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ستراتيجية للشركات الصيدلانية وشركات التكنولوجيا الحيوية كآليه التحالفات الإ
بالتطبيق علي -ضوء توسيط ممارسات سلسله الامداد يلتحقيق القدرة التنافسية ف
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ميـن اللجنة العلمية الدائمـــة لترقيــة الأســاتــذة أجامعــة ســــوهاج، و -أستاذ إدارة الأعمال المتفرغ، كلية التجارة. 1
 .والأساتذة المساعدين، وعضو لجنة قطاع الدراسات التجارية

 قسم إدارة الأعمال، جامعة جنوب الوادي، المشرف على –أستاذ إدارة الأعمال المساعد، بكلية التجارة  .2
 .وكيل الكلية لشئون الدراسات العليا والبحوث، وعميد الكلية الأسبق

 .قسم إدارة الاعمال، كلية التجارة، جامعة جنوب الوادي، مصر -. مدرس مساعد3
 الملخص
لاقـــــة بيـــن التحــالفــــات توضيح الدور الذي تلعبه ممارسات سلسلــــــة اممـــــداد كمتريـر وسـيط فـــي العــ الدراسة إلي تهدف

ـــة كمتريــر تــاب ، بــالتطبيق علــى  الشــركات متعــددة فــروع امستراتيجيـــــة كمتريــر مســتحل، وتححيــق إســتراتيجيات الحـــدرة التنـافسيــ
 ولتححيق هذا الهدف، قامـت الباحةـة بـالتطبيق علـى عينـة عشـوائية طبحيـة .الجنسيات العاملة بحطاع صناعة الدواء بـ ج.م.ع

شــركة دواء متعــددة الحنســيات، وقــد إتبعــت الباحةــة المــنهي الوصــفي التحليلــي فــي  11مفــردة مــن مــديري  171بلــق قوامهــا  
ـــردات عينـــة الدراســـة لكـــلا  مـــن  أبعـــاد هـــو  وقـــد كانـــت أبـــر  النتـــائي التـــي توصـــلت إليهـــا الدراســـة .إجـــراء الدراســـة إدراك مف

ســـــتراتيجيات الحــــدرة التنافســـــية،ممارســــات سلســـــلة اممــــو التحالفــــات امســـــتراتيجية،  تـــــإةير إيجــــابي للتحالفـــــات  ووجــــود داد، وا 
تإةير إيجـابي للتحالفـات امسـتراتيجية علـي تطبيـق ممارسـات سلسـلة و امستراتيجية علي تححيق إستراتيجيات الحدرة التنافسية، 

 تـــإةير وأخيـــرا  ت الحـــدرة التنافســـية. اممــداد، وكـــذلك تـــإةير إيجـــابي لتطبيـــق ممارســـات سلســـلة اممــداد علـــي تححيـــق إســـتراتيجيا
تطبيــــق ممارســــات سلســــلة اممــــداد كمتريــــر وســــيط فــــي العلاقــــة بــــين التحالفــــات امســــتراتيجية وتححيــــق إســــتراتيجيات الحــــدرة 

 .التنافسية، بشركات الأدوية متعددة الجنسيات محل الدراسة
 ات سلسلة اممداد، شركات الأدوية متعددة الجنسيات.التحالفات امستراتيجية، الحدرة التنافسية، ممارس الكلمات الدالة:

Strategic alliances of pharmaceutical and biotechnology companies as a tool 
for achieving competitiveness, in the light of centering supply chain 

practices – application on branches multinational pharmaceutical companies 
Abstract 

The study aimed to Explain, the role that supply chain practices play as a mediating 

variable in the relationship between Strategic alliances (independent variable), and achieving 

competitiveness strategies (dependent variable), applying the branches multinationals 

operating in the pharmaceutical industry sector in the Arab Republic of Egypt (A.R.E).To 

achieve this goal, the researcher applied to a stratified random sample of 170 individuals 

from the managers of 16 multinational pharmaceutical companies, The researcher has been 

followed the descriptive analytical method in conducting the study. The most prominent 

results of the study: 
- Perception of the study sample for each of the following: dimensions of strategic 

alliances, supply chain practices, competitiveness strategies. 
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- There is a significant positive impact of strategic alliances on achieving 

competitiveness strategies. 
- There is a significant positive impact of strategic alliances on the application of 

supply chain practices. 
- There is a significant positive impact of applying supply chain practices on 

achieving competitiveness strategies.  
- And finally, There is a significant positive impact of applying supply chain 

practices as a mediating variable in the relationship between strategic alliances and 

the achievement of competitiveness strategies, in the multinational pharmaceutical 

companies under study. 
 

Keywords: Strategic alliances, competitiveness strategies, supply chain practices, 

multinational pharmaceutical companies. 

 مقدمة:
 Coronavirus disease يشهد العالم تطورات وتريرات سريعة وهائلة، في ضوء ما خلفه وباء

 (COVID- 19)   فيروس كورونا المستجد، من أضرار تجاو ت المجال الصحي لتشمل كافة
مجالات الحياة الأخرى، حيث بدأت معها تتحدد ملامح نظام عالمي جديد، كما أن تسارع معدل 

التكنولوجيا، والتنافس الحائم داخل الأسواق؛ حتم على الشركات امستفادة من أدواتها. وم   الترير في
الت ايد المستمر في التعحيدات داخل وخارج بيئة الأعمال، أصبح التعاون بين شركات الأعمال الدولية 

 .أمرا  ضروري ا وحيوي ا لنجاحها
نجد أن الجهود اللا مة لتحديم المنتي من وفي الصناعات الصيدلانية والتكنولوجيا الحيوية، 

مرحلة امكتشاف، مرورا  بمراحل التطوير والموافحات الرقابية إلى مرحلة التصني  والتسويق، نادرا  ما 
تكون نتيجة لجهود شركة منفردة. وقد تبنت العديد من شركات صناعة الدواء متعددة الجنسيات 

لتعاونية، لتححيق أهداف ومصالح مشتركة م  حلفاؤها، حيث التحالفات الحائمة على امستراتيجيات ا
حتواء منافسيها، وجلب الم يد من الموارد المالية،  رأت فيها سبيلا  ممكن ا لتححيق أهدافها التوسعية، وا 

 .وبالتالي تححيق مي ة تنافسية
م بشكل لذا يجب إعادة النظر في ذالك الحطاع الحيوي والهام، والذي يجب أن يُولي الأهتما

، حيث أصبحت تتصارع الشركات فيما بينها للخروج بلحاح Covid-19 مت ايد بعد انتشار وباء
للحضاء عليه، من خلال مفاهيم تححق هدفها الرئيسي من البحاء وامستمرار في عالم المنافسة، 

لك الشركات والتحالفات امستراتيجية هي أحد هذه المفاهيم التي تحوم على أساس التعاون، وبما أن ت
تتعامل م  بيئات مختلفة وأسواق متنوعة، فإن الحاجة تبحي إلي م يد من الدراسات التي تهدف إلي 
كيفية إمداد تلك الأسواق بالمنتجات في الوقت المناسب والمكان المناسب والكمية المناسبة والجودة 

، وتعد ممارسات سلسلة اممداد المناسبة والسعر المناسب، لتححيق قدرة تنافسية أمام الشركات الآخري
 .هي الجسر الواصل للتعاون بين تلك الشركات وتححيق قدرة تنافسية
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 : الخلفية النظريةأولاا 
 التحالفات الإستراتيجية. .1

تعتمد  ،الدوائية صناعة  مبنية على أساس المعرفة في ظل اقتصاد المعرفة وكون الصناعات      
لخروج تلك  الوقت المطلوب وتحليص، منتجات جديدة والتطوير نحوالبحث التنافسية على الحدرة فيها 

أصبح تباعه، أالتعاون والتنافس الدولي الواجب ، تيجياتراختيار الصحيح مستوام ،المنتجات للسوق
تعددت وقد . (Kahn et al., 2006)التحالف امستراتيجي هو الخيار المناسب لتلك الصناعة 

 وذلك كما يلي  للتحالفات امستراتيجية،التى وضعت  فاتيالتعر 
إتفاق بين شركتين أو أكةر قائم على التعاون، من أجل التحسين المستمر في الحدرات التنافسية  -

 ,.Yang et al)طراف التحالف، م  امحتفاظ بالخصائص التي تمي ه عن حلفائه ومنافسية لأ
2014). 

خاصة عندما تحت مظلة التعاون وتكامل الموارد، هو الطريحة الصحيحة لتححيق التوا ن،  -
 .(Idris et al., 2020)تبحث الشركات عن موارد فريدة ومتفوقة 

إحلال التعاون محل المنافسة، التي قد تؤدي إلي خروج أحد الأطراف من السوق، للسيطرة  -
 .(Jha et al., 2019)والمناف  على  المخاطر والتهديدات، وتشارك الأرباح 

على التعاون فيما بين الشركاء،  قائم ،إتفاق بعيد المدى يحدث بين مشروعين أو أكةر عحد أو -
 .(Ko et al., 2020)التحنيةمعرفة الفنية أو المساهمة لل قد يمتدو 

 وتتضمن التحالفات امستراتيجية أربعة أبعاد، هما 
عملية يتم فيها إختيار الشريك وفح ا لمجموعة من المعايير، تتضمن  هو : الشريك الملائم ختيارإ .أ 

خصائص الشريك، ودرجة ملاءمته، ومدى إمتلاكه للأصول الملموسة وغير الملموسة 
(Borch & Solesvik, 2016) . 

عملية تصميم العحد الرسمي المستخدم لتنظيم به يحصد : كل حاكمية التحالفتصميم هي .ب 
العلاقة بين الشركاء في التحالف امستراتيجي، ويتخذ شكلين رئيسين هما  المشروع المشترك، 

(، فحينما تنظم العلاقة Yang et al., 2014والتحالفات التعاقدية، مةل  الترخيص، واممتيا )
تحالف بشكل رسمي، يسمح لها بالرقابة مما ي يد من قيمة الشركات المتحالفة بين الشركاء في ال

 & Jiang, Bao, et al., 2016; O’Dwyer% )11 -% 33بنسبة قد تصل ما بين 
Gilmore, 2018.) 

