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 ملخص البحث: 
دات عينة الدراسة  تهدف هذه الدراسة إلى التعرف على مدي وجود فروق جوهرية في إدراكات مفر      
المنتج  :منلكلًا   تخطيط  تحالف  و تطبيق  الأدسم،  الحصة  توي  في:  المتمثلة  بأبعاده  التسويقي  اء 
، وفروع متعددة الجنسيات( العاملة بـــ )قطاع أعمال عامركة  ترجع لنوع الش  ، وحجم المبيعاتالسوقية

ت تحالف  أثر  تحليل  وكذلك  التسويقج.م.ع.  الأداء  على  المنتج  تم يخطيط  الهدف  هذا  ولتحقيق   .
لة بـــ  ات الدراسة. وتألف مجتمع الدراسة من شركات الأدوية العامتصميم قائمة استقصاء لقياس متغير 

وتمثلت وحدة المعاينة في    ،م أو فروع شركات متعددة الجنسياتقطاع الأعمال العا، سواء في  ج.م.ع
من إداكل  مجلس  رؤساء  الف:  ومديري   ، الأدوية  شركات  التسويق،  رعرة  الأنتاجومديري  ومديري   ، ،

والتط البحوث  الح ويرومديري  أسلوب  على  الباحث  واعتمد  الدراسة.  مجتمع  لمفردات  الشامل  ،  صر 
الدراسة عدم  . وأظهرت نتائج ي النتائجدهم ورغبة من الباحث في توفير درجة ثقة أعلي ف وذلك لقلة عد

في جوهرية  فروق  الدر إدراك  وجود  عينة  مفردات  تطبيقات  من:  لكلًا  المنتج  اسة  تخطيط  ، تحالف 
الأدو  امستوي  السوقيةلتسو اء  الحصة  في:  المتمثلة  بأبعاده  المبيعاتيقي  وحجم  الشركة   ،  لنوع  ترجع 
عام)ق أعمال  أثر  طاع  وجود  تبين  كما  ج.م.ع.  بـــ  العاملة  الجنسيات(  متعددة  وفروع  دلالة  ،  ذو 

الأ المنتج في عناصر  لتحالف تخطيط  بـــ ج.م.ع  إحصائية  العاملة  الأدوية  التسويقي بشركات  .  داء 
 مية والعملية .  على النتائج التي تم التوصل اليها تم تقديم مجموعة من الدلالات والتوصيات العلوبناءً 

تحالف تخطيط المنتج ، الأداء التسويقي ، شركات الأدوية التابعة لقطاع الأعمال   الكلمات الدالة :
 ات الأدوية متعددة الجنسيات العاملة بـــ ج.م.ع.العام ، وفروع شرك

Abstract 
       This study aims to identify the extent of the existence of fundamental 

differences in perceptions of the vocabulary of the study sample for each of 

Product planning alliance, and the level of marketing performance with its 
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dimensions: market share, and sales volume due to the type of company 

(public business sector, and multinational branches) operating in Egypt. As 

well as analyzing the impact of the Product Planning Alliance on marketing 

performance. To achieve this goal, a survey list was designed to measure 

study variables. The study community consisted of pharmaceutical 

companies operating in Egypt, whether in the public business sector or 

branches of multinational companies, and the inspection unit was represented 

by: Presidents of the pharmaceutical companies' board of directors, branch 

managers, marketing managers, production managers, and research and 

development managers. The researcher relied on a comprehensive method of 

counting the vocabulary of the study community, due to the small number of 

them and the desire of the researcher to provide a higher degree of 

confidence in the results. The results of the study showed that there are no 

fundamental differences in perceptions of the vocabulary of the study sample 

for each of: the application of the product planning alliance, and the level of 

marketing performance with its dimensions represented in: market share, and 

sales volume due to the type of company (public business sector, and 

multinational branches) operating in Egypt. It was also found that there was a 

statistically significant effect of the product planning alliance on the elements 

of the marketing performance of pharmaceutical companies operating in 

Egypt. 

Based on the results reached, a set of scientific and practical indications and 

recommendations were presented . 

Key words: Product Planning Alliance, Marketing Performance, Public 

Business Pharmaceutical Companies, and Multinational 

Pharmaceutical Company Branches operating in Egypt. 

 مقدمة : 
تواجــم منامــات الأعمــال فــي العصــر الحــديث عــدداً مــن التحــديات التــي تولــدت بســب  العالميــة   

، فضــلًا عــن تحريــر القيــود الجمركيــة أمــام الحركــة التجاريــة بــين الــدول . الأمــر  الاقتصــادي والانفتــا 
لـة فـي مجـال الذي يؤدي إلي أن المنامات بصفة عامة والصناعات بصفة خاصة ، لاسـيما تلـك العام

الحصــة  التصــنيع الــدوائي تبحــث عــن بــدائل اســتراتيجية تمزنهــا مــن تعفيــف مركفهــا التنافســي ، وتحقيــق
حــد تخطــيط المنــتج ا عتبــر تحــالفيليف ، وتحقيــق التميــف بــالأداء . و الســوقية المســتهدفة ، وتقليــل التكــا

لعاملـة فـي القطاعـات التـي ترتكـف البدائل الاستراتيجية التي تلجأ إليها منامات الأعمال عامة ، وتلك ا
التكنولوجيـــا المتطـــورة ، والأيـــدي العاملـــة الخبيـــرة ســـتخدام فـــي عملهـــا علـــي كثافـــة البحـــث والتطـــوير ، وا

، ق تشـاركي بـين المنامـات المتحالفـةبشزل خاص ، وذلك من أجل تحقيق مجموعة مـن الأهـداف بنسـ
ول علـي قنـوات توعيـع خارجيـة وتحقيـق قد يمتد من الحصول علـي المعرفـة وقـرق التصـنيع إلـي الحصـ

 الأنتشار العالمي.
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مـــن أكثـــر أشـــزال الأداء تـــأثيراً فـــي قـــدرة  Marketing performanceويعتبـــر الأداء التســـويقي 
المنشــ ت علــي تحقيــق أهــدافها ، حيــث يتمثــل جــوهر وظيفــة التســويق فــي تحقيــق التــواعن بــين الفــرص 

منشـــات مـــن ناحيـــة أخـــري ، ومـــن ثـــم فقـــد حايـــت عمليـــة التســـويقية مـــن ناحيـــة ، وأمزانـــات وأهـــداف ال
تمام المسئولين في جميع دول العالم المتقدم والنامي علي حد سـواء تحسين مستوي الأداء التسويقي بأه

، وأصــبا التســابق قائمــاً بــين الجميــع علــي محاولــة الارتقــاء بــذلك المســتوي. فــالأداء التســويقي الراقــي 
ت التــي تعــاني منهــا معاــم تلــك الــدول ، خاصــة الــدول الناميــة ومنهــا يعتبــر الحــل لكثيــر مــن المشــزلا

ــا تعا ــاً ج.م.ع ، ومـ ــة إنتاجـ ــناعة الأدويـ ــاع صـ ــل قطـ ــددة مثـ ــات متعـ ــي قطاعـ ــرة فـ ــزلات كبيـ ــن مشـ ــم مـ نيـ
 وتسويقاً.

بين الكيانات الاقتصادية العاملة في مختلـف المجـالات ،  منتجال تحالف تخطيطوقد برعت ظاهرة  
أو  الأوليــةمنافســة، وكــذلك بــين هــذه الكيانــات والكيانــات الأخــرا التــي تــورد لهــا المــواد والتــي أنهزتهــا ال

الموععين لمنتجاتها ، وبهذا فإن شركات الأدوية المصرية تحتاج إلـي فهـم وتبنـي إسـتراتيجيات التحـالف 
كنولوجيـا ، حيـث التسويقي لتنامي ظاهرة العولمة ، وتفايد حدة المنافسة ، وتفايد تكلفة الاستثمار فـي الت

مـــن الوقـــت والتكلفـــة ، وعلـــي أن صـــناعة الـــدواء ترتكـــف علـــي البحـــوث العلميـــة التـــي تحتـــاج إلـــي كثيـــر 
أسالي  التكنولوجيا المتطورة ، من أجل مواجهة المنافسة ، أو الرغبة في تخفيض التكـاليف مـن خـلال 

الأمـر الـذي حـدا بالباحـث  . تحقيق التكامل بـين الشـركات وبعضـها ، والوفـاء بتحقيـق تطلعـات العمـلاء
)قطـاع أعمـال لتسـويقي فـي شـركات الأدويـة من ضرورة تحليل أثر تحالف تخطيط المنتج علـى الأداء ا

 .عام ، وفروع متعددة الجنسيات( العاملة بـــ ج.م.ع

 :الخلفية النظرية لمتغيرات الدراسة  -1
المسـتخدمة لمتغيـرات الدراسـة،  يعرض الباحـث فـي هـذا الجـفء مـن الدراسـة، لمجموعـة مـن المفـا يم

 ي:وذلك على النحو التال

 المنتج:تحالف تخطيط  1/1
تقديمم   يتم  الذي   ، المنتج  أساسية علي  يعتمد بصفة  الشركة  نجا   أن  الكتاب  الكثير من  يري 
للسوق ، فالتسعير ماهو إلا لتسعير المنتج ، والاعلان ما هو إلا اعلان عن منتج ، والتوعيع ما هو 

ت ج إلا  وخصائص  سمات  تضيف  لكي  البعض  بعضها  مع  الشركات  تتحالف  وقد  لمنتج.  ديدة وعيع 
العلامة  قيمة  تفيد  لذلك  نتيجة   ، العملاء  مستوي رضاء  عيادة  بهدف  جاذبية  أكثر  تجعلها  لمنتجاتها 

 التجارية وكذلك بعض المفايا والخدمات.

إستراتيجي المنتجاتواستهدفت  إعداد مفيج  المنتجات  التي  ات  بإنتاجماتقوم    ،  ويعتبر    لشركة   ،
مجال تخطيط المنتجات من أهم إستراتيجيات التسويق ، حيث تتأثر بقية عناصر مجالات التحالفات 
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، وكذلك التعبئة   المفيج السلعي الذي تنتجم الشركة، و   بما يتم تحديده من جودة المنتجاتالتسويقية  
ترغ  ولذلك  وتطويرها.  المنتجات  وتميف   ، الد  والتغليف  في  الأدوية  في  شركات  تحالفات  إلي  خول 

 مجال تخطيط المنتج ؛ لمواكبة سياسات المنتجات أحدث المنتجات العالمية. 
( هو88:  2008الصيرفي،ويعرف  بأنم  المنتج  والرغبات    (  الحاجات  لإشباع  مصدراً 

اه إلي كل الابعاد  الاستهلاكية، كما أنم مصدر للربا الذي يسعي إليم كل من المنتج والموعع ؛ بل يتعد
يعرفم الت  ، الاتجاه  نفس  وفي  تحقيقها.  إلي  يسعي  التي  المنافع  للمستهلك  تحقق  أن  يمزن  ي 
(Kotler& Keller, 2015: 350 ، والاكتساب  للعناية  السوق  في  يعرض  شئ  أي  بأنم   )

 والاستخدام أو الاستهلاك ، ويتضمن أشياء مادية وخدمات وأشخاص ، وأماكن ومنامات وأفكار.
( أوضا  التي  251:  2010أبوالنجا،  كما  الخصائص  مجموعة  عن  عبارة  هو  المنتج  أن   )

يحصل عليها المستهلكين أثناء القيام بعملية المبادلة بغرض إشباع حاجاتهم ورغباتهم ، وتتضمن تلك 
( أن  Oslen et al, 2008: 433ويري )  الخصائص مجموعة من المنافع المادية والمنافع النفسية.

هو "علاقة تعاون تسويقية وتشمل كذلك الأنشطة التطويرية للمنتج من  وير المنتج  تخطيط وتط  تحالف
 أجل تقوية العلاقة مع المستهلك والمورد وذي الصلة ، وتدعيم الميفة التنافسية للمنامات المتحالفة".

أنم  يعني  المنتج  أن مجال تحالف تخطيط   ، الباحث مما سبق  ، يستخلص  السياق  وفي نفس 
التنبوء "إتفاقية   علي  والقدرة   ، المنتجات  لجميع  جيد  تخطيط  أجل  من  أكثر  أو  شركتين  بين  تعاونية 

المنتجات  أحدث  المنتجات  سياسات  مواكبة  وكذلك   ، العالمي  الدواء  سوق  في  العالمية  بالتطورات 
 الدولية". 

ال نجا   في  المهمة  الأسباب  من  الأدوية  لشركات  المنتجات  وتطوير  تخطيط  ،  ويعد  شركات 
يمزن أن يساعد العديد من الشركات علي التغل  علي تباقؤ النمو والربحية من المنتجات والخدمات و 

القائمة التي تقترب من مراحل نضج دورات حياتها ، وهناك عامل أساسي في نجا  تخطيط وتطوير 
المنتجا لعملية تخطيط وتطوير  الجديدة في أي منامة هو وجود فهم واضا  أالمنتجات  ن  ت ، مثل 

تقوم شركات الأدوية بدراسة احتياجات الأسواق من الأدوية ، وتحليل المنتجات المطروحة في الأسواق  
وبشزل دوري ، وتحرص علي وجود ميفات تنافسية عند قيامها بتطوير منتجاتها من الأدوية ، وتقوم 

ضع المنتج الجديد ن تراق  و بتقييم المنتجات الجديدة ما إذا كانت تتماشي مع احتياجات السوق ، وأ
 (. 16: 2015كنعان ، باستخدام نموذج دورة حياة المنتج )

 
 
 



Scientific Journal of Commercial Research, Faculty of Commerce, South Valley University. 

