، وكلما رأى مندوب الشركة أن الطبيب يُكثر من وصف منتج شركته، وأن المسحوب منه يزداد قدَّم للطبيب ما يسمونه بالهدية مكافأة وتقديرًا لصنيعه.
وهذه الحالة تحتاج إلى تفصيل؛ بسبب الالتباس الذي يقع فيه كلٌّ من مندوب الشركة والطبيب معًا، فالطبيب يدعي النَزَاهَةَ التامة، وأنه لا يمكن أن يتأثر ويخالف أصول المهنة بسبب هدية من مندوب شركة مهما كانت قيمتها، لكنه عندما فضَّل وصف منتجها فما ذلك إلا لأن هذه الشركة قدَّرَته وأرسلت إليه مندوبها بخلاف الشركات الأخرى، وفي نفس الوقت يدعي بأن المنتجات الدوائية المنافسة لها نفس الفاعلية والأثر وربما السعر أيضًا، فلا ظلم للمريض، وبما أن الشركة تستفيد من صنيع الطبيب ولا ظلم على المريض فما المانع إذن، وسواء قدمت له الشركة هدية أم لم تفعل لما اختلف قراره ؟
وحتى نعرف الحكم الشرعي لهذه الحالة يلزم الوقوف على حقيقة ما تقدمه شركة الأدوية للطبيب ومن في حكمه؛ هل هو من باب الهدية أم من باب الصدقة والإحسان أم من باب الأجرة أو العمولة على فعل من الطبيب يُدِرُّ على الشركة ربحًا؟
معنى الهدية: ما يعطى للغير على سبيل الإكرام والمودة بلا عوض، أو مقابل، ويعبر عنها الفقهاء بالهبة وعرفوها بأنها: "تمليك بغير عوض لغير حاجة المُعطَى".
وبالنظر في حقيقة ما تقدمه الشركة إلى الطبيب من أشياء ثمينة لم تَجْرِ العادة بالتهاون فيها؛ ليظل الطبيب وفيًّا لها مفضلاً منتجها، نعرف أنه ليس هدية محضة؛ فالطبيب لو قرر عدم التعامل مع منتج هذه الشركة لقبضت الشركة يدها عنه، ولو لاحظ مندوب الشركة ضعف المبيعات لكان له شأن آخر مع الطبيب؛ إذن فهي ليست هدية وبالطبع ليس من باب الصدقة.
فهل هي عمولة أو أجرة؟ الواقع يقول بأنها أقرب إلى الأجرة وإن لم تتوافر فيها كافة شروطها؛ لأن الأجر هو ما يبذل لقاء منفعة ما سواء سمي عمولة أم هدية أم إكرامية فما دام أنه مقابل منفعة فهو أجر، والطبيب لا شك يفيد الشركة بتكثير مبيعاتها وتعظيم ربحها، ومن ثم فهو يُكافأ من قِبَلِها بهذا المال.
لكن هل هناك مانع شرعي يمنع الطبيب من تقاضي هذا الأجر مقابل إفادته الشركة، ويعمل الطبيب لمصلحة شركة الأدوية والمريض معًا، وهل هناك ما يمنع الشركة شرعًا من تقديم هذه العمولة أو الهدية للطبيب مقابل خدماته لها؟
الأصل أن الطبيب يعمل لمصلحة المريض لقاء أجر، ويثق فيه المريض ثقةً كاملةً، وقد تكون مصلحة المريض في منتج هذه الشركة وقد لا تكون، والمصلحة هنا فاعلية الدواء في علاج ما بالمريض من داء، وتقليل آثاره الجانبية، وأيضًا مناسبته لحالة المريض المادية، ومن هنا قد يحصل تعارض بين المصلحتين ويقع الطبيب في حرج فيما لو ظهر أن منتجًا آخر أصلح للمريض هل يقدم مصلحة مريضه الذي دفع له أجرة مقابل معالجته، أم مصلحة الشركة التي قدمت له الهدايا تلو الهدايا مقابل تفضيله لمنتجها؟ وقد ينتصر على نفسه مرة أو تنتصر نفسه عليه مرات فيقع المحظور وهو خيانة الأمانة مع هذا المريض، ومخالفة أصول المهنة التي تقتضي وتوجب عليه بذل عنايته لهذا المريض؛ ولذلك تصبح هذه الهدايا بابًا لإفساد ذمة الطبيب، ومخالفته لكافة الأعراف المهنية وخيانته للأمانة الملقاة على عاتقه تجاه المريض، وينبغي ألا يبالغ الطبيب في ثقته بنفسه فهو إن اقتحم باب الشبهات كان ولا شك واقعًا فيها.
وعلى فرض أن منتج هذه الشركة هو الأصلح للمريض من غيرها؛ فما وجه ما تقدمه الشركة من هدايا؟ لا وجه إلا ضمان كون هذا الطبيب عميلاً من عملائها، يعمل لحسابها لا لحساب مرضاه، ويندر أن تتفق مصلحة المرضى ومصلحة شركات الأدوية، والواقع خير شاهد على ما نقول. 

