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        الملخص:  
التفوق التسويقي في الشركات الدوائية  علىىدفت الدراسة إلى معرفة دور المرونة التسويقية بأبعادىا 

في م/عدن. وتمثلت أبعاد المرونة التسويقية بـ )مرونة المنتج، ومرونة السعر، ومرونة الترويج، ومرونة 
ة السوقية، ورضا العميل، بعاد التفوق التسويقي ىي )قيمة العميل، والحصأالتوزيع(، في حين كانت 

ان ثم تحكيمها من قبل المختصين في يتم تصميم استمارة استب .والربحية، والابداع التسويقي(
المجال العلمي لقياس ىدف الدراسة وتحقيقو، ولغرض جمع البيانات ميدانيًا، تمثل مجتمع الدراسة 

حين كانت عينة الدراسة عينة في  ( شركة دوائية.262بالشركات الدوائية في اليمن البالغ عددىا )
( مفردة. وقد استخدمت الدراسة 100عشوائية للشركات الدوائية في م/ عدن والبالغ عددىا )

المنهج الوصفي والمنهج التحليلي، كما اعتمدت الدراسة على حزمة البرامج الإحصائية للعلوم 
 دوريوجد  كان أىمها:،النتائج ( للتحليل الإحصائي. وخرجت الدراسة بعدد من SPSSالاجتماعية )

التفوق التسويقي في الشركات الدوائية في مرونة التسويقية بأبعادىا المختلفة للدلالة إحصائية   وذ
في م/ عدن. وفي ضوء النتائج أوصت الدراسة بعدد من التوصيات، أبرزىا: تطوير الاستراتيجيات 

تكون تلك الاستراتيجيات مرنة وقابلة  نأالتسويقية للشركات الدوائية بشكل دائم ومستمر، و 
للتعديل والتغيير حسب الظروف. يجب على الشركات الدوائية أن تسعى إلى تطوير منتجات 

 وخدمات جديدة مبتكرة تلبي احتياجات المرضى والأطباء بشكل أفضل.

 
 :المفتاحية الكلمات

 المرونة التسويقية 
 مرونة المنتج 
 مرونة السعر 
 مرونة الترويج 
 مرونة التوزيع 
لتفوق التسويقيا 

:ABSTRACT 
The study aimed at identifying the role of marketing flexibility and 

its dimensions on marketing excellence in pharmaceutical 

companies in Aden governorate. The dimensions of marketing 

flexibility were (product flexibility, price flexibility, promotion 

flexibility, and distribution flexibility), while the dimensions of 

marketing excellence were (customer value, market share, customer 

satisfaction, profitability, and marketing creativity). A 

questionnaire was designed and then refereed by experts in the 

scientific field to assess and achieve the study’s objective, and for 

the purpose of collecting field data. The study population was 

represented by total of (262) pharmaceutical companies in Yemen. 
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While the study sample was a random sample of pharmaceutical 

companies in Aden governorate, consisting of (100) individual 

companies. The study adopted the descriptive and analytical 

approaches, and relied on the Statistical Package for Social 

Sciences (SPSS) software for statistical analysis.  

The study concluded with a number of results, the most important 

of which were: There is a statistically significant role for marketing 

flexibility in its various dimensions in marketing excellence in 

pharmaceutical companies in Aden governorate. In light of the 

findings, the study recommends developing pharmaceutical 

companies' marketing strategies on a continuous basis, ensuring 

that these strategies are flexible and adaptable to changing 

circumstances. Further, pharmaceutical companies should strive to 

develop new, innovative products and services that better meet the 

needs of patients and physicians. 
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 Distribution 

Flexibility 
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 ة:ــــدمــمق
فأنو يتعرض القطاع.  وا من أىم قطاعات الدوؿ، لحساسيا والقطاع الدوائي خصوصً يعد القطاع الصحي عمومً 

تحولات عميقة وتٖديات كثتَة، مدفوعةً بتطورات لفالقطاع الدوائي العالدي يتعرض  ،لصعوبات كثتَة ومتوالية
، من ىذايدة. علمية متسارعة، وتغتَات في رغبات الدستهلكتُ، واشتداد الدنافسة، وظهور تقنيات رقمية جد

تبرز أهمية تبتٍ مفهومي "الدرونة التسويقية" و"التفوؽ التسويقي" كركيزتتُ أساسيتتُ لنجاح الشركات الدوائية 
فالدرونة التسويقية تعتٍ قدرة الشركة على التكيف السريع والفعاؿ مع التغتَات في بيئة السوؽ،  .واستدامتها

ية لاحتياجات الدستهلكتُ الدتغتَة. تشمل ىذه الدرونة القدرة على واغتناـ الفرص الدتاحة، والاستجابة بفاعل
مبتكرة، وتغيتَ قنوات تسعتَية وترويجية وتوزيعية  تعديل الدنتجات والخدمات، وتطوير استًاتيجيات تسويقية 

أداء أما التفوؽ التسويقي، فيعتٍ قدرة الشركة على تٖقيق .التوزيع، والاستجابة لظروؼ السوؽ غتَ الدتوقعة
تسويقي متميز يفوؽ أداء الدنافستُ، من خلاؿ بناء علامة تٕارية قوية، وتقدنً منتجات وخدمات ذات جودة 

 .عالية، وتطوير علاقات قوية مع العملاء، وتٖقيق رضا العملاء وولائهم
الدرونة التسويقية والتفوؽ التسويقي أهمية مضاعفة، نظراً لطبيعة ىذا القطاع،  بفي القطاع الدوائي، تكتس     

وارتباطو بصحة الإنساف وحياتو. فالشركات الدوائية مطالبة بتطوير منتجات مبتكرة وفعالة، وتسويقها بطريقة 
 .مسؤولة وأخلاقية، والتعامل مع العملاء )الأطباء والدرضى( بشفافية وموثوقية
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 الدراسة وتساؤلاتها وفرضياتها:مشكلة  -
يشهد القطاع الدوائي تٖولات كبتَة وتٖديات متزايدة في اليمن، لشا يستدعي تبتٍ استًاتيجيات تسويقية مبتكرة 
وفعالة. ويعد مدخل الدرونة التسويقية والتفوؽ التسويقي من أىم الدداخل الحديثة التي تساعد الشركات الدوائية 

 لتناوؿ ىذه الدشكلة بالدراسة تُوىذا ما دفع بالباحثت .تميز في ىذا السوؽ الديناميكيعلى تٖقيق النجاح وال
 وعليو فقد تم صياغة مشكلة الدراسة بالتساؤؿ الرئيس الآتي: ،والتحليل

 عػػدف؟" لزافظةالتفوؽ التسويقي للشركات الدوائية في  على" ما دور الدرونة التسويقية 
 وىي :  الآتيةويندرج ضمن ىذا التساؤؿ الرئيس عدد من التساؤلات الفرعية  

 ( ما مستوى توافر أبعاد الدرونة التسويقية في الشركات الدوائية في ـ/ عدف؟1
 ( ما مستوى توافر أبعاد التفوؽ التسويقي في الشركات الدوائية في ـ/ عدف؟2
الشركات الدوائية في ـ/ عدف في تٖديد دور الدرونة التسويقية  ( ىل توجد فروؽ بتُ إجابات عينة الدراسة في3

 متغتَات الديدوغرافية )الدؤىل العلمي، الخبرة، عاـ التأسيس الشركات(؟لل تبعًاالتفوؽ التسويقي على 
 : ةانطلاقاً من مشكلة الدراسة وتساؤلاتها تم صياغة الفرضيات الآتي   
 ذو دلالو إحصائية لأبعاد الدرونة التسويقية في التفوؽ التسويقي في  دور: لا يوجد الفرضية الرئيسة الأولى

 وتتفرع ىذه الفرضية إلى الآتي :. الشركات الدوائية في ـ/ عدف
 الشركات الدوائية في ـ/ عدف. علىدلالو إحصائية لبُعد مرونة الدنتج في التفوؽ التسويقي  وذ دورلا يوجد  .1
 الشركات الدوائية في ـ/ عدف. علىد مرونة السعر في التفوؽ التسويقي دلالو إحصائية لبُع وذ دورلا يوجد  .2
 الشركات الدوائية في ـ/ عدف. علىدلالو إحصائية لبُعد مرونة التًويج في التفوؽ التسويقي  وذ دورلا يوجد  .3
 الشركات الدوائية في ـ/ عدف. علىدلالو إحصائية لبُعد مرونة التوزيع في التفوؽ التسويقي  وذ دورلا يوجد  .4

 أفراد عينة الدراسة في الشركات  جابات: لا توجد فروؽ ذات دلالة  معنوية بتُ إ الفرضية الرئيسة الثانية
الخبرة   –خصائص الديدوغرافية لذم )الدؤىل العلميلل تعزىالدوائية تٕاه الدرونة التسويقية والتفوؽ التسويقي 

 . العملية، عاـ تأسيس الشركة(
 أسباب اختيار موضوع:  -

دراسات التي تعزز من الكثتَ لوىذا المجاؿ يفتقر  ،ىو الإدارة الصحية ،تُكوف التخصص الدقيق للباحثت .1
 الدفاىيم التسويقية والدداخل الحديثة في القطاع الصحي.
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وزيادة الدنافسة بتُ  ،لبحث والتطويرامثل ارتفاع تكاليف  ،التحديات التي تواجو القطاع الدوائي .2
 وتعد ىذه الدراسة كأحد الحلوؿ لدثل ىذه الدشاكل. ،وضغوط الحكومة على أسعار الأدوية ،الشركات

 أىداف الدراسة: -
إف الذدؼ الرئيس لذذه الدراسة ىو التعرؼ على دور الدرونة التسويقية في التفوؽ التسويقي للشركات الدوائية  

 :ةالآتي في ـ/ عدف وذلك بتحقيق الأىداؼ
 التعرؼ على مستوى تطبيق الدرونة التسويقية بأبعادىا في الشركات الدوائية ـ/ عدف. .1
 بياف مدى توفر أبعاد التفوؽ التسويقي في الشركات الدوائية في ـ/ عدف.  .2
الدرونة التسويقية  ورراء العينة في الشركات الدوائية في ـ/ عدف حوؿ دآالتعرؼ على الفروؽ بتُ  .3

التفوؽ التسويقي تعزى لدتغتَات الديدوغرافية )الدؤىل العلمي، الخبرة العملية، عاـ تأسيس ى بأبعادىا عل
 الشركة(.

تٔا يسهم في  ،تقدنً جملة من التوصيات التي من الدمكن الاستفادة منها من قبل الشركات الدوائية .4
 تٖستُ مستوى الخدمات والدنتجات  الصحية تلبية لحاجات ورغبات زبائنها.

 :تكمن أهمية الدراسة في الآتي ية الدراسة :أىم -
والتفوؽ التسويقي وهما موضوعاف لا يزالاف تْاجة إلى  ،تقدنً إطار نظري لدوضوعي الدرونة التسويقي .1

 الدراسة والبحث.
أهمية تبتٍ الدداخل التسويقية الجديدة مثل الدرونة إلى  لفت نظر القائمتُ على الشركات الدوائية  .2

 كأساس لتحديد التفوؽ التسويقي للشركة الدوائية.التسويقية  
إعطاء صورة واضحة عن مستوى تطبيق الدرونة التسويقية في الشركات الدوائية في ـ/ عدف، مع تٖديد  .3

 وما الأثر الدتًتب من العلاقة بينهما. ،فر أبعاد التفوؽ التسويقيامدى تو 
التي تتطرؽ لدراسة دور الدرونة التسويقية  - تُحسب علم الباحث -تعد الدراسة من الدراسات الأولى  .4

في التفوؽ التسويقي الشركات الدوائية في الجمهورية اليمنية وذلك بالتطبيق في الشركات الدوائية  فػي 
 ـ/ عدف كنموذج.
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كونو يتناسب مع   ؛اعتمدت ىذه الدراسة على أسلوب الدنهج الوصفي والتحليلي منهج الدراسة: -
الدوائية  الشركاتدؼ إلى معرفة دور الدرونة التسويقية في التفوؽ التسويقي في طبيعة الدراسة التي ته

 في ـ/ عػدف.
يتكوف لرتمع الدراسة من جميع الشركات الدوائية في اليمن والبالغ عددىا مجتمع الدراسة وعينتها: -

راسة جميع ـ، وقد شمل لرتمع الد 2024تقرير السنوي للجهاز الدركزي للإحصاء لعاـلل( وفقاُ 262)
وكاف عدد من الشركات الدوائية   ؛ووزعت الاستبانة على عينة عشوائية ؛الشركات الدوائية في اليمن

 شركة دوائية في ـ/ عدف. 100الدوزع لذا 
 نموذج الدراسة: -

 ( يوضح نموذج الدراسة1)رقم شكل 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 أساليب جمع البيانات والمعلومات:   -
 هما: ،اعتمدت الدراسة الحالية على مصدرين أساسيتُ لجمع البيانات والدعلومات   
ت٘ثلت في الأدبيات التي اىتمت تٔوضوعي الدرونة التسويقية والتفوؽ التسويقي من   المصادر الثانوية: -1

 نتًنت.كتب، أتْاث، ودراسات علمية، والرسائل العلمية من مكتبات الجامعات اليمنية والعربية وشبكة الإ
من واقع عينة ا عن طريق استبانة الدراسة تتمثل بالبيانات التي جرى جمعها ميدانيً  المصادر الأولية: -2

 الدراسة.
لغرض تٖليل البيانات التي تم تٕميعها فقد استخدمت الحزمة الإحصائية للعلوـ الاجتماعية )برنامج      

SPSS )(Statistical Package For Social Sciences) ًا ، ولغرض إدخاؿ البيانات إلى الحاسوب وفق
أعطي  إذا لذذا الدقياس استخدـ ترميز البيانات وفقً لدقياس ليكارت الخماسي الدخصص لقياس الاتٕاىات فقد 

 

 المتغير المستقل 
 المرونة التسويقية

 المتغير التابع
 التسويقيالتفوق 

 م .2025دبيات الموضوع أعلى  ان معتمدً يالمصـدر : من إعداد الباحث

 مرووة المىتج

 مرووة السعر

 مرووة الترويج

 مرووة التوزيع

 قيمة العميل
 الحصة السوقية

 رضا العميل
 الربحية

 الابداع التسويقي
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وتعتٍ توافر ىذه الفقرة بشكل تاـ، كما أعطي الرقم  ،للإجابة تٔوافق بشدة وىي أعلى درجات الدقياس 5الرقم 
أعطي  في حتُللإجابة بغتَ موافق،  2للإجابة لزايد، وأعطي الرقم  3أعطي الرقم  في حتُللإجابة تٔوافق،  4

وتعتٍ عدـ توافر الفقرة بشكل تاـ، كما  ،للإجابة بغتَ موافق بشدة وىي أدنى درجات الدقياس 1الرقم 
 ( ويحتسب من الصيغة:3استخدـ الوسط الحسابي الفرضي للدراسة )

  35/155/54321  
وىذا يعتٍ أنو كلما زاد الدتوسط الحسابي المحتسب من البيانات عن الوسط الفرضي للدراسة فإنو يؤكد          

إذا كاف الدتوسط الحسابي المحتسب من البيانات أقل من الدتوسط الفرضي للدراسة فإنو  في حتُتوافر الفقرة، 
لخماسي )الحدود الدنيا والعليا( الدستخدـ في لزاور يشتَ إلى عدـ توافر الفقرة، ولتحديد طوؿ خلايا الدقياس ا

(، ومن ثم تقسيمو على عدد خلايا الدقياس للحصوؿ على طوؿ 4( أي )5 -1الدراسة تم حساب الددى )
، بعد ذلك تم إضافة ىذه القيمة إلى أقل قيمة في الدقياس 0.80أي حوالي  ،(4/5أي ) ،الخلية الصحيح

أصبح طوؿ الخلايا كما  ذابهوذلك لتحديد الحد الأعلى لذذه الخلية، و  ؛لصحيح()بداية الدقياس وىي الواحد ا
 يأتي:

 ( أطوال الخلايا1جدول رقم )
 الدلالة ما تمثلو الخلية طول الخلية

 درجة ضعيفة جداً من الموافقة )غير موافق بشدة( 1.80 إلىو  1من 
 درجة ضعيفة من الموافقة )غير موافق( 2.60 إلىو  1.81من 
 درجة متوسطة من الموافقة )محايد( 3.40 إلىو  2.61من 
 درجة عالية من الموافقة )موافق( 4.20 إلىو  3.41من 

 درجة عالية جداً من الموافقة )موافق بشدة( 5 إلىو  4.21من 
 

 أداة الدراسة:   -
إعدادىا بعد الاطلاع على بعض تعد الاستبانة الأداة الرئيسة لجمع البيانات الأولية في ىذه الدراسة، وقد تم   

( و)الرميد، وإسماعيل، ـ2023( و)قباج،ـ2023( و)لزمد،ـ2020الدراسات السابقة منها دراسة )خاطر،
( و)لزمد، ـ2019فيما يتعلق بأبعاد الدرونة التسويقي، وتم الاستفادة من دراسة )النوري.  (ـ2023والاسرج، 

كما تم إعادة صياغة بعض   ،فيما يتعلق بأبعاد التفوؽ التسويقي ،(ـ2022( و)حستُ، وخليل، ـ2022
  :ئتُداة على جز واشتملت الأ ،الفقرات وتعديلها تٔا يتلاءـ مع أغراض ىذه الدراسة

والتي تضمنت الدؤىل  ،عينة الدراسةب: يتعلق بالحصوؿ على البيانات الشخصية الخاصة الجزء الأول -
 التاسيس. العلمي، والخبرة العملية، وعاـ
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صوؿ على البيانات الدتعلقة تٔحاور للح: تضمن الفقرات التي تهدؼ من خلالذا الدراسة الجزء الثاني -
 وكانت على النحو الآتي: ،الدراسة

 ( فقرة من فقرات الاستبانة.14أبعاد الدرونة التسويقية: تضمن أربعة أبعاد حُددت لذا ) -1
 رة من فقرات الاستبانة .( فق25أبعاد حُددت لذا ) أبعاد التفوؽ التسويقي: تضمنت خمسة -2

 : وصداقتها ثبات أداة الدراسة (1
وكانت النتائج أف جميع عبارات الاستبياف  ،لفاكرونباخ لاختبار ثبات أداة الدراسةأاستخدمت الدراسة اختبار  

حقق نسبة ثبات تٕاوزت الحد الأدنى في الدقارنة  بذلك، 0.83بلغ معامل الفاكرونباخ  إذ تتمتع باتساؽ عاؿ  
 في إجابات أفراد العينة تٕاه عبارات الدراسة. اف ىناؾ ثباتً إأي  ،0.60
 الأساليب الإحصائية: -

 تتمثل أىم الأساليب الإحصائية الدستخدمة في ىذه الدراسة في الآتي:         
  لفاكرونباخ لاختبار ثبات عينة الدراسة.أمعامل 
 .التكرارات والنسب الدئوية والدتوسطات والالضرافات الدعيارية 
  اختبارT .لعينة واحدة 
 الدراســات الســابقة:  -

تعُد الدراسات السابقة إحدى أىم الأجزاء التي يشملها البحث العلمي، التي تٕنب الباحث الوقوع في 
من الباحثتُ السابقتُ، وتٕنبو الوقوع في خطر تكرار الأتْاث، وتساعده على  عددالأخطاء التي قد يقع فيها 

تطوير الأسئلة الدتعلقة بدراستو، والاطلاع على الجوانب ذات الصلة تٔوضوع دراستو التي لم تنل حقها الكامل 
عرضتها  نقاط التيال غالبمن الدراسة وتطويرىا؛ وذلك بتوسيع مداركو، وزيادة خبرتو عن طريق قراءة 

 الدراسات السابقة حوؿ الدوضوع.
وتأسيسًا على ذلك اطلعت الباحثتاف على عدد من الدراسات والأتْاث السابقة التي ناقشت متغتَات  

متعلقة تٔتغتَ الدرونة ،وقد قسمتها الباحثتاف على دراسات  -الدرونة التسويقية والتفوؽ التسويقي –الدراسة 
 على ترتيبها زمنيًا من الأحدث إلى الأقدـ تْسب تاريخ نشرىا. اوحرصت ،التسويقية والتفوؽ التسويقي
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 أولًا: الدراسات المتعلقة بمتغير المرونة التسويقية:
ر المرونة التسويقية على التميز التسويقي "دراسة تحليلية ــأث" ( بعنوان:م2024، كاظم، العبوديدراسة ) (1

 الجامعات والكليات الأىلية في منطقة الفرات الأوسط".لآراء عينة من القيادات الإدارية في 

 قياس قدرة الدرونة التسويقية على تعزيز التميز التسويق للجامعات والكليات الأىلية. ىدفت الدراسة إلى
قيادي  152وصممت لدراسة أداة الاستبياف لجمع البيانات ووزعت لػ ،استخدمت الدنهج الوصفي التحليليو 

لرتمع الدراسة بالقيادة الإدارية في الجامعات والكليات الاىلية في إقليم الفرات الأوسط. كما   إداري. كما ت٘ثل
كانت أبعاد الدرونة التسويقية في ىذه الدراسة ىي )مرونة التفاعل، ومرونة الدشاركة، ومرونة التنفيذ(. وتوصلت 

تسويق في برزىا أهمها أف الدرونة التسويقية لذا علاقة ارتباط وأثر معنوية أكاف ،الدراسة إلى جملة من النتائج 
 التميز.