عملية بناء الةحة والتعاون بين الشركاء، والتنسيق بينهم، بها  يحصد  إدارة العلاقة مع الشركاء .ج 
ستخدام آليا (، م  وضوح الأدوار والمسؤوليات Jiang, Bao, et al., 2016a) ت الرقابةوا 

 .بين الأطراف المتحالفة
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جيد، من  قدرة الشركة على إدارة تحالفاتها المتعددة بشكل بهايحصد   بناء قدرات التحالف .د 
عرفة الآليات وامجراءات التي يتم تصميمها بشكل هادف لتجمي ، وتخ ين، وتكامل، ونشر المخلال 

 .(Li et al., 2017) التنظيمية حول إدارة التحالفات
 القدرة التنافسية .2

لكون الصناعات الدوائية صناعة مبنية على أساس المعرفة، تعتمد فيها الحدرة التنافسية على 
امبتكار لمنتجات جديدة، وتحليص الوقت المطلوب لخروج تلك المنتجات للسوق، وامختيار الصحيح 

ة نحو إستراتيجيات تنافسية مستراتيجيات التعاون والتنافس الدولي الواجب اتباعه، فحد  ادت الحاج
 التنافسية  الحدرةوفيما يلي تعرض الباحةة لبعض مفاهيم ،  تضمن لها البحاء والمنافسة

معينة على امبتكـار والتطـور للوصـول إلـى أعلـى مسـتوى  درة الصناعات )الصناعة( في دولةق -
 .(Porter, 1990) من التحنية وامنتاجية

حصــص المواجهــة المنافســين و يــادة لطويــل، و االحــدرة علــى تححيــق نمــو اقتصــادي علــى مــدى  -
 .(Weerawardena et al., 2014)ية السوق

الحـــدرة علــــى تحليــــل تكلفــــة أنشـــطة الحيمــــة، أو تحــــديم قيمــــة مضـــافة للعمــــلاء محارنــــة  بالمنافســــين  -
(Anning-Dorson, 2018). 

  وهي Porter امستراتيجيات التي أوضحها قد أعتمدت الباحةة في تححيق أهداف الدراسة على و     
  ، ويمكن تناولها كما يلي ) قيادة التكلفة، والتركي ، والتماي (

قــدرة الشــركة علــى إجــراء البحــث والتطــوير بشــكل تحنــي حــديث ذو وهــي تعنــي : قيــادة التكلفــة .أ 
 .(Anning-Dorson, 2016) ودةتكلفة منخفضة، م  املت ام بالج

ختيار مجال تنافسي في قطاع الصـناعة أو نشـاط عملهـا، حيـث يـتم التركيـ  علـى جـ ء إ: التركيز .ب 
ســـتبعاد المنافســـين الآخـــرين، ومـــنعهم مـــن التـــإةير فـــي الحصـــة إوالعمـــل علـــى  ،معـــين مـــن الســـوق

 .(Porter, 2001)من التعامل م  السوق ككل وذلك بدلا   ،السوقية
قـــدرة المنظمـــة علـــى تـــوفير قيمـــة منفـــردة للمســـتهلك فـــي منـــتي ذو جـــودة عاليـــة، أو   هـــو: التمـــايز .ج 

 منظمة تفرض الأسعار التـي تراهـا مناسـبةبعد البي ، بما يجعل ال مواصفات ممي ة، أو خدمات ما
(Weerawardena et al., 2014). 

 
 ممارسات سلسلة الإمداد .3

، مـن خـلال إسـتخدام بحاء المنظمات على مدى قدرتها وتعاونهـا مـ  مورديهـا وعملائهـا إعتماديتم 
بشـــكل يححـــق التـــوا ن بـــين  اممـــداد،سلســـلة أنظمـــة تكامليـــة وتعاونيـــة، فـــى شـــكل سلســـلة أعمـــال تســـمى 
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 لـذا أصـبحت. (Ince et al., 2013)ويهدف إلى  يادة الأداء الكلى لهـا ،المنظمة ومورديها وعملائها
 علـى والحفـاظ ربحيتهـا لتع يـ  للشـركات، حاسـمة إسـتراتيجية الحاضـر الوقـت في( SC) اممداد سلسلة
وفيمـا يلـي تعـرض الباحةـة لـبعض مفـاهيم ممارسـات  .(Al-Shbou et al., 2017) التنافسـية قـدرتها

 سلسلة اممداد 
 بشـكل وعلاقاتهـا والطلـب، العـرض تنسـيق إدارة أجـل مـن الشركات، تعتمدها التي والنشاطات النهي -

 .(Li et al., 2006) عملائها توقعات لتلبية فعال
 المنتجـات تـدفق وتحسـين لتـوفير اممـداد، سلسـلة فـي الشـركات عبـر الأعمـال وظائف تنسيق عملية -

 إحتياجـات وتلبيـة الشـركة تع يـ  أداء أجـل مـن النهائيين، للعملاء وصولا   الموردين من والمعلومات،
 (Al-Shbou et al., 2017)العملاء

كامل الوظائف الرئيسية التي تتضمن تحديم المنتجات والخـدمات والمعلومـات، مـن جانـب المـوردين ت -
 ,.Schniederjans et al)إلـي العمـلاء، مـن أجـل تحـديم قيمـة مضـافة لأطـراف سلسـلة اممـداد 

2020). 
 وتتمةل أهم ممارسات سلسلة اممداد في 

بإنهـا علاقـة الشـراكة  (Qrunfleh & Tarafdar, 2014)عرفهـا: العلاقـات مـع المـوردي  -أ 
امســــتراتيجية مــــ  المــــوردين، فيمــــا يتعلــــق بتطــــوير المنتجــــات والمســــاهمة فــــي تصــــميمها، وتبــــادل 

سـتخدام التحنيـات الحديةـة. كمـا عرفهـا بإنهـا   (Youssef & El-Nakib, 2015)المعلومـات، وا 
علاقات تعاونيـة تسـاهم فـي تخفـيض التكـاليف المتعلحـة بـالمواد والخـدمات والمعلومـات، ممـا يـؤدي 

 هامش الربح. إلي تحسين
 معهــم والتفاعــل العمــلاء، مــ  المنــتي معلومــات مشــاركة إلــى تشــير: العلاقــات مــع العمــلاء  -ب 

حتياجــاتهم، وقبــول رغبــاتهم وتلبيــة الطلــب مدارة  طلبــات العمــلاء، تحــديم وجــودة العمــلاء، طلبــات وا 
 .(DuHadway et al., 2018) المنتي تسليم ومرحلة

بهــدف  ،لأنشــطة التــي تــتم داخــل الشــركةا ر العمليــات الداخليــة عــنبــعتُ : العمليــات الداخليــة -ج 
تضــمن تححيــق الرــرض مــن العمليــة دون أخطــاء أو  بحيــث ،تســيير الأعمــال وضــمان تنفيــذها

 . (Li et al., 2006) تإخير
المدي الذى يتم خلاله تبادل ونحل المعلومات على  يشير إلي: مستوي مشاركة المعلومات -د 

ويححق المرونة  ،تخاذ الحراراتإ يحلل من سوء الفهم، ويحسن منبما إمتداد سلسلة اممداد، 
 .(Hong et al., 2018) وسرعة امستجابة

إلي دقة ومصداقية المعلومات جودة المعلومات المتبادلة تشير : جودة تبادل المعلومات -ه 
وفي الوقت المناسب، وذات  وحديةة ومن مصدر موةوق فيه، ودقيحة المشتركة بين الشركاء،
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 .(Hong et al., 2019)مصداقية
لمنشإة خارجية لتحوم بإدائه،  ،ةا داخل المنشإإسناد العمل الذي كان يتم أدائه سابح  : التعهيد -و 

 أو شركة تابعة مملوكة بالكامل للمنشإة الأم ،المنشإة الخارجية كيان مستحلقد تكون و 
(Beaumont & Sohal, 2004). 
 مراجعة الدراسات السابقة: ثانياا

الحالية،  للدراسة (النظرى)، بما يخدم البناء الفكرى المجموعاتتم تحسيم الدراسات السابحة لتلك 
  .ويساعد من ناحية أخرى فى الجانب التطبيحى

 الدراسات التي تناولت العلاقة بي  التحالفات الإستراتيجية والقدرة التنافسية: - أ
لمعرفة أةر التحالفات امستراتيجية على  معايير جودة المنتجات سعيه في  (Doshi, 2000)أشار    

 Newمـــــن خـــــلال تحالفـــــات تمـــــت بـــــين شـــــركات التكنولوجيـــــا الحيويـــــة ، FDAالتابعـــــة لمنظمـــــة 
Biotechnology Firms (NBFs) وشـركات الصـيدلة البيولوجيـةBiopharmaceutical Firms 

(BPFs) ن هنـــاك عـــددا  مـــن العوامـــل الـــلا م توافرهـــا، والتـــي يمكـــن أن بالولايـــات المتحـــدة الأمريكيـــة، أ
تكـــون دافعـــا  للتعـــاون بـــين شـــركات الأدويـــة، ومنهـــا  إدارة العلاقـــة مـــ  الشـــركاء مـــن خـــلال تـــوافر الةحـــة 

فـي دراسـته حـول أةـر أبعـاد  (Rothaermel, 2001) وأتفـق معـه .ومستوي الدعم الـلا م بـين الشـركاء
التحالفــات امســتراتيجية )إختيــار الشــريك الملائــم، هيكــل حاكميــة التحــالف، بنــاء قــدرات التحــالف(، مــ  
شركات قوية في مجال التكنولوجيـا علـى تطـوير المنتجـات الجديـدة وتحسـين أداء الشـركة، أن التحـالف 

إيجـــابي علـــى تطـــوير المنتجـــات، وبالتـــالي  مـــ  شـــركات قويـــة فـــي مجـــال التكنولوجيـــا الجديـــدة لـــه تـــإةير
تحسين أداء الشركة، وأن التحالفات تساعد على تحسين مستوي الصناعة بإكملها، ومن ةم تححيق قدرة 
ــة فــي تخفــيض تكــاليف البحــث والتطــوير، مــ  امحتفــاظ بجــودة المنــتي العاليــة، ومــن ةــم  تنافســية متمةل

  التإةير في الحصة السوقية.
أةـر إدارة العلاقـة مـ  الشـركاء، وبنـاء قـدرات التحـالف  (Rudawska, 2010)دراسـةت كمـا تناولـ     

فـي التحالفـات امسـتراتيجية المتمةلـة فــي  الةحـة، واملتـ ام، وامتصـال، وآليــات الـتعلم علـى تححيـق الحــدرة 
بتكار المنتجات، والحصة السـوقية، بـالتطبيق التنافسية المتمةلة في  خفض التكلفة، وتحسين ال جودة، وا 

أن إدارة العلاقـــة مـــ   حيـــث أوضـــحتعلـــى  الشـــركات البولنديـــة العاملـــة فـــي قطـــاع الرعايـــة الصـــحية، 
الشــركاء ا الةحــة واملتــ ام وامتصــالا كانــت مــن العوامــل الحاســمة فــي تححيــق الحــدرة التنافســية أكةــر مــن 

الخدمـة مـن بنـاء موضـ  تمكـن محـدمي كل عوامـل النجـاح الرئيسـية التـي بناء قدرات التحالف، وأنهـا تشـ
 سوقي متمي .