· شبهة والرد عليها: 

قد يدعي بعض الأطباء إلى أن ما يأخذه من شركات الأدوية بغير تعاقد معهم من باب المكافأة على المعروف الذي صنعه الطبيب للشركة، وفيه قوله صلى الله عليه وسلم "من صنع إليكم معروفًا فكافئوه"، والجواب: أن هذا الحديث يصدق فيما لو لم يترتب على المكافأة إفساد للذمم؛ ولذلك أخرج الفقهاء بالإجماع من هذا الحديث الهدية للقاضي سواء بعد الحكم أم قبله أم أثناءه حتى ولو أن القاضي ما التفت إلى الهدية، ولكنه أصدر حكمه المبني على قواعد العدالة المعتبرة، ومع ذلك فقبوله الهدية رشوة وليست هدية.
وننتهي إلى أن ما تقدمه شركات الأدوية؛ للتأثير على الطبيب وضمان استمراره في تفضيل منتجاتها محظور شرعًا على الشركة والطبيب معًا، وعلى الشركة أن تبذل ما تنفقه على الأطباء في تحسين منتجها، وزيادة مخصصات البحث العلمي لديها فهو أولى وأوجب.
الحالة الثالثة: تقاضي الطبيب لعمولة مقابل تصريف كميات معينة من المنتج، أو تحويله المرضى لإجراء فحوصات وأشعة.
وفيها يخالف الطبيب أصول مهنته وضميره ودينه، ويتحول من كونه طبيبًا دوره أن يرفق بالمريض ويخفف عنه معاناته إلى إنسان جشع دفعه طمعه أن يتربح من معاناة المرضى دون وجه حق، فيزيد ألمهم ويشق عليهم فيصف لهم ما لا حاجة لهم فيه، وربما ما فيه ضرر بالغ وفادح عليهم، أو لا جدوى منه، ويطلب منهم فحوصات لا داعي منها إلا زيادة نسبته وعمولته، فله على كل حالة نسبة مئوية، وقد يكون المختبر خاصًّا به أو بزوجته وغير ذلك؛ ما يضيق المقام عن وصفه ويندى له الجبين.
وهذه الحالة ليست في ميزان الشرع مجرد مخالفة لأصول المهنة إنما هي كبيرة من الكبائر؛ وذلك لما يلي:
أولاً: يدفع هذا الصنيع شركات الأدوية إلى الغش والإهمال في تحسين وتطوير منتجاتها الطبية، معتمدة في تسويقها على ما تعطيه للأطباء، ويخل بقواعد المنافسة المعتبرة شرعًا المبنية على بقاء الأحسن والأصلح والأجدى، وكل من الغش والإهمال حرام شرعًا.
ثانيًا: تضرُّ كثير من منتجات هذه الشركات التي تلجأ لهذا الصنيع مع الأطباء بالمرضى، وقد يؤدي إلى وفاة بعضهم بتأثير هذا الدواء أو بسبب إجراء طبي ما، وإضرار الغير وإيذاؤه حرام شرعًا.
ثالثًا: قد يصف الطبيب دواءً أو يطلب إجراءً طبيًّا لا فائدة منه ولا جدوى للمريض، ومن هنا يصبح ما يدفعه المريض مقابل ذلك مالاً مهدرًا، وفي حق الشركة والطبيب من باب أكل أموال الناس بالباطل وكل ذلك حرام شرعًا.
رابعًا: في هذا الصنيع خيانة من الطبيب لمرضاه الذين يثقون فيه ثقةً مطلقة، وخيانةً من الشركة لجمهور المستهلكين إذ تُقدم لهم بيانات مكذوبة ومغلوطة وكل من الكذب والخيانة حرام شرعًا.
· سئل الشيخ أحمد بن حسن المعلم: (10)
ما الضابط في التعامل مع هدايا وعطايا شركات الأدوية الإسلامية أو غيرها؛ من أجل أن تنفق أصنافهم؟
فأجابهم: لا بأس من قبول هدايا شركات الأدوية، وصرفها مجانًا، أو بثمن إذا لم يشترط توزيعها مجانًا من قبل الطبيب، بشرط أن يكون الدواء في نفسه نافعًا ومباحًا، وألا يُقصد من تلك الهدايا رشوةُ الأطباء والتأثير عليهم؛ لصرف الأطباء حين يصفون الدواء إلى تلك الشركات، دون مراعاة للفوائد والمضار المترتبة على ذلك، فالطبيب الذي يصرف دواءً يعرف أن غيره خيرٌ منه وأنفعُ للمريض؛ من أجل مجاملة، أو تحقيق مصلحة شخصية، أو للشركة الموزعة لذلك الدواء - يعتبر خائنًا وآثمًا بعمله ذلك، وإنما الواجب عليه صرف أفضل ما يعرف من دواء للمريض؛ إلا إذا استدعت حاجةُ المريض الصحية أو المالية خلافَ ذلك، بحيث لا يخرج عن مصلحة المريض نفسه، كذلك لا يجوز للطبيب ربطُ الناس بوكالة أدوية معينة، أو صيدلية معينة؛ لأجل أن يحصل هو على عمولة منها. 
· الميثاق الإسلامي العالمي للأخلاقيات الطبية والصحية (11)
المادة 108