 

P |343  N o 1 ,  S e v e n t h  Y e a r ,  J u n e  2 0 1 9  

 الأداء التسويقي:  1/2
التسويقي الأداء  تذخر   يعزس  التي  المحيطة  البيئية  الاروف  ظل  في  البقاء  علي  المنامة  قدرة 

د قدرة المنامة ة , اذ يحدامبالمتغيرات المتعددة , وبما أن الأداء هو أهم جفء من الأداء العام للمن
للنمو أو الأنكماش , كذلك يعزس مدي إستخدام الموارد المتاحة بزفاءة وفاعلية ومدي تحقيق الخطط 
انحراف  مدي  يحدد  الأداء  لهذا  معايير  تحديد  من  لابد  لذلك   , للعمل  اليومي  الواقع  في  الموضوعة 

الأداء التسويقي ، وأهميتم   باحث مفهومال(. وفيما يلي يوضا  53:  2010الطائي،  الإنجاع المتحقق )
 ، وأدوات قياسم: 

 مفهوم الأداء التسويقي :   1/2/1
تحقق  أن  المنامات  تحاول  إذ  أنواعها  أختلاف  علي  المنامات  في  بارعة  أهمية  الأداء  يمثل 
البيئة  وفي  خاص  بشزل  السوق  في  واستمرارها  بقائها  لضمان  المحافاة  مع  للأداء  مستوي  أفضل 

وارتبط موضوع الأداء ارتباقاً وثيقاً بعلم الإدارة ، وكان ولا يفال أحد المحاور الرئيسية ،  م  بشزل عا
( ذكر  فقد   ، الأداء  مفهوم  عن  التعبير  في  الباحثون  تباين  وقد  الاهتمام،  عليها  انص   أحمد،  التي 

التعر 217:  2001 من  العديد  وجود  يلاحظ   ، عامة  بصفة  الأداء  مفهوم  إلي  بالنار  أنم   اتيف( 
المتعلقة بم ، غير أنم يزاد يزون هناك أتفاق بين معامها ، علي مفهوم محدد ، وهو أن الأداء عبارة  

، فإن  ي تحقيقها خلال فترة عمنية معينةعن المخرجات أو النتائج التي تسعي الإدارة أو الصناعة إل
إد تسعي  التي  التسويقية  النتائج  أو  المخرجات  عن  عبارة  التسويقي  إلي  ة  ار الأداء  التسويقي  النشاط 

 تحقيقها خلال فترة عمنية معينة.

( الأداء التسويقي بانم "انعزاس لكيفية وقوة استخدام الشركة  50:  2016السعدي،  وقد عرف )
 , أهدافها  تحقيق  علي  قادرة  تجعلها  التي  بالطريقة  والمعرفية  والبشرية  المالية   ، وأمزانها  لمواردها 

( بأنم مدي مساهمة وظيفة التسويق 17:  2017محمود ،بينما عرفم )،  ة  وبضمنها الأهداف التسويقي
 بالمنامة بتحقيق أهداف المنامة ودرجة نجاحها في السوق والتي تتحقق بواسطة المنتج.

( تم تعريف الأداء التسويقي بأنم مستوي تحقيق Ambler & Puntoni,2004)وفي دراسة  
الت الدراسة إلي أهمية قيام المنامات يقسو المنامة لأهدافها الموضوعة فى الخطة  ية , حيث أشارت 

بتحقيق تلك الأهداف لفيادة حصتها السوقية ، واستمرار بقائها في السوق والذي تم من خلال مراقبة 
 أدائها باستمرار. 

 ( أوضا  بعامة 37:2011الحديدي,كما  لأهدافها  المنامة  تحقيق  هو  التسويقي  الأداء  أن   )
خلال  بخالتسويقية  والأهداف   من  بالمؤشرات اصة  ومقارنتها  الفعلية  المؤشرات  من  المتحقق  معرفة 

 الفعلية المستهدفة ولمدة عمنية معينة .
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( تحقيق 110:2014مرعي,  ويتفق  مدي  هو  التسويقي  الأداء  اعتبر  حيث   ، سبق  ما  مع   )
 المتحققة مع  يةشرات الفعلالمنامة للأهداف الكلية وبضمنها الأهداف التسويقية وذلك عن قريق المؤ 

 المؤشرات المستهدفة لفترة سابقة .

الموارد  37:2010الشمري,وأشار) استغلال  علي  المنامة  وقابلية  قدرة  يعزس  الأداء  أن  إلي   )
ورأي  المنامة.  أهداف  تحقيق  عن  فضلًا   , الخارجية  البيئة  مع  والتأقلم  البيئية  للتغيرات  والاستجابة 

صور 45:2012القطب,) أنم  تعزس(  حية  ومستوي  ن   ة  مواردها  تيجة  استغلال  علي  المنامة  قدرة 
وقابليتها في تحقيق أهدافها الموضوعة عن قريق انشطتها المختلفة علي وفق معايير تلائم المنامة 

 وقبيعة عملها.

( بأن تعريف  للباحث  ، يتضا  السابقة  التعريفات  استعراض  أقرب 2016السعدي،  وبعد  ( هو 
ينص علي أن الأداء التسويقي ، عبارة عن انعزاس لكيفية لية ، والذي  حاللدراسة الالتعريفات ملائمة  

استخدام المنامة لمواردها المالية والبشرية واستغلالها بالصورة التي تجعلها قادرة علي تحقيق أهدافها، 
 وبضمنها الأهداف التسويقية. 

التسويقي   1/2/2 الأداء   Importance of Marketing   أهمية 

Performance : 
المنامية سواء ك المنامة والأهداف  بين رسالة  المنامي  الأداء  أو يقع  إستراتيجية  أهداف  انت 

, وأن الأنشطة اليومية التي تقوم بها المنامة تمثل الجسر الذي يجسد رسالة المنامة , وأن  تكتيزية
قوانين والإجراءات الوالسياسيات واللوائا و الأداء التسويقي هو حصيلة أداء الأفراد والتجهيفات والخطط  

 . لمنامة فى البقاء والتكييفعة والتي تقضي جميعها إلي تحقيق أهداف وغايات االمتب

, إذ مات فى قراراتها وخططها أو فشلهاومما سبق يعد الأداء التسويقي مؤثراً لمدي نجا  المنا 
يعد مؤشراً اتها ،  جنت، وتوعيع مأسواق جديدةونمو المنامة فى تقديم منتجاتها، أو دخول    أن استمرار

 (.44: 2006الفهادي,جيداً للأداء التسويقي للمنامة والعزس صحيا )

 ( أن أهمية الأداء التسويقي تتمثل فيما يلي :111: 2014مرعي، ويري )

 التعرف علي مقدار ما انجف من أهداف المنامة.  1/2/2/1
لمختلف    1/2/2/2 المعلومات  ايوفر  الإدارية لأغراض  القرارات لتالمستويات  واتخاذ  والرقابة   خطيط 

 المستندة علي حقائق علمية وواقعية.
 يساعد المنامات فى وضع المعايير اللاعمة لتطوير رسالتها.  1/2/2/3
يؤدي إلي الكشف عن عناصر الكفاءة ذات الخبرة والمعرفة والمهارة ووضعها فى المواقع    1/2/2/4

 المهمة والمناسبة لها.  
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 : Measuring marketing performance  التسويقيء قياس الأدا 1/2/3
والأكاديمين يعتبر قياس الأداء التسويقي من الموضوعات التي أثارت أهتمام الكثير من الباحثين  

فى السنوات الأخيرة وبمراجعة الدراسات السابقة , يتضا أن هناك خلافاً واضحاً حول مقاييس الأداء 
 التسويقي نتيجة تعددها.

 الأداء كفاءة لتقييم متكامل أسلوب إلى (435:  2017محمد، (توصل  مجاللا هذا وفى
 المبيعات  تحقيق ودرجة المبيعات ، تطور معدل تشمل المؤشرات من مجموعة يعتمد على  التسويقى

 الاستثمار، على  العائد  ومعدل  السوق ، من المنشأة وحصة المخفون ،  دوران ومعدل المستهدفة ، 
، فى صا إلى  الأربا  ونسبة : 2001،أحمد (قام بينما ،  الأخرا  المؤشرات من وغيرها المبيعات 
  دقة  لعدم  المداخل تلك انتقد ثم التسويقى النشاط أداء كفاءة لقياس مدخلا عشر  أحد بمراجعة  (229

 التسويقى النشاط جوان  أحد على وتركيفها  القصير الأجل على اقتصارها إلى يرجع وهذا نتائجها،
،  التخطيطية المواعنة مدخل  فى  ل داخملا تلك وتتمثل ،  تكاليف تحليل ومدخل  للتسويق    التسويق 
  رضا  ومدخل التسويقية، المراجعة مدخل و السوقية،  الحصة  تحليل ومدخل التسويق، فعالية ومدخل

ومدخل ، تحليل العملاء،  ، تحليل ومدخل الربحية    المدخل  و التسويقية، الطاقة ومدخل المبيعات 
 .بالأهداف الإدارة مدخل يراخأو  السلوكى،

الباحثين   أناار  توجهت  فقد  التسويقي  الأداء  مقاييس  وتنوع  تعدد  المجال  ورغم  فى  والمهتمين 
التسويقي نحو قياس الأداء التسويقي فى جهات ثلاث تمثلت فى: )الحصة السوقية , وحجم المبيعات 

 , والربحية( وهي علي النحو التالي : 

 : Market Share  ةالحصة السوقي 1/2/3/1
عليها   الحصول  فى  جاهفة  المنامة  تحاول  التي  المفايا  من  السوقية  الحصة  فقد تعد  وتحقيقها 

يزون ذلك عن قريق السيطرة علي منتج أو مجموعة أصناف من المنتجات أو السيطرة علي خدمة  
أخ  منامات  مع  المنامة  تعاون  قريق  عن  ذلك  يحصل  وقد   ، بها  تنفرد  خدمات  مجموعة    ري أو 

عن   السوقية  حصتها  علي  تحصل  منامات  هناك  كذلك   , السوقية  الحصة  علي  للحصول  منافسة 
 (. 225:2011علوان ,لامتها التجارية وغيرها )قريق ع

( ،ويري  الأداء  51:  2016السعدي  لقياس  الأفضل  المقياس  تمثل  السوقية  الحصة  أن   )
وقدرت المنامة  ربحية  علي  خلالها  من  يتعرف  والتي  فالحصة    هاالتسويقي   , أهدافها  تحقيق  علي 

 الربحية. السوقية تعرف بزونها مؤشراً فاعلًا وقوياً للتدفق النقدي و 

 ( عرف  الجيد  Kotler,2012: 168وقد  التسويقي  للأداء  مهم  مقياس  بأنها  السوقية  الحصة   )
ة الحصة  ميوالتي يتم من خلالها التمييف بين المنامات الناجحة وغير الناجحة في نشاقها , وتبرع أه
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الحجم وعي اقتصاديات  التكلفة عبر تحقيق  ادة منحني السوقية من خلال كونها تعطي مفايا تخفيض 
( أن الحصة السوقية هي لنسبة المئوية للمبيعات )بالكمية 109:  2014مرعي،  الخبرة. كما أوضا )

 أو النوعية( مقارنة مع مجموع المبيعات العامة للمؤسسة ولمنافسيها المباشرين.

ستخلص الباحث مما سبق ، أنم قبقاً لمقياس الحصة السوقية ، فإنم يتم التعرف علي الأداء  يو 
التسويقي للشركة من خلال تحديد نصي  الشركة في السوق ، ومقارنتم بنصي  الشركات المنافسة ،  

س ياوكلما عادت الحصة السوقية ، دل ذلك علي تحسين مستوي الأداء التسويقي للشركة. وهذا المق
ي ضعف يمزن الإدارة من تحديد ما إذا كان التغير في  يزل المبيعات يرجع إلي قوي خارجية أم إل

 في برنامج التسويق.

 : Sales Volume حجم المبيعات 1/2/3/2
المبيعات   أكانت  سواء  للشركات  والمهمة  السائدة  التسويقي  الأداء  مؤشرات  من  المبيعات  تعد 

أحد أهداف البرنامج التسويقي ، ويمزن لإدارة التسويق في الشركة أن  د  بالكمية أو بالقيمة ، فهي تع
مبيعاتها عن قريق حجم المبيعات المرتق  وحجم المبيعات التقديري ، إذ يشير الأول إلي  تفيد حجم  

ظروف  ضوء  في  تحقيقم  الواج   الرقم  إلي  فيشير  الثاني  أما   ، تحقيقم  الشركة  تأمل  الذي  الرقم 
 (.81: 2007الحمداني، الحالية ) ة وأمزانيات الشرك

من المبادئ المهمة في النشاط التسويقي، ( أن المبيعات تعد  315:  2006الصميدعي،  ويري )
المعيار الأول  المبيعات ، وهذا الحجم هو  النهاية إلي عيادة حجم  التسويقي في  النشاط  حيث يهدف 

التسويقي. وأوضا )مرعي،   مبيعات هي "كمية أو عدد من ال( أن حجم  109:  2014لنجا  الأداء 
 العادية للشركة في فترة محددة".السلع المباعة أو الخدمات التي تباع في العمليات 

 ( أوضا  المبيعات 52:  2016السعدي،  كما  حجم  بمقارنة  يتم   ، المبيعات  حجم  تحليل  أن   )
الأس علي  للوقوف   ، المحددة  الفمنية  الفترة  خلال  المستهدفة  بالمبيعات  إلي  باالفعلية  أدت  التي  ب 

مبيعات علي أنم كمية المبيعات حدوث تغير في حجم المبيعات وقيمتها. وتعبر الشركات عن حجم ال
أو مبيعات   ، أخري  بفترة  ، ومقارنتها  التوعيع  منافذ  فترة عمنية محددة من خلال  في  للمنتجات كزل 

 منتج واحد علي مبيعات إجمالي المنتجات أو حجم مبيعات المنافسين .

