
6141064 
 

 

 
 33 

 

 وتأثيرها في قيمة الزبونالداخلية الشراكة  اتعلاق إدارة
 الديوانية( -عينة من موظفي الشركة العامة للصناعات المطاطية  لآراء)دراسة تحليلية 

 عبد الأمير الخالدي نهلة: الباحثة                  إحسان دهش جلاب أ. د.

 قسم إدارة الأعمال/  كلية الإدارة والاقتـصاد/  جامعة القادسية
 7/4/2013تاريخ قبول النشر:          11/2/2013تاريخ استلام البحث: 

 المستخلص 

 الأخيززرة الآونززةعلززا احززد الموتززوعات المهمززة التززي ظهززرت  ززي ركزز ت هززلد الدراسززة  

الزلي تلعبز  الشراكة والزدور الاسزتراتيجي علاقات  بإدارةمعاصرة متمثلة كاستراتيجيات تسويقية 

 ي بيئزة  هابقاءلضمان  الأعمالبالشكل الصحيح من قبل منظمات  إدارتهاهلد العلاقات من خلال 

الشزراكة بمسزتواها علاقزات  إدارةتزثيير مزد  معر زة  إلزاحيث سعت الدراسزة ، التنا سية الأعمال

 المتحققة لل بون . ي القيمة الداخلي 

المتغيزر المسزتقل علاقزة الارتبزاط والتزثيير بزين ا تراتزي الزلي يوتزح اذ تم بناء نمزوذ   

( مزن مزدراء الاقسزا  33اذ تمثلزت عينزة الدراسزة المتكونزة مزن ). الشراكة الداخلية وقيمة ال بزون 

مع متغيرات   بشكل يتلاء يهم استمارات الاستبيان تم اعدادهااللين وزعت علوالشعب والوحدات 

حيززث اسززتعملت العديززد مززن الادوات الاحصززا ية لاختبززار درجززة الارتبززاط والتززثيير بززين الدراسززة. 

تمثلززت هززلد الادوات )المتوسززطات الحسززابية، و، المتغيززرات )الشززراكة الداخليززة ، قيمززة ال بززون (

الانحزززدار البسزززي  والمتعزززدد (، Spearmanعياريزززة، معامزززل الارتبزززاط البسزززي  )الانحرا زززات الم

  أهمها، اذ خرجت الدراسة بعدد من الاستنتاجات (Fواختبار )( Tواختبار )

تحقق مستو  مقبول من شراكة الإدارة مع العاملين ، وهلا ما يتضح مزن خزلال التعزاون  .6

 أعمال المنظمة .  لإنجازاللي يقدم  الفرد العامل 

وصزورتها لزد  ال بزا ن ، لغزرق تحقيزق  والأسعاراهتما  الشركة بالمنتجات والخدمات  .1

 مستو  مقبول من القيمة لل با ن .

 :  هيوعلا توء هلد الاستنتاجات تم صياغة مجموعة من التوصيات بصددها 

مزدخل جديزد  إتبزا  بثهميزةجاءت هلد الدراسة من اجل خلق وعي لد  المنظمة المبحوية  .6

 ي عملها والمتمثل بالشراكة ، سواء كانت علا المستو  الداخلي والخزارجي لمزا لز  مزن 

  ي تقديم منتج يحقق قيمة لل بون وبالتالي كسب ولا   علا المد  البعيد. أهمية

بشززثن طبيعززة ومواصززفات المنززتج  بآرا زز و ومقترحاتزز  والأخززلن ال بززو إشززرا العمززل علززا  .1

 .حاجات  إشبا ل علا اللي يرغب  ي  ويعم

Department of the Interior partnership relations and their impact on 

customer value 
(Analytical study of the views of a sample of the general company Rubber Industries staff 

- Diwaniyah) 

Prof. Ihssan D. Chalab (Ph.D.)           Researcher: Nahla Abdul-Amir al-Khalidi 

Abstract 

This study focused on one important issues that have emerged in recent times 

as strategies marketing contemporary represented management partnership 

and the strategic role played by these relationships through managed properly 

by business organizations to ensure their survival in the competitive business 

environment, where study sought to investigate the effect relationship 

management Partnership of their standard procedure in the realizable value of 

the customer. 



6141064 
 

 

 
 34 

 

As was the building of a default model that illustrates the correlation and 

impact between the independent variable domestic partnership and the value 

of the customer. The study sample consisted consisting of (83) of the 

directors of departments and divisions and units who have been distributed 

questionnaires returned by the researcher in line with the study variables. 

Where used several statistical tools to test the correlation and impact between 

variables (domestic partnership, the value of the customer), where was this 

tool (arithmetic means, standard deviations, simple correlation coefficient 

(Spearman), simple and multiple regression and test (T) and test (F), as it 

came out of the study a number of the most important conclusions 

1. Achieve an acceptable level of partnership with management personnel, 

and this is evident through the cooperation provided by the individual worker 

to accomplish the work of the Organization. 

2. The company's interest in products, services and prices and image among 

customers, for the purpose of achieving an acceptable level of value to 

customers. 

In light of these conclusions was to formulate a set of recommendations 

thereon including: 

1. This study came from in order to create awareness among the organization 

researched the importance of a new entrance to its goal of partnership, 

whether on the level of internal and external because of its importance in 

providing a product achieves the value to the customer and thus earn his 

loyalty in the long run. 

2. Work to engage customers and taking their views and suggestions on the 

nature and specifications of the product that it wants and works to satisfy his 

needs. 

 