أثر التسويق الشمولي على المرونة التسويقية  ( بعنوان:م2023دراسة )الرميد، وأسماعيل، والاسرج،  (2
 لشركات الطيران: دراسة حالة شركة مصر للطيران.

أثر تبتٍ شركة مصر للطتَاف لأبعاد التسويق الشمولي على الدرونة التسويقية بأبعادىا.  ىدفت الدراسة إلى
   مفردة 585 ووزعت،وصممت لدراسة أداة الاستبياف لجمع البيانات ،استخدمت الدنهج الوصفي التحليلي و 

التسويقية في ىذه  ف ابعاد الدرونةأكما ت٘ثل لرتمع الدراسة بالعاملتُ في شركة مصر للطتَاف بفروعها. كما 
الدراسة ت٘ثلت بػ )مرونة الدنتج ومرونة السعر ومرونة التًويج ومرونة التوزيع(. وتوصلت الدراسة إلى جملة من 

ا في تعزيز مستوى الدرونة التسويقية بأبعادىا يجابيً إا و معنويً  تؤثركاف أهمها أف أبعاد التسويق الشمولي   ،النتائج
 الأربعة.

دور المرونة التسويقية في تعزيز نجاح الاستراتيجي للمنظمات:  ( بعنوان:م2023دراسة )الحمامي،  (3
 دراسة استطلاعية لآراء عينة من العاملين في شركة آسياسيل للاتصالات في مدينة الموصل.

ىدفت الدراسة إلى قياس قدرة الدرونة التسويقية  في تعزيز لصاح الاستًاتيجية للمنظمات كي تٖقق التواصل 
 على ووزعت ،وصممت لدراسة أداة الاستبياف لجمع البيانات ،نجاح. واستخدمت الدنهج الوصفي التحليليوال

كانت أبعاد و مفردة. كما كاف لرتمع الدراسة العاملتُ في شركة آسياسيل للاتصالات في مدينة الدوصل.  54
الدرونة التسويقية في ىذه الدراسة ىي )مرونة التفاعل، ومرونة الدشاركة، ومرونة التنفيذ(. وتوصلت الدراسة إلى 
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في استخداـ الشركة عملية التشارؾ مع العميل في عملية تقدنً  اجملة من النتائج كاف أهمها أف ىناؾ قصورً 
 كةة الإنتاجية والتسويقية.الأفكار والدقتًحات من اجل تطوير أنشطة الشر 

أثر أبعاد المرونة التسويقية في ظل جائحة كورونا على سلوكيات مواطنة  ( بعنوان:2020دراسة )خاطر،  (4
 .محافظة الغربية في مصر العميل: الدور الوسيط للصورة الذىنية للمنظمة )دراسة تطبيقية(

اد الدرونة التسويقية في ظل جائحة كورونا على ىدفت الدراسة إلى تٖديد الأثر الدباشر وغتَ الدباشر لأبع
الدنهج الوصفي  الدراسة سلوكيات مواطنة العميل من خلاؿ تٖليل الدور الوسيط للصورة الذىنية. واستخدمت

مفردة. كما كاف لرتمع الدراسة  387 ووزعت ،لدراسة أداة الاستبياف لجمع البياناتلالتحليلي وصممت 
ظة الغربية. كما كانت أبعاد الدرونة التسويقية في ىذه الدراسة ىي فعملاء الشركات الدقدمة للنت الدنزلي في لزا

)مرونة الدنتج، ومرونة السعر، ومرونة التًويج، ومرونة التوزيع(. في حتُ توصلت الدراسة إلى لرموعة من 
علاقات الدباشرة بتُ أبعاد الدرونة التسويقية  وسلوكيات مواطنة العميل بتوسط الصورة أهمها معنوية ال ،النتائج

 الذىنية.
 ثانياً: الدراسات المتعلقة بالتفوق التسويقي:

لكتروني وتأثيره في تحقيق التفوق التسويقي: دراسة ( بعنوان: التسويق الإم2024دراسة )المهدي،  (5
 العامة. تطبيقية على شركة التامين العراقية

لكتًوني للشركة التامتُ العراقية بإمكانية تبتٍ  ىدفت الدراسة إلى معرفة مدى إمكانية اعتماد التسويق الإ
وتوظيف ابعاد التسويق الالكتًوني تتوافق مع طبيعة ابعاد التفوؽ التسويقي. واستخدمت الدنهج الوصفي 

مفردة. كما كاف لرتمع الدراسة العاملتُ  70 ووزعتالتحليلي وصممت لدراسة أداة الاستبياف لجمع البيانات 
في شركة التأمتُ العراقية. كما كانت أبعاد التفوؽ التسويقي في ىذه الدراسة ىي )الاحتفاظ بالعملاء، وجودة 

أهمها ،توصلت الدراسة إلى لرموعة من النتائج و الخدمة، ورضا العميل، وقيمة العميل، والإبداع التسويقي(. 
 رضية الدناسبة التي يدكن للشركة الدبحوثة أف تطبق التسويق الالكتًوني في تٖقيق التفوؽ التسويقي.توافر الأ

 ( بعىوان:AL- Madhee, 2022دراسة ) (6

The Impact of Smart Marketing on Achieving Marketing Superiority: 

An Applied Study in Iraqi Telecommunication Companies. 

 ."التسويق الذكي في تحقيق التفوق التسويقي: دراسة تطبيقية في شركات الاتصالات العراقيةأثر "
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أثر التسويق الذكي في تٖقيق التفوؽ التسويقي لعينة من القيادات الإدارية في شركات  ىدفت الدراسة إلى معرفة
لدراسة أداة الاستبياف لجمع لوصممت اعتمدت الدراسة على الدنهج الوصفي التحليلي. و  .الاتصالات العراقية

كانت أبعاد التفوؽ و مفردة. كما كاف لرتمع الدراسة شركات الاتصالات العراقية.  150 ووزعت،البيانات 
التسويقي في ىذه الدراسة ىي )قيمة العميل، ورضا العميل، وولاء العميل(. في حتُ توصلت الدراسة إلى 

بشكل كبتَ في  أسهمأهمها أف توظيف التسويق الذكي في شركات الاتصالات العراقية  ،لرموعة من النتائج
 تٖقيق التفوؽ التسويقي. فيتأثتَ التفوؽ التسويقي، لشا يعتٍ أف أبعاد التسويق الذكي لذا تأثتَ 

دور ممارسات التسويق الأخلاقي لأنشطة الاتصالات التسويقية في  ( بعنوان:م2022دراسة )محمد،  (7
قيق التفوق التسويقي: دراسة تطبيقية مقارنة بين آراء عملاء شركات الاتصالات العاملة في السعودية تح

 ومصر.
ىدفت الدراسة إلى دراسة طبيعة العلاقة بتُ لشارسات التسويق الأخلاقي لأنشطة تسويق الاتصالات الدتكاملة 

.             الاتصالات السعودية والدصريةوالتفوؽ التسويقي مع كشف الاختلافات في التقييم تْسب عملاء 
 ووزعت ،لدراسة أداة الاستبياف لجمع البياناتلاستخدمت الدراسة الدنهج الوصفي التحليلي. وصممت  و

كاف لرتمع الدراسة زبائن شركات الاتصالات السعودية والدصرية. كما كانت أبعاد التفوؽ و مفردة.  420
التسويقي في ىذه الدراسة ىي )قيمة العميل، ورضا العميل، وولاء العميل، والحصة السوقية، والرتْية، ونمو 

قية ارتباطية بتُ لشارسات أهمها وجود علاقة تواف،الدبيعات(. في حتُ توصلت الدراسة إلى لرموعة من النتائج 
والتفوؽ التسويقي، وتوجد فروؽ معنوية في تقييم الدبحوثتُ لكل من أنشطة الاتصالات  يخلاقالأالتسويق 

 التسويقية الدتكاملة والتفوؽ التسويقي باختلاؼ شركات لزل التعامل.
التسويق الداخلي:  تحقيق التفوق التسويقي في ظل تبني مفهوم ( بعنوان:م2017دراسة )لفتو، وحسين  (8

 .في العراق بحث تطبيقي في شركة التأمين الوطنية
استخدمت الدراسة الدنهج  وىدفت الدراسة إلى بياف تأثتَ أبعاد التسويق الداخلي في أبعاد التفوؽ التسويقي. 

كاف لرتمع الدراسة   ومفردة.  64 ووزعت،لدراسة أداة الاستبياف لجمع البيانات لالوصفي التحليلي. وصممت 
القيادة الإدارية في شركة التأمتُ الوطنية. كما كانت أبعاد التفوؽ التسويقي في ىذه الدراسة ىي )الاحتفاظ 
بالعميل، وجودة الخدمة، ورضا العميل، قيمة العميل، والإبداع التسويقي(. في حتُ توصلت الدراسة إلى 

 أبعاد التفوؽ التسويقي. فيلأبعاد التسويق الداخلي أهمها وجود تأثتَ معنوي  ،لرموعة من النتائج
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 طار النظري لمفهومي المرونة التسويقية والتفوق التسويقي:الإ -
 أولًا: المرونة التسويقية وأبعادىا:

 المرونة التسويقية: (1
 مهمةمرونة التسويقية بها مكانة لأف للولكنها الأكثر كوف  ،من أشكاؿ الدرونة تعد الدرونة التسويقية شكلاً 

 يدثل جوىر النشاط التسويقي تيوخصوصية لارتباط النشاط التسويقي بالعميل، كما أف إت٘اـ عملية التبادؿ ال
تضمن لرموعة من الإجراءات والعمليات التي تتطلب تٗطيطاً شاملًا ونظامًا مرناً يتفاعل مع البيئة الديناميكية ت

يستخدـ مفهوـ الدرونة . (Shalender, 2014, 93)الدتباينة. وحاجاتهمات العملاءالمحيطة وسلوكيات وحاج
التسويقية لغرض اتٗاذ القرارات التسويقية بناء على قدرة الدنظمة على تٖديد الخيارات الجديدة والبديلة واتٗاذ 

تطلب الشرط الأساسي القرارات التسويقية التي تعبر عن رغبتها في تٖقيق لرموعة من الأىداؼ التسويقية. ي
مرونة التسويقية وجود قوة عاملة مدربة خصيصًا على تقنيات استشعار السوؽ، وبنية تٖتية فعالة للاتصالات لل

 ,Shalender & Singh) وتكنولوجيا الدعلومات، بالإضافة إلى ثقافة تنظيمية داعمة لتوجيو العملاء.
2015:253) 

 الدرونة التسويقية من وجهات نظر الباحثتُ والدهتمتُ في الجدوؿ الآتي: تعريفاتويدكن توضيح التباين في سرد  
 المرونة التسويقية تعريف( 2جدول رقم )

 تعريف المرونة التسويقية الباحث /السنة ت
وإعادة تكونها بشكل استراتيجي خاصة فيما يتعلق  ،"قدرة المنظمة على تغير الاتجاىات بسرعة 2010111الشيخ، وبسمة،  1

 بالمنتجات والأسواق".
2 Massie, 2013,451  القدرة على إجراء أي تغييرات واختلافات في أساليب التسويق الضرورية في أوقات مختلفة"

 وتحت ظروف محلية متباينة".
3 Mhaibes, 2018 مع الحفاظ على الوضع التنافسي في ،وتحقيق نجاح بها  ،"القدرة على دخول الأسواق الجديدة

وذلك من خلال مراعاة الاختلافات في القيام بالأنشطة التسويقية بما يتناسب  ،الأسواق الحالية
 مع ظروف كل سوق".

4 Shevchenko et al., 
2023:12 

قيمة التي تم من خلال عروض ال ،"يعكس قدرة المنظمة على تلبية احتياجات العملاء المتنوعة
 إنشاؤىا خصيصًا من قبل المنظمة بما يرتبط بالمزيج التسويقي".

5 Shaban & Salih, 
2020: 541 

للحفاظ على ميزتها التنافسية في مواجهة ؛"ىي إحدى الاستراتيجيات التي تستخدمها المنظمة 
 ".التغيرات في السوق

بحيث تؤثر عواملها بشكل مباشر على  ،مع متغيرات البيئة الديناميكيةقدرة المنظمة على التكيف  (15، 2023)علي، وياسين،  6
أداء المنظمة وىي تعكس استجابة المنظمة للتغيرات غير المتوقعة باتخاذ قرارات تسويقية بديلة 

 لمواجهة ىذه التغييرات وتحقق أىداف المنظمة التسويقية.
 المذكورة أعلاه.ن بالاستناد إلى المراجع يالمصدر: إعداد الباحث
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مفهوـ الدرونة التسويقية بأف ىناؾ قواسم مشتًكة ت٘ثلت  عنيتضح من جملة التعاريف وتوجهات الباحثتُ 
 بالآتي:
 التكيف مع التغيتَات. -1
 الاستجابة السريعة لتغيتَات. -2
 تساعد الشركة على الحفاظ على ميزتها التنافسية. -3
 وفعالية.تلبية احتياجات العملاء الدتنوعة بكفاءة  -4

جرائيًا بأنها قدرة الشركة على التكيف السريع والفعاؿ مع التغتَات إوعليو يدكن أف يتم تعريف الدرونة التسويقية 
في بيئة السوؽ، واغتناـ الفرص الدتاحة، والاستجابة بفاعلية لاحتياجات العملاء الدتغتَة. وإنها القدرة على 

سرعة وفعالية، وتعديل الدنتجات والخدمات لتلبية احتياجات السوؽ تغيتَ الاستًاتيجيات والخطط التسويقية ب
  .الدتطورة
 أبعاد المرونة التسويقية: (2

الذي اعتمد  الأوؿ الاتٕاه اتٕاىاتفهناؾ  ،أبعاد الدرونة التسويقية عنلقد تباينت آراء الباحثتُ والدهتمتُ 
 :Călin, 2012بعاد الدتمثلة بػ )مرونة التفاعل، ومرونة الدشاركة، ومرونة التنفيذ( مثل الأالقياس من خلاؿ 

 ثاني(. في حتُ كاف الاتٕاه ال9، 2020( و)الطػائي، والعميػدي، Beraha,et.al.,2018:134( و)(687
نة التوزيع( مثل: بعاد الآتية: )مرونة الدنتج، ومرونة السعر، ومرونة التًويج، ومرو الأىو القياس من خلاؿ 

(. وترى 433، 2018براىيمي، الإ(، و)(Shalender & Singh, 2015, 298 (103، 2010)رضواف، 
وإظهار الحلوؿ  ،خر الدتمثل تٔرونة الدزيج التسويقي ىو الأفضل للدراسةالآالباحثتاف أف القياس من الاتٕاه 

 :أتيي بعاد كماالأوسيتم شرح موجز عن كل بعُد من  ،لدشكلة الدراسة
تضمن كافة الأنشطة الدتعلقة بالدنتج من تشكيل وتنويع وتطوير وتبيتُ وت٘ييز.)رضواف،  مرونة المنتج: ( أ

 & Shalender)  (;Sharma et al., 2020)مرونة الدنتج  وعرؼ بعض الباحثتُ (.102، 2010

Singh, 2015,259) نتاجية في بأنو: "يعكس قدرة الشركة على تطويع وتوظيف قدراتها وسعتها الإ
  ،وكذا تقليل الوقت اللازـ لتطوير وطرح منتجات جديدة ،تقدنً تشكيلة لستلفة ومتنوعة من الدنتجات

ويعد مرونة الدنتج أحد الدصادر الأساسية لتحقيق  ،كتجاوب سريع مع التغتَات البيئة الحالية أو الدتوقعة
 ,.Dewsnap et alالدتوقعة". وأشار الدزايا التنافسية في حالات الاضطراب الشديد أو حالات غتَ 

مرونة الدنتج "يقصد بها عملية التخطيط الدتعلقة بالدنتج والتي تشمل كافة الأنشطة  إلى أف( (2020
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الدتعلقة بالدنتج أو الخدمة التي تقدمها الدنظمة وتهدؼ إلى تطويع قدرات الشركة لتقدنً تشكيلة متنوعة من 
 سريعة مع التغتَات الحالية أو الدتوقعة".الدنتجات والخدمات كاستجابة 

قدرة الدنتج على التكيف والتطور لتلبية احتياجات الدستهلكتُ  بأنهالشا سبق ذكره يدكن تعريف مرونة الدنتج     
وىي  .ا على مر الزمنالدتغتَة ومتطلبات السوؽ الدتجددة. إنها خاصية تسمح للمنتج بالبقاء الدناسب ومنافسً 