 : Profitability الربحية 1/2/3/3
هادفة إلي الربا لإثبات وجودها وبقائها ضمن السوق تعتبر الأربا  هدف مركفي لكل منامة  

التنافسية , وبالتالي توسعها وحصولها علي حصة من السوق , ويعبر عنها بأنها مستوي الأربا  التي  
( بالمنافسين  قياساً  المنامة  وطالب,تحققها   ، لأربا  12:  2014البكري  الحالية  القيمة  وتتعلق   ،)
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التنافسي ,  المنامة بالقيمة السوقية لها   المبدئي والمقياس الأفضل للكفاءة فى العمل  وتعتبر الهدف 
فى صورة  للعائد  قياس  تعتبر  أنها  إلي  بالإضافة  الحالية  للتنافسية  كافياً  الربحية مؤشراً  تشزل  حيث 

 لاستثماراتهم فى المنامة.ن الأربا  التي يحصل عليها المساهمي

( عرف  ,وقد  بأنها  110:2014مرعي  الربحية  أو  (  المباعة  السلع  من  عدد  أو  كمية  هي 
الربيعي  الخدمات التي تباع فى العمليات العادية للشركة فى فتره محددة. وفي نفس السياق ، يري )

تول2014وآخرون، فى  المنامة  إدارة  وفاعلية  كفاءة  مدي  هي  الربحية  أن  قريق   يد(  عن  الأربا  
 استخدام موجوداتها بزفاء. 

( أوضا  ،بينما  تكلفة  379  :2015عزت  من  المطروحة  "المبيعات  عن  عبارة  الربحية  أن   )
من:   كل  مستوي  أساس  علي  التسويقي  الأداء  ربحية  استخراج  ويتم  التسويق".  وتكاليف  المبيعات 

 ت التوعيع.واالمنتجات ، والمناقق البيعية ، ومجموعات العملاء ، وقن

هو عيادة أربا  المنامة أو الشركة وذلك بتعايم تخطيط المنتج    ساسي لتحالفويعتبر الهدف الأ
قيمة قاعدة عملائها , وهذه القيمة المتفايدة للعملاء تسهم فى عيادة ولاء العملاء والتي تقود بدورها الي  

 عيادة ونمو قاعدة العملاء وعياده الأربا . 

 :  ت الأدويةوالأداء التسويقي بشركاتخطيط المنتج  فالتحالعلاقة بين  1/3
المنتجت  تحالف تستطيع شركات الأدوية من خلال الأعتماد علي مدخل   الكثير   خطيط  أن تحقق 

المفايا المنافسة  من  تمزنها من  التي  التسويقي  الأداء  الدولية، واستمرارية  المحلية و/أو  أسواقها  ،  في 
، وكذلك  التسويقية وحجم مبيعاتهان حصتها  يمة لمنتجاتها وأن تفيد مق  فمن خلالها تستطيع أن تُكون 

( أن الشركات تتحالف  111:  2011دويدار،ويري )  تفيد من أرباحها وتحقق مركفاً متميفاً لمنتجاتها.
رضاء  مستوي  عيادة  بهدف  لمنتجاتها  جديدة  وخصائص  سمات  تضيف  لكي  البعض  بعضها  مع 

 العملاء.

تحاليتو  تخطيطكون  جاذلمنتج  ا  ف  أكثر  المنتجات  جعل  الأداء بيةبهدف  مستوي  ولتحسين   ،
نتيجة   جديدةالتسويقي.  منتجات  وتقديم  التجارية،  العلامة  قيمة  تفيد  كفاءة  لذلك  وعيادة  التسويق ، 
 ، وكذلك بعض المفايا والخدمات.والجهود البيعية

المنتجتحالعتبر  يكما   تخطيط  خلالها  ف  من  يمزن  التي  المصادر  الأداء ت  أحد  إستمرارية  حقيق 
ت   ، يري  التسويقي  حيث  الصادرات.  حجم  وعيادة   ، الأجنبية  الأسواق  إلي  الدخول  من  مزنها 

( أن التصدير يعتبر خياراً استراتيجياً للنمو والتنمية ، فهو يمثل أكثر الأدوات  112:  2011دويدار،)
الأقتصادي، والحد من الأستقرار    يقد علي تحق ، كما أنم يساعالمدفوعاتية لسد العجف في ميفان  فعال
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التضخم البطالة، وتشجيع  موجات  المصري في  الاستثمار وتخفيض معدلات  ، ورفع كفاءة الأقتصاد 
 مواجهة التغيرات الأساسية في السوق العالمية المعاصرة.

تحقق الحصة السوقية علي نطاق ( أن شركات الأدوية تستطيع أن  51:  2016السعدي ،ويري )
قيادة التكلفة من تنفيذ أنشطة سلسلة القيمة بتكلفة   لال قيادة التكلفة والتمييف ، حيث تمزنخ  واسع من

أقل من المنافسين الذين يقدمون نفس المنتج ، اما تمييف المنتج فإنم يتم من خلال قدرة الشركة علي  
 نافسين. لممع توقعاتهم أو يفيد وبمفايا تفوق ا تقديم السلع والخدمات للعملاء بما يتوافق

 : مراجعة الدراسات السابقة   -2
يوجد العديد من الدراسات العربية والأجنبية ذات الصلة بالدراسة الحالية، سواءً بطريق مباشر أو 
غير مباشر، قام الباحث بعرضها من خلال ثلاثة محاور أساسية ، تتفق ومتغيرات الدراسة ،  وذلك 

 النحو التالي :  على

 ج : ولت تحالف تخطيط المنتناالدراسات التي ت 2/1
سواءً بطريق مباشر أو يوجد العديد من الدراسات التي تناولت هذا المحور من متغيرات الدراسة   

المنتج في الأسواق      Takechi  2008))  دراسة،  ومنها  غير مباشر، المقارنة بين قر   أوضحت 
ال العالمية   الدخول  علي  التصاعتماداً  من خلال  السوق  إلي  عبر رديمباشر  الدخول  من خلال  أو   ،
تس التراخيصتحالف  اتفاقيات  باستخدام  الأدوية ويقي  بشركات  الخاصة  البيانات  ذلك  في  ، مستخدماً 

المفاضلة بين الطريقتين الدراسة إلي ، أن  المنتج،   اليابانية . وتوصلت  يتوقف علي )قبيعة ونوعية 
السوق  في  المنتج  وعمر  الحجم،  ا واقتصاديات  والجودة  الشركة  ليةاعل،  قوة  ومدي  والوضع    ،للمنتج، 
 ، ووضع المنتج في السوق(. السوقي للمنتج بصفة عامة، وكذلك حالة السوق 

التعرف علي تأثير الملكية الجفئية )إعادة تخصيص جفء من  Osano (2009)وتناولت دراسة 
يجي، ويؤدي ذلك  اتلشركة( من خلال نقلها إلى مشروع مشترك في تحالف استر الموارد التي تمتلكها ا

تحقيق نجا  التحالف واستمراره . وتوصلت الدراسة إلى وجود إلى تحقيق وتنمية الثقة التي تساهم في  
نموذجا رياضيا يمزن من خلالم تحديد قيمة وكمية الأسهم التي يمزن نقلها، عند إعداد إقار للتحالف  

 كات أخري. مع شر 
  تحالفات البيئية الدافعة للانضمام لعلي المتغير ف  إلي التعر   (2011مرسي )كما هدفت دراسة      

، والآثار التسويقية الايجابية والسلبية المترتبة علي الانضمام إلي تحالف ستار. كما    تخطيط المنتج
هدفت تلك الدراسة إلى ضرورة فهم التساؤل الخاص بالانضمام إلى التحالف من عدمم ولكن أصبا 

ن ننضم ؟ وما هي تبعات الانضمام ؟ . وقد أجريت هذه الدراسة  أ  السؤال هو: إلى أي تحالف علينا
) ع قوامها  عينة  الشركات 120لي  وقيادات   ، للطيران  لمصر  القابضة  الشركة  قيادات  من  مفرده   )
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التسع التابعة لها . وتوصلت الدراسة إلي تباين الأهمية النسبية لتأثير متغيرات البيئة الخارجية، حيث  
هي : تفايد  ،رحالف ستا، دفعت شركة مصر للطيران للانضمام لتتغيرات خارجيةم بينت ان أهم ثلاث
، واتجاه شركات الطيران الأخرا للانضمام للتحالف ،  ين شركات الطيران اقليميا ودولياحدة المنافسة ب

  .والرغبة في تقاسم نتائج التطور العلمي ، والحصول علي معرفة جديدة
دراسة   )وتطرقت  وعقود   (2016الصعوب  )التراخيص،  التسويقية  التحالفات  أثر  اختبار  إلي 

الدراسة   الأردن ، وقد قبقت هذه  الحزمة في  أدوية  الشاملة في شركة  الجودة  برامج  التصنيع( علي 
( مفردة من العاملين بفروع شركة أدوية الحزمة محل الدراسة. وتوصلت 328علي عينة مزونة من )

إحصائية للتحالفات التسويقية علي برامج الجودة الشاملة في شركة   ة الدراسة إلي وجود أثر ذي دلال
 الحزمة محل الدراسة. 

تناولت دراسة   الموجودة في مجال    Grieco & Lasevoli (2017)كما  المساهمات  تحليل 
ودعم    ، الموضوع  تحليل  في  العلماء  اعتمدها  التي  المختلفة  والآراء  المشتركة  التسويقية  التحالفات 

) لا  الأبحاث الدراسة على  أجريت  الدراسة. وقد  المجال من  في هذا  (  87( مقالة من ) 167مستقبلية 
ميفة  إلى  تؤدي  الشركات  بين  المشتركة  التسويقية  التحالفات  أن  إلى  الدراسة  وتوصلت  مجلة. 
تسويقية  تحالفات  وتنايم  التنافسي،  مركفها  تحسين  من  الشركات  تمزين  أو  للشركات  إستراتيجية 

 ناجحة.
فقط من متغيرات  ضوء مراجعة الدراسات السابقة التي تناولت متغير تحالف تخطيط المنتج    يف

ومفايا   دوافع  علي  السابقة  الدراسات  معام  ركفت   ، الحالية  المنتج  تحالفالدراسة  وتقديم تخطيط   ،
تحاالعد لتحليل  المقترحة  النماذج  من  المنتج  لف يد  صناعية   تخطيط  مجالات  في  وظهوره  وأهميتم 
كما أتفقت معام هذه الدراسات علي أهمية متغير تحالف تخطيط المنتج ، ومن ثم تقوم هذه    عددة.مت

مجال شركات  في  التسويقي  الأداء  على  وأثره  المنتج  تخطيط  تحالف  متغير  بدراسة  الحالية  الدراسة 
 الأدوية العاملة بــ ج.م.ع محل الدراسة. 

 : راسات التي تناولت الأداء التسويقيالد 2/2
سواءً بطريق مباشر أو  يوجد العديد من الدراسات التي تناولت هذا المحور من متغيرات الدراسة  

مباشر، دراسة  ومنها  غير  )محمود،  وعبد  استهدفت    (2011،  المعرفة  والتي  بين  العلاقة  تحديد 
التسو  الأداء  وتعفيف  قبل  التسويقية  من  الدراسةيقي  محل  علي  المنامات  الدراسة  قبقت  وقد  نة عي، 

( إلي وجود علاقة    ( مفردة في68مزونة من  الدراسة  الدراسة. وتوصلت  الصناعية محل  المنامات 
ارتباط معنوية بين المعرفة التسويقية والأداء التسويقي، وأن هناك تأثير معنوي للمعرفة التسويقية في  

 الأداء التسويقي.
دراس )ة  وساهمت  الاس  (2014مرعي  مجالات  دور  علي  التعرف  في تر في  التسويقية  اتيجيات 

اء التسويقي في شركة أساسيل محل الدراسة . وقد قبقت هذه الدراسة علي عينة مزونة تحسين الأد
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( إلي وجود 30من  الدراسة  . وتوصلت  الدراسة  الشركة محل  في  التسويق  قسم  ( مفردة من موظفي 
مجا بين  ارتباط  الاستراتيعلاقة  التسويقلات  والأداء  التسويقية  مجالات   ،يجيات  أن  علي  يدل  مما 

 الاستراتيجيات التسويقية بإمزانها تعفيف قدرة الأداء التسويقي في المنامة محل الدراسة. 
دراسة   )وتناولت  المعرفة    (2015سليمان  بين  العلاقة  لقياس  مقتر   وصفي  نموذج  وضع 

قد أجريت الدراسة  و   التسويقية والأداء التسويقي في شركات الصناعات الغذائية العاملة في ج. م.ع، 
( مفردة من جميع مديري التسويق في شركات الصناعات الغذائية العاملة 330على عينة مزونة من )
وجود علاقة ذات دلالة إحصائية بين المعرفة التسويقية والأداء الدراسة إلى  في ج. م.ع. وتوصلت  

 التسويقي في الشركات محل الدراسة. 
دراسة   بين شخصية Ogbuji, et al. (2016) اما  العلاقة  قبيعة  علي  التعرف  إلي  فهدفت 

الع المتمثلة في : ولاء  التسويقي بأبعاده  التجارية والأداء  المبيعاتالعلامة  في    لربحية ، واملاء، ونمو 
بنيجيريا الإيداع  )بنوك  من  مزونة  عينة  علي  الدراسة  إجريت  وقد  الفروع 76،  مديري  من  مفردة   )

