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 الصفحة 
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 ٣  ٠دـــــــتمهي -١

 ٧ ٠مشكلة الدراســة -٢

 ١٥ ٠ــةدراسة الأهمي -٣

 ١٧ ٠ةــراسالد أهداف -٤

 ١٨ ٠ةــراسالد فروض -٥

 ١٩ ٠ةـاسـالدرة ـخط -٦
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 ٢٦  ٠)تاريخيلر اوطــتال –شأ المن(قـات العلاــق تسوي - ١

 ٣٢ ٠ع وجــود منهج تسويـق العلاقـــاتدوافاب وأسب - ٢

 ٣٤ ٠ةـــيقيلتسوات اــات العلاقويــومستواع ـــنأ - ٣

 ٤٠ ٠تـــاعلاقق الـسفة تسويــد فلأبعاات وــــمس - ٤

 ٤٤  ٠هارد عليالــات وـالموجهة لتسويـق العلاق تادنتقالاا - ٥
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 ٥٣  ٠ية فى تسويـق العلاقــاتسلتنافا ةزالميأسس  - ١

مدخل تسويق العلاقات للمصدريـن المصرييـن  ءعباأا ويمزا - ٢
  ٠والعمــلاء الأفارقـة

 

٥٦ 

 /الأفارقةعلاقات التسويقية السائدة للعملاء لا ل نمطتحليصيف ووت - ٣
  المصريين بالسوق الإفريقى نيلمصدراو

٦٢ 
 

 ٧٣  ٠فريقىعلاقات بالسوق الإلا اح تسويقنجقومات م - ٤

ـــــوياتــتـــالمح
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 ٨٢ ٠ـةـات تكلفــة الصفقـادياقتصـةـــنظري - ١
  ٨٦  ٠ـواردـــــة المــنظريــــة اعتماديـ - ٢
 ٨٩ ٠ىــــتماعالاجادلــــلتباةــــينظر - ٣
 ٩٠ ٠ـصلـــادل المتــــتبــلة اــــينظر - ٤
 ٩٤ ٠الـلي وشبكة علاقات الأعماعلتفالدخالمنظريات  - ٥
 ٩٨ ٠ةـــــحمفتوم الــــــنظل الــــمدخ - ٦
��א���%h��cgא:��b��%���1אא�����y������� ��f%��Z٩٩	�w�}א���f�f��& ����a%�8א�	%��

 ١٠١  ٠والمشترى/البائـعتاـقول جـودة وأداء علاتنـاذج تنمـا - ١
 ١٠٨  ٠والمشترى/البائـعر علاقـاتـوتطةل عمليـوتناتذج انمـ - ٢
 ١١٨ ٠والمشترى/عبائلين اال بـــشبكة علاقات الأعمولناتج تاذنم - ٣
 ١٢٠ ٠والنماذج السابقـةاتــدراسبالوالمحـدداترقصوله اـأوج - ٤
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�٠ج وتحديد متغيرات الدراسـةذنموم اليتصم - ١ �١٢٥ 
�٠ةــسلدرارح لــتالمقوذجـــنمء البنا - ٢ �١٤٠  

�على بناء العلاقة ونتائجها)مقدمات العلاقة(ظروف السابقة للعلاقةت الثيراتأ - أ �١٤١ 
 ١٥٢  ٠العلاقة على نتائج أداء هذه العلاقـةناءاد بأبعتثيراتأ -ب
 ١٦١  ٠وسيطةت متغيراكوسمات الشركة ةددات السوق الموقفيمحثيراتتأ - ـج
  ١٦٢  ٠تأثيرات اتجاهات استمرارية العلاقة مستقبلا - د
��١٦٣  ٠�hfא	�������������מ�א�Z	����������������y0�%���:�����������������}�_}א�א� 
 ١٦٥  ٠ةــــــــــالدراســـعــــمجتم - ١
 ١٧٥  ٠)هاتيارق اخطر–عهانو–هاحجم(ةدراسة العين - ٢
 ١٧٨  :ــاتمــــع البيانـــجـوبــــأسل - ٣

 ١٧٩  ٠ةــد قوائم الاستقصاء بالدراسـإعداءاتإجرا *
 ١٨٤  ٠ةــالدراسمة بستخدمالءتقصاالاسمئاوبار قتخا  *
 ١٨٥ ٠راسةالداييسقملاتبثوال)الصدق(تقييم الصلاحية *

 ١٩٦ .ســـــــــــةحـــــــدود الدرا - ٤
 ١٩٦  ٠ةـــء بالدراسصــاستقم الاـئاة قوــعجامر- ٥
 ٢٠١  ٠ةبالدراسـمـةدستخمالةــصائيحلإب ايلاسـالأ - ٦
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٢٠٥  
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٢٠٧ 