لنجاح الشركات في العصر الحديث. من خلاؿ تبتٍ مفهوـ مرونة الدنتج، يدكن للشركات تلبية عنصر أساسي 
 .احتياجات الدستهلكتُ الدتغتَة، ومواكبة التطورات التكنولوجية، والحفاظ على ميزتها التنافسية

تم عن طريق نهج تتبعو الشركة لتحديد أسعار خدماتها ومنتجاتها وي بأنهاسياسة التسعتَ  مرونة السعر: ( ب
في الأسواؽ المحلية والدولية.  اوجود التقلبات غتَ الدتوقعة التي تٖدث في الأسعار من قبل الشركات الدنافسً 

(Maggon, 2022 ًكما أف التسعتَ يعد واحد .)حجم الطلب وحل  فيمن العوامل الحاسمة التي تؤثر  ا
ف إ .والتحكم في قوائم الانتظار ،ة الدخزوفوإدار  ،الدشكلات الكلاسيكية الدتعلقة تْجم الإنتاج الأمثل

 ,Shalender ) من العوامل. عدد اوضع سياسة تسعتَية ملائمة ليست بالأمر السهل وتتداخل فيه
(. ويشتَ مفهوـ مرونة السعر إلى قدرة الشركة في وقت قليل على تغيتَ سياساتها السعرية أو 97 ,2014

السماح للسداد أو منح خصومات سعرية تٕاوباً مع جودة الدنتجات تعديل أسعار منتجاتها أو مد فتًة 
الدتاحة أو تغتَ الظروؼ المحيطة كتغتَ حجم الطلب أو تغتَ القدرة الشرائية للعملاء أو نتيجة لتغتَ 

 (.(Sharma et al., 2020 الظروؼ البيئية المحيطة.
يقيس مدى استجابة الكمية الدطلوبة من سلعة لشا سبق أعلاه تعرؼ مرونة السعر بأنها مفهوـ اقتصادي      

مفهوـ يساعد  ىي.أو خدمة ما للتغتَ في سعرىا. بعبارة أخرى، ىي حساسية الدستهلكتُ للتغتَات في الأسعار
مرونة السعر يدكن فالشركات والحكومات على اتٗاذ قرارات مستنتَة بشأف الأسعار والكميات الدطلوبة. فهم 

 .ساعد الحكومات على تقييم تأثتَ الضرائب والإعاناتتزيادة أرباحها، و ساعد الشركات على تأف 
يتطلب النجاح في عالم الدنافسة اليوـ أف تفعل أكثر من لررد إنشاء عروض وتقدنً  مرونة الترويج: ( ت

ف الأمر يحتاج إلى الدرونة في استخداـ الوسائل التًويجية لإبلاغ إبل ،منتجات ذات قيمة فائقة للعملاء 
(. Sharma et al., 2020وضماف إدراكو لذا بشكل صحيح. ) ،بالقيمة الدقدمةإقناعو  ميل الع

ويعكس مفهوـ الدرونة التًويجية قدرة الشركة على إدارة أدوات الدزيج التًويجي بفعالية وكفاءة تٔا يدكنها من 
 ،لاء في ظل الظروؼ المحيطةالتبديل بينها بسرعة واختيار أكثر الأدوات فعالية وقدرة على التأثتَ في العم

كالتسويق عبر مواقع ،مع الأخذ في الاعتبار ما أفرزه التطور التكنولوجي من أدوات ترويجية حديثة 
 (.2018التواصل الاجتماعي والتسويق الذجومي وغتَىا. )الابراىيمي، 
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ويتضح لشا تم ذكره أف مرونة التًويج تعتٍ قدرة الشركة على تكييف استًاتيجياتها التًويجية بسرعة وفعالية      
ببساطة، ىي مدى قدرة الشركة على و استجابةً للتغتَات في بيئة السوؽ واحتياجات الجمهور الدستهدؼ. 

التي تتبعها، لتحقيق أىدافها التًويجية في ظل  تعديل رسائلها التسويقية، والقنوات التي تستخدمها، والتكتيكات
فهي عنصر أساسي لتحقيق النجاح في عالم الأعماؿ الدتنافس. من خلاؿ تبتٍ مفهوـ مرونة  .الظروؼ الدتغتَة
التكيف مع التغتَات في السوؽ، والوصوؿ إلى الجمهور الدستهدؼ الدناسب، وتٖقيق  الشركاتالتًويج، يدكن 

 .بفعاليةأىدافها التًويجية 
يقصد تٔرونة التوزيع قدرة الشركة على تعديل سياساتها وقنواتها التوزيعية سريعًا، وزيادة  مرونة التوزيع: ( ث

منافذ التوزيع لديها في أوقات الطلب الكبتَ والظروؼ الدفاجئة لإتاحة السلع والخدمات في الوقت الذي 
ىا تّودة وأسعار مناسبة وفي الوقت الذي يرغب فيو العميل دوف الحاجة للانتظار. ءيناسب عملا

( أف تزايد الاعتماد على التكنولوجيا ساعد Shalender, 2014,99(. ويرى )2020)خاطر، 
الشركات على تٖستُ قدراتها التوزيعية وتقليل البعد الزمتٍ لوصوؿ الدنتجات، أف قدرة الشركة على 

تجعلها أكثر فعالية في فات توزيع بديلة وسياسات توزيع لستلفة تتناسب مع الظروؼ المحيطة استخداـ قنو 
 مواجهة الدنافسة وتٖقيق التميز.

لشا سبق ذكره يدكن تعريف مرونة التوزيع بأنها قدرة الشركة على تكييف نظاـ التوزيع الخاص بها بسرعة      
ببساطة، ىي مدى قدرة الشركة على تعديل و احتياجات العملاء. وفعالية استجابةً للتغتَات في بيئة السوؽ و 

فهي  .قنوات التوزيع الخاصة بها، وطرؽ النقل التي تستخدمها، ومواقع التخزين، لتلبية متطلبات السوؽ الدتغتَة
 شركاتالعنصر أساسي لتحقيق النجاح في عالم الأعماؿ الدتنافس. من خلاؿ تبتٍ مفهوـ مرونة التوزيع، يدكن 

 .التكيف مع التغتَات في السوؽ، والوصوؿ إلى العملاء الدناسبتُ، وتٖستُ كفاءة نظاـ التوزيع الخاص بها
 ثانيًا: التفوق التسويقي وأبعاده:

 التفوق التسويقي: (1
ا لتحقيق النجاح. فالشركات اليوـ تغتَ، لم يعد البقاء على الدسار الصحيح كافيً في عالم الأعماؿ الدتسارع الد

مطالبة بالتفوؽ على منافسيها، وتقدنً قيمة استثنائية لعملائها، وبناء علامات تٕارية قوية ومتميزة. ىنا يأتي 
ويوضح الجدوؿ الآتي لزتوى التفوؽ  .دور "التفوؽ التسويقي" كعنصر حاسم للتميز والريادة في السوؽ

 التسويقي بناءً على وجهات نظر الباحثتُ:
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 ى التفوق التسويقي بناءً على وجهات نظر الباحثين( يوضح محتو 3جدول رقم )
 محتوى التفوق التسويقي الباحث ت

ىو القدرات والقابليات الفردية التي تمتلكها الشركة والتي تساىم في تعزيز موقعها الريادي في السوق وفي ذىن العميل مقارنة  160، 2011أوسو،  1
 الزمن  إذا ما استندت إلى عمليات معرفية ذات منهجية إدارية واضحة.بالمنافسين ويمكن أن تحافظ عليها لمدة من 

، 2017لفتو وحسين،  2
39 

نتاج الشركات منتجاتها وخدماتها بشكل يفوق منافسيها من خلال استغلالها واستثمارىا إىو أعلى درجات التميز والتقدم في 
ة أنشطتها الداخلة بحيث توجد قيمة في أدائها مما يجعلها متميزة للجوانب الإيجابية ولنقاط قوتها الداخلية وتوظيفها في إدار 

 ومنفردة على غيرىا من الشركات. 
 ؛تفرد الشركة بأسلوب متميز في خدمة العملاء نتيجة قدرتها على توظيف طرق أكثر كفاءة وفاعلية من المستخدمة من المنافسين 325، 2019النوري،  3

 ،اوبما يحقق أىدافها محليًا ودوليً  ،وتحسين أدائها ومخرجاتها ،وزيادة الطلب عليها ،بغرض تزويد العملاء بالمنتجات عالية الجودة
ىو أسلوب مميز في تقديم المنتجات بصورة تفوق التوقعات عبر تطوير قدرات التعلم والرقابة و وكسب المزيد من الموارد. 

 والحرص الفائق على إرضاء العملاء بصورة تامة.والابتكار والتجديد 
4 (AL-Madhee, 

2022: 129) 
من خلال ىدف تسعى إلى  ،وتطابق مواردىا ،بأنو تحديد احتياجات العملاء وتلبية ىذه الاحتياجات بطريقة تولد ربحًا لمنظمة

 تحقيقو.
عباس ويونس ،  5

2023 ،146 
اءتها المتميزة في تقديم منتجات تفوق المنافسين وتفوق توقعات العملاء وطرح منتجات ىو استثمار الشركة لقدراتها الداخلية وكف

 لإرضاء حاجات ورغبات العملاء وتوقع حاجاتهم. ؛مبتكرة
، 2024المهدي،  6

161 
عاملة في أنو الممارسات الأساسية التي تمارسها الشركات لاكتساب ميزة تنافسية مستدامة تميزىا عن باقي الشركات الأخرى ال

 الأسواق لتقديم قيمة فائقة للعملاء.
 
 

 ويتضح من التعاريف السابقة ووجهات نظر الباحثتُ أف ىناؾ قواسم مشتًكة ىي كالآتي:
 .جودة المنتج والخدمة  
 .العلاقات القوية مع العملاء 
  التجارية.العلامة  
 والكفاءة. الابتكار 

يستشف لشا سبق أف التفوؽ التسويقي ىو التقدـ والقوة في البقاء والاستدامة عن الدنافستُ من خلاؿ تقدنً ما 
يتطلع لو العملاء ويفوؽ توقعاتهم، وتٖقيق رضا العملاء وولائهم، وقدرة الشركة على تٖقيق أداء تسويقي متميز 

خلاؿ تقدنً منتجات وخدمات ذات جودة عالية، وتطوير علاقات قوية مع  يفوؽ أداء الدنافستُ، من
 .العملاء، وبناء علامة تٕارية قوية وموثوقة

 أبعاد التفوق التسويقي: (2
من الأبعاد الشائعة للتفوؽ التسويقي، والتي يعبر كل منها  امن أدبيات التسويق إلى أف ىناؾ عددً  عددشتَ ي

 يوضح ذلكوالجدوؿ الآتي  ،غراض الدراسة التي تناولتهاعن وجهة نظر معينة تتفق مع أ

 ن بالاستناد على المراجع المذكورة أعلاه.ثيالمصدر: إعداد الباح
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 ( يوضح تعدد الابعاد لتفوق التسويقي وفقا اىتمام الباحثين.4جدول رقم )

 
 

 غالبنظراً لإجماع  ؛ذلك اعتمدت الدراسة الحالية على تقسيم التفوؽ التسويقي إلى خمسة أبعادوبناءً على 
 يأتيوفيما ( قيمة العميل، والحصة السوقية، و رضا العميل، والرتْية، والإبداع التسويقي) الباحثتُ عليها وىي

 توضيح موجز لكل بعُد:
فقيمة العميل ىي القيمة التي يحصل عليها العميل  ؛مؤشر من مؤشرات التفوؽ التسويقيقيمة العميل:  ( أ

وتعرؼ قيمة العميل بأنها عميلة الدبادلة التي يقوـ بها العميل بتُ ما يحصل عليو  .نتيجة تعاملو مع الشركة
وتتمثل ىذه الدنافع بالدنتج نفسو والخدمات الإضافية الدكملة للمنتج  ؛من منافع وتكلفة الحصوؿ عليها

إضافة إلى الدخاطر الددركة، ويسعى العميل دائمًا إلى  ،الذي يبذلو للحصوؿ على الدنتجوالوقت والجهد 
على أساس التقدير والدبادلة ،جتٍ أقصى درجات الدنفعة مقابل الكلف التي يدفعها للحصوؿ على الدنتج 

بتُ الفوائد أنها مقايضة ب(. ويدكن تعريف قيمة العميل 23، 2015التي يجريها لتحقيق ذلك. )أبو فزع، 
الدكتسبة من العرض مقابل التضحيات للحصوؿ عليها، يتم إنشاء القيمة عندما يجتمع الدنتج والدستخدـ 
معًا في حالة استخداـ معينة وتلبي توقعات العميل أو تٕاوزىا . وبالتالي يتم تقييم كل معاملة على أساس 

من على قرارات العملاء  من حيث القيمةت الخدمة عدـ الرضا أو الرضا أو تٕربة الرضا العالية، تؤثر لقاءا
تكوين علاقات طويلة الأمد أو قطع العلاقات مع الشركات، الشركات التي توجد أقصى قيمة  أجل

لعملائها سوؼ تزدىر وتبتٍ مزايا تنافسية مستدامة في السوؽ، والشركات التي لا تقدـ قيمة كافية 
  (Weinstein, 2020: 26-27) للعملاء سوؼ تعاني أو تٗتفي . 

كما يوجب تٖقيق القيمة والاستعداد الدائم سرعة والتعامل الفعاؿ مع متطلبات العميل والاستجابة      
 & Kotlerلشكواه والعمل على حلها بسرعة وكفاءة تْيث يشعر بالتقدير والاحتًاـ من مقدـ الخدمة. )

Keller, 2009 ،بتقدنً لدسة إضافية تتجاوز توقعات العميل 2013(. كما يتحقق تْسب )أبو جودة )
 تْيث يكوف الدنتج ىو البديل الوحيد للعميل الحالي وبذات الوقت يحقق التفوؽ العاـ للمنظمة. نقلًا عن

 (.215، 2022)لزمد، 

 تقسيم الأبعاد الباحث 
 88، 2006طاىر،  1

 41-39، 2021لفتو وحسين، 
 الاحتفاظ بالعميل، جودة الخدمة، ورضا العميل، وقيمة العميل، الإبداع التسويقي.

 161، 2011أوسو، 2
 167، 2021حمدون، 

 العميل.رضا العميل، ولاء العميل، قيمة 

 قيمة العميل، رضا العميل، ولاء العميل، الحصة السوقية، الربحية، نمو المبيعات. 216-214، 2022محمد،  3

 ن بالاستناد على المراجع المذكورة أعلاه.ثيالمصدر: إعداد الباح
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ولشا سبق أعلاه يتضح أف قيمة العميل ىي القيمة الصافية الدتوقعة التي سيجلبها العميل للشركة طواؿ فتًة     
ا منها تكاليف علاقتو بها. تٔعتٌ آخر، ىي القيمة الإجمالية التي سيشتًي بها العميل من الشركة، مطروحً 

ركات على فهم قيمة عملائها واتٗاذ قرارات قيمة العميل ىي مفهوـ ىاـ يساعد الش .اكتساب العميل وخدمتو
مستنتَة لتحستُ أدائها وزيادة أرباحها. يجب على الشركات أف تسعى جاىدة لزيادة قيمة عملائها من خلاؿ 

 .تقدنً منتجات وخدمات عالية الجودة، وتوفتَ خدمة عملاء لشتازة، وبناء علاقات قوية معهم
يعات الشركة بالتناسب مع مبيعات القطاع الذي تعمل فيو، ىي نسبة مئوية لحجم مب الحصة السوقية: ( ب

والتي يتم من خلالذا التمييز بتُ الشركاات الناجحة وغتَ  ،وىي مقياس مهم للأداء التسويقي الجيد
(. الدؤشر الفاصل لأداء الوظيفة 2008(. ويعرفها )أوديجيو، Kotler & Keller, 2016 الناجحة.)

( أف الحصة السوقية تقدر على أساس الصناعة بالكامل أو Etzel et a., 2008التسويقية. ويرى )
كما يدكن أف تقدر لفتًة زمنية ماضية أو حالية أو مستقبلية. نقلًا ،أجزاء منها أو منطقة جغرافية معينة 

 (.215، 2022عن )لزمد، 

لشا تم ذكره يتضح أف الحصة السوقية ىي النسبة الدئوية لدبيعات شركة أو علامة تٕارية من إجمالي مبيعات    
وأنها  .السوؽ لدنتج أو خدمة معينة خلاؿ فتًة زمنية لزددة. ببساطة، ىي حصة الشركة من "الكعكة" السوقية

ت الرئيسية لتوجيو الاستًاتيجيات التسويقية الشركة في السوؽ، وتستخدـ كأحد الدؤشرا الأداءعلى  مهممؤشر 
واتٗاذ القرارات الاستثمارية. يجب على الشركات أف تسعى إلى زيادة حصتها السوقية من خلاؿ تقدنً 
منتجات وخدمات عالية الجودة، وتطوير استًاتيجيات تسويقية فعالة، وتلبية احتياجات العملاء بشكل أفضل 

 .من الدنافستُ
إذ تبذؿ الشركات بشتى أنواعها  ؛في العصر الحالي باىتماـ بالغظى مفهوـ رضا العميل يح رضا العميل: ( ت

عن أداء الشركة ولزيادة  اإيجابيً  اف بلوغ ىذا الذدؼ يعد مؤشرً لأ ؛أقصى جهودىا لتحقيق رضا العميل
منتجات  والتوسع في الإيرادات والأرباح والمحافظة على الحصة السوقية فكلما ازداد رضا العميل عن

( أف الاعتماد على 161، 2011. ويرى )أوسو،  ( Gilaninia et al., 2013: 1)الشركة ازداد ولائو 
الشركة وأنو بإهماؿ  ىاسمعة الشركة في تقدنً الدنتجات والوصوؿ إلى رضا العملاء ىو مصدر لصاح واستمرار 

كوف العميل أغلى أصوؿ الشركة ولزور عملياتها الأساسي. وترجع   ؛العميل تزوؿ كل مقومات الدنظمة
( رضا العملاء أحد أىم العوامل التي ت٘كن الشركات من البقاء والاستمرار في 81، 2011)نسيمة، 

ويقلل من احتمالات تٖوؿ العملاء  ،لأنها تٕنب الشركات الضغوط التنافسية وتٓاصة السعرية ؛السوؽ
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وتعديل الخطط التسويقية تٔا يتناسب مع رغباتهم  ،ا الى رضاىمنها تسعى دائمً للشركات الدنافسة كو 
ولشا سبق يتضح أف رضا العميل ىو مقياس لددى سعادة العملاء وولائهم لشركة أو منتج أو وحاجاتهم.