والمبيعات ومسئو  إلي وجود   ليوالتسويق  الدراسة  الدراسة. وتوصلت  البنوك محل  في  العملاء  خدمة 
 .علامة التجارية والأداء التسويقيلعلاقة إيجابية قوية بين شخصية ا

إلى التعرف على أثر استراتيجيات إدارة الأعمات الحديثة على    ( 2017محمود )وهدفت دراسة  
العاشر   التسويقي للشركات الدوائية بمدينة  الدراسة  12رمضان وعددهم )   منالأداء  ( شركة، وقبقت 

ر  راسة إلى وجود تأثي( مفردة من العاملين في تلك الشركات. وتوصلت الد101على عينة مزونة من )
معنوي ذو دلالة إحصائية لاستراتيجيات إدارة الأعمات الحديثة على الأداء التسويقي )نمو المبيعات، 

 ة العاشر من رمضان. ينوالحصة السوقية( لشركات الأدوية بمد
دراسة   هدفت  )بينما  الأداء    (2018قرارية  على  العملاء  معرفة  إدارة  أثر  على  التعرف  إلى 

في   النمو  حيث  من  اتصالات التسويقي  شركة  لدا  بالعملاء  والاحتفاظ  والربحية،  السوقية،  الحصة 
اء الأقسام العاملين ؤس( مفردة من المديرين ور 100الجفائر، وأجريت الدراسة على عينة مزونة من )

الدراسة إلى وجود أثر ذي دلالة إحصائية لإدارة معرفة   الدراسة. وتوصلت  في شركة موبيليس محل 
الربحية ، والحصة السوقية، والاحتفاظ بالعملاء، وتوصلت الدراسة أيضا إلى    العملاء على كل من:

 راسة. لدارتفاع مستوا الأداء التسويقي في شركة اتصالات الجفائر محل ا
علي    ة تأثير المفيج التسويقي الداخليإلي معرف  Salehzadeh et al. (2019)وتطرقت دراسة  

العاملين في خدمة صحية 211مزونة من )  أداء المؤسسة ، وذلك بالتطبيق علي عينة ( مفردة من 
داخلي  المجتمعية بطهران . وتوصلت الدراسة إلي وجود تأثير قوي وأيجابي لأبعاد المفيج التسويقي  

 علي الأداء.
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ويتضا للباحث من مراجعة الدراسات السابقة المتعلقة بمتغير الأداء التسويقي فقط من متغيرات  
متغيرالدراسة   أهمية  علي  معامها  اتفقت  انم   ، التسويقي    الحالية  تطبيق  الأداء  وتم   ، بالمنامات 

الدوائية،   الصناعات   : مثل  مختلفة  منامات  علي  السابقة  وقطاعات واالدراسات  التجارية،  لبنوك 
عل الدراسات  هذه  معام  اتفقت  كما  الصناعية.  والشركات  الأداء  الاتصالات،  عناصر  أهم  أن  ي 

المبيعات، والربحية، مما يعزس أهميتها، ومن ثم تقوم  السوقية، وحجم  الحصة  التسويقي تتمثل في: 
ارتباقها بتح العناصر ومدي  الحالية بدراسة هذه  الدراسة  في مجال شركات المنتج  خطيط  ت  الفهذه 

 الأدوية العاملة بــ ج.م.ع محل الدراسة. 

 ف تخطيط المنتج والأداء التسويقي: الدراسات التي تناولت العلاقة بين تحال 2/3
يوجد العديد من الدراسات التي تناولت العلاقة بين متغيري الدراسة سواءً بطريق مباشر أو غير 

ضع اقار مقتر  للتحالف يمزن تنفيذه التي هدفت إلي و و   (2004)  يم عبدالحل  ومنها، دراسة  مباشر،
الأ قطاع  )شركات  للدواء  المصنعة  الشركات  )الإنتاجبين  مجالات  من  أي  في   ) و عمال  ، البحوث، 

. وقد أجريت  أكبر، يمزن أن تواجم التحديات ، والتمويل( وذلك بغرض خلق كيانات اقتصاديةالتسويقو 
قوامه عينة  علي  ورؤساء252)ا  الدراسة  مديري  من  مفردة  للدواء.   (  المصنعة  المصرية  الشركات 
، لتأثير بين كل من: المفايا التنافسية، واتجاهات الإدارةلاقات متباينة اوجود ع  وتوصلت الدراسة إلي

ة ، وتوصلت أيضاً إلي أن المفايا التنافسية تتأثر قردياً بإدراك الإدار لاستغلال الجيد لبراءات الاختراعوا
 ، وكذلك الدعم اللاعم لصناعة الأدوية. طور ومدي امتلاك قوي بشرية مؤهلةالعليا بأسالي  الت

إلـي فحـص كيفيـة انتفـاع شـركات   Rajasekar & Paul Fouts (2009)دراسـة كمـا أشـارت     
، كمـا هـدفت إلـي التعـرف علـي أثـر كـود مـع شـركات النقـل الجـوي الـدوليالطيران عنـدما تتشـارك فـي ال

ران العالميـة علـي إيـرادات الشـركات المتشـاركة وأثرهـا فـي يات المشاركة في الكود مع شركات الطياقاتف
السوقية . وتوصلت الدراسة إلي إن اتفاقيات المشاركة في الكود مع شركات الطيران العالميـة، الحصة  
حصـــة فــع التر ، و تفيـــد مــن تحميــل الطــائرات بالركــاب ، كمــاس علــي إيــرادات الشــركات المتشــاركةتــنعز

 السوقية.
أثر  John (2013) دراسة    واوضحت المنتج  تحالفتحليل  النفط   تخطيط  أداء شركات  على 

تحليل   الدراسة  تناولت  وقد  المزسيك،  خليج  في  وعمليات   الاختلافوالغاع  التحالف  عمليات  بين 
بين تحالف   ية وتوصلت الدراسة إلى أن هناك علاقة ارتباط موجبة جوهر   .  في شركات النفط  الاندماج

ين الإنتاجية وتعايم الأربا  لغاع والنفط في تحسشركات الحفر في خليج المزسيك وشركات إنتاج ا
 والمفايا التنافسية. 
التسويقية على الحد من تدهور أداء  2017)  عبدهدراسة  وتطرقت   إلى تحليل اثر التحالفات   )

ضعف الأداء الصناعي في شركات   لىصناعة الغفل والنسيج في مصر، وتحديد العوامل التي أدت إ
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مفردة من المديرين   (401)الغفل والنسيج في مصر. وقد قبقت هذه الدراسة على عينة مزونة من  
ا محل  الشركات  بتلك  دلالة  والعاملين  ذات  معنوية  علاقة  هناك  أن  إلى  الدراسة  وتوصلت  لدراسة. 

 فل والنسيج. لغإحصائية بين التحالفات التسويقية والحد من تدهور صناعة ا
التسويقية   Charles & Gapaya (2018)بينما هدفت دراسة   التحالفات  أثر  للتعرف على 

اندا، والمتمثل في: )العائد على الأصول،  على الأداء المالي لمؤسسة التمويل  المتناهي الصغر في رو 
( مفردة من  491ومعدل نمو المبيعات، ونمو الإيرادات(. وقد قبقت الدراسة على عينة مزونة من )

أثر إيجابي ذو   الدراسة إلى وجود  الدراسة. وتوصلت  التمويل محل  العاملين والمديرين في مؤسسات 
 التمويل الصغرا برواندا محل الدراسة. للتحالف التسويقي على مؤسسات دلالة إحصائية 

دراسة   )وتناولت  مراد  ض(  2018آل  في  التسويقية  الكفاءة  تعفيف  إمزانية  على   وءالتعرف 
الا التسويقية، والتعرف على قبيعة علاقة  في  التحالفات  التسويقية  للتحالفات  المعنوي  والتأثير  رتباط 
الدراسة على عين التسويقية. وقد قبقت هذه  بالمصرف   40ة مزونة من  الكفاءة  العاملين  مفردة من 

إلى وجود علاق الدراسة  الدراسة. وتوصلت  العراقي في مدينة الموصل محل  ارتباط معنوية ة  الأهلي 
 بين التحالفات التسويقية والكفاءة التسويقية.

ويخلص الباحث من مراجعة الدراسات السابقة المتعلقة بأثر تحالف تخطيط المنتج على الأداء  
التسويقي ، أنم اتفقت معام الدراسات السابقة على أهمية متغيري الدراسة، وأهمية العلاقة بينهما، وتم 

شركات رية، و مؤسسات التمويل ، والبنوك التجاابقة على منامات مختلفة مثل:  لستطبيق الدراسات ا
ولكن توجد قلة في    الدوائية.الطيران ، وشركات الغفل والنسيج ، وشركات النفط والغاع ، والصناعات  

المنتج   تخطيط  تحالف  بين  العلاقة  تناولت  التي  في:  الدراسات  المتمثلة  بعناصره  التسويقي  والأداء 
بشركات  حصال والربحية  المبيعات،  وحجم  السوقية،  فة  وخاصة  وهذا  الأدوية،  المصرية،  البيئة  ي 

 ماتتناولم الدراسة الحالية كمجال تطبيقي، مما يثري أهمية هذه الدراسة الحالية في البيئة المصرية. 

 تعقيب علي الدراسات السابقة: 2/4
 في ضوء مراجعة الدراسات السابقة، يتبين ما يلي :

السابقة    2/4/1 الدراسات  تحالفأوضحت معام  المنتج  مفايا  النماذج   تخطيط  العديد من  وتقديم   ،
، مثل لات صناعية متعددةفي مجا  وظهوره  وأهميتم    تخطيط المنتج  تحالفالمقترحة لتحليل  

  ، (2016) والصعوب،  (2011ومرسي )، Osano (2009 , (Takechi  (2008) دراسة :
Grieco & Lasevoli (2017). 

السابقة    2/4/2 الدراسات  معام  محأيضاً  اظهرت   : من  كل  دراسة  ومنها   ،( وعبد  (،  2011مود 
( )  ،(2014ومرعي  )Ogbuji et al. (2016)  ،(2015وسليمان  ومحمود   ،2017) ،  
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)و  عناصر    ( 2018قرارية  أهم  التسويقيأن  السالأداء  الحصة  في:  تتمثل  وحجم  ،   ، وقية 
، ومن ثم قامت الدراسة الحالية بدراسة  أهمية هذه العناصر  زسالمبيعات، والربحية، مما يع

بين   العلاقة  قبيعة  علي  والتعرف  العناصر،  المنتج    تحالفهذه  الأداء  تخطيط  وعناصر 
 التسويقي بشركات الأدوية بـــ ج.م.ع محل الدراسة. 

لتسويقي بعناصره ا  تحالف تخطيط المنتج والأداءقلة الدراسات التي تناولت دراسة العلاقة بين   2/4/3
في: في    المتمثلة  وخاصة  الأدوية،  بشركات  والربحية  المبيعات،  وحجم  السوقية،  الحصة 

البيئة المصرية، وهذا ماتتناولم الدراسة الحالية كمجال تطبيقي، مما يثري أهمية هذه الدراسة  
 الحالية في البيئة المصرية. 

ضوء المتغير   والأداء التسويقي بعناصره، في،  قة بين تحالف تخطيط المنتج  تم دراسة العلا  2/4/4
الضابط ، وهو نوع الشركة )قطاع أعمال عام ، وفروع متعددة الجنسيات( العاملة بــ ج.م.ع 

 محل الدراسة. 
، والعلاقة ما تم الاستفادة من الدراسات السابقة في تحديد وصياغة فروض الدراسة الحالية    2/4/5

 ين متغيراتها. ب

 سة:رامشكلة الد  -3
توجد  لا  ذلك  من  الرغم  وعلى   ، الغربية  الدراسات  في  كبيراً  اهتماماً  التسويقية  التحالفات  لاقت 

تناولت   الكافي  بالقدر  المنتجدراسات عربية  تخطيط  ، سواء من    تحالف  الدواء  في شركات صناعة 
 لصغيرة.  ات اركناحية مفهومم ، ومجالاتم ومفاياه وعيوبم ، سواء بالنسبة للشركات الكبيرة أو الش

  ، بالأسواق  لحقت  التي  للتغييرات  نتاجاً قبيعياً  كان   ، التحالفات  ونمو ظاهرة  أن ظهور  حيث 
والتي تمخض عنها اعدياد حدة وعالمية المنافسة ، وظهور الشركات عابرة القارات ، واعدياد نفوذ هذه 

آخر بعد  يوماً  كإستراتيجي(21:  2011)مرسي، الشركات  التحالف  ويختلف  اة  .  لإستراتيجيات عن 
بل تقوم على التعاون فيما    (go-it-alone)الأخرا في أنها إستراتيجية لا تقوم بها المنامة منفردة  

 بين المنامات المتحالفة. 