مات العلاقة التسويقية وأبعادها لكل من تحليل نتائج العلاقات الارتباطية بين مقد - ١
 .بالسوق الإفريقىالمصدرين المصريين والعملاء الأفارقة

٢١١ 

تحليل نتائج العلاقات الارتباطية بين مقدمات العلاقة التسويقية ونتائجها السلوكية  - ٢
 .بالسوق الإفريقىالمصدرين المصريين والعملاء الأفارقةلكل من 

٢٢٤ 

قات الارتباطية بين مقدمات العلاقة التسويقية ونتائجها الاقتصاديةنتائج العلاتحليل  - ٣
 .بالسوق الإفريقىالمصدرين المصريين والعملاء الأفارقة لكل من

٢٣٢ 

تحليل نتائج العلاقات الارتباطية بين أبعاد العلاقة التسويقية ونتائجها السلوكية  - ٤
 .ق الإفريقىبالسوالمصدرين المصريين والعملاء الأفارقةلكل من 

٢٤٣ 

تحليل نتائج العلاقات الارتباطية بين أبعاد العلاقة التسويقية ونتائجها  الاقتصادية  - ٥
 .بالسوق الإفريقىالمصدرين المصريين والعملاء الأفارقةلكل من 

٢٤٦ 

�8������4%���y&�אf��7א�h:�א�����bא��0�%����w�}	��cg}���f%��Z�{��
0��h
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٢٥١ 

بين أبعاد العلاقة التسويقية والنتائج السلوكية لها للعلاقة تحليل نتائج الانحدار  - ١
 .بالسوق الإفريقى المصدرين المصريين والعملاء الأفارقةلكل من

٢٥٤ 

بين أبعاد العلاقة التسويقية والنتائج الاقتصادية  للعلاقة تحليل نتائج الانحدار -٢
�.بالسوق الإفريقى عملاء الأفارقةالمصدرين المصريين واللها لكل من �

٢٦٤ 

بين أبعاد العلاقة التسويقية ونتائج أداءها بحسب  للعلاقة تحليل نتائج الانحدار- ٣
بعض المتغيرات الوسيطة من محددات السوق الموقفية ومتغيرات خاصة وجود 

 .بالشركة

٢٨٤ 
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يق العلاقات فيما بين عينة المصدرين نتائج تحليل التباين في أبعاد نموذج تسو - ١ ٣٠٨
  .بالسوق الإفريقىالعملاء الأفارقةوعينةالمصريين

نتائج تحليل التباين في مقدمات العلاقة التسويقية بحسب متغيرات السوق  - ٢ ٣١١
  .ةالمصدرين المصريين والعملاء الأفارقالموقفية لكل من

نتائج تحليل التباين في أبعاد بناء العلاقة التسويقية بحسب متغيرات السوق  - ٣  ٣١٥
  .المصدرين المصريين والعملاء الأفارقةالموقفية لكل من

بحسب ) السلوكية والاقتصادية(نتائج تحليل التباين في نتائج أداء العلاقة التسويقية  - ٤  ٣١٧
  .المصريين والعملاء الأفارقةالمصدرينمتغيرات السوق الموقفية لكل من
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بحسب القطاع الإقليمي لكل  تاد نموذج تسويق العلاقانتائج تحليل التباين في أبع - ١  ٣٢٦

  .المصدرين المصريين والعملاء الأفارقةمن
نتائج تحليل التباين في أبعاد نموذج تسويق العلاقات بحسب قطاع المنتجات لكل   - ٢  ٣٣٨

  .المصدرين المصريين والعملاء الأفارقةمن
علاقات بحسب طبيعة نشاط الشركة نتائج تحليل التباين في أبعاد نموذج تسويق ال - ٣  ٣٤٨

  .المصدرين المصريين والعملاء الأفارقةلكل من
بحسب مدة علاقة الشركة  تنتائج تحليل التباين في أبعاد نموذج تسويق العلاقا - ٤  ٣٦٨

�.المصدرين المصريين والعملاء الأفارقةلكل من �
الملكية لكل من  نمطبحسب نتائج تحليل التباين في أبعاد نموذج تسويق العلاقات  - ٥  ٣٨٩

  .المصدرين المصريين والعملاء الأفارقة
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 ٣٩٥  .مناقشة نتائج الدراسة واسهاماتهـــــا )١(

 ٤٠١  .تطوير النموذج المقترح لهذه الدراسة عمليا )٢(

 ٤١٨  .ـــةالأبحـــــــاث المستقبليــ) ٣(

 ٤١٩  .التوصيــــــــــــــــات) ٤(
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