معرفة كيف يمكن للشركات الصريرة إختيار الشريك  (Yang et al., 2014)كما تناولت دراسة 
بالتطبيق علـى المـديرين فـي مجـال التحـالف الملائم مدارة التحالفات امستراتيجية م  الشركات الكبيرة، 
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بشركات التكنولوجيا الحيوية الأمريكية الصريرة م  شركات الأدوية أو الكيماويات الكبيرة في الفترة مـن 
، وقــد أشــارت النتــائي إلــي إن شــركات التكنولوجيــا الحيويــة الصــريرة غالبــا  مــا تكــون 2111إلــى  1891

ـــة مـــ  شـــركات كبيـــرة، مـــن أجـــل الح صـــول علـــى مـــوارد تكميليـــة فـــي مجـــالات التصـــني  والتو يـــ  حليف
وأن الشــركات الصــريرة تجنــي والتســويق، فضــلا  عــن تحالفهــا مــ   كبــري الشــركات )مةــل شــركة فــاي ر( 

، نتيجة الدخول لأسواق جديـدة، و يـادة الحصـة السـوقية فوائد أعلى نظير تحالفاتها م  الشركات الكبيرة
 للشركات الصريرة. 

ختيـار الشـريك إفـي دراسـته عـن الـروابط بـين التحالفـات ا  (Changphao, 2016)أوضـح كمـا 
ـــاء قـــدرات التحـــالفا  وام ســـتحواذات داخـــل صـــناعة المستحضـــرات الصـــيدلانية وشـــركات الملائـــم، وبن

( تســعي إلــي NBFs(، أن شــركات التكنولوجيــا الحيويــة الجديــدة )NBFsالتكنولوجيــا الحيويــة الجديــدة )
يدلانية مـــن أجــل الحصـــول علـــى التمويــل وتطـــوير المنتجـــات تشــكيل تحالفـــات مـــ  المستحضــرات الصـــ

 NBFsوالحدرات التسويحية، كما تميل شركات المستحضرات الصيدلانية إلـى الـدخول فـي تحالفـات مـ  
لـــذا أوصـــت الدراســـة بضـــرورة تصـــميم هيكـــل حاكميـــة ، الجديـــدةوامكتشـــافات مـــن أجـــل مراقبـــة المـــوارد 

 نظيم العلاقة بين الشركاء.التحالف للتخفيف من مخاطر التملك وت
إلـي التعـرف علـى كيفيـة تطـوير قـدرات التحـالف  (Pereira et al., 2021)هـدفت دراسـة وقـد      

لشـــركات الأدويـــة متعـــددة الجنســـيات فـــي البلـــدان الناشـــئة، مـــ  التركيـــ  علـــى معـــايير إختيـــار الشـــريك، 
ددة الجنسيات للتكنولوجيـا الحيويـة فـي الهنـد، وتوصـلت الدراسـة بـإن بالتطبيق على شركات الأدوية متع

التحالف امستراتيجي هـو الحـل للشـركات الصـريرة ا التكنولوجيـا الحيويـةا  التـي تحـاول الحصـول علـى 
 .مي ة تنافسية، بالتعاون م  الشركات الكبيرة ا الشركات الصيدلانيةا كحل لمواجهة المنافسة الحائمة

 لتي تناولت العلاقة بي  التحالفات الإستراتيجية وممارسات سلسلة الإمدادالدراسات ا - ب
وذلك اممداد، مدارة سلسلة  أفضل الطرقإلى إيجاد  (Dainty et al., 2001) دراسة سعت

على  بالتطبيق، ) التحالفات امستراتيجية( يتعدى العلاقات التحليديةمن خلال البحث عن مفهوم 
وتوصلت الدراسة  بالمملكة المتحدة،مجال صناعة المحاولات المديرين العاملين بسلاسل اممداد في 

كما أوضحت الدراسة وجود  اممداد،نه يمكن إجراء علاقات تحالف مشترك بين أعضاء سلسلة أ إلي
دارة علاقات سلسلة عدم ةحة وشك في  اممداد، وأنه يمكن تجنب ذلك من خلال آليات الحوكمة، وا 

 العلاقات م  العملاء من خلال التحالفات امستراتيجية. 
امســـتراتيجية  تإختبـــار العلاقـــة بـــين التحالفـــافـــي دراســـته حـــول  (Chang, 2010)كمـــا أكـــد 
) العلاقــات مــ  العمــلاء، ومســتوي تبــادل المعلومــات، والتعــاون مشــترك مــ   اممــدادسلســلة وممارســات 
ختبـــار فيمـــا إذا كـــان تشـــكيل التحالفـــات امســـتراتيجية يســـاعد فـــي تنفيـــذ  ،والأداء التنظيمـــيالمـــوردين(  وا 
ا الم ايــا التنافســية لتححيــق النجــاح متضــمن   ،وبالتــالي تع يــ  الأداء التنظيمــي اممــداد،سلســلة ممارســات 
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العاملين في قطاع امنشاءات فـي الولايـات المتحـدة بالتطبيق على من التحالفات امستراتيجية،  وامفادة
وتشـــكيل التحالفـــات  اممـــدادسلســـلة ممارســـات الأمريكيـــة، أن هنـــاك علاقـــة ذات دلالـــة إحصـــائية بـــين 

 . تع ي  الأداء التنظيميو  امستراتيجية
العوامل التي تؤةر على  في تناولهم معرفة (Siew-Phaik et al., 2013)أتفحت معه دراسة و 

 الدراسة المصنعة، حيث أجريت الشركات منظور من التحالفات امستراتيجية م  الموردين والعملاء
، المطاط والبلاستيك، و السيارات، و المواد الكيميائية، و واملكترونيات الكهرباءالتصني  ) على قطاع

 التحالف وقد أوضحت الدراسة أن دواف  مالي يا، في (ةالمعادن الأساسي، و المنتجات الرذائيةو 
ا تلعب دور ا امستراتيجي  كما أن التحالفات البعض، بعضهم م  الشركاء تواصل كيفية في مهم 
والمشاركة، كما  المعلومات تبادل من عالية تُظهر مستويات قوية دواف  تدعمها التي امستراتيجية

 تحديد الموردين المناسبين منسلسلة اممداد خلال هذه المرحلة  يمدير أكدت الدراسة أنه ينبري على 
 )إختيار الشريك المناسب(. 

 الدراسات التي تناولت العلاقة بي  ممارسات سلسلة الإمداد والقدرة التنافسية -ج
التعرف على تإةير ممارسات  إستهدفت التي  (Tham & Dung, 2017)أوضحت دراسة      

وأداء الأعمال في شركات الأغذية الصريرة والمتوسطة بدلتا  ،التنافسية الحدرةسلسلة اممداد على 
ميكونق في فيتنام، أن ممارسات سلسلة اممداد تلعب دور ا مهم ا في تحسين الأعمال، وأن لها تإةير 

معرفة تإةير ممارسات  في (Wedage, 2020)دراسة معه فحت. وأت.التنافسية الحدرة مباشر على 
ترك  على الالتنافسية والأداء التنظيمي في صناعة البناء بسيرلانكا، م   الحدرةسلسلة اممداد على 

ممداد، وهي  شراكة الموردين امستراتيجية، والعلاقة م  العملاء، ومستوى خمس ممارسات لسلسلة ا
مشاركة المعلومات، وجودة مشاركة المعلومات، والعمليات الداخلية(، وقد توصلت الدراسة إلى أن 

المتمةلة في   التنافسية الحدرةكان لها تإةير إيجابي على  جمي  متريرات ممارسات سلسلة اممداد
 والأداء التنظيمي، وسرعة امستجابة، والجودة، والمرونة( )التكلفة

 ممارسات دور إستكشافالتي إستهدفت  (Basheer et al., 2019)وقد أوضحت دراسة 
، والعمليات العلاقات م  العملاء، و التعاون المشترك م  المورديناممداد المتمةلة في  ) سلسلة

 قدرات وجود على الحدرة التنافسية في الشاملة الجودة ت( وممارسات إدارةالمعلوما مشاركةالداخلية، و 
دارة بباكستان، أن  والنسيي الر ل المعلومات، بالتطبيق على شركات تكنولوجيا تبادل المعلومات وا 
سل اممداد، من خلال فهم أدق سلال لممارسات أفضلبمةابة مفتاح م  العملاء يعدان العلاقات 

اممداد، ممارسات سلسلة محتياجات المستهلك، وامرتحاء بمستوي جودة المنتجات. كما أن 
 ل إيجابي في تححيق الحدرة التنافسية.وممارسات إدارة الجودة الشاملة تؤةر بشك
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وفي إشارة مضـافة بعـد التعهيـد اامسـتعانة بالمصـادر الخارجيـةا كإحـد ممارسـات سلسـلة اممـداد، 
ســتعانة العلاقــة بــين امفــي دراســتهم التــي إســتهدفت توضــيح  (Mubarik et al., 2012)فحــد ذكــر

الوطنية ومتعددة الأدوية  صناعة قطاعاممداد، بالتطبيق على سلسلة ة كفاءفعالية و بمصادر خارجية و 
 وكفــاءة بمصــادر خارجيــة علــى فعاليــة للإســتعانةابي كبيــر تــإةير إيجــ، بــإن هنــاك باكســتانالجنســيات ب

ستعانة بمصادر خارجية هـو لداف  الرئيسي للشركات وراء اما أن اممداد، كما أوضحت الدراسةسلسلة 
، وبالتـالي رفـ  مسـتوي الحـدرة مستوى رضا العمـلاء و يادة ،التسليم في الوقت المحدد، و خفض التكاليف

 التنافسية.
وجهـات نظـر أصـحاب تعـرف علـى للفـي دراسـتهما  (Amadi & Tsui, 2019)وقـد إسـتهدف 

) شــراكة المــوردين،  الدوائيــة اممــدادسلســلة ممارســات المصــلحة بشــإن مراقبــة جــودة الأدويــة مــن خــلال 
أجريــت محــابلات مــ  عينــة حيــث  تبــادل وجــودة المعلومــات، العلاقــة مــ  العمــلاء، والعمليــات الداخليــة(،

فـــي الفتـــرة مـــن ينـــاير إلـــى يونيـــو  دة الجنســـيات بنيجيريـــامـــن الشـــركات متعـــد مشـــارك ا 211هادفـــة مـــن 
فــي الصــناعات  اممــدادسلســلة  يومــوظف ،مبيعــات المستحضــرات الصــيدلانية ي  ممةلــتوشــمل ،2119
ممارســــات سلســــلة اممــــداد للمنتجــــات الصــــيدلانية بنــــاء  علــــى نــــوع  إخــــتلاف فــــي ، بــــإن هنــــاكالدوائيــــة