( أنــم فــي ظــل أرتفــاع تكــاليف الإنتــاج 2016الصــعوب ،وفــي نفــس الاتجــاه ، أكــدت نتــائج دراســة )
البحـــث والتطــوير ، ونـــدرة المــوارد البشـــرية الخبيـــرة ،  ليفاكــتوالتطــور التكنولـــوجي المتســارع ، وأرتفـــاع 

ــد تحالفـــات تســـويقية مـــع  ــنيع الـــدوائي إلـــي عقـ ــد مـــن شـــركات التصـ ــد لجـــأت العديـ والمـــوارد الماديـــة ، فقـ
منامات عالمية حتي تتمزن من خلالها الحصول علي الموارد ، والتوسع جغرافياً ، والانتشار العـالمي 

 ر علي العمل المحلي.تصاقلا، والتقليل من مخاقر ا
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الدراســة فــي التعــرف علــي الفــروق الجوهريــة فــي وبنــاءً علــي مــا ســبق قــام الباحــث بصــياغة مشــزلة 
إدراكات مفردات عينة الدراسة لتطبيق تحالف تخطـيط المنـتج ، ومسـتوي الأداء التسـويقي ، ترجـع لنـوع 

 ، وتحليـل أثـر الدراسـةج.م.ع محـل  ـــالعاملـة ب)قطـاع أعمـال عـام ، وفـروع متعـددة الجنسـيات( الشركة  
تحالف تخطيط المنتج علي الأداء التسويقي بعناصره المتمثلة في : الحصة السوقية ، وحجم المبيعات 

ج.م.ع . وبتعبيـر ( العاملة بـ ت)قطاع أعمال عام ، وفروع متعددة الجنسيا، والربحية بشركات الأدوية  
 : ت التاليةلافي التساؤآخر فإن مشزلة الدراسة تتمثل 

 ما واقع تطبيق تحالف تخطيط المنتج في شركات الأدوية العاملة بـ ج.م.ع محل الدراسة ؟   3/1
ما مدي وجود فروق جوهرية في إدراكات مفردات عينة الدراسة لتطبيق تحالف تخطيط المنتج     3/2

الدراسة ، ترجع لنوع الش العاملة بـ ج.م.ع محل  عمال عام ،  أ   ركة )قطاعفي شركات الأدوية 
 وفروع متعددة الجنسيات(؟

ما مدي وجود فروق جوهرية في إدراكات مفردات عينة الدراسة تجاه مستوي الأداء التسويقي    3/3
ية العاملة بـ  بأبعاده المتمثلة في : الحصة السوقية ، وحجم المبيعات ، والربحية في شركات الأدو 

 ، وفروع متعددة الجنسيات(؟طاع أعمال عام)قلنوع الشركة إلي ، ترجع  ج.م.ع محل الدراسة 
ما درجة أثر تحالف تخطيط المنتج على الأداء التسويقي بأبعاده المتمثلة في: الحصة السوقية،    3/4

 وحجم المبيعات ، والربحية بشركات الأدوية العاملة بـ ج.م.ع محل الدراسة؟ 

 أهداف الدراسة :  -4
 داف التالية: هالحالية إلى تحقيق الأتسعى الدراسة 

 في شركات الأدوية العاملة بـ ج.م.ع محل الدراسة. تحالف تخطيط المنتج تحديد واقع تطبيق  4/1
لتطبيق    4/2 الدراسة  عينة  مفردات  إدراكات  في  جوهرية  فروق  وجود  مدي  تخطيط تحديد  تحالف 

العاملة بـ ج.م.ع محل  المنتج   كة )قطاع  شر الدراسة ، والتي ترجع لنوع الفي شركات الأدوية 
 ددة الجنسيات(. أعمال عام ، وفروع متع

تحديد مدي وجود فروق جوهرية في إدراكات مفردات عينة الدراسة تجاه مستوي الأداء التسويقي   4/3
بأبعاده المتمثلة في : الحصة السوقية ، وحجم المبيعات ، والربحية في شركات الأدوية العاملة  

ج عابـ  أعمال  )قطاع  الشركة  لنوع  ترجع  والتي   ، الدراسة  محل  ،  .م.ع  متعددة م  وفروع 
 الجنسيات(.

،  : الحصة السوقية، بأبعاده المتمثلة في  علي الأداء التسويقي  تحالف تخطيط المنتجتحليل أثر    4/4
 . محل الدراسة  وحجم المبيعات ، والربحية بشركات الأدوية العاملة بـ ج.م.ع
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مستوي   تقديم  4/5  تحسين  أجل  من  للدواء  المصنعة  الشركات  بين  تنفيذها  يمزن  التي  التوصيات 
الأداء التسويقي لمواجهة التحديات العالمية ، وكذلك التوصل لبعض الدلالات العلمية والعملية  
التي سوف تفيد الباحثين والقائمين علي إدارة شركات الأدوية العاملة بـ ج.م.ع محل الدراسة  

 . تحالف تخطيط المنتجكبر لموضوع في فهم أ

 أهمية الدراسة :  -5
العلمية   الناحيتين  من  فائدة  ذات  مساهمات  من  عليها  يترت   مما  الحالية  الدراسة  أهمية  تنبع 

 والعملية، كما يتضا من النقاط التالية:

الدراسة    5/1 ولعل   ، العرب  الباحثين  قبل  من  كاف  باهتمام  الموضوع  هذا  يحظ  تعتلم  بر  الحالية 
علي   والقائمين  والباحثين  الدارسين  تفيد  قد   ، المجال  هذا  في  المعرفي  للرصيد  جديدة  اضافة 

 التدريس في مجال إدارة التسويق ، وغيرها من المجالات ذات الصلة . 
والأداء   5/2  ، المنتج  تخطيط  تحالف  بين  العلاقة  علي  التعرف  في  الدراسة  هذه  أهمية  وتتجلي 

بع المحدالتسويقي  الجنسيات( ناصره  أعمال عام، وفروع متعددة  )قطاع  الأدوية  ، بشركات  دة 
 العاملة بـــ ج.م.ع محل الدراسة. 

من المتوقع أن تساعد نتائج الدراسة الحالية المسئولين في شركات الأدوية )قطاع أعمال عام ،    5/3
لف تخطيط تحالوفروع متعددة الجنسيات( العاملة بـــ ج.م.ع محل الدراسة ، على فهم أوضا  

عن    المنتج واضحة  يعطي صورة  وبما   ، لها  التسويقي  الأداء  مستوي  تحسين  في  يسهم  بما 
ال بين الجوان   العلاقة  إبراع  ، وذلك من خلال  الأولوية  بها ومنحها  الأهتمام  تي يج  عيادة 

المنتج تخطيط  ، تحالف  عام  أعمال  )قطاع  الأدوية  بشركات   ، بعناصره  التسويقي  والأداء   ،
 متعددة الجنسيات( العاملة بـــ ج.م.ع محل الدراسة.  وفروع

 منهجية الدراسة وخطواتها الاجرائية :   -6
هو  اعتمدت   أنم  حيث   ، متغيراتها  تناول  في  والتحليلي  الوصفي  المنهج  علي  الحالية  الدراسة 

لعربية من  المنهج المناس  لمثل هذه النوعية من الدراسات ، وذلك بالاعتماد علي المراجع الاجنبية وا 
لعلمية ( ، والرسائل اInterneكت  ودراسات علمية من الدوريات المنشورة وشبزة المعلومات العالمية )

، وتحليل متغيرات الدراسة واختبار فروضها من خلال اعداد قائمة استقصاء ، والتي تعد احد اسالي  
دراسة الميدانية وفقاً للأسالي  القياس التي يعتمد عليها في جمع المعلومات. وقد سار الباحث في ال 

 العلمية المتعارف عليها ، وذلك كما يلي :
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 نموذج الدراسة ومتغيراتها وكيفية قياسها:  6/1
متغيرات   ثم   ، الدراسة  نموذج  تقديم   ، الدراسة  من  الجفء  هذا  في  الباحث  تناول 

 الي: الدراسة وكيفية قياسها ، وذلك علي النحو الت

 :  نموذج الدراسة 6/1/1
ونتا  ، السابقة  الدراسات  ونتائج   ، للدراسة  النارية  الخلفية  مراجعة  ضوء  ئج  في 

التالي  النموذج  إلي  الباحث  توصل  فقد   ، الباحث  بها  قام  التي  الاستطلاعية  الدراسة 
 للدراسة: 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 ( 1شزل رقم )
 نموذج العلاقات بين متغيرات الدراسة

 احث، اعتمادا على الخلفية النارية والدراسات السابقة. : الشزل من إعداد البالمصدر

 متغيرات الدراسة وكيفية قياسها:   6/1/2
 النموذج السابق للدراسة ، يتبين أنم يقوم علي متغيرين أساسين ، هما : وبالنار إلي 

 

 

 )المتغير المستقل( 
 )المتغير التابع(  تحالف تخطيط المنتج 

 الأداء التسويقي وعناصره 
 الحصة السوقية  -
 حجم المبيعات  -
 الاختلافاتدلالات  الربحية -

 نوع الشركة 
 قطاع أعمال عام.  -
 . متعددة الجنسيات -

1H 
2H 

3H 
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 المتغير المستقل )تحالف تخطيط المنتج(: 6/1/2/1
بتحالف المنتج    يقصد  الدراسة  تخطيط  هذه  أجل  في  من  أكثر  أو  شركتين  بين  تعاونية  إتفاقية 

التنبوء   علي  والقدرة   ، المنتجات  لجميع  جيد  ، تخطيط  العالمي  الدواء  في سوق  العالمية  بالتطورات 
الدولية المنتجات  أحدث  المنتجات  سياسات  مواكبة  في  وكذلك  قياسها  تم  التي  المتغيرات  وتعددت   .

والاجنب منها  العربية  السابقة  وقياس الدراسات  تحليل  في  الباحث  اعتمد  فقد  الحالية  الدراسة  أما  ية. 
الدراسات ا المنتج علي  ومرسي   ،  Osano (2009  ,  (Takechi  (2008)لتالية :  تحالف تخطيط 

(  17، وتم قياسم من خلال )  Grieco & Lasevoli (2017)  ( ،2016)  والصعوب( ،  2011)
 عبارة بقائمة الاستقصاء للدراسة.

 : )الأداء التسويقي( تغير التابعالم  6/1/2/2
 ( ، والذي عرفم  التسويقي  الأداء  ،ويمثلم  الشركة علي  (  50:  2016السعدي  قدرة   " أنم  علي 

التي بالطريقة  والمعرفية  والبشرية  المادية   ، وأمزاناتها  مواردها  تحقيق   استخدام  علي  قادرة  تجعلها 
التسويقي   في تنمية المتغيرات الخاصة بالأداء  . وأعتمد الباحث، وبضمنها الأهداف التسويقيةأهدافها  

 Ogbuji ،( 2015)وسليمان  ،(2014مرعي )(، و 2011مود وعبد ): محعلي مقياس دراسة كل من

et al. (2016)   ( ومحمود  )و   ، (2017،  عناصر    .(2018قرارية  ثلاثة  علي  منها  الباحث  واعتمد 
راسات السابقة ، وهي )الحصة السوقية ، وحجم  أساسية للأداء التسويقي في الدراسة الحالية وردت بالد

للدراسة بواقع عدد )   ( 21، وتم قياسها من خلال ) المبيعات ، والربحية( (  7عبارة بقائمة الاستقصاء 
 ويقي كمتغيرات تابعة بالترتي . عبارات لكل عنصر من عناصر الأداء التس

 المتغير الضابط )نوع الشركة(: 6/1/2/3
 ويقصد بنوع الشركة في هذه الدراسة الشركات المنتجة للدواء التابعة لقطاعويمثلم نوع الشركة ، 

العام   )الأعمال  وعددهم   ، ج.م.ع  شركة11بـــــ  شركة (   ( وهم  "سيد"،   ،  الكيماوية  الصناعات  تنمية 
للأدوية النيل  للأوشركة  ممفيس  وشركة  القاهرة ،  دوية،  وشركة  الدوائية،  للكيماويات  النصر  وشركة 

للأدويةللأدوية الجمهورية  وشركة  للأدوية،  الاسزندرية  وشركة  للأدوية،  العربية  والشركة  والشركة   ،، 
، وشركة مصر للمستحضرات الطبية(. وفروع شركات وائيةالمصرية لتجارة الأدوية، وشركة العبوات الد

جلاكسو   وشركة،    ، وهي )شركة نوفارتس ( شركات7سيات العاملة بــــ ج.م.ع، وعددها )متعددة الجن
وشركة بريستول مايفر سزوي  ، وشركة استراعينكا ،  ، وشركة فايفر،   وشركة سانوفي ، سميث كلاين

 وشركة سيرفر(.
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 : فروض الدراسة  6/2
انطلاقاً من مشزلة الدراسة وأهدافها ، ومن خلال مراجعة الدراسات السابقة ، تم اشتقاق فروض  

 الدراسة الحالية ، علي النحو التالي : 

 الفرض الأول :  6/2/1
، والتي    جوهرية توجد فروق   المنتج  لتطبيق تحالف تخطيط  الدراسة  إدراكات مفردات عينة  في 

 ترجع لنوع الشركة )قطاع أعمال عام ، وفروع متعددة الجنسيات( العاملة بـ ج.م.ع محل الدراسة. 

 الفرض الثاني :  6/2/2
، صر الأداء التسويقي  تجاه مستوي عناة  في إدراكات مفردات عينة الدراس  جوهريةتوجد فروق  

)قطاع والمتمثلة   الشركة  نوع  إلي  ترجع  ، والتي  والربحية   ، المبيعات  ، وحجم  السوقية  الحصة  في: 
 أعمال عام ، وفروع متعددة الجنسيات( العاملة بـ ج.م.ع محل الدراسة . 

 الفرض الثالث : 6/2/3
المن  تحالفيوجد أثر ذو دلالة إحصائية ل  ة والمتمثل  ،  التسويقيالأداء  عناصر    علي  تجتخطيط 

والربحية(  في:    ، المبيعات  وحجم   ، السوقية  وفروع )الحصة   ، عام  أعمال  )قطاع  الأدوية  بشركات 
 متعددة الجنسيات( العاملة بـ ج.م.ع محل الدراسة . 