نو يعكس مدى إدراؾ العملاء أف توقعاتهم قد تٖققت أو تٕاوزت من خلاؿ تٕاربهم مع أخدمة معينة. و 
فرضا العميل ىو مفتاح النجاح في أي عمل تٕاري. فالعملاء الراضوف ىم أصوؿ قيمة للشركة،  .كةالشر 

وتسعى  ،لرضا العملاء اا كبتًَ في نموىا وازدىارىا. لذلك، يجب على الشركات أف تولي اىتمامً  يسهموفو 
 جاىدة لتحسينو باستمرار

الذي تعمل ضمنو والمؤشر على تحقيق الربحية: القيمة الإجمالية للشركة ضمن الوسط التجاري  ( ث
والاستمرار وتتطلب التطوير في الأسواؽ أو التقنيات وىي حق الدلكية لتوزيع جزء  أىداف البقاء والنمو

في الشركة للوفاء بالدتطلبات الدالية ولأغراض التوسع. أو تٖقيق الدردود  ةمنو على الدالكتُ واحتجاز الباقي
( تٔستوى أرباح الشركة قياسًا 2018( ويعرفها )يحتِ، 2017رزاؽ، من الدوجودات )حافظ، وعبدال
لشا سبق يدكن تعريف الرتْية بأنها مقياس لددى كفاءة  (.216 ،2022بالدنافستُ. نقلًا عن  )لزمد، 

بعبارة أخرى، ىي قدرة الشركة على تٖويل الدوارد إلى و الشركة في تٖقيق الأرباح من أنشطتها واستثماراتها. 
صحة الشركة الدالية وقدرتها على الاستمرار  مهم إلىومفهوـ أساسي في عالم الأعماؿ، وىي مؤشر  ،أرباح

والنمو. يجب على الشركات أف تسعى إلى تٖقيق الرتْية من خلاؿ إدارة مواردىا بكفاءة، وتقدنً 
من لأامنتجات وخدمات ذات جودة عالية، وتلبية احتياجات العملاء ومنح موظفيها الاستقرار و 

 الوظيفي.
يعرؼ الإبداع التسويقي بأنو أحد أبعاد الإبداع التنظيمي الذي يشمل العملية الإبداع التسويقي:  ( ج

ويتفاعل كل عنصر من ىذه العناصر  ،الإبداعية والدنتج الإبداعي والشخص الدبدع والدوقف الإبداعي
ويشتَ الإبداع التسويقي إلى التطوير الشامل للمنتج للأنشطة التي تٖقق ىدؼ الأداء  بعضها مع بعض

وىي أصالة  ،الذي يشمل ثلاثة أبعاد ،من خلاؿ تقدنً منتجات وخدمات فريدة وذات مغزى للعميل
د من شأنو والدرونة التسويقية، وربط ىذه الابعاد بابتكار الدنتج وتطوير منتج جدي ،وطلاقة الدعالجة ،الدنتج

 (Inthasang, 2016:313-314)أف يؤدي إلى الرتْية التسويقية. 
لشا سبق يدكن تعريف الإبداع التسويقي بأنو القدرة على تطوير وتنفيذ أفكار وحلوؿ جديدة ومبتكرة في     

ليشمل بهدؼ تٖقيق أىداؼ الشركة. يتجاوز الإبداع التسويقي لررد التفكتَ "خارج الصندوؽ"  ؛لراؿ التسويق
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كما   .ىذه الدعرفة لتقدنً تٕارب تسويقية فريدة ولشيزة فهمًا عميقًا لاحتياجات الدستهلكتُ وتوقعاتهم، واستخداـ
أنو عنصر أساسي لتحقيق النجاح في عالم الأعماؿ الدتنافس. من خلاؿ تبتٍ الإبداع التسويقي، يدكن 

 .وتٖقيق أىدافها التسويقية بفعالية للشركات أف تتميز عن منافسيها، وتبتٍ علامة تٕارية قوية،
 الجانب العملي للدراســة: -

 أولًا: توزيع عينة الدراسة حسب خصائص العينة:
تم توزيع  إذتقوـ الدراسة  في ىذا الدبحث بتقسيم عينة الدراسة حسب البيانات الشخصية والوظيفية،          

 عينة البحث كالآتي:
 حسب المؤىل العلمي: دراسةتوزيع عينة ال -1

 بحسب المؤىل العلمي دراسة( توزيع عينة ال5جدول رقم )
 النسبة % التكرار المؤىل العلمي

 23 23 دبلوم

 45 45 بكالوريوس

 28 28 ماجستير

 4 4 دكتوراه

 100 100 الإجمالي

 SPSSحصائي الإن بالاعتماد على مخرجات البرنامج يالمصدر: إعداد الباحث                        
 
 

 بحسب المؤىل العلمي دراسة( التوزيع النسبي لعينة ال2شكل رقم )        

 
 Excelحصائي الإان بالاعتماد على مخرجات البرنامج ثيعداد الباحإالمصدر:              
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ـ/ عدف من  الأفراد العاملتُ في الشركات الدوائية في ( أف2( والشكل رقم )5يوضح الجدوؿ رقم )          
ف في الشركات الدوائية في ـ/ لو (، أما الأفراد العام%45حملة مؤىل بكالوريوس احتلوا الدرتبة الأولى بنسبة )

ف في الشركات الدوائية و %(، أما الأفراد العامل28احتلوا الدرتبة الثانية بنسبة )فعدف من حملة مؤىل )ماجستتَ( 
 ) الأفراد العاملتُ في  في حتُ أف%(، 23الدرتبة الثالثة بنسبة ) احتلواففي ـ/ عدف من حملة مؤىل )دبلوـ

(، %4ا )الشركات الدوائية في ـ/ عدف من حملة مؤىل )دكتوراه( قد احتلوا الدرتبة الرابعة بنسبة متدنية جدً 
 ويتضح من الجدوؿ السابق أف غالبية أفراد عينة الدراسة ىم من الحاصلتُ على مؤىلات بكالوريوس، لشا يدؿ

ا على مصداقية على ارتفاع مستوى تأىيلهم العلمي ومن ثم القدرة على طرح إجابة واعية، لشا ينعكس إيجابيً 
 الاجابة على الاستبانة.

 بحسب الخبرة العملية: دراسةتوزيع عينة ال -2
 بحسب الخبرة العملية دراسة( توزيع عينة ال6جدول رقم )
 النسبة التكرار فئات الخبرة العملية

 18 18 سنوات 5 أقل من

 49 49 سنوات 10 – 5من 

 16 16 سنة 15 – 10من 

 17 17 سنة 15أكثر من 

 100 100 الإجمالي

 SPSSحصائي الإن بالاعتماد على مخرجات البرنامج يعداد الباحثإالمصدر:                          
 

 بحسب الخبرة العملية دراسة( التوزيع النسبي لعينة ال3شكل رقم )

 
 Excelحصائي الإن بالاعتماد على مخرجات البرنامج يعداد الباحثإالمصدر: 
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( أف عدد الأفراد العاملتُ في الشركات 3( والشكل رقم )6يتضح من الجدوؿ السابق رقم )         
سنوات( قد احتلوا الدرتبة الأولى  10 – 5الدوائية في ـ/ عدف الذين لديهم سنوات الخبرة العملية )من 

ف في الشركات الدوائية الذين لديهم سنوات الخبرة العملية و الأفراد العامل جاء%(، فيما 49بنسبة )
%(، في حتُ أف عدد الأفراد العاملتُ في الشركات 18)الدرتبة الثانية بنسبة في سنوات(  5)أقل من 

سنة( قد احتلوا الدرتبة الثالثة  15برة العملية )أكثر من الدوائية في ـ/ عدف الذين لديهم سنوات الخ
%(، أما عدد الأفراد العاملتُ في الشركات الدوائية في ـ/ عدف الذين لديهم 17بنسبة متدنية بلغت )

 (.%16ا بلغت )ة بنسبة متدنية جدً سنة( فقد احتلوا الدرتبة الرابع 15 – 10سنوات الخبرة )من 
 بحسب عمر الشركة الدوائية: دراسةتوزيع عينة ال -3

 بحسب عمر الشركة الدوائية دراسة( توزيع عينة ال7جدول رقم )
 النسبة التكرار فئات عمر الشركة الدوائية

 21 21 سنوات 3أقل من 

 27 27 سنوات 6 – 3من 

 27 27 سنوات 10- 6من 

 25 25 سنوات 10أكثر من 

 100 100 الإجمالي
 

 SPSSحصائي الإن بالاعتماد على مخرجات البرنامج يعداد الباحثإالمصدر: 
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( أف أكثر عمر للشركات الدوائية في ـ/ عدف يتًكزوف في الفئات )من 4( والشكل رقم )7يوضح الجدوؿ رقم )
%( من الإجمالي الكلي، في 27سنوات(  حيث احتلت الدرتبة الأولى  بنسبة ) 10 – 6سنوات، من  6 – 3

سنوات( قد احتلت الدرتبة الثانية بنسبة  10 حتُ أف عمر الشركات الدوائية في ـ/ عدف في الفئة )أكثر من
سنوات( فقد احتلت  3( من الإجمالي الكلي، أما عمر الشركات الدوائية في ـ/ عدف في الفئة )أقل من 25%)

 %( من الإجمالي الكلي.21الدرتبة الثالثة بنسبة )
 ثانيًا: التحليل الوصفي لأبعاد محاور الدراسة:

 لدتوسط العاـ والالضرافات الدعيارية والرتبة والأهمية النسبية لأبعاد لزاور الدراسة.( ا8يوضح الجدوؿ الآتي رقم )  
( وباتٕاه عاـ موافق وبالضراؼ 4.02( أف الدتوسط العاـ لمحور الدرونة التسويقية بلغ )8يتضح من الجدوؿ رقم )

(، لم يتجاوز الواحد الصحيح لشا يدؿ على تٕانس إجابات أفراد العينة تٕاه لزاور الدراسة، 0.59معياري )
حصل على الدرتبة الأولى تٔتوسط حسابي قدنجد أف بعُد مرونة الدنتج  فأما فيما يخص أبعاد ىذا المحور 

اه موافق، فيما احتل الدرتبة الثانية بعُد مرونة التوزيع تٔتوسط حسابي ( وبات0.68ٕ( وبالضراؼ معياري )4.10)
حصل على الدرتبة الثالثة تٔتوسط ف( باتٕاه موافق، أما بعُد مرونة السعر 0.65( وبالضراؼ معياري )4.08) بلغ

ة الرابعة حصل على الدرتبف( باتٕاه موافق، أما بعُد مرونة التًويج 0.73( والضراؼ معياري )4.00حسابي )
وبناءً على ما سبق فإف ىناؾ موافقة  وباتٕاه موافق بشدة،( 0.75( والضراؼ معياري )3.92تٔتوسط حسابي )

متوسطة من قبل الدبحوثتُ تٕاه لزاور الدراسة وىو ما تؤكده الأهمية النسبية لأبعاد المحور حيث حققت نسبة 
( وباتٕاه عاـ 4.13العاـ لمحور التفوؽ التسويقي بلغ )كما أف الدتوسط . الأبعاد لغالب %62موافقة تٕاوزت 

(، لم يتجاوز الواحد الصحيح لشا يدؿ على تٕانس إجابات أفراد العينة تٕاه 0.60موافق وبالضراؼ معياري )
حصل على الدرتبة الأولى تٔتوسط  قد نجد أف بعُد رضا العميلفأما فيما يخص أبعاد ىذا المحور  .لزاور الدراسة

( وباتٕاه موافق، فيما احتل الدرتبة الثانية بعُد الرتْية تٔتوسط حسابي 0.59( وبالضراؼ معياري )4.33)حسابي 
حصل على الدرتبة الثالثة تٔتوسط ف( باتٕاه موافق، أما بعُد قيمة العميل 0.68( وبالضراؼ معياري )4.13بلغ )

حصل على الدرتبة الرابعة فالحصة السوقية ( باتٕاه موافق، أما بعُد 0.65( والضراؼ معياري )4.11حسابي )
بعُد الإبداع التسويقي حصل  في حتُ أف( وباتٕاه موافق، 0.67( والضراؼ معياري )4.10تٔتوسط حسابي )

( وباتٕاه موافق وبناءً على ما سبق فإف 0.71( والضراؼ معياري )4.00على الدرتبة الخامسة تٔتوسط حسابي )
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الدبحوثتُ تٕاه لزاور الدراسة وىو ما تؤكده الأهمية النسبية لأبعاد المحور حيث ىناؾ موافقة متوسطة من قبل 
 % لأغلب الأبعاد.76حققت نسبة موافقة تٕاوزت 

 ( المتوسطات والانحرافات المعيارية والرتبة والأىمية النسبية لمحاور الدراسة8جدول رقم )
رقم 
 البُعد

الانحراف  المتوسط  الأبعاد
 المعياري

 الوزن النسبي الاتجاه الرتبة

 المتغير المستقل )المرونة التسويقية( 
 70.0 موافق 1 0.68 4.10 مرونة المنتج 1
 44.0 موافق 3 0.73 4.00 مرونة السعر 2
 53.0 موافق بشدة 4 0.75 3.92 مرونة الترويج 3
 80.0 موافق 2 0.65 4.08 مرونة التوزيع 4

 61.75 موافق  4.02 المتوسط العام 
    0.59 الانحراف المعياري العام 
 المتغير التابع )التفوق التسويقي( 
 82.0 موافق 3 0.65 4.11 قيمة العميل 1
 82.0 موافق 4 0.67 4.10 الحصة السوقية 2
 46.0 موافق 1 0.59 4.33 رضا العميل 3
 83.0 موافق 2 0.68 4.13 الربحية 4
 85.0 موافق 5 0.71 4.00 الإبداع التسويقي 5

 75.60 موافق  4.13 المتوسط العام 
    0.60 الانحراف المعياري العام 

 SPSSحصائي الإن بالاعتماد على البرنامج يالمصدر: إعداد الباحث
 التحليل الوصفي لفقرات أبعاد محور المرونة التسويقية:

 بعُد مرونة المنتج: -1
يتضح  يوضح الجدوؿ الآتي الدتوسطات والالضرافات الدعيارية والرتبة والوزف النسبي لبُعد مرونة الدنتج.          

( أف متوسطات إجابات أفراد العينة تٕاه فقرات بعُد مرونة الدنتج كانت مرتفعة حيث 9من الجدوؿ رقم )
التي تنص ( 1وحصلت الفقرة رقم ) ،موافق( كحد أعلى وباتٕاه 4.38( كحد أدنى و)3.88تراوحت بتُ )

)تعمل الشركة الدوائية باستمرار على حل كافة الدشكلات الدتعلقة بتقدنً منتجاتها وخدماتها( على الدرتبة الأولى 
( ويشتَ إلى 0.90للفقرة وباتٕاه موافق والضراؼ معياري ) ( يشتَ إلى توافر عاؿ  4.38تٔتوسط حسابي بلغ )

( 0.00( وىي موجبة وكاف مستوى الدعنوية لذا )48.86) Tلفقرة، وبلغت قيمة اختبار ا عنتشتت الآراء 
 (، وىذا يدؿ على أف العاملتُ في 0.05وىي أصغر من مستوى الدلالة الدعتمد في ىذه الدراسة )
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 مرونة المنتج ( المتوسطات والانحرافات المعيارية والرتبة والوزن النسبي لبُعد9جدول رقم )
الانحراف  المتوسط  مرونة المنتج 

 المعياري
الوزن  الرتبة

 النسبي
 Tقيمة 

 المحسوبة
مستوى 
 المعنوية

 الاتجاه

تعمل الشركة الدوائية باستمرار على حل كافة  1
المشكلات المتعلقة بتقديم منتجاتها 

 وخدماتها.

4.38 
 

0.90 1 60.0 48.86 0.00 
 

 موافق
 

 الدوائية بتعديل منتجاتها وتقوم الشركة  2
 خدماتها باستمرار.تحسن 

موافق  0.00 41.50 37.0 3 0.94 3.88
 بشدة

تحرص الشركة الدوائية على تقديم منتجاتها  3
 وخدماتها التي لم تكن موجودة من قبل.

 موافق 0.00  48.80 36.0 2 0.83 4.04

 موافق   4.10 المتوسط العام 
    0.68 الانحراف المعياري 

 SPSSحصائي الإن بالاعتماد على البرنامج يالمصدر: إعداد الباحث
الشركات الدوائية في ـ/ عدف يروف أف الشركة الدوائية تعمل باستمرار على حل كافة الدشكلات الدتعلقة بتقدنً 

بتعديل وتٖستُ ( والتي تنص على )تقوـ الشركة الدوائية 2خدماتها، في حتُ أف الفقرة رقم )تٖسن  منتجاتها و
( والضراؼ معياري 3.88وخدماتها باستمرار( قد احتلت الدرتبة الأختَة تٔتوسط حسابي ) تٖسن منتجاتها

وكاف مستوى الدعنوية لذا  ،( وىي موجبة41.50) T( وباتٕاه موافق بشدة، وبلغت قيمة اختبار 0.94)
) 0.05( وىي أصغر من مستوى الدلالة الدعتمد في الدراسة )0.00)  وىذا يدؿ على أف العاملتُ في ،

وخدماتها باستمرار.أما الشركات الدوائية في ـ/ عدف يروف أف الشركة الدوائية تقوـ بتعديل وتٖستُ منتجاتها 
أف  على ( باتٕاه موافق، لشا يدؿ0.68( وبالضراؼ معياري )4.10الدتوسط العاـ للبُعد فقد بلغ قيمتو )

ا ما تؤكده الأهمية النسبية لإجابات تٕاه البُعد مرونة الدنتج بشكل عاـ كانت مرتفعة وىو أيضً اتٕاىات ا
ومستوى الدلالة معنوياً وبدرجة كبتَة جدًا من الناحية الإحصائية  Tللفقرات.وبصورة عامة كانت قيم اختبار 
) 0.05لكافة الفقرات وإجمالي البُعد أقل من ) P فيما يتعلق باتٕاه إجابات أفراد عينة الدراسة لضو البُعد

المحسوبة لذا  Tومستوى الدلالة الإحصائية، إذ كانت قيمة  T)مرونة الدنتج(، وىذا ما أظهرتو قيم اختبار 
) 0.05) وكاف مستوى الدلالة أقل من ،موجبة  الدبحوثتُ بدرجة عالية للفقرات كافة، وىو ما يعتٍ موافقة

 على ىذه الفقرات.
 بعُد مرونة السعر: -2

يتضح من الجدوؿ  يوضح الجدوؿ الآتي الدتوسطات والالضرافات الدعيارية والرتبة والوزف النسبي لبُعد مرونة السعر.
حيث تراوحت بتُ  ،( أف متوسطات إجابات أفراد العينة تٕاه فقرات بعُد مرونة السعر كانت مرتفعة10رقم )

( والتي تنص )تتيح الشركة 3وحصلت الفقرة رقم ) ،كحد أعلى وباتٕاه موافق،( 4.02( كحد أدنى و)3.95)
 ،(4.02الدوائية إمكانية تقسيط رسوـ شراء الدنتجات والخدمات( على الدرتبة الأولى تٔتوسط حسابي بلغ )
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الفقرة، وبلغت  عنويشتَ الى تشتت الآراء ،( 0.94ياري )للفقرة وباتٕاه موافق والضراؼ مع يشتَ إلى توافر عاؿ  
وىي أصغر من مستوى الدلالة  (0.00وكاف مستوى الدعنوية لذا ) ،( وىي موجبة42.65) Tقيمة اختبار 

أف (، وىذا يدؿ على أف العاملتُ في الشركات الدوائية في ـ/ عدف يروف  0.05الدعتمد في ىذه الدراسة )
( والتي تنص 1الشركة الدوائية تتيح إمكانية تقسيط رسوـ شراء الدنتجات والخدمات، في حتُ أف العبارة رقم )

على )تٖرص الشركة الدوائية على تقدنً خصومات على منتجاتها وخدماتها( قد احتلت الدرتبة الأختَة تٔتوسط 
وىي موجبة  ،T (40.81)قيمة اختبار  ( وباتٕاه موافق، وبلغت0.97( والضراؼ معياري )3.95حسابي )

(، وىذا  0.05 ) وىي أصغر من مستوى الدلالة الدعتمد في الدراسة،( 0.00وكاف مستوى الدعنوية لذا )
يدؿ على أف العاملتُ في الشركات الدوائية في ـ/ عدف يروف أف الشركة الدوائية تٖرص على تقدنً خصومات 

 وخدماتها. على منتجاتها
 ( المتوسطات والانحرافات المعيارية والرتبة والوزن النسبي لبُعد مرونة السعر10جدول رقم )

الانحراف  المتوسط  مرونة السعر 
 المعياري

الوزن  الرتبة
 النسبي

 Tقيمة 
 المحسوبة

مستوى 
 المعنوية

 الاتجاه

تحرص الشركة الدوائية على تقديم  1
 وخدماتها.خصومات على منتجاتها 

3.95 
 

0.97 3 39.0 40.81 0.00 
 

 موافق
 

تتناسب أسعار منتجات الشركة الدوائية  2
 مستوى الجودة.وخدماتها مع 

موافق  0.00 46.90 34.0 2 0.85 4.00
 بشدة

تتيح الشركة الدوائية إمكانية تقسيط  3
 رسوم شراء المنتجات والخدمات.