 اممــداد سلســلة مراحــل جميــ  فــي الأدويــة جــودة علــى للحفــاظ والخبــرة، وأنــه المنتجــات والمــوارد المتاحــة
، ويحلـــل التكـــاليف، تـــدفق المـــواد مـــن حســـني ، ممـــاتخصـــيص المنتجـــات إلـــى الحنـــوات الصـــحيحة ينبرـــي

 وبالتالي تححيق قدرة تنافسية.
 العلاقة بي  الوسيط لممارسات سلسلة الإمداد في الدور التي تناولت الدراسات -د

 راتيجية والقدرة التنافسيةالإست التحالفات 
تناولت الدور الوسيط لممارسات سلسلة اممداد فـي حتي الآن  لم تتوفر دراسة ةحد علم الباحة على

ستحاول الدراسـة الحاليـة ي الفجوة البحةية التي امستراتيجية والحدرة التنافسية. وه العلاقة بين التحالفات 
 .اةبات صحته من عدمه
 لدراسات السابقةالتعقيب العام على ا

 هـايختلفت الدراسات السابحة فيما بينها حول تحديد الأبعـاد الخاصـة بـالمتريرات التـى إعتمـدت علإ  -
 ةـم سـات. ومـناالدراسة الحالية، ويرج  ذلك، مختلاف البيئة أو المجال الـذى طُبحـت فيـه هـذه الدر 

سـات السـابحة. حيـث تمةلـت أبعـاد ار عتمدت الدراسة الحالية على أكةر الأبعاد إسـتخداما وورودا  بالدا
تصــميم هيكــل حاكميــة ، الشــريك الملائــم ختيــارإ المســتحل( فــى  )المتريــرالتحالفــات امســتراتيجية 

ة حــدر كمــا تمةلــت إســتراتيجيات تححيــق ال. بنــاء قــدرات التحــالف، إدارة العلاقــة مــ  الشــركاء، التحــالف
 ة، تمةلــت ممارســات سلســلا  التمــاي . وأخيــر ، ركيــ التنافســية )المتريــر التــاب ( فــى  قيــادة التكلفــة، الت
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، العمليـــات الداخليـــة، العلاقـــة مـــ  العمـــلاء، المتريـــر الوســـيط( فـــى  العلاقـــة مـــ  المـــوردين)اممـــداد 
 .التعهيد، جودة المعلومات، المعلومات )تبادل( مستوي مشاركة

درة التنافسية، إلا أن هناك على الرغم من تعدد الدراسات التي تناولت التحالفات امستراتيجية والح -
قصور في تناول التحالفات امستراتيجية والحدرة التنافسية بحطاع صناعة الدواء بفروع الشركات 
متعددة الجنسيات بصفة عامة، وفروع الشركات متعددة الجنسيات بمصر بصفة خاصة، وقد يرج  

 .الخاصة بصناعة الدواء لتكلفة المرتفعةذلك ل

م في جمي  قطاعات الحياة، بإنتشار وبـاء كورونـا المسـتجد، فحـد أعـادت المنطمـات نتيجة تإةر العال -
ــــة، ســــواء   ــــق بالدراســــة الحالي ــــاء، فيمــــا يتعل ــــك الوب ــــي فرضــــها ذل أولوياتهــــا لمســــايرة المســــتجدات الت

 بالتحالفات امستراتيجية، أو ممارسات سلسلة اممداد، من أجل تع ي  قدرتها التنافسية.
 أن هناك فجوة بحةية تكمن فى عدم تطرق أى دراسة قبل ذلك ةى الباحةتر ى ما سبق، عل وبناء         

اممـداد وممارسـات سلسـلة امستراتيجية  التحالفات أجنبية أو عربية، لجم  الةلاث متريرات المتمةلة فى 
دور  المتمةــل فــى فــى إطــار واحــد. حيــث لــم تتنــاول أى دراســة دور المتريــر الوســيط، والحــدرة التنافســية

الأمــر الــذى  وهــو التنافســية، والحــدرةامســتراتيجية  التحالفــات العلاقــة بــين فــي اممــداد ممارسـات سلســلة 
 الحالية.  هافى دراست ةتبناه الباحةت

 : مشكلة الدراسةثالثاا
تكمن مشكلة الدراسة فى تحديد دور ممارسات سلسلة اممداد في العلاقة بين التحالفات      

 الحدرة التنافسية بفروع الشركات متعددة الجنسيات العاملة في قطاع صناعة الدواء بـامستراتيجية و 
 .ج.م.ع كمجال للدراسة التطبيحية

وبتعبير اَخر، فإن المشكلة التى تحاول الباحةة حلها، تتمةل فى امجابة على مجموعة التساؤلات 
 : الآتية

يات الحدرة التنافسية، وفح ا للشركات ما أةر التحالفات امستراتيجية على تححيق إستراتيج .1
 الصيدلانية وشركات التكنولوجيا الحيوية؟

ما أةر التحالفات امستراتيجية على تطبيق ممارسات سلسلة اممداد، بفروع الشركات محل  .2
  الدراسة وفح ا للشركات الصيدلانية وشركات التكنولوجيا الحيوية ؟

ى تححيق إستراتيجيات الحدرة التنافسية، وفح ا للشركات ما أةر تطبيق ممارسات سلسلة اممداد عل .3
  الصيدلانية وشركات التكنولوجيا الحيوية ؟

ما أةر تطبيق ممارسات سلسلة اممداد كمترير وسيط في العلاقة بين التحالفات امستراتيجية  .1
  يا الحيوية؟وتححيق إستراتيجيات الحدرة التنافسية، وفح ا للشركات الصيدلانية وشركات التكنولوج
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 : أهداف الدراسةرابعاا
تتلخص أهداف الدراسة الحالية في تحديد أةر توسيط ممارسات سلسلة اممداد في العلاقة بين       

التحالفات امستراتيجية وتححيق الحدرة التنافسية، بالشركات متعددة الجنسيات العاملة في قطاع صناعة 
من التوصيات لفروع الشركات محل الدراسة فيما يتعلق بإبعاد تحديم مجموعة  ، م الدواء بـ ج.م.ع . 

 .التحالحات امستراتيجية ودورها في تع ي  الحدرة التنافسية من خلال ممارسات سلسلة اممداد
 أهمية الدراسة:خامساا: 

  تستمد هذه الدراسة أهميتها من جانبين أساسيين هما العلمي والتطبيحي 
مستراتيجية من التوجهات المعاصرة في بيئة منظمات الأعمال، التي   تعد التحالفات ااعلميا 

أن المنافسة بين شركات صناعة الدواء كما  لجإت إليها العيد من الشركات لتححيحها م ايا تنافسية.
للتريرات،  منافسة قوية، ولا شك أن قدرتها على تححيق درجة عالية من سرعة إستجابة سلاسل اممداد

ونإمل أن تكون تلك الدراسة عون ا لشركات صناعة ، أو بآخري على موقفها التنافسي سينعكس بصورة
 الدواء في تححيق الحدرة التنافسية من خلال ممارسات سلسلة اممداد. 

ـــ   تســـتمد الدراســـة أهميتهـــا التطبيحيـــة فـــي إمكانيـــة امســـتفادة مـــن النتـــائي فـــي تحديـــد أبعـــاد اتطبيقيا
ي قــــد تســــاعد إدارة الشــــركات محــــل الدراســــة فــــي ترشــــيد عمليــــة امختيــــار امســــتراتيجية التــــ التحالفــــات

ــــك الشــــركات غاياتهــــا مــــن النمــــو والتوســــ   ــــق لتل ــــي تحح مســــتراتيجيات التعــــاون الواجــــب إتباعهــــا، والت
تطلــب ممــا يالمنتجــات الدوائيــة تشــهد الكةيــر مــن امبتكــارات كمــا أن  بالصــناعة فــي الأســواق الدوليــة.

يرات، من خلال ممارسات سلسلة اممداد. وهو ما نإمل أن نساعد في تححيحة من سرعة امستجابة للتر
إقتــراح التوصــيات المناســبة لشــركات الــدواء محــل الدراســة، مــن خــلال النتــائي مــ  خــلال هــذه الدراســة. 

 .توصلت إليها هذه الدراسة، والتوصيات التى قدمتها التى
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 المتغير الوسيط

 ممارسات سلسلة الإمداد

 العلاقات مع الموردين. -

 العلاقات مع العملاء. -

 العمليات الداخلية. -

 مستوي مشاركة المعلومات. -

 جودة تبادل المعلومات. -

 التعهيد -
 المتغير المستقل

 التحالفات الإستراتيجية

 إختيار الشريك الملائم. -

 كمية التحالف.تصميم هيكل حا -

 العلاقات مع الشركاء. -

 بناء قدرات التحالف. -

 المتغير التابع

 القدرة التنافسية

 قيادة التكلفة. -

 التركيز. -

 التمايز -

-  
 النموذج المفاهيمي للدراسة 1شكل 

علـى تسـاؤلات الدراسـة فـي ضـوء مراجعـة نتـائي لإجابـة ل النمـوجج المفـاهيمي للدراسـة:سادساا: 
، وذلك كما هو موضح الدراسات السابحة ولتححيق أهداف الدراسة تم تطوير النموذج المفاهيمي للدراسة

 (.1بالشكل رقم )
 فروض الدراسةسابعاا: 

حاليـة، بعد التعرض لنموذج الدراسة والذي اشـتق مـن نتـائي الدراسـات السـابحة، وأهـداف الدراسـة ال     
، تمةلــت فــي أربعــة فــروض رئيســية، وذلــك Hypotheses أمكــن التوصــل إلــي مجموعــة مــن الفــروض

 على  النحو التالي 
يهــدف هــذا الفــرض إلــي إختبــار تــإةير التحالفــات امســتراتيجية كمتريــر مســتحل علــى ا الفــرض الأول:  -

ددة الجنسيات العاملة في قطاع تححيق إستراتيجيات الحدرة التنافسية كمترير تاب ، بفروع الشركات متع
صناعة الدواء بـ ج.م.ع. وقد تم صياغة هذا الفرض، بنـاء  علـى ماسـبق عرضـه مـن نتـائي الدراسـات 
السابحة التي تناولت العلاقة بين التحالفات امستراتيجية )المترير المسـتحل(، الحـدرة التنافسـية )المتريـر 