 مجتمع وعينة الدراسة :  6/3
( الأدوية  شركات  إدارة  مجلس  رؤساء  من  الدراسة  مجتمع  وفر قطيتكون   ، عام  أعمال  وع اع 

ومديري    ، الفرع  )مديري  وهم  الشركات  تلك  مديرين  وكذلك   ، ج.م.ع  بـــ  العاملة  الجنسيات(  متعددة 
وعددهم   والتطوير(  البحوث  ومديري   ، الأنتاج  ومديري   ، عددهم    90التسويق  لقلة  وناراً   ، مفردة 
أعتمد ؛  النتائج  في  أعلي  ثقة  درجة  توفير  في  الباحث  ع ا  ورغبة من  الدراسة  في  أسلوب لباحث  لي 

 الحصر الشامل لمجتمع الدراسة .

 حدود الدراسة:  6/4
 تعمل الدراسة الحالية في إقار مجموعة من الحدود ، والتي تتمثل في:  

شركات الأدوية العاملة بقطاع الأعمال العام بـــ ج.م.ع ، والمتمثلة في   : الحدود المكانية 6/4/1
كيماوية "سيد" ، وشركة النيل للأدوية ، وشركة ممفيس للأدوية ، ال: شركة تنمية الصناعات  
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  ، للأدوية  العربية  والشركة   ، للأدوية  القاهرة  وشركة   ، الدوائية  للكيماويات  النصر  وشركة 
دوية ، وشركة الجمهورية للأدوية ، والشركة المصرية لتجارة الأدوية ،  وشركة الاسزندرية للأ

 ، الدوائية  العبوات  الأدوية  و   وشركة  شركات  وفروع   . الطبية  للمستحضرات  مصر  شركة 
جلاكسو  وشركة   ، نوفارتس  شركة   : في  والمتمثلة   ، ج.م.ع  بــــ  العاملة  الجنسيات  متعددة 

، وشركة بريستول مايفر سزوي  ، وشركة    فايفر  ، وشركة سانوفي ، وشركة  سميث كلاين
 استراعينكا ، وشركة سيرفر.

تصر الدراسة علي رؤساء مجلس إدارة شركات الأدوية )قطاع أعمال تق:  الحدود البشرية  6/4/2
محل  الشركات  تلك  مديري  وعلي   ، م.ع  ج.  بـ  العاملة  الجنسيات(  متعددة  وفروع  عام، 

  ، الفرع  )مديري  وهم  البحوث  الدراسة  ومديري   ، الانتاج  ومديري   ، التسويق  ومديري 
 والتطوير(.

العلمية  6/4/3 الدرا:  الحدود  ،متغيرات    سةتناولت  المنتج  تخطيط  الأداء   تحالف  وعناصر 
، كما تم الاعتماد وقية ، وحجم المبيعات ، والربحية، المتمثلة في : الحصة السالتسويقي

ن  وهو  واحد  ضابط  متغير  الشركة  علي  عاموع  أعمال  قطاع  شركات )شركات  وفروع   ،
علي الرغم مما بها من ة  متعددة الجنسيات( . وتم الأعتماد علي الأستقصاء كأداة للدراس

 مسال .
 أداة الدراسة: 6/5

أدوات   أنس   باعتبارها   ، الدراسة  لهذه  اللاعمة  البيانات  لجمع  كأداة  الاستقصاء  استخدام  تم 
تحقق   التي  العلمي  قاالبحث  بتصميم  الباحث  وقام  الميدانية.  الدراسة  في أهداف  الاستقصاء  ئمة 

الأولية الخلفية  صورتها  من  ومستفيداً  الدر ال،  واستبيانات  الصلة  نارية  ذات  السابقة  اسات 
 . وتم تصميم الاستقصاء في ثلاث أقسام ، هما: بالموضوع

الأول    6/5/1 مجل:  القسم  رؤساء  بإدراكات  خاصة  عبارات  من  شركات يتكون  إدارة  س 
الأدوية )قطاع أعمال عام ، وفروع متعددة الجنسيات( العاملة بـــ ج.م.ع محل الدراسة ،  

لمتغير  ( عبارة  17مديري تلك الشركات  ، حيث تم استخدام مقياس يتكون من )ك  وكذل
  Osano (2009)  . وتم اشتقاقها من استقصاء دراسات كل من :تحالف تخطيط المنتج

,(Takechi  (2008  ،(  & Grieco  ،(2016)  والصعوب،  (2011ومرسي 
Lasevoli (2017)  اس  بيئة شركات  ين، وذلك بعد إجراء بعض التعديلات عليها بما

 الأدوية )قطاع أعمال عام ، وفروع متعددة الجنسيات( العاملة بـــ ج.م.ع .
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الثاني  6/5/2 إدار :    القسم  مجلس  رؤساء  بإدراكات  خاصة  عبارات  من  شركات يتكون  ة 
الالأدوية )قطاع أعمال عام  بـــ ج.م.ع محل  العاملة  الجنسيات(  دراسة،  ، وفروع متعددة 

  ( عبارة لعناصر 21، حيث تم استخدام مقياس يتكون من ) لشركات  ا  وكذلك مديري تلك
في والمتمثلة   ، التسويقي  السوقية  الأداء  الحصة  وتم  :  والربحية.   ، المبيعات  وحجم   ،

من   كل  دراسات  استقصاء  من  )محاشتقاقها  وعبد  )2011مود  ومرعي   ،)2014) ،  
ض التعديلات عليها بع، وذلك بعد إجراء  Ogbuji et al. (2016)  ، (2015وسليمان )

بما يناس  بيئة شركات الأدوية )قطاع أعمال عام ، وفروع متعددة الجنسيات( العاملة بـــ 
 م.ع.ج.

الثالث    6/5/3 مفرد:  القسم  عن  شخصية  بيانات  من  نوع يتكون  هي  الدراسة،  عينة  ات 
 .مي، والخبرة ، والمستوي التعلي ، والحالة الاجتماعية ، والعمر الشركة، والجنس

 صدق وثبات الدراسة:   6/6
 Cornbachألفا    تم استخدام مقياس كرونباخ  Reliability Analysisلاختبار ثبات المقياس  

Alpha   ،   والذي يحدد الدرجة التي يتمتع بها المقياس المستخدم في توفير نتائج متسقة في ظل
أ )معامل  قيمة  استخراج  وتم   ، الأسئلة  متعددة  قياس  أدوات  الطرق لفاستخدام  أكثر  كأحد  ا( 

، والذي   Validity Analysis  استخداماً في تقييم الاعتمادية. أما فيما يتعلق باختبارات الصدق
المتغيرات  يقيس مدي ملائمة   قياس  في  المستخدم  فيالمقياس  حسابم  تم  يو   الدراسة.   المستخدمة 

 ، والتي يتحدد بناءً  (57، 56:  2010العباسي ، استخراج الجذر التربيعي لقيمة )معامل ألفا( )ب
 نتائج هذا الاختبار: ( 1ويوضا الجدول التالي رقم ). عليها مدي صلاحية بنية المقياس 

 ( 1جدول رقم )
 قيم معاملات الثبات والصدق لمتغيرات الدراسة

 متغيرات الدراسة  م
 اختبار الاعتمادية 

 )قيمة ألفا( 
اختبار الصدق )الجذر 

 التربيعي لألفا( 

 0,852 0,726 منتجالتخطيط  1

 0,846 0,716 الحصة السوقية  2

 0,801 0,642 حجم المبيعات  3

 0,824 0,679 الربحية 4

 0,919 0,844 عناصر الأداء التسويقي بصفة إجمالية

 : التحليل الاحصائي لبيانات الدراسة الميدانية. المصدر
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جميع متغيرات الدراسة  الثبات ل  مل، أن قيمة ألفا والتي تشير إلي معاويتضا من الجدول السابق
مقبولة )تعد  ألفا  لمعامل  قيمة  أقل  فقد  0,642، حيث سجلت  الصدق،  بمعاملات  يتعلق  فيما  أما   .)

سجلت النتائج إلي وجود درجة ملائمة من الاتساق الداخلي بين العبارات المستخدمة في قياس جميع  
 ياً وأحصائياً لجميع بيانات الدراسة الميدانية.طقمتغيرات الدراسة ، وبالتالي صلاحية أداة الدراسة من

 ة: اختبار مدي صحة فروض الدراس -7
الدراسة الثلاثة، وذلك علي   الدراسة اختبار مدي صحة فروض  الباحث في هذا الجفء من  تناول 

 : النحو التالي
 اختبار مدي صحة الفرض الأول:  7/2/1

الفرض استخدام اختبار مان   الفروق    Mann-Whitney  نيوت وقد تطل  اختبار هذا  لاختبار 
الدراسة   مفردات عينة  إدراكات  المنتجالمعنوية حول  تخطيط  ب  لتحالف  العاملة  الأدوية  ـــ في شركات 

م الدراسةج.م.ع  أعمحل  )قطاع  الشركة  لنوع  ترجع  والتي  الجنسيات(،  متعددة  وفروع   ، عام  ، ال 
 : ويوضا الجدول التالي النتائج الإحصائية لهذا الفرض
 ( 2جدول رقم )

 لإدراكات مفردات عينة الدراسة   Mann-Whitneyنتائج تحليل مان وتني 
 التي ترجع لنوع الشركة لتحالف تخطيط المنتج

 المتغير
Mann-Whitney 

 النتيجة الدالالة مستوي المعنوية 

 لا توجد فروق  غير دالة 0,186 620 نوع الشركة

 Spss: مخرجات البرنامج الإحصائي المصدر
)و  السابق رقم  الجدول  الخاص بوجود    (2يتضا من  الفرض الأول  أنم لاختبار مدي صحة   ،
لتطبيق    جوهرية فروق   الدراسة  المنتجفي إدراكات مفردات عينة  الشركة تحالف تخطيط  لنوع  ، ترجع 

 ار، تم استخدام اختب  عاملة بــــــ ج.م.ع محل الدراسة)قطاع أعمال عام ، وفروع متعدد الجنسيات( ال
، ومع ملاحاة نتائج التحليل والمعروضة في جدول  لعينتين مستقلتين  Mann-Whitneyمان وتني  

، وهذا يعني ( 0,05بر من مستوي المعنوية عند )( وهو اك0,186( تبين أن مستوي المعنوية )2رقم )
إدراكا في  جوهرية  فروق  توجد  لا  لتطبيق  أنم  الدراسة  عينة  مفردات  المنتج ت  تخطيط  ي  ف  تحالف 

، والتي ترجع لنوع الشركة )قطاع أعمال عام ، وفروع العاملة بـــ ج.م.ع محل الدراسة  شركات الأدوية
 متعددة الجنسيات( . 

في   جوهرية توجد فروق "   ل أن الفرض الرئيسي الأول القائل:، يمزن القو ضوء ما سبقوعلي 
لتطبيق   الدراسة  عينة  مفردات  المنتج إدراكات  تخطيط  والتي  تحالف  الشركة تر ،  لنوع  جع 
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فرضاً غير ،  "  )قطاع أعمال عام ، وفروع متعددة الجنسيات( العاملة بـ ج.م.ع محل الدراسة 
فروق  مقبول توجد  لا  أنم  أي  لتطبيق    جوهرية،  الدراسة  عينة  مفردات  إدراكات  تخطيط في  تحالف 
الأدوية  المنتج الدراسة  في شركات  بـــ ج.م.ع محل  لنوع  العاملة  أعمال ال، والتي ترجع  )قطاع  شركة 

 عام ، وفروع متعددة الجنسيات( .

 اختبار مدي صحة الفرض الثاني: 7/2/2
اختبار مان وتني استخدام  الفرض  اختبار هذا  الفروق   Mann-Whitney  وقد تطل   لاختبار 

حول إدراكات مفردات عينة الدراسة لمستوي عناصر الأداء التسويقي المتمثلة  في: الحصة    الجوهرية
، والتي ترجع العاملة بـــ ج.م.ع محل الدراسة   ية ، وحجم المبيعات ، والربحية في شركات الأدوية وقالس

النت التالي  الجدول  ويوضا   ، الجنسيات(  متعددة  وفروع   ، عام  أعمال  )قطاع  الشركة  ائج لنوع 
 الإحصائية لهذا الفرض: 

 ( 3جدول رقم )
 ت عينة الدراسة دالإدراكات مفر  Mann-Whitney نتائج تحليل مان وتني

 لعناصر الأداء التسويقي التي ترجع لنوع الشركة
 المتغير

Mann-Whitney 
 النتيجة لالةدال مستوي المعنوية 

 لا توجد فروق  غير دالة 0,380 673 نوع الشركة

 Spss: مخرجات البرنامج الإحصائي المصدر

( رقم  السابق  الجدول  من  ا3يتضا  الفرض  مدي صحة  أنم لاختبار   ، بوجود  لث(  الخاص  اني 
فروق معنوية في إدراكات مفردات عينة الدراسة لمستوي عناصر الأداء التسويقي ، بأبعادها المتمثلة 
في : الحصة السوقية ، وحجم المبيعات ، والربحية ، ترجع لنوع الشركة )قطاع أعمال عام ، وفروع 

  Mann-Whitneyاختبار مان وتني  م  ـ ج.م.ع محل الدراسة ، تم استخدامتعدد الجنسيات( العاملة بـ
 ( رقم  جدول  في  والمعروضة  التحليل  نتائج  ملاحاة  ومع   ، مستقلتين  مستوي 3لعينتين  أن  تبين   )

( )0,380المعنوية  عند  المعنوية  مستوي  من  اكبر  وهو  فروق 0,05(  توجد  لا  أنم  يعني  وهذا   ،  )
ع مفردات  إدراكات  في  الأداءجوهرية  عناصر  لمستوي  الدراسة  الحصة  ا  ينة  في:  المتمثلة  لتسويقي 

الدراسة ،  والتي  بـــ ج.م.ع محل  العاملة  المبيعات ، والربحية في شركات الأدوية  السوقية ، وحجم 
 ترجع لنوع الشركة )قطاع أعمال عام ، وفروع متعددة الجنسيات( .