 موافق 0.00 42.65 40.0 1 0.94 4.02

 موافق   4.00 المتوسط العام 

    0.73 الانحراف المعياري 
 SPSSحصائي الإن بالاعتماد على البرنامج ين المصدر: إعداد الباحث

( باتٕاه موافق، لشا يدؿ أف اتٕاىات 0.73( وبالضراؼ معياري )4.00أما الدتوسط العاـ للبُعد فقد بلغ قيمتو )
ا ما تؤكده الأهمية النسبية للفقرات. بشكل عاـ كانت مرتفعة وىو أيضً الإجابات تٕاه البُعد مرونة السعر 

ومستوى الدلالة معنوياً وبدرجة كبتَة جدًا من الناحية الإحصائية لكافة  Tوبصورة عامة كانت قيم اختبار 
( فيما يتعلق باتٕاه إجابات أفراد عينة الدراسة لضو البُعد )مرونة P 0.05وإجمالي البُعد أقل من ) ،الفقرات

 ،المحسوبة لذا موجبة Tومستوى الدلالة الإحصائية، إذ كانت قيمة  Tالسعر(، وىذا ما أظهرتو قيم اختبار 
للفقرات كافة، وىو ما يعتٍ موافقة الدبحوثتُ بدرجة عالية على  ( 0.05) وكاف مستوى الدلالة أقل من

 ىذه الفقرات.
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 بعُد مرونة الترويج: -1
 يوضح الجدوؿ الآتي الدتوسطات والالضرافات الدعيارية والرتبة والوزف النسبي لبُعد مرونة التًويج         

 النسبي لبُعد مرونة الترويج( المتوسطات والانحرافات المعيارية والرتبة والوزن 11جدول رقم )
الانحراف  المتوسط  مرونة الترويج 

 المعياري
الوزن  الرتبة

 النسبي
 Tقيمة 

 المحسوبة
مستوى 
 المعنوية

 الاتجاه

تعتمد الشركة الدوائية على التقنيات  1
 منتجاتها وخدماتها.لالحديثة للترويج 

3.95 
 

1.03 1 39.0 38.40 0.00 
 

 موافق
 

الدوائية بتقديم عروض تهتم الشركة  2
 ومكافئات لجذب المزيد من العملاء.

 محايد 0.00 42.49 42.0 4 0.91 3.88
 

تحرص الشركة الدوائية على استخدام  3
أساليب ترويجية متنوعة )الإعلان، والبيع 

 الشخصي، والعلاقات مع العملاء(.

 
3.94 

 
0.84 

 
2 

 
36.0 

 
46.98 

 
0.00 

موافق 
 بشدة

تعتمد الشركة الدوائية على التقنيات  4
 منتجاتها وخدماتها.لالحديثة للترويج  

موافق  0.00 44.93 39.0 3 0.87 3.92
 بشدة

موافق    3.92 المتوسط العام 
 بشدة

    0.75 الانحراف المعياري 
 SPSSحصائي الإن بالاعتماد على البرنامج يالمصدر: إعداد الباحث

( أف متوسطات إجابات أفراد العينة تٕاه فقرات بعُد مرونة التًويج كانت متوسطة 11يتضح من الجدوؿ رقم )
( 1وحصلت الفقرة رقم ) ،( كحد أعلى وباتٕاه موافق بشدة3.95( كحد أدنى و)3.88حيث تراوحت بتُ )

رتبة الأولى نتجاتها وخدماتها( على الدلد)تعتمد الشركة الدوائية على التقنيات الحديثة للتًويج على والتي تنص 
( ويشتَ الى 1.03للفقرة وباتٕاه موافق والضراؼ معياري ) ( يشتَ إلى توافر عاؿ  3.95تٔتوسط حسابي بلغ )

( 0.00( وىي موجبة وكاف مستوى الدعنوية لذا )38.40) Tالفقرة، وبلغت قيمة اختبار  عنتشتت الآراء 
(، وىذا يدؿ على أف العاملتُ في  0.05وىي أصغر من مستوى الدلالة الدعتمد في ىذه الدراسة )

الشركات الدوائية في ـ/ عدف يروف أف الشركة الدوائية تعتمد على التقنيات الحديثة للتًويج على منتجاتها 
( والتي تنص على )تهتم الشركة الدوائية بتقدنً عروض ومكافئات لجذب 2وخدماتها، في حتُ أف العبارة رقم )

( وباتٕاه لزايد، 0.91( والضراؼ معياري )3.88الدزيد من العملاء( قد احتلت الدرتبة الأختَة تٔتوسط حسابي )
( وىي أصغر من مستوى 0.00( وىي موجبة وكاف مستوى الدعنوية لذا )42.49) Tوبلغت قيمة اختبار 

) 0.05الدلالة الدعتمد في الدراسة ) أف العاملتُ في الشركات الدوائية في ـ/ عدف يروف أف  وىذا يدؿ على
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ت لجذب الدزيد من العملاء. أما الدتوسط العاـ للبُعد فقد بلغ قيمتو آالشركة الدوائية تهتم بتقدنً عروض ومكافئ
أف اتٕاىات الإجابات تٕاه البُعد مرونة  على ( باتٕاه موافق بشدة، لشا يدؿ0.75( وبالضراؼ معياري )3.92)
ا ما تؤكده الأهمية النسبية للفقرات.وبصورة عامة كانت قيم اختبار لتًويج بشكل عاـ كانت متوسطة وىو أيضً ا

T  ومستوى الدلالة معنوياً وبدرجة كبتَة جدًا من الناحية الإحصائية لكافة الفقرات وإجمالي البُعد أقل من
(0.05 ( P  فيما يتعلق باتٕاه إجابات أفراد عينة الدراسة لضو البُعد )مرونة التًويج(، وىذا ما أظهرتو قيم

وكاف مستوى الدلالة أقل من  ،المحسوبة لذا موجبة Tومستوى الدلالة الإحصائية، إذ كانت قيمة  Tاختبار 
(0.05  للفقرات كافة، وىو ما يعتٍ موافقة ).الدبحوثتُ بدرجة عالية على ىذه الفقرات 

 بعُد مرونة التوزيع: -2
 يوضح الجدوؿ الآتي الدتوسطات والالضرافات الدعيارية والرتبة والوزف النسبي لبُعد مرونة التوزيع.

 ( المتوسطات والانحرافات المعيارية والرتبة والوزن النسبي لبُعد مرونة التوزيع12جدول رقم )
الانحراف  المتوسط  مرونة التوزيع 

 المعياري
الوزن  الرتبة

 النسبي
 Tقيمة 

 المحسوبة
مستوى 
 المعنوية

 الاتجاه

تتميز الشركة الدوائية بأداء متميز في  1
 توزيع منتجاتها وخدماتها.

4.10 
 

0.94 2 44.0 43.74 0.00 
 

 موافق
 

تهتم الشركة الدوائية بسرعة الاستجابة  2
 لاحتياجات ومتطلبات العملاء.

 موافق 0.00 50.08 35.0 3 0.81 4.05
 بشدة

تقوم الشركة الدوائية باستخدام  3
التكنولوجيا بكثافة في حجز منتجاتها 

 وخدماتها.

 موافق 0.00 43.53 50.0 1 0.97 4.21

تهتم الشركة الدوائية بتقليل الوقت  4
منتجاتها  للوصول إلىالمخصص 

 وخدماتها.

 موافق 0.00 45.24 36.0 4 0.88 3.96

 موافق   4.08 المتوسط العام 
    0.65 الانحراف المعياري 

 SPSSحصائي الإن بالاعتماد على البرنامج يالمصدر: إعداد الباحث
( أف متوسطات إجابات أفراد العينة تٕاه فقرات بعُد مرونة التوزيع كانت مرتفعة 12يتضح من الجدوؿ رقم )

( التي 3وحصلت الفقرة رقم ) ،( كحد أعلى وباتٕاه موافق4.21( كحد أدنى و)3.96حيث تراوحت بتُ )
)تقوـ الشركة الدوائية باستخداـ التكنولوجيا بكثافة في حجز منتجاتها وخدماتها( على الدرتبة الأولى  على تنص

لى إ( ويشتَ 0.97للفقرة وباتٕاه موافق والضراؼ معياري ) ( يشتَ إلى توافر عاؿ  4.21تٔتوسط حسابي بلغ )
( 0.00( وىي موجبة وكاف مستوى الدعنوية لذا )43.53) Tالفقرة، وبلغت قيمة اختبار  عنتشتت الآراء 
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(، وىذا يدؿ على أف العاملتُ في  0.05وىي أصغر من مستوى الدلالة الدعتمد في ىذه الدراسة )
باستخداـ التكنولوجيا بكثافة في حجز منتجاتها الشركات الدوائية في ـ/ عدف يروف أف الشركة الدوائية تقوـ 

 صوؿو ( والتي تنص على )تهتم الشركة الدوائية بتقليل الوقت الدخصص لل4وخدماتها، في حتُ أف العبارة رقم )
( 0.88( والضراؼ معياري )3.96على منتجاتها وخدماتها( قد احتلت الدرتبة الأختَة تٔتوسط حسابي ) إلى

( وىي أصغر 0.00)( وىي موجبة وكاف مستوى الدعنوية لذا 45.24) Tت قيمة اختبار وباتٕاه موافق، وبلغ
(، وىذا يدؿ على أف العاملتُ في الشركات الدوائية في  0.05من مستوى الدلالة الدعتمد في الدراسة )

 منتجاتها وخدماتها. إلىصوؿ و ـ/ عدف يروف أف الشركة الدوائية تهتم بتقليل الوقت الدخصص لل
( باتٕاه موافق، لشا يدؿ أف 0.65( وبالضراؼ معياري )4.08أما الدتوسط العاـ للبُعد فقد بلغ قيمتو )         

ا ما تؤكده الأهمية النسبية اتٕاىات الإجابات تٕاه البُعد مرونة التوزيع بشكل عاـ كانت مرتفعة وىو أيضً 
 للفقرات.
ومستوى الدلالة معنوياً وبدرجة كبتَة جدًا من الناحية الإحصائية  Tقيم اختبار  وبصورة عامة كانت         

( فيما يتعلق باتٕاه إجابات أفراد عينة الدراسة لضو البُعد P 0.05)لكافة الفقرات وإجمالي البُعد أقل من 
المحسوبة لذا  Tومستوى الدلالة الإحصائية، إذ كانت قيمة  T)مرونة التوزيع(، وىذا ما أظهرتو قيم اختبار 

( للفقرات كافة، وىو ما يعتٍ موافقة الدبحوثتُ بدرجة عالية  0.05موجبة وكاف مستوى الدلالة أقل من )
 على ىذه الفقرات.

 التحليل الوصفي لفقرات أبعاد محور التفوق التسويقي:
 بعُد قيمة العميل: -1

يتضح من الجدوؿ يوضح الجدوؿ الآتي الدتوسطات والالضرافات الدعيارية والرتبة والوزف النسبي لبُعد قيمة العميل.
( أف متوسطات إجابات أفراد العينة تٕاه فقرات بعُد قيمة العميل كانت مرتفعة حيث تراوحت بتُ 13رقم )

)تٖرص  على ( التي تنص2لفقرة رقم )وحصلت ا ،( كحد أعلى وباتٕاه موافق4.29( كحد أدنى و)3.83)
الشركة الدوائية على الأدب وحسن الخلق الدقدـ من الدوظفتُ والطاقم بأكملو( على الدرتبة الأولى تٔتوسط 

لى تشتت إ( ويشتَ 0.97للفقرة وباتٕاه موافق والضراؼ معياري ) ( يشتَ إلى توافر عاؿ  4.29حسابي بلغ )
( وىي أصغر 0.00( وىي موجبة وكاف مستوى الدعنوية لذا )44.36) Tختبار الفقرة، وبلغت قيمة ا عنالآراء 

على أف العاملتُ في الشركات الدوائية ىذا  يدؿ .( 0.05من مستوى الدلالة الدعتمد في ىذه الدراسة )
في ـ/ عدف يروف أف الشركة الدوائية تٖرص على الأدب وحسن الخلق الدقدـ من الدوظفتُ والطاقم بأكملو، في 

للزبوف الاحساس بالألفة وتضع مصالحو في )توفر الشركة الدوائية  ( والتي تنص على4أف الفقرة رقم )حتُ 
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موافق  ( وباتٕاه0.90( والضراؼ معياري )3.83الدرتبة الأختَة تٔتوسط حسابي )احتلت  مقدمة اىتماماتها(
 بشدة،

 ( المتوسطات والانحرافات المعيارية والرتبة والوزن النسبي لبُعد قيمة العميل13جدول رقم )
الانحراف  المتوسط  قيمة العميل 

 المعياري
الوزن  الرتبة

 النسبي
 Tقيمة 

 المحسوبة
مستوى 
 المعنوية

 الاتجاه

 ذويتوفر الشركة الدوائية الخدمة والمنتج  1
 قيمة عالية وبأقل التكاليف.

4.28 
 

0.97 2 59.0 44.36 0.00 
 

 موافق
 

تحرص الشركة الدوائية على الأدب وحسن  2
 الخلق المقدم من الموظفين والطاقم بأكملو.

 موافق 0.00 52.31 50.0 1 0.82 4.29
 

والمنتج المقدم السعر تفوق منافع الخدمة  3
 المدفوع فيهم.

 موافق 0.00 38.82 50.0 3 1.05 4.08

حساس بالألفة الإتوفر الشركة الدوائية للزبون  4
 وتضع مصالحو في مقدمة اىتماماتها.

موافق  0.00 42.58 44.0 5 0.90 3.83
 بشدة

تطبق الشركة الدوائية سياسة الرد الفوري على  5
مع الحرص على  ىالاستفسارات والشكاو 

 حل المشكلات.

 
4.05 

 
0.86 

 
4 

 
37.0 

 
47.25 

 
0.00 

 
 موافق 

 موافق   4.11 المتوسط العام 
    0.65 الانحراف المعياري 

 SPSSحصائي الإن بالاعتماد على البرنامج يالمصدر: إعداد الباحث
وىي أصغر من مستوى ( 0.00( وىي موجبة وكاف مستوى الدعنوية لذا )42.58) Tبلغت قيمة اختبار 

) 0.05الدلالة الدعتمد في الدراسة )  وىذا يدؿ على أف العاملتُ في الشركات الدوائية في ـ/ عدف يروف
أف الشركة الدوائية توفر للزبوف الاحساس بالألفة وتضع مصالحو في مقدمة اىتماماتها.أما الدتوسط العاـ للبُعد 

( باتٕاه موافق، لشا يدؿ أف اتٕاىات الإجابات تٕاه البُعد 0.65( وبالضراؼ معياري )4.11فقد بلغ قيمتو )
ا ما تؤكده الأهمية النسبية للفقرات.وبصورة عامة كانت قيم قيمة العميل بشكل عاـ كانت مرتفعة وىو أيضً 

الفقرات وإجمالي البُعد أقل  ا من الناحية الإحصائية لكافةومستوى الدلالة معنوياً وبدرجة كبتَة جدً  Tاختبار 
) 0.05من ) P فيما يتعلق باتٕاه إجابات أفراد عينة الدراسة لضو البُعد )قيمة العميل(، وىذا ما أظهرتو قيم

 المحسوبة لذا موجبة وكاف مستوى الدلالة أقل من Tالإحصائية، إذ كانت قيمة ومستوى الدلالة  Tاختبار 
(0.05 ( .للفقرات كافة، وىو ما يعتٍ موافقة الدبحوثتُ بدرجة عالية على ىذه الفقرات 
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 بعُد الحصة السوقية: -2
يتضح من  يوضح الجدوؿ الآتي الدتوسطات والالضرافات الدعيارية والرتبة والوزف النسبي لبُعد الحصة السوقية.