 ,.Changphao, 2016; Doshi, 2000; Pereira et al)التـاب (. حيـث توصـلت دراسـة 
2021; Rothaermel, 2001; Rudawska, 2010; Yang et al., 2014)  إلي وجـود تـإةير

  .للتحالفات امستراتيجية على تححيق إستراتيجيات الحدرة التنافسية
يهدف هذا الفرض إلي إختبار تإةير التحالفات امستراتيجية على تطبيق ممارسات  الفرض الثاني: -

وقد سلسلة اممداد بفروع الشركات متعددة الجنسيات العاملة في قطاع صناعة الدواء بـ ج.م.ع. 
على ما سبق عرضة من نتائي الدراسات السابحة، التي تناولت بناء  تم صياغة هذا الفرض، 

ير العلاقة بين التحالفات امستراتيجية )المترير المستحل( وتطبيق ممارسات سلسلة اممداد )المتر
 Chang, 2010; Dainty et al., 2001; Siew-Phaik et)الوسيط(، حيث أكدت دراسة 
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al., 2013) تطبيق ممارسات سلسلة اممدادامستراتيجية على  إلي وجود تإةير للتحالفات. 
 .بامضافة إلى نتائي الدراسة

داد على يهدف هذا الفرض إلي إختبار تإةير تطبيق ممارسات سلسلة اممالفرض الثالث:  -
إستراتيجيات الحدرة التنافسية، بفروع الشركات متعددة الجنسيات العاملة في قطاع صناعة الدواء بـ 
ج.م.ع. وقد تم صياغة هذا الفرض، بناء  على ماسبق عرضه من نتائي الدراسات السابحة، التي 

التنافسية ) المترير تناولت العلاقة بين ممارسات سلسلة اممداد ) المترير الوسيط(، وبين الحدرة 
 Basheer et al., 2019; Mubarik et al., 2012; Tham)التاب (، حيث توصلت دراسة 

& Dung, 2017; Wedage, 2020)  إلي وجود تإةير لتطبيق ممارسات سلسلة اممداد على
  تححيق إستراتيجيات الحدرة التنافسية.

بيق ممارسات سلسلة اممداد كمترير يهدف هذا الفرض إلي إختبار تإةير تط الفرض الرابع: -
وسيط، في العلاقة بين التحالفات امستراتيجية والحدرة التنافسية، بفروع الشركات متعددة الجنسيات 
العاملة في قطاع صناعة الدواء بـ ج.م.ع. وقد تم صياغة هذا الفرض بناء  على ما سبق عرضة، 

عة اللا مة للمترير الوسيط، والتي حددتها دراسة من نتائي الدراسات السابحة، وتححق الشروط الأرب
(Baron & Kenny, 1986)  ويتفرع من هذا الفرض ةلاةة فروض فرعية كما يلى 

 :يؤةر تطبيق ممارسات سلسلة اممداد كمترير وسيط تـإةيرا  جوهري ـا فـي  الفرض الفرعي الأول
ســــتراتيجية قيــــادة التكلفــــة، بشــــركات الأدويــــة متعــــددة  العلاقــــة بــــين التحالفــــات امســــتراتيحية وا 

 الجنسيات محل الدراسة.
 :يؤةر تطبيق ممارسات سلسلة اممداد كمترير وسيط تإةيرا  جوهري ا فـي  الفرض الفرعي الثاني

ســتراتيجية التركيــ ، بشــركات الأدويــة متعــددة الجنســيات  العلاقــة بــين التحالفــات امســتراتيحية وا 
 محل الدراسة.

 :يؤةر تطبيق ممارسات سلسلة اممداد كمترير وسيط تإةيرا  جوهري ا فـي  الفرض الفرعي الثالث
ســتراتيجية التمــاي ، بشــركات الأدويــة متعــددة الجنســيات العلاقــ ة بــين التحالفــات امســتراتيحية وا 

 محل الدراسة.
 منهجية الدراسةثامناا: 
في تناول متريرات  الميدانية عتمدت الدراسة على المنهي الوصفي والتحليلي، بجانب الدراسةأ 

استمارة ستخدام إيانات من عينة الدراسة بجم  البمن خلال  الميدانيةالدراسة، وقد أُجريت الدراسة 
 صحة الفروض.متريرات الدراسة واختبار البيانات المرتبطة بتحليل و  استحصاء
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 مجتمع الدراسة والعينة ووحدة المعاينة: .أ 
الشركات متعددة الجنسيات العاملة في قطاع صناعة دواء بـ ج. فروع يتكون مجتم  الدراسة من 

وحدة المعاينة في كل من   رئيس ، وتتمةل أو التكنولوجيا الحيوية بتخصصاتها الصيدلانية م.ع
مجلس امدارة، ومدير عام الشركة، والمدير المالي، ومدير البحوث والتطوير، ومدير المشتريات 
والمخا ن، ومدير امنتاج، ومدير النحل، ومدير التسويق، ومدير الرقابة على الجودة، ومدير تكنولوجيا 

مدير إدارة الموارد البشرية، ومدير العلاقات العامة والشئون الحكومية، أو من ينوب المعلومات، و 
 توسط.مدير في الم 12عنهم وعددهم 

 تصميم قائمة الاستقصاء: .ب 
تم تصميم قائمة امستحصاء في هذه الدراسة، لتكون الوسيلة الرئيسية لجم  البيانات الميدانية. 

في ضوء المحاييس الواردة بالدراسات السابحة، والدراسة  وقامت الباحةة بتصميم أداة الدراسة
ختبار مدي صحة فرضياتها. ومن أجل تححيق  امستطلاعية، وذلك بهدف تححيق أهداف الدراسة، وا 

  وتضمن ) القسم الأول، أقسام رئيسية ةلاةةهذا الررض، قامت الباحةة بتحسيم قائمة امستحصاء إلي 
تستهدف قياس ( عبارة 37حيث قام الباحةان بترجمة المحياس )وفحا لمحياس ليكرت الخماسى، 

 .Borch & Solesvik, 2016; W)مستعين ا بمحياس ، ) المترير المستحل(التحالفات امستراتيجية
Y. Wu et al., 2009) ختيار الشريك الملائمم X100 ومحياس ،(Rothaermel, 2001; 

Wang, 2007) تصميم هيكل حاكمية التحالفل X200 ومحياس ،(Borch & Solesvik, 2016; 
W. Y. Wu et al., 2009 إدارة العلاقة م  الشركاء لحياس X300 ومحياس ،(Spudis, 2018) 

عبارة تستهدف قياس ممارسات سلسلة ( 33تضمن ) والقسم الثاني. X400 لحياس بناء قدرات التحالف
 ,.Al-Shbou et al., 2017; AL-Shboul et al)، مستعين ا بمحياس اممداد ) المترير الوسيط(

2018; Li et al., 2006 لحياس العلاقة م  الموردينM100 محياس)، وAl-Shbou et al., 
2017; AL-Shboul et al., 2018)  لحياس العلاقات م  العملاءM200   وجودة العلاقات

، ومستوي M300ةلحياس العمليات الداخلي (Al-Shbou et al., 2017محياس )، و M500المتبادلة
. وقد تم مراجعتها M600لحياس التعهيد (Mubarik et al., 2012)، ومحياسM400مشاركة المعلومات

ليتناسب م  طبيعة عمل عينة  محياسبواسطة مترجم من اللرة امنجلي ية للعربية م  اعادة صياغة ال
مستعين ا ية ) المترير التاب ( ( عبارة تستهدف قياس الحدرة التنافس17تضمن ) والقسم الثالث:الدراسة. 
 والتركي  Y100 لحياس قيادة التكلفة (Singh et al., 2014; Thatte et al., 2013)بمحياس 

Y200  والتماي Y300. 
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 لمقاييس الخاصة بمتغيرات الدراسة:اختبار ثبات وصدق ا .ج 
رهم فـى مناسـبة  من أعضاء هيئة التـدريس لمعرفـة وجهـة نظـ 11تم عرض قائمة الاستبيان على       

عـادة صـياغة بعـض العبـارات التـى لـم إا، وقـد تـم المحاييس فى قياس متريرات الدراسة، ومراجعتهـا لروي ـ
اســتخدام  تــم  Reliability Analysisلاختبــار ةبــات المحيــاس تكــن واضــحة قبــل تعمــيم الاســتبيان. و 

 Validity Analysis صـدق ، أما فيمـا يتعلـق باختبـارات الCronbach Alphaختبار كرونباخ ألفا إ
مربـ  والتي تحيس مدى مناسبة المحياس المستخدم في قياس المتريـرات محـل الدراسـة، فحـد تـم اسـتخراج 

( 1قيمــة )معامــل ألفــا(، والتــي يتحــدد بنــاء  عليهــا مــدى صــلاحية بنيــة المحيــاس. ويعــرض الجــدول رقــم )
 نتائي هذا الاختبار 

 ريرات الدراسةمعاملات الةبات والصدق لمت (1)جدول 
متغيرات 
 الدراسة

 أبعاد متغيرات الدراسة
عدد 
 العبارات

 إختبار الإعتمادية
 )قيمة ألفا(

 إختبار الصدق 
 )الججر التربيعى لألفا(

التحـــالفـــــات الإســــتراتيجيــــة
 13893 13833 11 إختيار الشريك الملائم 1 

 13873 13811 7 تصميم هيكل حاكمية التحالف 2

 13872 13813 11 إدارة العلاقة م  الشركاء 3

 13819 13837 8 بناء قدرات التحالف 1

 239.0 23932 33 المتغير المستقل بصفة إجمالية

ممـــــارســـات سلسلــــة الإمــــداد
 

 13838 13992 1 العلاقات م  الموردين 1

 13872 13811 7 العلاقات م  العملاء 2

 13818 13927 1 اخليةالعمليات الد 3

 13821 13937 3 مستوى مشاركة )تبادل( المعلومات 1

 13893 13811 1 جودة المعلومات المتبادلة 3

 13817 13912 3 التعهيد 1

 23928 23820 33 المتغير الوسيط بصفة إجمالية

إستراتيجيات القـــــــــدرة 
التنـــــافسيــــــــة

 1،872 1،811 3 قيادة التكلفة 1 

 1،818 1،812 1 التركي  2

 1،833 1،971 1 التماي  3

 23882 23330 13 المتغير التابع بصفة إجمالية

   التحليل امحصائي لبيانات الدراسة الميدانية.المصدر
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ارتفاع قيم معاملات الةبات لمتريرات الدراسة، كما أن نسبها ( إلى 1وتشير بيانات الجدول رقم )
( حيث كانت أقل قيمة مسجلة لمعامل 131حبولة اعتمادا على أن نسبة المعامل المحبولة )عالية وم
 .مرتفعةالصدق للمحاييس المستخدمة معاملات أن أيضا ضح ويت  . (13927الةبات )

 التحليل الاحصائي للبيانات:أدوات  .د 
ي تحليل ( ف23النسخة ) SPSSبرنامي الح مة امحصائية للعلوم الاجتماعية تم استخدام 

 Reliability Analysis Alphaتم استخدام تحليل الةبات وفحا لاختبار ألفا كرونباخ وقد البيانات، 
Scale معامل امرتباط البسيط ، و وذلك لتحديد ةبات أداة الدراسةSimple Linear Correlation 

Coefficien ومعامل التحديد ،Coefficient of Determinationلعلاقة بين ، وذلك مختبار ا
، لحياس الصدق التحاربى Confirmatory Modelالتحليل العاملى التوكيدى و  متريرات الدراسة.