الرئيس الفرض  أن  القول  يمزن   ، سبق  ما  "  وعلي ضوء   : القائل  الثاني  توجد  ي 
الأداء   ريةوهجفروق   عناصر  مستوي  تجاه  الدراسة  عينة  مفردات  إدراكات  في 
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والتي    ، والربحية   ، المبيعات  السوقية ، وحجم  الحصة  في:  والمتمثلة    ، التسويقي 
بـ   العاملة  الجنسيات(  متعددة  وفروع   ، عام  أعمال  )قطاع  الشركة  نوع  إلي  ترجع 

في إدراكات مفردات   جوهرية فروق  وجد  ت  ، فرضاً غير مقبول ، أي أنم لا"  ج.م.ع محل الدراسة
  ، المبيعات  وحجم   ، السوقية  الحصة  في:  المتمثلة  التسويقي  الأداء  عناصر  لمستوي  الدراسة  عينة 

ترجع لنوع الشركة )قطاع أعمال عام ،    العاملة بـــ ج.م.ع محل الدراسة،   والربحية في شركات الأدوية
 وفروع متعددة الجنسيات( .

 : ثلالثاصحة الفرض ي اختبار مد 7/2/3
المنتج ، كمتغير مستقل من جان    يهدف هذا الفرض إلي اختبار العلاقة بين تحالف تخطيط 

، وحجم المبيعات، والربحية في شركات بين الأداء التسويقي، بعناصره المتمثلة في: الحصة السوقيةو 
لي أنم  ينص هذا الفرض عو   ، دراسة ، كمتغير تابع من جان  آخرالأدوية العاملة بـــ ج.م.ع محل ال

والمتمثلة في:    ،  الأداء التسويقيعناصر    علي  تخطيط المنتجيوجد أثر ذو دلالة إحصائية لتحالف  "
المبيعات السوقية، وحجم  والربحية()الحصة  أعمال عام  ،  )قطاع  الأدوية  متعددة  بشركات  ، وفروع 

 ". ج.م.ع محل الدراسة الجنسيات( العاملة بـ
الفرضه  ولاختبار مدي صحة البسيط  ذا  الانحدار  اسلوب معامل  الباحث  استخدم   ،Simple 

Linear Regression    بينوذلك العلاقة  مستقل  لاختبار  كمتغير  المنتج  تخطيط  وأبعاد ،  تحالف 
ت( العاملة  ، وفروع متعددة الجنسيابشركات الأدوية )قطاع أعمال عامكمتغيرات تابعة  الأداء التسويقي  

 ( هذا التحليل:4وياهر جدول رقم )  د أفضل مجموعة متغيرة مفسرة.، ولتحديسةبـ ج.م.ع محل الدرا
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 ( 4جدول رقم )
 نتائج تحليل الانحدار البسيط لاختبار الفرض الثالث 

 أ( -4جدول رقم )
 علي تحالف تخطيط المنتجل ر البسيطنتائج تحليل الانحدا

 الحصة السوقية كأحد أبعاد الأداء التسويقي  

 Beta B R 2R 2R.Adj T.Value F Sig.F المتغير المفسر

 * 0,000 4,919 2,218 0,047 0,059 0,244 0,862 0,219 تحالف تخطيط المنتج 

 ( ب - 4جدول رقم )
 علي تحالف تخطيط المنتجل ر البسيطنتائج تحليل الانحدا

 كأحد أبعاد الأداء التسويقي  حجم المبيعات 

 Beta B R 2R 2R.Adj T.Value F Sig.F المتغير المفسر

 * 0,000 5,507 2,347 0,054 0,066 0,257 0,104 0,211 تحالف تخطيط المنتج 

 ( ـج-4جدول رقم )
 علي تحالف تخطيط المنتجل ر البسيطنتائج تحليل الانحدا

                                                                                 التسويقيالربحية كأحد أبعاد الأداء  

 Beta B R 2R 2R.Adj T.Value F Sig.F المتغير المفسر

 * 0,000 12,90 3,592 0,131 0,142 0,377 0,123 0,207 تحالف تخطيط المنتج 

 ( د -4جدول رقم ) 
 علي تحالف تخطيط المنتجل ر البسيطنتائج تحليل الانحدا

 بصفة اجمالية  الأداء التسويقي عناصر
 Beta B R 2R 2R.djA T.Value F Sig.F المتغير المفسر 

 * 0,000 110,173 10,496 0,580 0,585 0,765 0,529 0,765 تحالف تخطيط المنتج 
 

 .SPSSمخرجات التحليل الاحصائي باستخدام البرنامج الإحصائي  المصدر:

 ( ، الآتي: 5ويستخلص الباحث من الجدول رقم )
المنتج  ت  وجود علاقة ارتباط موجبة وقوية وذات دلالة إحصائية بين - التأثير حالف تخطيط  ذات 

التسويقي الأداء  عناصر  وبين  جان ،  من  )الحصة  المعنوي  في:  والمتمثلة  وحجم ،  السوقية، 
حيث كانت    ،أخربشركات الأدوية العاملة بـ ج.م.ع محل الدراسة من جان     المبيعات، والربحية(
 .( P<(0,001  وذلك عند مستوي معنوية قدره ؤمعاملات الارتباط 

التحديد  - معامل  )  2R.Adj  ويشير  بنسبة  يفسر  المنتج  تخطيط  تحالف  أن  ،  %4,7إلى 
ف  ( 13,1%،5,4% الترتي   التسويقيعلي  الأداء  عناصر  التباين  )الحصة    ،ي  في:  والمتمثلة 

 . بشركات الأدوية العاملة بـ ج.م.ع محل الدراسة السوقية، وحجم المبيعات، والربحية(
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جوهرية    - معامل  يشير  معنوية  (  Sig. F)لنموذج  ا  كذلك  مستوي  تائج  النهذه  إلي     قدرهعند 

0,001)>P)  ،  المتغيرات بين  العلاقة  أن  علي  النموذج  هذا  لمعلمات  المحددة  الاشارات  وتؤكد 
 إيجابية.

المنتج وبين   - المعلمات وجود علاقة ترابط جوهرية موجبة بين تحالف تخطيط  كما تؤكد اشارات 
، حيث    العاملة بـ ج.م.ع محل الدراسةبشركات الأدوية  اجمالية    فةعناصر الأداء التسويقي بص

( إلي  2Adj.R)  ويشير أيضاً معامل التحديد المعدل  (.,7650( بينهما )R)بلغ معامل الارتباط  
الأداء التسويقي بصفة عناصر  من التباين في  (  %58,5بنسبة )يفسر    أن تحالف تخطيط المنتج

ا  محل  الأدوية  بشركات  يشير  راسةلدإجمالية  كما  النموذج،    أن   إلي  (Sig. F)  معامل جوهرية 
 (. 0,001النموذج معنوي عند مستوي أقل من )

ومن خلال عرض النتائج السابقة ، يمزن قبول صحة الفرض الثالث للدراسة ، والذي ينص علي  
متمثلة  الو   ،  الأداء التسويقيعناصر    علييوجد أثر ذو دلالة إحصائية لتحالف تخطيط المنتج  أنم "

  ، المبيعات  ، وحجم  السوقية  )الحصة  أعمال عام، وفروع بشركات    والربحية(في:  )قطاع  الأدوية 
 ".  متعددة الجنسيات( العاملة بـ ج.م.ع محل الدراسة

 مناقشة وتفسير نتائج الدراسة:  -8
،  ئجمن خلال التحليل الاحصائي لبيانات الدراسة الميدانية ، توصل الباحث لمجموعة من النتا

  يمزن مناقشتها علي النحو التالي:
ذات دلالة إحصائية في إدراكات مفردات عينة  فرروق جوهريةتبين من نتائج الدراسة عدم وجود    8/1

في شركات الأدوية  العاملة بـــــ ج.م.ع محل الدراسة ،    لتطبيق تحالف تخطيط المنتجالدراسة  
، والذي يستخدم    Mann-Whitney  ج اختبارائوالتي ترجع إلى نوع الشركة، وهذا ما أكدتم نت

قياس الاختلافات بين مجموعتين فقط من مفردات عينة الدراسة. وهذا يدل علي أن آراء   في
مفردات عينة الدراسة متقاربة إلى حد كبير فيما بينها ، ولا تأثير لنوع الشركة من حيث أنها  

سيات لمفردات عينة الدراسة. ويمزن  جنتابعة لقطاع الأعمال العام أو فروع شركات متعددة ال
ذلك بأن مفردات عينة الدراسة بشركات الأدوية العاملة بـــــ ج.م.ع ، سواء كانت شركات تفسير  

قطاع أعمال عام أو فروع شركات متعددة الجنسيات يرون أن الشركات محل الدراسة تسعي 
المنافسة الأخر  الشركات  التسويقي بين  تحالف تخطيط ، من خلال  ي  لتحسين مستوي الأداء 

 علي تحقيق الأفضل دائما لهذه الشركات محل الدراسة. ، وقدرتها المنتج 
ذات دلالة إحصائية في إدراكات مفردات  جوهريةوتبين أيضاً من نتائج الدراسة عدم وجود فروق  8/2

وحجم   ، السوقية  الحصة   : في  المتمثلة  التسويقي  الأداء  عناصر  لمستوي  الدراسة    عينة 
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العا الدراسة ، والتي ترجع إلى  لمبيعات ، والربحية في شركات الأدوية  بـــــ ج.م.ع محل  املة 
اختبار نتائج  أكدتم  ما  وهذا   ، الشركة  قياس    Mann-Whitney  نوع  في  يستخدم  والذي   ،

الدراسة. وهذا يدل علي أن آراء مفردات   الاختلافات بين مجموعتين فقط من مفردات عينة 
الدراسة بينها ، ولا تأثم  عينة  إلى حد كبير فيما  تابعة  تقاربة  أنها  الشركة من حيث  لنوع  ير 

لقطاع الأعمال العام أو فروع شركات متعددة الجنسيات لمفردات عينة الدراسة. ويمزن تفسير 
شركات  كانت  سواء   ، ج.م.ع  بـــــ  العاملة  الأدوية  بشركات  الدراسة  عينة  مفردات  بأن  ذلك 

كات محل الدراسة تسعي فروع شركات متعددة الجنسيات يرون أن الشر و  قطاع أعمال عام أ
لتحقيق الارتقاء بمستوي الأداء التسويقي ، ولذلك فالشركات تقوم بوضع الخطط والبرامج التي  

أداء هذه الشركات   يمزن من خلالها تحقيق الأفضلية والتميف علي المنافسين ، وتعزس كفاءة
تقدمم هذه الشركات محل  ر في عملائها وأدراكهم للأفضلية فيما  ثي، وتؤدي للتألجميع أنشطتها

 الدراسة. 
والمتمثلة  عناصر الأداء التسويقي    علي   تخطيط المنتج  تحالفلر ذو دلالة إحصائية  يأثتوجود    8/3

، والربحية(   المبيعات  السوقية ، وحجم  )الحصة   : الأدوية   في  بــــ ج.م.ع بشركات  العاملة 
يط المنتج كمتغير مستقل وبين  ( بين تحالف تخطRبلغ معامل الارتباط )ث  ، حيمحل الدراسة

( علي  0,207،  0,211  ،0,219كل بُعد علي حدة من أبعاد الأداء التسويقي كمتغير تابع )
(. ويرجع تفسير ذلك من وجهة  0,765بصفة إجمالية )   أبعاد الأداء التسويقيوبين  ،    الترتي 

  بشركات الأدوية العاملة بـــــ ج.م.ع مفردات عينة الدراسة  راك  إدعاد  نار الباحث إلي أنم كلما  
بتحالف تخطيط المنتج ، كلما عاد أيضاً الاتجاه إلي تحسين مستوي الأداء التسويقي والمتمثل 

 ية ، وحجم المبيعات ، والربحية(.في الأبعاد التالية : )الحصة السوق

 وآفاق البحث المستقبلية:  توصيات الدراسة  -9 
 توصيات الدراسة: 9/1

بناءً على النتائج السابقة التي توصلت إليها الدراسة ، يمزن تقديم عدد من من التوصيات وهي  
 كما يلي:

بمجالات    9/1/1 المنتجالاهتمام  تخطيط  الأداء   تحالف  لتحسين  هام  مصدر  تعتبر  لأنها  وأدارتها 
 التسويقي بشركات الأدوية محل الدراسة. 

الاسترا  9/1/2 مجالات  تيرسم  وتطوير  لتنمية  والبرامج  الخطط  المنتججيات ووضع  تخطيط   تحالف 
 بشركات الأدوية محل الدراسة. 
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اصر الأداء التسويقي التي  ضرورة قيام الشركات محل الدراسة بدراسة والتعرف على أهم عن  9/1/3
فترة  ل  ستمرار أقو اتلك العناصر وتحسينها وتنميتها بتمتلكها وأن تسعي إلي الحفاظ على  

 ممزنة حتي تحافظ على وضعها في أسواقها الداخلية والخارجية.