العينة تٕاه فقرات بعُد الحصة السوقية كانت مرتفعة حيث ( أف متوسطات إجابات أفراد 14الجدوؿ رقم )
 ( التي تنص2وحصلت الفقرة رقم ) ،( كحد أعلى وباتٕاه موافق4.25( كحد أدنى و)3.93تراوحت بتُ )

)تقدـ الشركة الدوائية خدمات ومنتجات تتفق في أنشطتها التسويقية والإنتاجية مع احتياجات ورغبات  على
للفقرة وباتٕاه موافق والضراؼ  ( يشتَ إلى توافر عاؿ  4.25ة الأولى تٔتوسط حسابي بلغ )العميل( على الدرتب

( وىي موجبة وكاف 51.00) Tالفقرة، وبلغت قيمة اختبار  عن( ويشتَ إلى تشتت الآراء 0.83معياري )
(، وىذا  0.05( وىي أصغر من مستوى الدلالة الدعتمد في ىذه الدراسة )0.00مستوى الدعنوية لذا )

يدؿ على أف العاملتُ في الشركات الدوائية في ـ/ عدف يروف أف الشركة الدوائية تقدـ خدمات ومنتجات تتفق 
( والتي تنص على 4، في حتُ أف العبارة رقم )وورغبات في أنشطتها التسويقية والإنتاجية مع احتياجات العميل

في القطاع الدوائي وحرصها على الاحتفاظ بالعملاء الحاليتُ( قد احتلت الدرتبة  )تتمتع الشركة الدوائية بالريادة
T (43.58 )( وباتٕاه موافق، وبلغت قيمة اختبار 0.90( والضراؼ معياري )3.93الأختَة تٔتوسط حسابي )

0.05( وىي أصغر من مستوى الدلالة الدعتمد في الدراسة )0.00وىي موجبة وكاف مستوى الدعنوية لذا )
  وىذا يدؿ على أف العاملتُ في الشركات الدوائية في ـ/ عدف يروف أف الشركة الدوائية تتمتع بالريادة ،)

 في القطاع الدوائي وحرصها على الاحتفاظ بالعملاء الحاليتُ.
موافق، لشا يدؿ اف اتٕاىات ( باتٕاه 0.67( وبالضراؼ معياري )4.10أما الدتوسط العاـ للبُعد فقد بلغ قيمتو )

ا ما تؤكده الأهمية النسبية للفقرات.         الإجابات تٕاه البُعد الحصة السوقية بشكل عاـ كانت مرتفعة وىو أيضً 
ا من الناحية الإحصائية لكافة ومستوى الدلالة معنوياً وبدرجة كبتَة جدً  Tوبصورة عامة كانت قيم اختبار 

) 0.05) قل منالفقرات وإجمالي البُعد أ   فيما يتعلق باتٕاه إجابات أفراد عينة الدراسة لضو البُعد )الحصة
المحسوبة لذا موجبة  Tومستوى الدلالة الإحصائية، إذ كانت قيمة  Tالسوقية(، وىذا ما أظهرتو قيم اختبار 

) 0.05وكاف مستوى الدلالة أقل من )  للفقرات كافة، وىو ما يعتٍ موافقة الدبحوثتُ بدرجة عالية على
 ىذه الفقرات
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 ( المتوسطات والانحرافات المعيارية والرتبة والوزن النسبي لبُعد الحصة السوقية14جدول رقم )
الانحراف  المتوسط  الحصة السوقية 

 المعياري
الوزن  الرتبة

 النسبي
 Tقيمة 

 المحسوبة
مستوى 
 المعنوية

 الاتجاه

 عاليي ومنتجًاتقدم الشركة الدوائية خدمة  1
 الجودة.

 موافق 0.00 39.93 47.0 3 1.02 4.08

تقدم الشركة الدوائية خدمات ومنتجات  2
تتفق في أنشطتها التسويقية والإنتاجية مع 

 احتياجات ورغبات العميل.

 
4.25 

 
0.83 

 
1 

 
47.0 

 
51.00 

 
0.00 

 
 موافق
 

الدوائية أدوات جذب للزبائن توفر الشركة  3
المحتملين وتعد الأفضل بالنسبة للشركات 

 الأخرى.

 موافق  0.00 40.96 52.0 2 1.03 4.21

تتمتع الشركة الدوائية بالريادة في القطاع  4
الدوائي وحرصها على الاحتفاظ بالعملاء 

 الحاليين.

 موافق 0.00 43.58 33.0 5 0.90 3.93

بالحفاظ على علاقة  تهتم الشركة الدوائية 5
ا من حصتها ا كونو جزءً العميل بها دائمً 

 السوقية.

 موافق 0.00 43.28 39.0 4 0.93 4.01

 موافق   4.10 المتوسط العام 

    0.67 الانحراف المعياري 

 SPSحصائي الإن بالاعتماد على البرنامج يالمصدر: إعداد الباحث
 بعُد رضا العميل:

يتضح من  يوضح الجدوؿ الآتي الدتوسطات والالضرافات الدعيارية والرتبة والوزف النسبي لبُعد رضا العميل. 
( أف متوسطات إجابات أفراد العينة تٕاه فقرات بعُد رضا العميل كانت مرتفعة حيث 15الجدوؿ رقم )
 على ( التي تنص1الفقرة رقم )( كحد أعلى وباتٕاه موافق وحصلت 4.29( كحد أدنى و)4.06تراوحت بتُ )

( على الدرتبة وورغبات )تٖرص الشركة الدوائية على تقدنً خدماتها ومنتجاتها بصورة تتناسب مع توقعات العميل
( ويشتَ 0.87للفقرة وباتٕاه موافق والضراؼ معياري ) ( يشتَ إلى توافر عاؿ  4.29الأولى تٔتوسط حسابي بلغ )

( 0.00( وىي موجبة وكاف مستوى الدعنوية لذا )49.42) Tوبلغت قيمة اختبار الفقرة،  عنالى تشتت الآراء 
(، وىذا يدؿ على أف العاملتُ في  0.05وىي أصغر من مستوى الدلالة الدعتمد في ىذه الدراسة )

ومنتجاتها بصورة تتناسب مع الشركات الدوائية في ـ/ عدف يروف أف الشركة الدوائية تٖرص على تقدنً خدماتها 
التي  ى( والتي تنص على )تهتم الشركة الدوائية بالشكاو 4توقعات ورغبات العميل، في حتُ أف الفقرة رقم )
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( والضراؼ معياري 4.06يتقدـ بها العميل وتٖرص على معالجتها( قد احتلت الدرتبة الأختَة تٔتوسط حسابي )
( على التوالي وىي موجبة وكاف مستوى 49.12) Tلغت قيمة اختبار ( على التوالي وباتٕاه موافق، وب0.83)

) 0.05) ( وىي أصغر من مستوى الدلالة الدعتمد في الدراسة0.00الدعنوية لذا )  وىذا يدؿ على أف
التي يتقدـ بها العميل وتٖرص  ىالعاملتُ في الشركات الدوائية في ـ/ عدف يروف الشركة الدوائية تهتم بالشكاو 

 على معالجتها.
 ( المتوسطات والانحرافات المعيارية والرتبة والوزن النسبي لبُعد رضا الزبون15جدول رقم )

الانحراف  المتوسط  رضا العميل 
 المعياري

الوزن  الرتبة
 النسبي

 Tقيمة 
 المحسوبة

مستوى 
 المعنوية

 الاتجاه

تقديم خدماتها تحرص الشركة الدوائية على  1
ومنتجاتها بصورة تتناسب مع توقعات 

 .ورغباتو ورغبات العميل

 
4.29 

 
0.87 

 
1 

 
52.0 

 
49.42 

 
0.00 

 
 موافق
 

تحرص الشركة الدوائية على معرفة رأي  2
العميل وتوقعاتو عن الخدمات والمنتجات 

 وتقيس رضاه بصورة متكررة.

 
4.11 

 
0.80 

 
3 

 
38.0 

 
51.20 

 
0.00 

 
 موافق
 

تشعر الشركة الدوائية بأىمية العميل كما  3
أنها تعدل من خططها وفق رغبات الزبون 

 ومتطلباتو.

 موافق 0.00 51.00 36.0 4 0.80 4.08
 بشدة

التي يتقدم  ىتهتم الشركة الدوائية بالشكاو  4
 بها العميل وتحرص على معالجتها.

 موافق 0.00 49.12 37.0 5 0.83 4.06

الدوائية لتحقيق احتياجات تسعى الشركة  5
العميل ورغباتو ومراعاة عامل الوقت 

 الخاص بو.

 موافق 0.00 51.02 39.0 2 80..0 4.10

 موافق    4.33 المتوسط العام 

    0.59 الانحراف المعياري 
 SPSSحصائي الإبالاعتماد على البرنامج  ينالمصدر: إعداد الباحث

( باتٕاه موافق، لشا يدؿ أف 0.59( وبالضراؼ معياري )4.33أما الدتوسط العاـ للبُعد فقد بلغ قيمتو )     
ا ما تؤكده الأهمية النسبية اتٕاىات الإجابات تٕاه البُعد رضا العميل بشكل عاـ كانت مرتفعة وىو أيضً 

ومستوى الدلالة معنوياً وبدرجة كبتَة جدًا من الناحية الإحصائية  Tللفقرات.وبصورة عامة كانت قيم اختبار 
) 0.05)لكافة الفقرات وإجمالي البُعد أقل من    فيما يتعلق باتٕاه إجابات أفراد عينة الدراسة لضو البُعد

المحسوبة لذا  Tومستوى الدلالة الإحصائية، إذ كانت قيمة  T)رضا العميل(، وىذا ما أظهرتو قيم اختبار 
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) 0.05الدراسة ) موجبة وكاف مستوى الدلالة أقل من  ُللفقرات كافة، وىو ما يعتٍ موافقة الدبحوثت
 بدرجة عالية على ىذه الفقرات.

 بعُد الربحية: -3
يتضح من الجدوؿ  يوضح الجدوؿ الآتي الدتوسطات والالضرافات الدعيارية والرتبة والوزف النسبي لبُعد الرتْية.     

( أف متوسطات إجابات أفراد العينة تٕاه فقرات بعُد الرتْية كانت مرتفعة حيث تراوحت بتُ 16رقم )
 على تنصاف افتل( وال2و1تاف رقم )أعلى وباتٕاه موافق وحصلت الفقر  ( كحد4.27( كحد أدنى و)3.85)

ا )تسعى الشركة الدوائية إلى زيادة أرباحها بالأداء الجيد لأنشطتها التسويقية، ترتفع رتْية الشركة الدوائية نظرً 
( يشتَاف إلى توافر 4.27لسمعتها الطبية وتوجو العملاء الجدد لذا( على الدرتبة الأولى تٔتوسط حسابي بلغ )

( ويشتَ إلى تشتت الآراء حوؿ الفقرة، وبلغت قيمة 0.85اتٕاه موافق والضراؼ معياري )للفقرتتُ وب عاؿ  
( وىي أصغر من مستوى الدلالة الدعتمد 0.00( وىي موجبة وكاف مستوى الدعنوية لذما )50.17) Tاختبار 

الدوائية في ـ/ عدف يروف أف (، وىذا يدؿ على أف العاملتُ في الشركات  0.05في ىذه الدراسة )
الشركة الدوائية تسعى إلى زيادة أرباحها بالأداء الجيد لأنشطتها التسويقية، كما أف رتْية الشركة الدوائية ترتفع 

 ى( والتي تنص على )السبب الرئيس4ا لسمعتها الطبية وتوجو العملاء الجدد لذا، في حتُ أف الفقرة رقم )نظرً 
الدوائية ىو استقرار الدوظفتُ وت٘كينهم الوظيفي( قد احتلت الدرتبة الأختَة تٔتوسط  في زيادة أرباح الشركة

( وىي موجبة 35.45) T( وباتٕاه موافق، وبلغت قيمة اختبار 1.07( والضراؼ معياري )3.85حسابي )
) 0.05) ( وىي أصغر من مستوى الدلالة الدعتمد في الدراسة0.00وكاف مستوى الدعنوية لذا )  ىذا يدؿ و

في زيادة أرباح الشركة الدوائية ىو  ىعلى أف العاملتُ في الشركات الدوائية في ـ/ عدف يروف أف السبب الرئيس
( 0.68( وبالضراؼ معياري )4.13أما الدتوسط العاـ للبُعد فقد بلغ قيمتو )استقرار الدوظفتُ وت٘كينهم الوظيفي.

أف اتٕاىات الإجابات تٕاه البُعد الرتْية بشكل عاـ كانت مرتفعة وىو أيضاً ما تؤكده  باتٕاه موافق، لشا يدؿ
 الأهمية النسبية للفقرات.

ومستوى الدلالة معنوياً وبدرجة كبتَة جدًا من الناحية الإحصائية  Tوبصورة عامة كانت قيم اختبار          
) 0.05لكافة الفقرات وإجمالي البُعد أقل من ) P فيما يتعلق باتٕاه إجابات أفراد عينة الدراسة لضو البُعد
المحسوبة لذا موجبة  Tومستوى الدلالة الإحصائية، إذ كانت قيمة  T)الرتْية(، وىذا ما أظهرتو قيم اختبار 

) 0.05) وكاف مستوى الدلالة أقل من  ٍموافقة الدبحوثتُ بدرجة عالية على للفقرات كافة، وىو ما يعت
 ىذه الفقرات.
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 ( المتوسطات والانحرافات المعيارية والرتبة والوزن النسبي لبُعد الربحية16جدول رقم )
الانحراف  المتوسط  الربحية 

 المعياري
الوزن  الرتبة

 النسبي
 Tقيمة 

 المحسوبة
مستوى 
 المعنوية

 الاتجاه

أرباحها  تسعى الشركة الدوائية إلى زيادة 1
 بالأداء الجيد لأنشطتها التسويقية.

4.27 
 

0.85 1 50.0 50.17 0.00 
 

 موافق
 

ترتفع ربحية الشركة الدوائية نظراً لسمعتها  2
 الطبية وتوجو العملاء الجدد لها.

 موافق 0.00 50.17 51.0 1 0.85 4.27
 

أرباح الشركة الدوائية تنبع من تميزىا عن  3
 التسويقي.المنافسين في أدائها 

 موافق 0.00 45.02 45.0 3 0.92 4.13

في زيادة أرباح الشركة  ىالسبب الرئيس 4
الدوائية ىو استقرار الموظفين وتمكينهم 

 الوظيفي.

 موافق  0.00 35.45 39.0 4 1.07 3.85

 موافق   4.13 المتوسط العام 
    0.68 الانحراف المعياري 

 SPSSحصائي الإن بالاعتماد على البرنامج يالمصدر: إعداد الباحث

 بعُد الإبداع التسويقي: 
 يوضح الجدوؿ الآتي الدتوسطات والالضرافات الدعيارية والرتبة والوزف النسبي لبُعد الإبداع التسويقي.         

 التسويقي( المتوسطات والانحرافات المعيارية والرتبة والوزن النسبي لبُعد الإبداع 17جدول رقم )
الانحراف  المتوسط  الإبداع التسويقي 

 المعياري
الوزن  الرتبة

 النسبي
 Tقيمة 

 المحسوبة
مستوى 
 المعنوية

 الاتجاه

تشجع الشركة الدوائية المبادرات الجديدة للارتقاء  1
 بالخدمات والمنتجات المقدمة.

4.08 
 

1.06 2 48.0 38.47 0.00 
 

 موافق
 

بالتجديد  هامنتجاتفو  الدوائيةتتميز خدمات الشركة  2
 المستمر اعتمادًا على تكنولوجيا المعلومات.

موافق  0.00 42.34 34.0 6 0.91 3.84
 بشدة
 

 محايد 0.00 46.83 39.0 5 0.84 3.92 تسعى الشركة الدوائية إلى تطوير أساليب ونظم العمل فيها. 3
ترويج لتسعى الشركة الدوائية إلى إيجاد أفكار جديدة في  4

 خدماتها ومنتجاتها وبأساليب متطورة.
 موافق  0.00 38.84 42.0 4 1.03 3.98

تحقق الشركة الدوائية مبالغ مناسبة لإعلاناتها ضمن  5
 ميزانيتها الترويجية.

 موافق 0.00 50.54 40.0 1 0.82 4.15

  0.00 44.43 43.0 3 0.91 4.04 يتميز مقدمو الخدمة والمنتج بسرعة الاستجابة للزبون. 6
 موافق   4.00 المتوسط العام 
    0.71 الانحراف المعياري 

 SPSSحصائي الإن بالاعتماد على البرنامج يالمصدر: إعداد الباحث
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( أف متوسطات إجابات أفراد العينة تٕاه فقرات بعُد الإبداع التسويقي  17يتضح من الجدوؿ رقم )          
( كحد أعلى وباتٕاه موافق وحصلت الفقرة 4.15( كحد أدنى و)3.84كانت مرتفعة حيث تراوحت بتُ )

)تٖقق الوكالة الدوائية مبالغ مناسبة لإعلاناتها ضمن ميزانيتها التًويجية( على الدرتبة  على ( التي تنص5رقم )
( ويشتَ 0.82( يشتَ إلى توافر عاؿِ للفقرة وباتٕاه موافق والضراؼ معياري )4.15الأولى تٔتوسط حسابي بلغ )

وكاف مستوى الدعنوية لذما  ،( وىي موجبة50.54) Tالفقرة، وبلغت قيمة اختبار  عنإلى تشتت الآراء 
) 0.05) ( وىي أصغر من مستوى الدلالة الدعتمد في ىذه الدراسة0.00)  ُوىذا يدؿ على أف العاملت،

الدوائية تٖقق مبالغ مناسبة لإعلاناتها ضمن ميزانيتها  في الوكالات الدوائية في ـ/ عدف يروف أف الوكالة
بالتجديد  اومنتجاته ( والتي تنص على )تتميز خدمات الوكالة الدوائية2التًويجية، في حتُ أف الفقرة رقم )

( والضراؼ 3.84الدستمر اعتمادًا على تكنولوجيا الدعلومات( قد احتلت الدرتبة الأختَة تٔتوسط حسابي )
( وىي موجبة وكاف مستوى الدعنوية لذا 42.34) T( وباتٕاه موافق بشدة، وبلغت قيمة اختبار 0.91معياري )

) 0.05) ( وىي أصغر من مستوى الدلالة الدعتمد في الدراسة0.00)  وىذا يدؿ على أف العاملتُ في ،
الوكالات الدوائية في ـ/ عدف يروف أف خدمات ومنتجات الوكالة الدوائية تتميز بالتجديد الدستمر اعتماداً على 

( باتٕاه موافق، 0.71( وبالضراؼ معياري )4.00تكنولوجيا الدعلومات.أما الدتوسط العاـ للبُعد فقد بلغ قيمتو )
ا ما تؤكده لإجابات تٕاه البُعد الإبداع التسويقي بشكل عاـ كانت مرتفعة وىو أيضً لشا يدؿ أف اتٕاىات ا

ومستوى الدلالة معنوياً وبدرجة كبتَة جدًا من  Tوبصورة عامة كانت قيم اختبار  الأهمية النسبية للفقرات.
) 0.05) الناحية الإحصائية لكافة الفقرات وإجمالي البُعد أقل من   فيما يتعلق باتٕاه إجابات أفراد عينة

ومستوى الدلالة الإحصائية، إذ كانت  Tالدراسة لضو البُعد )الإبداع التسويقي(، وىذا ما أظهرتو قيم اختبار 
) 0.05) المحسوبة لذا موجبة وكاف مستوى الدلالة أقل من Tقيمة   للفقرات كافة، وىو ما يعتٍ موافقة

 لدبحوثتُ بدرجة عالية على ىذه الفقرات.ا
 ثالثاً: اختبار فرضيات الدراسة:

 يأتيلعينة واحدة وفيما  Tقامت الباحثتاف في ىذا الجزء باختبار فرضيات الدراسة باستخداـ اختبار          
 فرضيات الدراسة:

"لا يوجد أثر ذات دلالة إحصائية بين المرونة التسويقية بأبعادىا المختلفة  :الفرضية الرئيسية الأولى
 وكانت النتائج كالآتي:. "0.05والتفوق التسويقي في الشركات الدوائية في م/ عدن عند مستوى معنوية 
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 لعينة واحدة تجاه المتغير التابع التفوق التسويقي T( نتائج اختبار 18جدول )
 القرار الدلالة الإحصائية المحسوبة Tقيمة  المتغير