والصدق التميي ى، وكذلك مستبعاد البنود والمتريرات غير المعنوية، حتى يتم عمل التحليل الهيكلى 
رة وغير المباشرة بين كلا  ، مختبار العلاقة المباشStructure Analysisالتحليل الهيكلى و  فيما بعد.

من التحالفات امستراتيجية كمترير مستحل، والحدرة التنافسية كمترير تاب ، وممارسات سلسلة اممداد 
 كمترير وسيط، لبيان دور المترير الوسيط فى العلاقة بين المترير المسحل والمترير التاب .

 لدارسة:لبيانات انتائج التحليل الإحصائي : تاسعاا
 رتباط الخطي بي  متغيرات الدراسة:الإ  يلتحل .أ 

معاملات امرتباط الخطى الةنائى بين كل بُعد من أبعاد متريرات ( 2الجدول رقم )يوضح 
  الدراسة، وذلك كما يلي

 معاملات الارتباط الخطي الةنائي بين متريرات الدراسة (2جدول رقم )
 X100 X200 X300 X400 M100 M200 M300 M400 M500 M600 Y100 Y200 Y300 الأبعاد

X100 1                         
X200 1،112* 1                       
X300 1،117* 1،738* 1                     
X400 1،731* 1،732* 1،132* 1                   
M100 1،313* 1،387* 1،377* 1،111* 1                 
M200 1،213* 1،231* 1،781* 1،298* 1،738* 1               
M300 1،311* 1،339* 1،337* 1،321* 1،113* 1،721* 1             
M400 1،337* 1،187* 1،199* 1،911* 1،711* 1،129* 1،737* 1           
M500 1،211* 1،319* 1،121* 1،733* 1،173* 1،197* 1،729* 1،117* 1         
M600 1،211* 1،731* 1،331* 1،938* 1،112* 1،913* 1،123* 1،739* 1،139* 1       
Y100 1،311* 1،223* 1،181* 1،211* 1،138* 1،131* 1،223* 1،177 1،172* 1،772* 1     
Y200 1،283* 1،131 1،173 1،181 1،171 1،193 1،139 1،121 1،131 1،919* 1،773* 1   
Y300 1،111* 1،713* 1،137 1،118 1،187 1،177 1،193 1،118* 1،117 1،198 1،919* 1،181* 1 

 .المصدر  التحليل امحصائي لبيانات الدراسة الميدانية      
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 نتائج اختبار فروض الدراسة: .ب 
يعرض هذا الج ء النتائي التي توصلت اليها الدراسة فيما يتعلق باختبار صحة فروض الدراسة     

 الرئيسية والفرعية، وسوف يتم عرض النتائي التي تم التوصل اليها نتيجة استخدام الاساليب
 ائية المشار اليها.الاحص

قامت الباحةة فى هذا الج ء بتناول تإةير التحالفات امستراتيجية  نتائج اختبار الفرض الأول: -
على تححيق إستراتيجيات الحدرة التنافسية، وذلك مختبار مدى صحة الفرض الأول من فروض 

ى تحقيق إستراتيجيات عل يوجد تأثير معنوي إحصائياا للتحالفات الإستراتيجيةالدراسة، ومؤداه ا
ا. ويوضح الجدول التالي رقم القدرة التنافسية، بشركات الأدوية متعددة الجنسيات محل الدراسة

 ( معاملات المسارات الخاصة بالتحالفات امستراتيجية والحدرة التنافسية.3)
 

 ( معاملات المسارات الخاصة بالفرض الأول1جدول رقم )
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X100          Y100  1،18 1،117 1،213 X300          Y100  -1،11 -1،121 1،313 
X100          Y200 1،138 1،713 1،191  X300         Y200 -13139 -1332 1،718 
X100          Y300  1،291 2،381 1،122   X300        Y300  -13131 -13819 1،313 
X200          Y100  1،111 1،331 1،738 X400          Y100  1،219 1،328 1،121 

 X200         Y200 -1،139 -1،371 1،118   X400        Y200 1،11 1،333 1،738 
 X200         Y300  1،331 1،839 1،117   X400        Y300  1،131 1،131 1،281 

 .AMOSالجدول من إعداد الباحةة، إعتمادا  على نتائي البرنامي امحصائى المصدر:
 يتضح من الجدول السابق و 
  ،أن تــإةير التحالفــات امســتراتيجية ) إختيــار الشــريك الملائــم، وتصــميم هيكــل حاكميــة التحــالف

دارة العلاقــات مــ  الشــركاء، وبنــاء قــدرات التحــالف( علــي إســتراتيجية قيــادة ال تكلفــة غيــر دال وا 
 .1،13إحصائي ا، حيث كانت الحيم امحتمالية أكبر من مستوي معنوية 

  ،أن تــإةير التحالفــات امســتراتيجية ) إختيــار الشــريك الملائــم، وتصــميم هيكــل حاكميــة التحــالف
دارة العلاقــــات مــــ  الشــــركاء، وبنـــــاء قــــدرات التحــــالف( علـــــي إســــتراتيجية التركيــــ  غيـــــر دال  وا 

 .1،13مستوي معنوية أكبر كانت الحيم امحتمالية إحصائي ا، حيث 
  يوجـــد تـــإةير بـــين كـــل مـــن )إختيـــار الشـــريك الملائـــم، وتصـــميم هيكـــل حاكميـــة التحـــالف( علـــي

ــــي التــــوالي، لــــذا يتضــــح أن B =1،331(، و) B =1،291إســــتراتيجية التمــــاي  بحيمــــة )  ( عل
اتيجية التمــاي ، بينمــا لــم متريـر تصــميم هيكــل حاكميــة التحــالف هــو أهــم متريـر يــؤةر علــي إســتر 
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وفي ضوء ما سبق من   يوجد تإةير لباقي أبعاد التحالفات امستراتيجية علي إستراتيجية التماي 
ــــائي مختبــــار مــــدي صــــحة الفــــرض الخــــاص بتــــإةير التحالفــــات امســــتراتيجية علــــى تححيــــق  نت

 . إستراتيجيات الحدرة التنافسية، يتم قبول الفرض بشكل ج ئي
قامـت الباحةـة فـى هــذا الجـ ء بتنـاول تـإةير التحالفـات امســتراتيجية  الفـرض الثــاني: نتـائج اختبـار -

علــى تطبيــق ممارســات سلســلة اممــداد، وذلــك مختبــار مــدى صــحة الفــرض الةــاني مــن فــروض 
الإســتراتيجية علــى تطبيــق ممارســات  يوجــد تــأثير معنــوي إحصــائياا للتحالفــاتالدراســة، ومــؤداه ا

ا. ويوضـح الجـدول التـالي رقـم الأدويـة متعـددة الجنسـيات محـل الدراسـة سلسلة الإمداد بشـركات
 ( معاملات المسارات الخاصة بالتحالفات امستراتيجية وممارسات سلسلة اممداد.1)

 
 
 

 ( معاملات المسارات الخاصة بالفرض الةاني4جدول رقم )
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X100          M100  1،133 1،189 1،119  X300        M100  1،119 1،931 1،117 
X100          M200  1،132 1،311 1،711  X300        M200  1،311 1،183 1،111 
X100          M300  -1،11 -1،313 1،113  X300        M300  1،391 3،897 1،111 
X100          M400  1،111 1،17 1،138  X300        M400  1،113 1،131 1،113 
X100          M500  -

1،111 -1،731 1،132 
X300          M500  

1،21 3،112 1،112 

X100          M600  -
1،117 

-1،311 1،178 X300         M600  1،379 1،121 1،111 

 X200         M100  -
1،113 -1،381 1،11 X400          M100  1،111 9،93 1،111 

 X200         M200  1،111 1،113 1،81 X400          M200  1،111 1،317 1،128 
 X200         M300  1،283 2،287 1،118 X400          M300  1،211 2،219 1،123 

 X200         M400  1،119 1،789 1،172 X400          M400  1،118 1،8 1،111 
 X200         M500  1،131 1،391 1،339 X400          M500  1،319 3،183 1،111 
 X200         M600  1،111 3،738 1،111 X400          M600  1،199 3،338 1،111 
 .AMOSالجدول من إعداد الباحةة، إعتمادا  على نتائي البرنامي امحصائى المصدر:   

  ويتضح من الجدول السابق ما يلي
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 ( يوجد تإةير لبناء قدرات التحـالف علـي ممارسـة العلاقـات مـ  المـوردين بحيمـةB =1،111 بينمـا ،)
دارة العلاقـات لم يكن هناك تإةير لكل من) إختيار الشريك الملائم، وتصميم هيكل حاكميـة الت حـالف، وا 

م  الشركاء( علي ممارسة العلاقات م  الموردين، حيـث كانـت الحـيم امحتماليـة لتلـك الأبعـاد أكبـر مـن 
 .1،13مستوي معنوية 

 ( يوجــد تــإةير مدارة العلاقــة مــ  الشــركاء علــي ممارســة العلاقــات مــ  العمــلاء بحيمــةB =1،311 ،)
ر الشــريك الملائــم، وتصــميم هيكــل حاكميــة التحــالف، وبنــاء بينمــا لــم يكــن هنــاك تــإةير لكــل مــن) إختيــا

أكبــر لتلــك الأبعــاد قــدرات التحــالف( علــي ممارســة العلاقــات مــ  العمــلاء، حيــث كانــت الحــيم امحتماليــة 
 .1،13من مستوي معنوية 

  دارة العلاقـــة مــ  الشــركاء، وبنــاء قـــدرات يوجــد تــإةير لكــل مــن )تصـــميم هيكــل حاكميــة التحــالف، وا 
ـــــــة بحيمـــــــة ) التحـــــــال = B(، و) B =1،391(، و) B =1،283ف( علـــــــي ممارســـــــة العمليـــــــات الداخلي
( علـــي التـــوالي، لـــذا يتضـــح أن متريـــر إدارة العلاقـــة مـــ  الشـــركاء هـــو أهـــم متريـــر يـــؤةر علـــي 1،211