لا يجوز للطبيب أن يأتي عملاً من الأعمال التالية: 
(أ) الاستعانة بالوسطاء أو الوسائل غير المشروعة في مزاولة المهنة سواء كان ذلك بأجر أو بدون أجر؛ 
(ب) السماح باستعمال اسمه في ترويج الأدوية أو العقاقير أو مختلف أنواع العلاج أو لأغراض تجارية على أي صورة من الصور؛ 
(ج) طلب أو قبول مكافأة أو أجر من أي نوع كان، نظير التعهد أو القيام بوصف أدوات أو أجهزة معينة للمرضى، أو نظير إرسالهم إلى منشأة صحية أو مصحة علاجية أو دار للتمريض أو صيدلية أو أي مكان محدد لإجراء الفحوص والتحاليل الطبية أو لبيع المستلزمات أو المعينات الطبية، أو أن يعمل وسيطاً بأجر لطبيب آخر أو منشأة صحية بأي صورة من الصور. 
(د) القيام بإجراء استشارات طبية في محال تجارية أو ملحقاتها مما هو معد لبيع الأدوية أو الأجهزة أو التجهيزات الطبية، سواء كان ذلك بالمجان أو نظير مرتب أو مكافأة؛ 
(هـ) القيام باستشارات طبية من خلال شركات الاتصالات المحترفة لهذا النوع من الاستشارات.(5)
· شروط ومقاييس يجب اتباعها من قبل الطبيب وشركات الأدوية (12)
أولاً / على الطبيب الإلتزام بالأخلاقيات التالية:

· عدم التحيز لأدوية أو أجهزة شركة معينة دون مبرر واضح، مثل جودة المنتج أو رخص سعره بالمقارنة بما يماثله من حيث الجودة أو عدم توفر غيره في الوقت الذي احتاج إليه المريض.

· تكون الوصفات العلاجية أو الوقائية أو التشخيصية ( أدوية كانت أو أجهزة بناء على حاجة المريض الفعلية ولإعتبارات طبية فقط لا بسبب علاقة الطبيب بالشركة المنتجة أو ما تقدمه من هدايا ونحوه .

· يكون قبول تمويل الأنشطة العلمية مرتبطا بما يخدم المعرفة الطبية والمرضى بوضوح دون التحيز لأدوية الشركة الممولة. و أن لا يكون للشركة الممولة أي دور في البرنامج العلمي للنشاط، ويمكن للشركة أن تعلن عن منتجاتها في معرض مشترك مع شركات أخرى.
· بعض الحلول المقترحة لهذةه العلاقة:
1- العودة لأصل العلاقة العلمية الخالية من أي مؤثرات.
2- تنظيم المؤتمرات من الممكن أن يكون برعاية شركات الأدوية ولكن لابد من الفصل التام بين فقرات المؤتمر والاعلام العلمي الذي يقوم به مندوبو الشركة  ويكون المقابل لرعاية الشركة تأجير المكان وليس لها علاقة بدعوة أطباء معينين  وأن تكون الدعوة عامة(12).
· تعليم الأطباء " الثقافة الترويجية "
ينبغي تعليم الأطباء التمييز بين المعلومات الطبية الموثوقة والمواد الترويجية, حيث يجب أن يستطيعوا تقييم مستوى جودة التجارب السريرية وما إذا كانت النتائج قد تأثرت بقوى تجارية على نحو غير ملائم.(4)
· تشجيع تبني " ممارسة العلاقات الجيدة "

ينبغي على المختصين في مجالي الصحة والأدوية إتباع عدد من القواعد لتوجيه تفاعلات جيدة , وقد يأخذ ذلك شكل ثلاثة أسئلة بسيطة يوجهها الشخص لنفسه قبل الدخول في أي تحالف بين الأطباء وصناعة الأدوية - هل يشجع هذا التفاعل أو سلسلة التفاعلات التبادل العلمي للمعلومات أو قد يقود إلى مهارة معززة تفيد بصورة كبيرة العناية بالأشخاص الذين يعايشون المرض أو/و يعزز معرفة أولئك الأشخاص الذين يسعون الى مساعدة الناس على تجاوز والتعايش وفهم الحالات الطبية بشكل أفضل ؟
- هل يطلب هذا التفاعل من الأفراد أن يتمتعوا بمعرفة جيدة لعملية تطور الأدوية و/أو فهم كيفية استخدام الصناعة للرسائل الترويجية للبيانات السريرية ؟
- هل هنالك أي احتمال أن يتم اعتبار التفاعل كنشاط غير مناسب قد يضر الإدراك بأي من نوايا المشاركين ونزاهتهم في الانخراط في التعاون الايجابي الذي سيزيد من الفهم الطبي؟  (4)
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