 توجد فروق جوىرية 0.00 68.43 التفوق التسويقي
 نيالمصدر: إعداد الباحث

وىي  0.00وتٔستوى دلالة إحصائية  68.43المحسوبة بلغت  T( أف قيمة 18يتضح من الجدوؿ )         
ف ىناؾ معنوية إحصائيًا بتُ متوسطات إ، وبالتالي يدكن القوؿ 0.05أقل من الدستوى الدعتمد في الدقارنة 

 ذوإجابات أفراد العينة تٕاه بعُد التفوؽ التسويقي، وعليو نرفض فرضية العدـ التي تنص على أنو "لا يوجد أثر 
دلالة إحصائية بتُ الدرونة التسويقية بأبعادىا الدختلفة والتفوؽ التسويقي في الشركات الدوائية في ـ/ عدف عند 

دلالة إحصائية بتُ الدرونة  ذو"، ونقبل الفرضية البديلة التي تنص على أنو "يوجد أثر 0.05مستوى معنوية 
 ".0.05التسويقية بأبعادىا الدختلفة والتفوؽ التسويقي في الشركات الدوائية في ـ/ عدف عند مستوى معنوية 

 :الآتيةوتتفرع عن ىذه الفرضية الفرضيات 
دلالة إحصائية لمرونة المنتج في التفوق التسويقي  ذوأثر الفرضية الفرعية الأولى: "لا يوجد  -

ولاختبار الفرضية قامت الباحثتاف  ".0.05في الشركات الدوائية في م/ عدن عند مستوى معنوية 
 لعينة واحدة وكانت النتائج كالآتي: Tباستخداـ اختبار 

 لعينة واحدة تجاه بعُد مرونة المنتج T( نتائج اختبار 19جدول )
 القرار الدلالة الإحصائية المحسوبة Tقيمة  المتوسط الفرضي المتوسط المتغير

 توجد فروق جوىرية 0.00 60.52 3 4.10 مرونة المنتج
 نيالمصدر: إعداد الباحث

وىو أكبر  4.10( أف متوسط إجابات أفراد العينة تٕاه بعُد مرونة الدنتج بلغ 19يتضح من الجدوؿ )         
لعينة  T، وىذا ما أوضحو اختبار 0.05دلالة إحصائية عند مستوى معنوية  ذوو  3الفرضي من الدتوسط 

، 0.05وىي أقل من الدستوى الدعتمد في الدقارنة  0.00تٔستوى دلالة إحصائية  60.52واحدة حيث بلغت 

ف ىناؾ موافقة عالية جدًا ومعنوية إحصائيًا بتُ متوسطات إجابات أفراد العينة تٕاه بعُد إوبالتالي يدكن القوؿ 
دلالة إحصائية لدرونة الدنتج في  ذومرونة الدنتج، وعليو نرفض فرضية العدـ التي تنص على أنو "لا يوجد أثر 

نقبل الفرضية البديلة التي "، و 0.05التفوؽ التسويقي في الشركات الدوائية في ـ/ عدف عند مستوى معنوية 
دلالة إحصائية لدرونة الدنتج في التفوؽ التسويقي في الشركات الدوائية في ـ/ عدف  ذوتنص على أنو "يوجد أثر 

 ".0.05عند مستوى معنوية 
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دلالة إحصائية لمرونة السعر في التفوق التسويقي في  ذو"لا يوجد أثر  الفرضية الفرعية الثانية: -
ولاختبار الفرضية قامت الباحثتاف  ".0.05ية في م/ عدن عند مستوى معنوية الشركات الدوائ

 :لعينة واحدة وكانت النتائج كالآتي Tباستخداـ اختبار 

 لعينة واحدة تجاه بعُد مرونة السعر T( نتائج اختبار 20جدول )
 القرار الدلالة الإحصائية المحسوبة Tقيمة  المتوسط الفرضي المتوسط المتغير

 توجد فروق جوىرية 0.00 54.31 3 4.00 مرونة السعر
 نيالمصدر: إعداد الباحث

وىو أكبر  4.00( أف متوسط إجابات أفراد العينة تٕاه بعُد مرونة السعر بلغ 20يتضح من الجدوؿ )         
لعينة  T، ىذا ما أوضحو اختبار 0.05دلالة إحصائية عند مستوى معنوية  ووذ 3من الدتوسط الفرضي 

، 0.05وىي أقل من الدستوى الدعتمد في الدقارنة  0.00تٔستوى دلالة إحصائية  54.31واحدة حيث بلغت 
ف ىناؾ موافقة عالية جدًا ومعنوية إحصائياً بتُ متوسطات إجابات أفراد العينة تٕاه بعُد إوبالتالي يدكن القوؿ 

دلالة إحصائية لدرونة السعر في  ذو"لا يوجد أثر  مرونة السعر، وعليو نرفض فرضية العدـ التي تنص على أنو
"، ونقبل الفرضية البديلة التي 0.05التفوؽ التسويقي في الشركات الدوائية في ـ/ عدف عند مستوى معنوية 

دلالة إحصائية لدرونة السعر في التفوؽ التسويقي في الشركات الدوائية في ـ/ عدف  ذوتنص على أنو "يوجد أثر 
 ".0.05عند مستوى معنوية 

دلالة إحصائية لمرونة الترويج في التفوق التسويقي  والفرضية الفرعية الثالثة: "لا يوجد أثر ذ -
ولاختبار الفرضية قامت الباحثتاف . "0.05م/ عدن عند مستوى معنوية  في الشركات الدوائية في

 لعينة واحدة وكانت النتائج كالآتي: Tباستخداـ اختبار 
 لعينة واحدة تجاه بعُد مرونة الترويج T( نتائج اختبار 21جدول )

 القرار الدلالة الإحصائية المحسوبة Tقيمة  المتوسط الفرضي المتوسط المتغير
 فروق جوىريةتوجد  0.00 52.58 3 3.92 مرونة الترويج

 نيالمصدر: إعداد الباحث
وىو أكبر  3.92( أف متوسط إجابات أفراد العينة تٕاه بعُد مرونة التًويج بلغ 17يتضح من الجدوؿ )         

لعينة  T، ىذا ما أوضحو اختبار 0.05دلالة إحصائية عند مستوى معنوية  ذو و 3من الدتوسط الفرضي 
، 0.05وىي أقل من الدستوى الدعتمد في الدقارنة  0.00تٔستوى دلالة إحصائية  52.58واحدة حيث بلغت 
ف ىناؾ موافقة عالية جدًا ومعنوية إحصائيًا بتُ متوسطات إجابات أفراد العينة تٕاه بعُد إوبالتالي يدكن القوؿ 

صائية لدرونة التًويج في دلالة إح ذومرونة التًويج، وعليو نرفض فرضية العدـ التي تنص على أنو "لا يوجد أثر 
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"، ونقبل الفرضية البديلة التي 0.05التفوؽ التسويقي في الشركات الدوائية في ـ/ عدف عند مستوى معنوية 
دلالة إحصائية لدرونة التًويج في التفوؽ التسويقي في الشركات الدوائية في ـ/  ذوتنص على أنو "يوجد أثر 
 ".0.05عدف عند مستوى معنوية 

دلالة إحصائية لمرونة التوزيع في التفوق التسويقي في  والفرعية الرابعة: "لا يوجد أثر ذالفرضية  -
ولاختبار الفرضية قامت الباحثتاف ".0.05الشركات الدوائية في م/ عدن عند مستوى معنوية 

 لعينة واحدة وكانت النتائج كالآتي: Tباستخداـ اختبار 

 لعينة واحدة تجاه بعُد مرونة التوزيع T( نتائج اختبار 22جدول )
 المتغير
 

 القرار الدلالة الإحصائية المحسوبة Tقيمة  المتوسط الفرضي المتوسط

 توجد فروق جوىرية 0.00 63.12 3 4.08 مرونة التوزيع
 نيالمصدر: إعداد الباحث

وىو أكبر  4.08( أف متوسط إجابات أفراد العينة تٕاه بعُد مرونة التوزيع بلغ 22يتضح من الجدوؿ )         
لعينة واحدة  T، ىذا ما أوضحو اختبار 0.05دلالة إحصائية عند مستوى معنوية  ذو 3من الدتوسط الفرضي 

التالي ، وب0.05وىي أقل من الدستوى الدعتمد في الدقارنة  0.00وتٔستوى دلالة إحصائية  63.12حيث بلغت 
ف ىناؾ موافقة عالية جدًا ومعنوية إحصائيًا بتُ متوسطات إجابات أفراد العينة تٕاه بعُد مرونة إيدكن القوؿ 

دلالة إحصائية لدرونة التوزيع في التفوؽ  ذوالتوزيع، وعليو نرفض فرضية العدـ التي تنص على أنو "لا يوجد أثر 
"، ونقبل الفرضية البديلة التي تنص على 0.05مستوى معنوية التسويقي في الشركات الدوائية في ـ/ عدف عند 

دلالة إحصائية لدرونة التوزيع في التفوؽ التسويقي في الشركات الدوائية في ـ/ عدف عند  ذوأنو "يوجد أثر 
 ".0.05مستوى معنوية 

دور  عنالفرضية الرئيسية الثانية:"لا توجد فروق ذات دلالة إحصائية بين أداء عينة الدراسة  -
المرونة التسويقية في التفوق التسويقي للشركات الدوائية في م/ عدن تعُزى للبيانات الشخصية 

 %".5لعينة الدراسة عند مستوى معنوية 
دور الدرونة التسويقية في التفوؽ  عنلا توجد فروؽ ذات دلالة إحصائية بتُ أداء عينة الدراسة  -1

) 0.05) ى إلى الدؤىل العلمي عند مستوى معنويةالتسويقي للشركات الدوائية في ـ/ عدف تعُز   ،
 لاختبار الفرضية استخدمت الباحثتاف تٖليل التباين الأحادي وكانت النتائج كالآتي:
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أبعاد الدراسة  عن( نتيجة اختبار تحليل التباين الأحادي لمتوسطات إجابات أفراد العينة 23جدول )
 بحسب المؤىل العلمي

المتوسطات  المؤىل العلمي البُعد
الحسابية حسب 
 المؤىل العلمي

F 
 المحسوبة

مستوى 
 الدلالة

 القرار

 
 مرونة المنتج

 دبلوم
 بكالوريوس
 ماجستير
 دكتوراه

3.91 
3.99 
4.37 
4.50 

1.28 
 

لا توجد فروق  0.31
 جوىرية

 
 مرونة السعر

 دبلوم
 بكالوريوس
 ماجستير
 دكتوراه

3.64 
3.89 
4.32 
4.83 

1.69 
 

لا توجد فروق  0.59
 جوىرية

 
 مرونة الترويج

 دبلوم
 بكالوريوس
 ماجستير
 دكتوراه

3.41 
3.87 
4.32 
4.63 

لا توجد فروق  0.91 1.41
 جوىرية

 
 مرونة التوزيع

 دبلوم
 بكالوريوس
 ماجستير
 دكتوراه

3.90 
3.99 
4.23 
5.00 

لا توجد فروق  0.96 1.49
 جوىرية

 
 قيمة العميل

 دبلوم
 بكالوريوس
 ماجستير
 دكتوراه

3.84 
4.07 
4.28 
4.80 

لا توجد فروق  0.84 1.81
 جوىرية

 
 الحصة السوقية

 دبلوم
 بكالوريوس
 ماجستير
 دكتوراه

3.67 
4.07 
4.37 
4.90 

لا توجد فروق  0.21 1.15
 جوىرية

 
 رضا العميل

 دبلوم
 بكالوريوس
 ماجستير
 دكتوراه

3.75 
4.57 
4.34 
4.80 

لا توجد فروق  0.21 1.52
 جوىرية
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 دبلوم الربحية
 بكالوريوس
 ماجستير
 دكتوراه

3.87 
4.08 
4.30 
5.00 

لا توجد فروق   1.44
 جوىرية

 
 الإبداع التسويقي

 دبلوم
 بكالوريوس
 ماجستير
 دكتوراه

4.08 
3.86 
4.14 
4.17 

لا توجد فروق  0.31 1.21
 جوىرية

 SPSSحصائي الإن بالاعتماد على مخرجات البرنامج ايعداد الباحثإالمصدر: 
 

( أنو لا توجد فروؽ جوىرية بتُ متوسطات إجابات أفراد العينة تٕاه 23يتضح من الجدوؿ رقم )         
 Fأبعاد الدراسة تعُزى إلى الدؤىل العلمي، وىذا ما أوضحو اختبار تٖليل التباين الأحادي حيث بلغت قيمة 

( على التوالي، وىي 1.21، 1.44، 1.52، 1.15، 1.81، 1.49، 1.41، 1.69، 1.28المحسوبة للأبعاد )
) 0.05) غتَ دالة احصائياً عند مستوى معنوية   وعليو نقبل فرضية العدـ لا توجد فروؽ ذات دلالة ،

دور الدرونة التسويقية في التفوؽ التسويقي للشركات الدوائية في ـ/ عدف  عنإحصائية بتُ أداء عينة الدراسة 
) 0.05)تعُزى إلى الدؤىل العلمي عند مستوى معنوية   .ونرفض فرضية البديل ، 

دور الدرونة التسويقية في التفوؽ  عنلا توجد فروؽ ذات دلالة إحصائية بتُ أداء عينة الدراسة  -2
) 0.05) قي للشركات الدوائية في ـ/ عدف تعُزى إلى الخبرة العملية عند مستوى معنويةالتسوي 

 لاختبار الفرضية استخدمت الباحثتاف تٖليل التباين الأحادي وكانت النتائج كالآتي:
( أنو لا توجد فروؽ جوىرية بتُ متوسطات إجابات أفراد العينة 24يتضح من الجدوؿ رقم )          -3

تٕاه بعُد الدراسة تعُزى إلى الخبرة العملية، وىذا ما أوضحو اختبار تٖليل التباين الأحادي حيث 
، 1.81، 1.03، 1.88، 1.55، 1.28، 1.83، 0.69، 2.33المحسوبة للمحاور ) F بلغت قيمة

) 0.05) عند مستوى معنوية ( على التوالي، وىي غتَ دالة إحصائياً 1.99  وعليو نقبل فرضية
دور الدرونة التسويقية في التفوؽ  عنالعدـ لا توجد فروؽ ذات دلالة إحصائية بتُ أداء عينة الدراسة 

) 0.05)التسويقي للشركات الدوائية في ـ/ عدف تعُزى إلى الخبرة العملية عند مستوى معنوية   ،
 ونرفض فرضية البديل.
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أبعاد الدراسة بحسب الخبرة  عن( نتيجة اختبار تحليل التباين الأحادي لمتوسطات إجابات أفراد العينة 24جدول )
 العملية

المتوسطات  الخبرة العملية البُعد
 الحسابية

 الخبرة العملية

F 
 المحسوبة

 القرار مستوى الدلالة

 
مرونة 
 المنتج

 سنوات 5أقل من 
 سنوات 10 -  5من 

 سنة 15 – 10من 
 سنة 15أكثر من 

3.81 
4.11 
4.42 
4.08 

لا توجد فروق  0.08 2.33
 جوىرية

 
 مرونة السعر

 سنوات 5أقل من 
 سنوات 10 -  5من 

 سنة 15 – 10من 
 سنة 15أكثر من 

3.89 
3.95 
3.98 
4.22 

لا توجد فروق  0.56 0.69
 جوىرية

 
مرونة 
 الترويج

 سنوات 5أقل من 
 سنوات 10 -  5من 

 سنة 15 – 10من 
 سنة 15أكثر من 

3.76 
3.71 
4.63 
4.04 

لا توجد فروق  0.36 1.83
 جوىرية

 
مرونة 
 التوزيع

 سنوات 5أقل من 
 سنوات 10 -  5من 

 سنة 15 – 10من 
 سنة 15أكثر من 

4.03 
3.98 
4.27 
4.25 

لا توجد فروق  0.29 1.28
 جوىرية

 
 قيمة العميل

 سنوات 5أقل من 
 سنوات 10 -  5من 

 سنة 15 – 10من 
 سنة 15أكثر من 

3.83 
4.16 
4.28 
4.09 

لا توجد فروق  0.21 1.55
 جوىرية

 
الحصة 
 السوقية

 سنوات 5أقل من 
 سنوات 10 -  5من 

 سنة 15 – 10من 
 سنة 15أكثر من 

3.93 
4.06 
4.44 
4.06 

لا توجد فروق  0.14 1.88
 جوىرية

 
 رضا العميل

 سنوات 5أقل من 
 سنوات 10 -  5من 

 سنة 15 – 10من 
 سنة 15أكثر من 

4.86 
4.22 
4.43 
3.98 

لا توجد فروق  0.38 1.03
 جوىرية
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 الربحية

 سنوات 5أقل من 
 سنوات 10 -  5من 

 سنة 15 – 10من 
 سنة 15أكثر من 

4.00 
4.10 
3.89 
4.59 

1.81 0.13  
لا توجد فروق 

 جوىرية

 
الإبداع 
 التسويقي

 سنوات 5أقل من 
 سنوات 10 -  5من 

 سنة 15 – 10من 
 سنة 15أكثر من 

4.02 
3.94 
3.81 
4.35 

1.99 0.12  
لا توجد فروق 

 جوىرية

 SPSSحصائي لإن بالاعتماد على مخرجات البرنامج ايعداد الباحثإالمصدر: 
قي دور الدرونة التسويقية في التفوؽ التسوي عنلا توجد فروؽ ذات دلالة إحصائية بتُ أداء عينة الدراسة  -4

) 0.05)  للشركات الدوائية في ـ/ عدف تعُزى إلى عمر الشركة الدوائية عند مستوى معنوية  لاختبار
 الفرضية استخدمت الباحثتاف تٖليل التباين الأحادي وكانت النتائج كالآتي:

أبعاد الدراسة  عن( نتيجة اختبار تحليل التباين الأحادي لمتوسطات إجابات أفراد العينة 25جدول )
 بحسب عمر الشركة الدوائية

 عمر الشركة الدوائية المحور
 

المتوسطات الحسابية 
حسب عمر الشركة 

 الدوائية

F 
 المحسوبة

مستوى 
 الدلالة

 القرار

 
 مرونة المنتج

 

 سنوات 3أقل من 
 سنوات 6 – 3من 
 سنوات 10 – 6من 

 سنوات 10أكثر من 

4.08 
4.06 
4.16 
4.09 

لا توجد فروق  0.96 0.11
 جوىرية

 
 مرونة السعر

 سنوات 3أقل من 
 سنوات 6 – 3من 
 سنوات 10 – 6من 

 سنوات 10أكثر من 

3.92 
4.06 
3.93 
4.04 

لا توجد فروق  0.70 0.60
 جوىرية

 
 مرونة الترويج

 سنوات 3أقل من 
 سنوات 6 – 3من 
 سنوات 10 – 6من 

 سنوات 10أكثر من 

3.80 
3.72 
4.11 
4.04 

لا توجد فروق  0.86 0.25
 جوىرية
 

 
 مرونة التوزيع

 سنوات 3أقل من 
 سنوات 6 – 3من 
 سنوات 10 – 6من 

3.92 
3.98 
4.18 

لا توجد فروق  0.18 1.66
 جوىرية
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 4.23 سنوات 10أكثر من 
 