ممارســـة العمليـــات الداخليـــة، بينمـــا لـــم يوجـــد تـــإةير لبـــاقي أبعـــاد التحالفـــات امســـتراتيجية علـــي ممارســـة 
 .الداخلية العمليات

  ( المعلومــات بحيمــة )يوجــد تــإةير لبنــاء قــدرات التحــالف علــي ممارســة مســتوي مشــاركة ) تبــادلB =
(، ، بينمــا لــم يوجــد تــإةير لبــاقي أبعــاد التحالفــات امســتراتيجية علــي ممارســة مســتوي مشــاركة ) 1،118

 .تبادل( المعلومات
 ء قـــدرات التحــــالف( علـــي ممارســـة جــــودة يوجـــد تـــإةير لكـــلا  مــــن )إدارة العلاقـــة مـــ  الشــــركاء، وبنـــا

( علــي التــوالي، لــذا يتضــح أن متريــر بنــاء B =1،319(، و) B =1،21المعلومــات المتبادلــة بحيمــة ) 
قــدرات التحــالف هــو أهــم متريــر يــؤةر علــي ممارســة جــودة المعلومــات المتبادلــة، بينمــا لــم يوجــد تــإةير 

 ودة المعلومات المتبادلةلباقي أبعاد التحالفات امستراتيجية علي ممارسة ج
  دارة العلاقــة مــ  الشــركاء، وبنــاء قــدرات يوجــد تــإةير لكــلا  مــن ) تصــميم هيكــل حاكميــة التحــالف، وا 

( علــــي B =1،199(، و) B =1،379(، و) B =1،111التحــــالف( علــــي ممارســــة التعهيــــد بحيمــــة ) 
ؤةر علي ممارسة التعهيد، بينما التوالي، لذا يتضح أن مترير إدارة العلاقة م  الشركاء هو أهم مترير ي
 .لم يوجد تإةير لباقي أبعاد التحالفات امستراتيجية علي ممارسة التعهيد

وفــي ضــوء مــا ســبق مــن نتــائي مختبــار مــدي صــحة الفــرض الرئيســي الخــاص بتــإةير التحالفــات      
 .امستراتيجية على تطبيق ممارسات سلسلة اممداد، يتم قبول الفرض بشكل ج ئي

إختبار مدى صحة الفرض الةالث من فروض ب قد قامت الباحةة تائج اختبار الفرض الثالث:ن   -
يوجد تأثير معنوي إحصائياا لتطبيق ممارسات سلسلة الإمداد على إستراتيجيات الدراسة، ومؤداه ا
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( 3ويوضح الجدول رقم ) ا.القدرة التنافسية بشركات الأدوية متعددة الجنسيات محل الدراسة
ستراتيجيات الحدرة التنافسية.معاملا  ت المسارات الخاصة بممارسات سلسلة اممداد وا 

 ( معاملات المسارات الخاصة بالفرض الةالث0جدول رقم )
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M100    Y100         1،111 1،717 1،19 M400        Y100  -1،137 -1،993 1،11 
 M100        Y200               1،111 1،828 1،333  M400       Y200 -1،11 -1،717 1،191 
 M100        Y300                -

1،131 
-1،138 1،28  M400       Y300  1،38 2،281 1،111 

M200         Y100             1،333 2،313 1،112 M500         Y100  1،1 2،111 1،111 
 M200        Y200          1،11 1،191 1،831  M500        Y200 1،111 1،119 1،917 
 M200        Y300             1،12 -1،131 1،132  M500        Y300  1،113 1،217 1،798 
M300         Y100             1،111 1،187 1،272 M600         Y100  1،318 1،217 13111 

 M300        Y200 -
1،119 -1،138 1،111  M600        Y200 1،123 1،89 1،111 

 M300        Y300           1،191 1،919 1،391  M600        Y300  1،139 1،183 1،233 
 .AMOSالجدول من إعداد الباحةة، إعتمادا  على نتائي البرنامي امحصائى مصدر:ال

  ويتضح من الجدول السابق ما يلي
  يوجـــد تـــإةير لكـــلا  مـــن ) العلاقـــات مـــ  العمـــلاء، وجـــودة المعلومـــات المتبادلـــة، والتعهيـــد( علـــي

ـــــــادة التكلفـــــــة بحيمـــــــة )  علـــــــي  (B =1،318(، و) B =1،1(، و) B =1،333إســـــــتراتيجية قي
التوالي، لـذا يتضـح أن متريـر جـودة المعلومـات المتبادلـة هـو أهـم متريـر يـؤةر علـي إسـتراتيجية 
 .قيادة التكلفة، بينما لم يوجد تإةير لباقي ممارسات سلسلة اممداد على إستراتيجية قيادة التكلفة

  ( يوجد تإةير للتعهيد علي إسـتراتيجية التركيـ  بحيمـةB =1،123بينمـا لـم يوجـ ،) د تـإةير لبـاقي
 .ممارسات سلسلة اممداد على إستراتيجية التركي 

  ( المعلومات علي إستراتيجية التماي  بحيمـة )تبادل ( يوجد تإةير لمستوي مشاركةB =1،38 ،)
 .بينما لم يوجد تإةير لباقي ممارسات سلسلة اممداد على إستراتيجية التماي 

الفـــرض الخـــاص بتـــإةير ممارســـات سلســـلة  وفـــي ضـــوء مـــا ســـبق مـــن نتـــائي مختبـــار مـــدي صـــحة
 .اممداد علي إستراتيجيات الحدرة التنافسية

 الرابع  نتائج إختبار مدى صحة الفرض -
قامــت الباحةــة بإختبــار أةــر وســاطة متريــر ممارســات سلســلة اممــداد علــي العلاقــة مــا بــين التحالفــات 

سـتراتيجيات الحـدرة التنافسـية وذلـك للوصـول  إلــي قـرار بشـإن الفـرض السـاب  مـن فــروض امسـتراتيجية وا 
" يؤثر تطبيق ممارسات سلسلة الإمداد كمتغير وسيط تأثيراا جوهرياا في العلاقـة بـي  الدراسة، ومـؤداه 

 (05تابع جدول رقم )
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ستراتيجيات القدرة التنافسية، بشركات الأدوية متعددة الجنسيات محل  أبعاد التحالفات الإستراتيحية وا 
معــاملات المســارات ويوضـح الجــدول التـالي  ةلاةــة فـروض فرعيــة. ا. والــذي قـد تــم تحســيمه إلـيالدراسـة

 الخاصة بالفرض الراب 
 ( معاملات المسارات الخاصة بالفرض الراب 1جدول رقم )
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الشــــريك الملائــــم         ممارســــات سلســــلة  إختيــــار
  اممداد            قيادة التكلفة

 لا توجد علاقة بين المتريرين - - -

إختيــــار الشــــريك الملائــــم         ممارســــات سلســــلة 
 لا توجد علاقة بين المتريرين - - -  اممداد            التركي 

سلســــلة إختيــــار الشــــريك الملائــــم         ممارســــات 
  اممداد            التماي 

1،291 
لا توجد  1،291 - (1،122)

 __ وساطة

تصــميم هيكــل حاكميــة التحــالف          ممارســات 
 -  سلسلة اممداد           قيادة التكلفة

1،213 
(1،123) 1،213 

وســــاطة 
 التعهيد كلية

تصــــميم هيكــــل حاكميــــة التحــــالف        ممارســــات 
  التركي            سلسلة اممداد

- 1،281 
(1،121) 

وســــاطة  1،281
 كلية

 التعهيد

تصـــــــــــــــــميم هيكـــــــــــــــــل حاكميـــــــــــــــــة       التحـــــــــــــــــالف      
  ممارسات سلسلة اممداد            التماي 

1،331 
لا توجد  1،331 - (1،117)

 __ وساطة

إدارة العلاقــــــــة مــــــــ  الشــــــــركاء          ممارســـــــــات 
  التكلفة سلسلةاممداد            قيادة

- 

13131 
(13138) 1،317 

(1،119) 
وســــاطة 

 كلية

 العلاقة م  العملاء 

13181 
(13131) 

جــــــــــودة المعلومــــــــــات 
 المتبادلة

إدارة العلاقــــــــة مــــــــ  الشــــــــركاء          ممارســـــــــات 
 لا توجد علاقة بين المتريرين - - -  سلسلةاممداد            التركي 

ممارســـــــــات         إدارة العلاقــــــــة مــــــــ  الشــــــــركاء  
  سلسلةاممداد            التماي 

 لا توجد علاقة بين المتريرين - - -

ــــــــــــــدرات التحــــــــــــــالف          ممارســــــــــــــات  بنــــــــــــــاء ق
  سلسلةاممداد            قيادة التكلفة

- 

13181 
(13131) 13118 

(13112) 
وســــاطة 

 كلية

جــــــــــودة المعلومــــــــــات 
 المتبادلة 

13279 
 التعهيد (13121)

ــــــــــــــدرات التحــــــــــــــالف          ممارســــــــــــــات  بنــــــــــــــاء ق
 1،313 -  سلسلةاممداد            التركي 

وســــاطة  1،313 (1،118)
 التعهيد كلية
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ــــــــــــــدرات التحــــــــــــــالف          ممارســــــــــــــات  بنــــــــــــــاء ق
 1،213 -  سلسلةاممداد            التماي 

وســــاطة  1،213 (1،123)
 كلية

مســـــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــتوي 
 مشاركة)تبادل(

 المعلومات

 .AMOSالجدول من إعداد الباحةة، إعتمادا  على نتائي البرنامي امحصائى المصدر:
 وينبةق من هذا الفرض ةلاةة فروض فرعية، يمكن تناولها علي النحو التالي 

 يـؤثر تطبيـق ممارسـات سلسـلة الإمـداد كمتغيـر اويـنص علـي: نتائج إختبار الفـرض الفرعـي الأول
سـتراتيجية قيـادة التكلفـة، بشـركات وسيط تأثيراا جوهرياا في العلاقة بي  ال تحالفـات الإسـتراتيحية وا 
  وتشير نتائي إختبار هذا الفرض الفرعي، إلي ا.الأدوية متعددة الجنسيات محل الدراسة

 عدم وجود علاقة بين إختيار الشريك الملائم وقيادة التكلفة. 
 علـي العلاقـة مـا بـين  وجود علاقة وساطة كلية لممارسة التعهيد كإحد ممارسات سلسـلة اممـداد

 .تصميم هيكل حاكمية التحالف وقيادة التكلفة
  وجود علاقة وساطة كليـة لممارسـتي ) العلاقـة مـ  العمـلاء وجـودة المعلومـات المتبادلـة ( كإحـد