ومهمات   9/1/4 بعثات  في  وأيفادها   ، لديها  للعمل  وجذبها   ، المتميفة  البشرية  الكوادر  عن  البحث 
في الشركات والجامعات المتقدمة في مجال الصناعات الدوائية ؛ لتحقيق الأستفادة    علمية

 دتهم إلى العمل في تلك الشركات. عو من هؤلاء المبتعثين بعد 

 ضرورة اهتمام شركات الأدوية محل الدراسة بأنشطة البحوث والتطوير. 9/1/5

والندوات    9/1/6 المؤتمرات  بتنايم  في  القيام  المتميفة  الدولية  الشركات  تجارب  لعرض   ، واللقاءات 
ن أسباب  ، واستعراض  التسويقية  للتحالفات  الاستراتيجي  الفكر  حها ومساهمتها  جااستخدام 

في تعايم مزانة ودور تلك الشركات في أسواقها الداخلية والخارجية ، وما يحققم ذلك من 
 حالفات التسويقية.تنمية إدراك المسئولين ومعارفهم وقدراتهم بالت

ضرورة وجود إدارة للتحالفات التسويقية داخل شركات الأدوية محل الدراسة ، تكون مهمتها     9/1/7
الموارد والقدرات التي تنقص الشركة، والبحث عن الشركة/الشركات التي يمزن  لىالتوصل إ

التي القدرات  تلك  واستكمال  تنمية  أجل  الداخل/الخارج من  في  معها  ،   التحالف  تحتاجها 
 وتنفيذ وأدارة التحالف ومتابعتم وتقييم أداؤه. 

 بشركات الأدوية محل الدراسة.  ئمالقا تحالف تخطيط المنتجالقيام بالتقييم المستمر لأداء  9/1/8

في    9/1/9 المتبعة  الإدارية  الأسالي   بأهم  الأدوية  بشركات  العليا  الإدارة  وأدراك  معرفة  ضرورة 
 لإحداث التطور المنشود في صناعة الدواء.  التحالفات التسويقية ،

بالباحثين والعلماء والمفكرين والمخترعين معنوياً ومادياً ، ب   9/1/10 بالأداء    ض الإرتقاءغر الاهتمام 
 ختراعاتهم الدوائية. اصة  بتكاراتهم بشزل عام وبخااالخاص لهم والحفاظ علي  

 آفاق البحث المستقبلية :   9/2
في ضوء مناقشة نتائج الدراسة ودلالتها وحدودها ، يمزن القول بأن هناك عدد من النقاط البحثية  

 الباحث على النحو التالي:  هاالتي تصلا لأن تكون نوأة لدراسات مستقبلية ، يعرض

بين    9/2/1 المباشرة  العلاقة  الحالية  الدراسة  المنتجتناولت  تخطيط  ولم    تحالف   ، التسويقي  والأداء 
الثقا  : مثل  العلاقة  بتلك  المحيطة  الوسيطة  للمتغيرات  والذكاء تتطرق   ، التنايمية  فة 

 أمراً آخر جدير بالدراسة.  عد، والجودة الشاملة ، ومن ثم فإن تناول هذا الجان  يالتنايمي
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في    9/2/2 الحالية  الدراسة  فروض  اختبار  بإعادة  تقدم  أخري  دراسات  إجراء  المفيد  من  يزون  قد 
الخدمية،  المنامات  وفي   ، والبحري  الجوي  النقل  قطاع  من  الأخري  الصناعية  القطاعات 

وتحد  ، الحالية  الدراسة  نتائج  مع  الدراسات  هذه  نتائج  مقارنة  يمزن  التشابم   يدحتي  مدي 
 ج المتحصل عليها. والاختلاف في النتائ

ك ارتفاع مستوي الأداء  ، وكذل  تحالف تخطيط المنتجيتضا من نتائج الدراسة ارتفاع مستوي    9/2/3
توصيف  التسويقي   محاولة  فإن  ثم  ومن  المنتج،  تخطيط  ،   تحالف  التسويقي  والأداء   ،

المتفايدة     بالدراسة ، وذلك في ضوء الأهميةراً والبحث في محددات كل منهما ، يعد أمراً جدي
 لكل منهما. 

تم تطبيق هذه الدراسة علي عينة ممثلة لرؤساء ومديرين بشركات الأدوية العاملة بــــ ج.م.ع   9/2/4
سواء في قطاع الأعمال العام أو فروع شركات متعددة الجنسيات فقط ، ولم تشمل الدراسة  

بــــ   العاملة  الأدوية  الأمر  ج.شركات   ، الخاص  القطاع  في  يري  م.ع  الباحث  يجعل  الذي 
ضرورة اجراء ذات الدراسة مع اختلاف عينة الدراسة ، واجراء مقارنة بين النتائج ، والتعرف 

 علي ما بينهما من اختلاف ومحاولة تفسيره في حالة وجوده. 

 المراجع: 
 المراجع العربية:

 التسويق الحديث )الاسزندرية : الدار الجامعية(.   ( ، أسس2010أبوالنجا ، محمد عبدالعايم ) -
( ، اقار مقتر  لقيـاس الكفـاءة الكليـة لـلأداء التسـويقي فـي منشـأت 2001أحمد ، محمد نمر علي )  -

، مجلــة البحــوث التجاريــة المعاصـــرة، جامعــة جنــوب الــوادي، كليــة التجـــارة الانتــاج الصــناعي
 .262-205( : 2) 15بسوهاج، 

م  - نجلآل   ، )  ةراد  محمد  التحالفات 2018يونس  ضوء  في  التسويقية  الكفاءة  تعفيف  إمزانية   ،  )
التسويقية: دراسة استطلاعية لآراء عينة من العاملين في المصرف الأهلي العراقي ، مجلة  

 . 39  – 23( : 118)  37تنمية الرافدين ، جامعة الموصل ، كلية الإدارة والاقتصاد ، 
يا  - ثامر   ، وطال البكري   ، )سر  هادي  أحمد   ، الأداء 2014ب  علي  الزبائن  علاقات  إدارة  أثر   ،  )

،    –التسويقي   الأردنية  التجارية  البنوك  من  عينة  علي  تحليلية  الإدارة  دراسة  كلية  مجلة 

 . 35-1( : . 13) 208، جامعة بابل ، والاقتصاد للدراسات الاقتصادية  

المعل( ، إسهام تق2011الحديدي , سعد رافع جفاع )   - التسويقي. دراسة  انة  ومات فى تعفيف الاداء 
الطبيعة   العامة لصناعة الأدوية والمستلفمات  الشركة  المديرين في  تحليلية لأراء عينة  من 

 , جامعة الموصل ، كلية الإدارة والاقتصاد.  رسالة ماجستير في إدارة الأعمالنينوي ، /



Scientific Journal of Commercial Research, Faculty of Commerce, South Valley University. 

 

P |369  N o 1 ,  S e v e n t h  Y e a r ,  J u n e  2 0 1 9  

 –ة التسويقية علي النجا  التسويقيء سات الكفا، انعزا(2007در )انى ، رعد فاضل عبدالقاالحمد  -
ماجستير   رسالة  المنفلي،  الاثاث  لصناعة  الوقنية  الشركة  في  الأعمال، دراسة  إدارة  في 

 ، كلية الإدارة والإقتصاد. جامعة الموصل
-  ( أمين  محمد   ، في2016السعدي  التسويقي  الأداء  علي  التنافسية  الاستراتيجيات  أثر   ، قطاع   ( 

ا االصناعات  ،  لدوائية  الأعمال لأردني  إدارة  في  ماجستير  ،    رسالة  العربية  عمان  جامعة   ،

 كلية الأعمال ، الأردن. 

( ، أثر التحالفات الإستراتيجية على برامج إدارة الجودة الشاملة في 2016الصعوب، إبرا يم أحمد )  -
إدارة   في  ماجستير  رسالة  الحزمة.  أدوية  العربشركة  عمان  جامعة   ، كلية الأعمال   ،   ية 

 الأعمال.
-  ( جاسم  محمود   ، ـــــــ 2006الصميدعى  )عمان   ، وتحليلي  كمي  مدخل  التسويق  إستراتيجية   ،  )

 الاردن : دار الحامد للنشر والتوعيع(.
ــد ) - ــيرفي ، محمــ ــزندرية : المزتــــ  العربــــي 2005الصــ ــط ، )الاســ ــل مبســ ــنهج تحليــ ــويق  مــ ( ، التســ

 الحديث(. 
، إمزانية تبني معرفة الفبون لتعفيف الأداء التسويقي، رسالة  (  2010د ) الطائي، بهاء حبي  محمو   -

 ماجستير في إدارة الأعمال ، جامعة الموصل ، كلية الإدارة والاقتصاد. 
 ، )القاهرة : بدون ناشر(. Spssالتحليل الإحصائي باستخدام ( ، 2010ي ، عبدالحميد )العباس -

الإدارة العليا علي وفق العلاقة بين التسويق   ، توجيهات(  2006الفهادي , شيماء ناظم حمدون )   -
كلية    ، الموصل  , جامعة  الأعمال  إدارة  في  ماجستير  ، رسالة  التسويقي  والأداء  الابتكاري 

 الإدارة والاقتصاد. 
، )عمان ــــــ   الخيار الإستراتيجي وأثره فى تحقيق الميزة التنافسية( ،  2012القط  , محي الدين )  -

 للنشر والتوعيع(.  : الحامد الاردن 
ــد عـــوض ) - ــود محمـ ــدار ، محمـ ــية 2011دويـ ــدرة التنافسـ ــة القـ ــي تنميـ ــويقية فـ ــات التسـ ( ، دور التحالفـ

لمصرية ، رسالة دكتوراه في إدارة الأعمال ، جامعة المنوفية ، كليـة لشركات صناعة الأدوية ا
 التجارة.

معرفة التسويقية والأداء التسويقي ،  قة بين ال ( ، دراسة تحليلية للعلا2015)  سليمان ، هشام سيد   -
 . 522 –497(:  2)  29مجلة البحوث التجارية المعاصرة ، جامعة سوهاج ، كلية التجارة ، 

( ، التحالفات الاستراتيجية بين الشركات المصنعة للدواء ، كمدخل 2004، إيمان وديع )عبدالحليم    -
ــ ــوراه فـ ــية ، رســـالة دكتـ ــدرة التنافسـ ــين القـ ــة ي إدارة التحسـ ــمس ، كليـ ــين شـ ــة عـ ــال ، جامعـ لأعمـ

 التجارة. 
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-  ( السعيد  محمد  هاني   ، أداء  2016عبده  تدهور  من  الحد  على  الإستراتيجية  التحالفات  أثر   ،  )
مصرص في  والنسيج  الغفل  والنسيج    -ناعة  الغفل  شركات  على  بالتطبيق  ميدانية  دراسة 

ال المجلة   ، والمصدرين  المستثمرين  لجمعية  للاالتابعة  عين  علمية  جامعة   ، والتجارة  قتصاد 
 . 269  – 209( : 1شمس ، كلية التجارة ، )

-  ( ، صفا مجدي محمد  لتحسين كف2015عفت  التنافسية  الميفة  ، دعم  في (  التسويقي  الأداء  اءة 
المجلة العلمية   العام والخاص ،  القطاع  ــــ دراسة مقارنة بين شركات  المصري  الدواء  قطاع 

 ية ، جامعة حلوان ، كلية التجارة.ات التجار للبحوث والدراس
دراسـة تطبيقيـة  –( ، دور التوجـم السـوقي فـي تحقيـق الحصـة السـوقية 2011علوان ، حسـن جبـر )  -

 .233-208( : 28) 7قارات بابل ، المجلة العراقية للعلوم الإدارية ، في معمل أ
التسو ( ، أثر إدارة معرفة العملاء على الأ2018قرارية ، ريمة )  - ة تحليلية لشركة دراس  –يقي  داء 

،  الية والمحاسبية والإدارية، جامعة سطيف، مجلة الدراسات المموبيليس  –  اتصالات الجفائر
 .538  – 518  ( :1)  5الجفائر، 

( ، تأثير الكفايات التسويقية على الأداء التسويقي في شركات الأدوية 2015كنعان ، أدهم أحمد )  -
 إدارة الأعمال ، جامعة عمان العربية ، كلية الأعمال. جستير في الأردنية ، رسالة ما

دراسة    –ي للمنامة( ، أثر التوجم بالفبائن على الأداء التسويق2017محمد ، مبروكم الداه ناهي )   -
ميدانية بالتطبيق على الشركات الصناعية الليبية ، المجلة العلمية للدراسات التجارية والبيئية 

 . 451  – 427( :1) 8ية التجارة ، سويس ، كل، جامعة قناة ال
-  ( إبرا يم  حسين  مها   ، الأداء  2017محمود  على  الحديثة  الأعمات  إدارة  استراتيجيات  أثر   ،  )

للدراسات التجارية والبيئية ، جامعة قناة السويس ، كلية التجارة   العلمية  التسويقي ، المجلة 
 . 735 – 710( : 1) 8بالإسماعيلية ، 

( ، المعرفة التسويقية ودورها في تعفيف 2011د الستار ، وعبد ، غسان فيصل )، ناجي عبمحمود    -
نامـــات الصـــناعية فـــي محافاـــة صـــلا  دراســـة ميدانيـــة فـــي عينـــة مـــن الم –الأداء التســـويقي 

 .67-40( : 2) 1الدين ، مجلة جامعة كركوك للعلوم الإدارية والاقتصادية ، 
 -تغيرات المؤثرة علـى التحالفـات الاسـتراتيجية التسـويقية ـقييم الم( ، تـ2011مرسي ، ملاك قاهر )  -

 ، كلية التجارة .دراسة ميدانية ، رسالة دكتوراه في إدارة الأعمال ، جامعة بورسعيد 
( ، دور مجـالات الاسـتراتيجيات التسـويقية فـي تعفيـف الأداء التسـويقي 2014مرعي ، جعفر خليـل )  -

ي شـركة آسياسـيل فـي الموصـل ، مجلـة جامعـة كركـوك ة من موظفدراسة تحليلية لآراء عين  –
 .124-97( : 1) 4للعلوم الإدارية والاقتصادية ، 
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