 قيمة العميل
 سنوات 3أقل من 

 سنوات 6 – 3من 
 سنوات 10 – 6من 

 سنوات 10أكثر من 

4.13 
4.14 
4.24 
3.90 

لا توجد فروق  0.26 1.36
 جوىرية

الحصة 
 السوقية

 سنوات 3أقل من 
 سنوات 6 – 3من 
 سنوات 10 – 6من 

 سنوات 10أكثر من 

4.08 
4.04 
4.28 
3.98 

لا توجد فروق  0.30 1.23
 جوىرية

 
 رضا العميل

 سنوات 3أقل من 
 سنوات 6 – 3من 
 سنوات 10 – 6من 

 سنوات 10أكثر من 

3.95 
4.27 
4.18 
4.87 

لا توجد فروق  0.22 1.48
 جوىرية

 
 الربحية

 سنوات 3أقل من 
 سنوات 6 – 3من 
 سنوات 10 – 6من 

 سنوات 10أكثر من 

4.21 
3.99 
4.12 
4.22 

لا توجد فروق  0.60 0.63
 جوىرية

 
الإبداع 
 التسويقي

 سنوات 3أقل من 
 سنوات 6 – 3من 
 سنوات 10 – 6من 

 سنوات 10أكثر من 

4.07 
3.93 
3.80 
4.24 

1.89 
 
 
 

لا توجد فروق  0.14
 جوىرية

 SPSSحصائي الإن بالاعتماد على مخرجات البرنامج يعداد الباحثإالمصدر: 
( أنو لا توجد فروؽ جوىرية بتُ متوسطات إجابات أفراد العينة تٕاه 25يتضح من الجدوؿ رقم )          

أبعاد الدراسة تعُزى إلى عمر الشركة الدوائية، وىذا ما أوضحو اختبار تٖليل التباين الأحادي حيث بلغت قيمة 
F ( على التوالي، 1.89 ،0.63، 1.48، 1.23، 1.36، 1.66، 0.25، 0.60، 0.11المحسوبة للمحاور )

(، وعليو نقبل فرضية العدـ لا توجد فروؽ ذات 0.05ا عند مستوى معنوية  )حصائيً إغتَ دالة وىي 
دور الدرونة التسويقية في التفوؽ التسويقي للشركات الدوائية في ـ/  عندلالة إحصائية بتُ أداء عينة الدراسة 

) 0.05) عدف تعُزى إلى عمر الشركة الدوائية عند مستوى معنوية  ونرفض فرضية البديل. وبالتالي تم قبوؿ
دور  عنالفرضية الرئيسة الثانية التي تنص على "لا توجد فروؽ ذات دلالة إحصائية بتُ أداء عينة الدراسة 
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الدرونة التسويقية في التفوؽ التسويقي للشركات الدوائية في ـ/ عدف تعُزى للبيانات الشخصية لعينة الدراسة 
 ."%5عند مستوى معنوية 
 النتائج والتوصيات:

 أولًا: النتائج:
 :الآتيةوقد توصلت الدراسة إلى النتائج 

التفوؽ التسويقي في الشركات على دلالة إحصائية بتُ الدرونة التسويقية بأبعادىا الدختلفة  وذ دور يوجد -1
 (.0.05الدوائية في ـ/ عدف عند مستوى معنوية )

التفوؽ التسويقي في الشركات الدوائية في ـ/ عدف عند  علىدلالة إحصائية لدرونة الدنتج  دور ذويوجد  - أ
 (.0.05مستوى معنوية )

التفوؽ التسويقي في الشركات الدوائية في ـ/ عدف عند  علىدلالة إحصائية لدرونة السعر  دور ذويوجد  - ب
 (.0.05مستوى معنوية )

التفوؽ التسويقي في الشركات الدوائية في ـ/ عدف عند  علىدلالة إحصائية لدرونة التًويج  دور ذويوجد  - ت
 (.0.05مستوى معنوية )

التفوؽ التسويقي في الشركات الدوائية في ـ/ عدف عند  علىدلالة إحصائية لدرونة التوزيع  دور ذويوجد  - ث
 (.0.05مستوى معنوية )

التفوؽ التسويقي  علىالتسويقية  لا توجد فروؽ ذات دلالة إحصائية بتُ أداء عينة الدراسة حوؿ دور الدرونة -2
 ".%5للشركات الدوائية في ـ/ عدف تعُزى للبيانات الشخصية لعينة الدراسة عند مستوى معنوية 

التفوؽ  علىدور الدرونة التسويقية  عنلا توجد فروؽ ذات دلالة إحصائية بتُ أداء عينة الدراسة  - أ
 (.0.05ىل العلمي عند مستوى معنوية )التسويقي للشركات الدوائية في ـ/ عدف تعُزى إلى الدؤ 

التفوؽ  علىدور الدرونة التسويقية  عنلا توجد فروؽ ذات دلالة إحصائية بتُ أداء عينة الدراسة  - ب
 (.0.05التسويقي للشركات الدوائية في ـ/ عدف تعُزى إلى الخبرة العملية عند مستوى معنوية )

التفوؽ  علىدور الدرونة التسويقية  عنلدراسة لا توجد فروؽ ذات دلالة إحصائية بتُ أداء عينة ا - ت
 (.0.05التسويقي للشركات الدوائية في ـ/ عدف تعُزى إلى عمر الشركة الدوائية عند مستوى معنوية  )
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 ثانياً: التوصيات:
 :يأتيوتتلخص التوصيات فيما 

تكوف تلك تطوير الإستًاتيجيات التسويقية للشركات الدوائية بشكل دائم ومستمر، وعلى أف  -1
الإستًاتيجيات مرنة وقابلة للتعديل والتغيتَ حسب الظروؼ. ويجب أف تعمل الشركات الدوائية تٖستُ 

 منتجاتها وخدماتها باستمرار.
 نتجاتها وخدماتها بشكل يغري العملاء.لدأف تسعى الشركات الدوائية على تقدنً خصومات  -2
كاستخداـ وسائل التسويق ،ج على منتجاتها وخدماتها استخداـ الشركات الدوائية للتقنيات الحديثة للتًوي -3

لكتًوني للوصوؿ إلى جمهور أوسع من العملاء والتفاعل الإمثل مواقع التواصل الاجتماعي والبريد  ،الرقمي
 معهم بشكل أكثر فعالية..

لرد سرعة الاستجابة لاحتياجات ومتطلبات العملاء. وتطبيق سياسة ابيجب أف تهتم الشركات الدوائية  -4
 الفوري على الاستفسارات والشكاوي.

 ا من حصتها السوقية.تركيز الشركات الدوائية على الحفاظ  بعلاقة العملاء بها كونو جزءً  -5
 يجب أف تسعى الشركات الدوائية إلى زيادة أرباحها بالأداء الجيد لأنشطتها التسويقية. -6
وخدمات جديدة مبتكرة تلبي احتياجات يجب على الشركات الدوائية أف تسعى إلى تطوير منتجات  -7

 الدرضى والأطباء بشكل أفضل.
اىتماـ الشركات الدوائية ببناء علاقات قوية وطويلة الأمد مع الأطباء والصيادلة والدرضى، من خلاؿ تقدنً  -8

 مثل توفتَ الدعلومات الطبية وتنظيم الندوات وورش العمل. ،خدمات ذات قيمة مضافة
  



     ISSN 3079-5788, E- ISSN 3079-5796        2025  يونيو(، 14العدد ) الثامنة الريان للعلوم التطبيقية، المجلد مجل

محمد أماني عبداللاه ،حسينمرام محمد                                                       في التفوق التسويقي ... التسويقيةدور المرونة    
  

 

 
  VOL. 8 (14)  152اليمه  -حضرموت  - تصدر عه جامعة الريانية دورية وصف سىو

 المراجع العربية:
(. "تأثتَ الذكاء الاستًاتيجي في تٖقيق الدرونة التسويقية: دراسة تطبيقية في شركة الفهد للمواد م2018الابراىيمي، إحساف عبدالأمتَ، )( 1

 .22الغذائية والالباف في لزافظة النجف الاشرؼ"، لرلة كلية التًبية للبنات للعلوـ الإنسانية، جامعة الكوفة، العدد 
(. "اختبار العلاقة بتُ جودة الخدمة، رضا الزبوف، وقيمة الزبوف: دراسة مقارنة بتُ الدصارؼ م2015رشاد لزمد ) أبو فزع، عاصم( 2 

 الإسلامية والدصارؼ التجارية في الأردف"، رسالة ماجستتَ، جامعة الشرؽ الأوسط، الأردف.
ؽ التسويقي: دراسة استطلاعية على عدد من الدنظمات (. "دور ابتكار الخدمة الدصرفية في تٖقيق التفو م2011أوسو، ختَي علي )( 3

 .33، العدد103الدصرفية في مدينة دىوؾ"، لرلة تنمية الرافدين، المجلد 
(. "عناصر التسويق الالكتًوني ودورىا في تٖقيق التميز التسويقي"، لرلة جامعة بوليتكنيك دىوؾ، المجلد م2015أوسو، ختَي علي )( 4
 .5، العدد 2
(. "دور الدرونة التسويقية في تعزيز لصاح الاستًاتيجي للمنظمات: دراسة استطلاعية لآراء عينة من م2023مي، لزمد أحمد )الحما( 5

 .4، العدد 5العاملتُ في شركة آسياسيل للاتصالات في مدينة الدوصل"، لرلة اقتصاديات الأعماؿ، المجلد 
الحرباء في تٖقيق التفوؽ التسويقي في ظل الاضطراب البيئي: دراسة تطبيقية في معمل ( "دور القيادة م2021حمدوف، شيماء ناظم )( 6

 .53، العدد 17الباف الدوصل في لزافظة نينوى"، لرلة تكريت للعلوـ الإدارية والاقتصادية، المجلد 
سلوكيات مواطنة العميل: الدور (. " أثر أبعاد الدرونة التسويقية في ظل جائحة كورونا على م2020خاطر، سامح أحمد فتحي )( 7

 .3ر، العدد ػػػػػػػػػجارة في مصػػػكلية الت،ة طنطا ػػالصادرة عن جامع لػػة تطبيقية(" لرلة التجارة والتمويػػػػػيط للصورة الذىنية للمنظمة )دراسػػػػالوس
 (. "تسويق الخدمات"، كلية التجارة، جامعة طنطا.م2010رضواف، فاروؽ )( 8
( "أثر التسويق الشمولي على الدرونة التسويقية لشركات م2023ساـ سمتَ، وأسماعيل، لزمد شعباف، والاسرج، أسماء سعتَ )الرميد، ي( 9

 .1، العدد 6الطتَاف: دراسة حالة شركة مصر للطتَاف"، لرلة السياحة والفنادؽ والتًاث، المجلد 
(. "أثر الدرونة التسويقية في تعزيز ثقة الزبوف بالدنتج الوطتٍ: م2018الطائي، يوسف حجيم سلطاف، العميدي، ضرغاـ علي مسلم )( 10

 .26، العدد 7دراسة تٖليلية في مصانع الباف أبو غريب"، لرلة كلية الإدارة والاقتصاد، جامعة كربلاء، المجلد 
: دراسة حالة شركة الوساـ لدنتجات ( "الإبداع بالدزيج التسويقي وأثره في تٖقيق التفوؽ التسويقيم2006طاىر، ناجحة لزمد، )( 11

 .، جامعة الكوفةالالباف والدواد الغذائية"، رسالة ماجستتَ، كلية الإدارة والاقتصاد
 ( "دور الذكاء التسويقي في تعزيز التفوؽ التسويقي: دراسة استطلاعية لاراءم2023عباس، جرجيس عمتَ، ويونس، ياستُ لزمد. )( 12

 .2، العدد 4عينة من موظفي الشركة العامة لصناعة الأدوية والدستلزمات الطبية/ سامراء"، لرلة اقتصاديات الاعماؿ المجلد 
"أثر التسويق الذكي في تٖقيق التفوؽ التسويقي: دراسة  .(م2024)العبودي، أحمد كاظم عبد الله، كاظم زينب عبد الزىراء. ( 13

 (.2024) 2، العدد 26ت العراقية". لرلة القادسية للعلوـ الإدارية والاقتصادية. المجلد تطبيقية في شركات الاتصالا
عينة من القيادات  (. "تأثتَ الدرونة التسويقية في القدرات التنافسية: دراسة ميدانية لاراءم2023علي، حسناء جبار، وياستُ، ربيع )( 14

 .3، العدد 2الإدارية في الكليات الأىلية في بغداد"، لرلة الدراسات الاقتصادية والإدارية، المجلد 
(. "أثر الدرونة التسويقية كمتغتَ وسيط بتُ عدـ التأكد البيئي واتٗاذ القرار م2010الشيخ، يحتِ، وبسمة، وليد سليم )( 15

 لية الأعماؿ، جامعة الشرؽ الأوسط، عماف.الاستًاتيجي"، رسالة ماجستتَ، ك
( "تٖقيق التفوؽ التسويقي في ظل تبتٍ مفهوـ التسويق الداخلي: تْث تطبيقي في م2017لفتو، بيداء ستار، وحستُ، ىالة فاضل )( 16

 .38، العدد12شركة التأمتُ الوطنية"، لرلة الدراسات المحاسبية والدالية، المجلد
(. "دور لشارسات التسويق الأخلاقي لأنشطة الاتصالات التسويقية في تٖقيق التفوؽ التسويقي: م2022عبدالفتاح )لزمد، لشدوح ( 17

 . 1، العدد 42دراسة تطبيقية مقارنة بتُ آراء عملاء شركات الاتصالات العاملة في السعودية ومصر"، المجلة العربية للإدارة، المجلد



     ISSN 3079-5788, E- ISSN 3079-5796        2025  يونيو(، 14العدد ) الثامنة الريان للعلوم التطبيقية، المجلد مجل

محمد أماني عبداللاه ،حسينمرام محمد                                                       في التفوق التسويقي ... التسويقيةدور المرونة    
  

 

 
  VOL. 8 (14)  153اليمه  -حضرموت  - تصدر عه جامعة الريانية دورية وصف سىو

التسويق الالكتًوني وتأثتَه في تٖقيق التفوؽ التسويقي: دراسة تطبيقية على شركة التامتُ العراقية (، "م2024الدهدي، علي مظهر )( 18
ـ تٖت شعار جامعات مستدامة ومؤسسات 2024/ 1/7 – 30/6العامة"، الدؤت٘ر الثاني للتحوؿ الرقمي في تٖقيق التنمية الدستدامة، 

 رائدة.
( "أخلاقيات الأعماؿ وتأثتَىا على رضا الزبوف: دراسة حالة شركة الخطوط الجوية الجزائرية"، رسالة م2011نسيمة، خدير )( 19

 ماجستتَ، كلية العلوـ الاقتصادية والتجارية وعلوـ التسيتَ، جامعة ألزمد بوقرة بومرداس، الجزائر. 
البيع والاعلاـ الدوائي ودورىا في تٖقيق التفوؽ التسويقي: (. "لزددات السلوؾ الأخلاقي لدندوبي م2019النوري، ولاء جماؿ الدين )( 20

، 11د دراسة استطلاعية لآراء عينة من العاملتُ في مذاخر الأدوية في مدينة دىوؾ"، لرلة جامعة الأنبار للعلوـ الاقتصادية والإدارية، المجل
 .25والعدد 

 
 :الدراجع الأجنبية

1) AL- Madhee Dalal Jasim Musher 2022. " The Impact of Smart Marketing on Achieving 

Marketing Superiority: An Applied Study in Iraqi Telecommunication Companies". 

Journal of Techniques, ISSN: 2708-8383, Vol. 4, No. 4, December 31, 2022, Pages 128-

133. 

2) Beraha, A., Bingol, D., Ozkan-Canbolat, E. & Szczygiel, N. (2018). "The effect of 

strategic flexibility configurations on product innovation". European Journal of 

Management and Business Economics, 27(2):129-140. 

3) Călin, G., (2012), Strategies for increasing marketing flexibility: An application of the 

service dominant logic. MB School. 

4) Dewsnap, B., Micevski, M., Cadogan, J. W., & Kadic-Maglajlic, S. (2020). Flexibility in 

marketing & sales interfacing processes. Industrial Marketing Management, 91, 285-300. 

5) Gilaninia, S. et al., (2013), the Impact of Service Quality on Customer Satisfaction, 

Journal of Research and Development, 1(4), pp. 1-7.  

6) Inthasang, Chatchai, (2016), Marketing creativity orientation and marketing profitability: 

a empirical study ofsoftware businesses in Thailand, The Business and Management 

Review, Volume 7 Number 5, International conference on Restructuring of the Global 

Economy (ROGE), University of Oxford, UK. 

7) Maggon, M. (2022). Marketing flexibility: a bibliometric analysis and future research 

directions. International Journal of Bibliometrics in Business and Management, 2(2), 170 

186. 

8) Massie, J. L. (2013). Flexibility in management: A concept in economic decision making. 

Southern Economic Journal, 447–457. 

9) Mhaibes, H. (2018). An analytical study of the strategic flexibility variation as a function 

of the dynamic capabilities based on supply chain management (Case study: The general 

petroleum product distribution company in Baghdad). International Journal of Supply 

Chain Management, 7(5):667-783. 

10) Sharma, M. K., & Jain, P. K. (2020). Revisiting flexibility in organizations: exploring its 

impact on performance. Global Journal of Flexible Systems Management, 11(3), 51-68. 

11) Shaban, F., & Salih, D. (2020). The role of logistics service quality dimensions on 

marketing flexibility: An empirical study in Dairy factories in Duhok governorate. 

Uncertain Supply Chain Management, 8(3), 537-546. 

12) Shalender, K. & Singh, N. (2015). Marketing flexibility: Significance and implications 

for automobile industry. Global Journal of Flexible System Management, 16(3): 251-262. 



     ISSN 3079-5788, E- ISSN 3079-5796        2025  يونيو(، 14العدد ) الثامنة الريان للعلوم التطبيقية، المجلد مجل

محمد أماني عبداللاه ،حسينمرام محمد                                                       في التفوق التسويقي ... التسويقيةدور المرونة    
  

 

 
  VOL. 8 (14)  154اليمه  -حضرموت  - تصدر عه جامعة الريانية دورية وصف سىو

13) Shalender, K. (2014). Development of marketing flexibility measurement scale for 

automobile companies, PH.D. thesis, Jaypee Business school, Jypee Institute of 

information technology, Noida. 

14) Shevchenko, V., Taranenko, I., Yaremenko, S., Mishustina, T., Poprotskyy, O., & 

Mostova, A. (2023). Trends in Digital Marketing in the Context of the Develop-ment of 

Information Society. 

15) Weinstein, Art, (2020), Creating Superior Customer Value in the Now Economy, Journal 

of Creating Value , 6(1) 20–33. 

 