 .ممارسات سلسلة اممداد علي العلاقة ما بين إدارة العلاقة م  الشركاء وقيادة التكلفة
     ممارســتي )جــودة المعلومــات المتبادلــة، والتعهيــد( كإحــد ممارســات وجــود علاقــة وســاطة كليــة ل

 .سلسلة اممداد علي العلاقة ما بين بناء قدرات التحالف وقيادة التكلفة
 .وعلي هذا يتم قبول الفرض الفرعي الأول بشكل ج ئي   
 يـؤثر تطبيـق ممارسـات سلسـلةويـنص هـذا الفـرض علـي ا : تـائج إختبـار الفـرض الفرعـي الثـانين 

سـتراتيجية التركيـز،  الإمداد كمتغير وسيط تأثيراا جوهرياا في العلاقة بي  التحالفات الإسـتراتيحية وا 
   ا.وتشير نتائي إختبار هذا الفرض الفرعي، إليحل الدراسةئبشركات الأدوية متعددة الجنسيات م

  عدم وجود علاقة بين إختيار الشريك الملائم والتركي. 
 لممارسة التعهيد كإحد ممارسات سلسـلة اممـداد علـي العلاقـة مـا بـين  وجود علاقة وساطة كلية

 .تصميم هيكل حاكمية التحالف والتركي 
  عدم وجود علاقة بين إدارة العلاقة م  الشركاء والتركي. 
  وجود علاقة وساطة كلية لممارسة التعهيد كإحد ممارسات سلسـلة اممـداد علـي العلاقـة مـا بـين

 .والتركي بناء قدرات التحالف 
 وعلي هذا يتم قبول الفرض الفرعي الةاني بشكل ج ئي
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 يـؤثر تطبيـق ممارسـات سلسـلة ويـنص هـذا الفـرض علـي ا : نتائج إختبـار الفـرض الفرعـي الثالـث
سـتراتيجية التمـايز،  الإمداد كمتغير وسيط تأثيراا جوهرياا في العلاقة بي  التحالفات الإسـتراتيحية وا 

  وتشير نتائي إختبار هذا الفرض الفرعي، إلي ا.لجنسيات محل الدراسةبشركات الأدوية متعددة ا
  عــدم وجـــود علاقــة وســـاطة لجميــ  متريـــر ممارســات سلســـلة اممــداد علـــي العلاقــة بـــين إختيـــار

 .الشريك الملائم والتماي 
  عــدم وجـــود علاقـــة وســـاطة لجميـــ  ممارســـات سلســلة اممـــداد علـــي العلاقـــة بـــين تصـــميم هيكـــل

 .ف والتماي حاكمية التحال
  عدم وجود علاقة بين إدارة العلاقة م  الشركاء والتماي. 
  وجود علاقة وساطة كلية لممارسـة مسـتوي مشـاركة )تبـادل( المعلومـات كإحـد ممارسـات سلسـلة

 .اممداد علي العلاقة ما بين بناء قدرات التحالف والتماي 
 .وعلي هذا يتم قبول الفرض الفرعي الةالث بشكل ج ئي

وء ما سبق من نتائي مختبار مدي صحة الفرض الراب  الخاص بتـإةير ممارسـات سلسـلة وفي ض
اممــداد كمتريــر وســيط علــي العلاقــة بــين التحالفــات امســتراتيجية والحــدرة التنافســيةا. يــتم قبــول الفــرض 

 يؤثر تطبيق ممارسات سلسلة الإمداد كمتغيـر وسـيط تـأثيراا جوهرياـابشكل ج ئي، والذي ينص علي ا 
سـتراتيجيات القـدرة التنافسـية، بشـركات الأدويـة محـل  في العلاقة بي  أبعاد التحالفات الإسـتراتيحية وا 

 ا.الدراسة
 مناقشة وتفسير النتائجتاسعاا: 

توصلت الدراسة إلي وجود تإةير إيجابى للتحالفات امستراتيجية على تححيق إستراتيجيات الحدرة  -
راسة، فيما يتعلق بتإةير إختيار الشريك الملائم وتصميم هيكل التنافسية، بشركات الأدوية محل الد

حاكمية التحالف علي التماي ، وعدم وجود تإةير لباقي أبعاد التحالفات امستراتيجية الآخري على 
بإن امختيار ( Volberda et al., 2011)ه وذلك ما أكد إستراتيجيات الحدرة التنافسية الآخري.

  .في عملية التماي الملائم للشريك يساهم 
على تطبيق  للتحالفات امستراتيجيةتإةير إيجابى ذو دلالة إحصائية  توصلت الدراسة إلي وجود -

صميم هيكل حاكمية التحالف ، فيما يتعلق بتمحل الدراسة الأدويةاممداد، بشركات  ةممارسات سلسل
دارة العمليات الداخلية) كلا  من علي العلاقات م  كلا  من )  لشركاء عليالعلاقة م  ا، والتعهيد(. وا 

كلا   قدرات التحالف علي ، والعمليات الداخلية، وجودة المعلومات المتبادلة، والتعهيد(. وبناءالعملاء
، والعمليات الداخلية، ومستوي مشاركة )تبادل( المعلومات، وجودة العلاقات م  الموردينمن) 

على تإةير لباقي أبعاد التحالفات امستراتيجية الآخري المعلومات المتبادلة، والتعهيد(، وعدم وجود 
أن الخلل في التحالفات   (Chou et al., 2014)هوذلك ما أوضح الآخري. اممداد ةممارسات سلسل
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بإنه يستوجب  (Siew-Phaik et al., 2013)لذا أشار.يؤدي إلي خلل في التوا نات والعلاقات
 لتجنب الصراعات.املت ام بإبعاد بالتحالفات امستراتيجية، 

اممداد على تححيق إستراتيجيات  ةيوجد تإةير إيجابى ذو دلالة إحصائية لتطبيق ممارسات سلسل -
فيما يتعلق بالعلاقات م  العملاء علي قيادة التكلفة.  محل الدراسة. الأدويةالتنافسية، بشركات  الحدرة
توي مشاركة )تبادل( المعلومات علي التماي . وجودة المعلومات المتبادلة علي قيادة التكلفة. ومس

والتعهيد علي كلا  من ) قيادة التكلفة، والتركي (. وعدم وجود تإةير لباقي ممارسات سلسلة اممداد 
 ;Al-Shbou et al., 2017)وذلك ما أوضحه  إستراتيجيات الحدرة التنافسية الآخري.على الآخري 

Ding et al., 2018; Hussain et al., 2019) أساسي ا إن ممارسة سلسلة اممداد تعد مطلب اب 
المت ايدة، من خلال المشاركة في المعلومات والتعاون بين  والربحية التنافسي العالمي السباق في للبحاء

لمخر ون، وتحسين امنتاجية، وتطوير الموردين، في خفض الأنشطة غير الضرورية، وخفض ا
 المنتي، وسرعة امستجابة لتريرات الأسواق بما يؤدي إلي تحسين الربحية والحدرة التنافسية.

وبين  ،التحالفات امستراتيجيةتوصلت الدراسة إلى وجود علاقة إرتباط ذات دلالة إحصائية بين أبعاد  -
عينة  كالدراسة. إذ أن إدرا لمح الأدويةالتنافسية بشركات  درةالحوبين إستراتيجيات  ،مدادما لةممارسات سلس

على إدراكهم  يله تإةير معنو ، مدادما لةبإهمية تطبيق ممارسات سلس الأدويةشركات  يمن مدير  الدراسة
 لدراسة.ا لمح الأدويةالتنافسية بشركات  الحدرةوبين تححيق إستراتيجيات ، التحالفات امستراتيجيةللعلاقة بين 

أن تطبيق شركات الأدوية محل الدراسة لأبعاد التحالفات امستراتيجية في ظل وجود  وتعكس هذه النتيجة،
 ممارسات سلسلة اممداد ي يد من قدرة هذه الشركات علي تححيق قدرة تنافسية.

 استنتاجات الدراسةحادي عشر: 
بحة، ونتائي الدراسة الميدانية، ا لمنهجية الدراسة وامطار النظري، ونتائي الدراسات الساوفح     

 توصلت الدراسة إلى الاستنتاجات التالية  
أكدت نتائي الدراسة أهمية كل مـن إختيـار الشـريك الملائـم وتصـميم هيكـل حاكميـة التحـالف علـي  .1

التماي ، وأن كان لتصميم هيكل حاكمية التحالف التإةير الأكبر اميجابي علي التمـاي ، لـذا يجـب 
كات الأدويـة التركيـ  علـي هـذه الأبعـاد مـن خـلال إقامـة تحالفـات مـ  شـركاء لهـم علي مـديري شـر 

خبـــرات ســـابحة فـــي مجـــال التحالفـــات، علـــي أن يوةـــق ذلـــك التحـــالف بعحـــد رســـمي، لمنـــ  الســـلوك 
 امنتها ي من جانب أحد أطراف التحالف.

قة بـين تصـميم هيكـل أسفرت نتائي الدراسة الحالية أهمية الدور الوسيط لممارسة التعهيد في العلا .2
حاكميـــة التحـــالف والتركيـــ ، ومـــن ةـــم ينبرـــي لشـــركات الأدويـــة أن تصـــمم عحـــود التحـــالف بشـــكل 
مناســـب، خاصـــة  فـــي حـــال الـــدخول لأســـواق جديـــدة، علـــي أن يـــتم امســـتعانة بمصـــادر خارجيـــة، 

 يــادة الحصـــة الســـوقية، لضــمان ســـرعة الوصـــول إلــي الأســـواق، والتســـليم فــي الوقـــت المناســـب، و 
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 .المبيعاتو 
أفر ت النتائي الواردة أهمية تـإةير كـلا  مـن ) العلاقـات مـ  العمـلاء، وجـودة المعلومـات المتبادلـة(  .3

كمترير وسيط في العلاقة بين إدارة العلاقة م  الشركاء وقيادة التكلفة، بما يوضـح وجـوب إهتمـام 
التواصــل معهـــم، مــديري شــركات الأدويــة بإقامــة علاقــات جيــدة مــ  العمــلاء، بمــا يضــمن ســرعة 

 والبحث عن كل ما هو جديد في صناعة الدواء
أكــدت نتــائي الدراســة الحاليــة أهميــة تــإةير التعهيــد كمتريــر وســيط فــي العلاقــة بــين بنــاء قــدرات  .1

التحالف والتركي . فالشركات تسعي لتكمله مصـادرها المعرفيـة مـن خـلال التحـالف، حيـث يتطلـب 
 ل تع ي  سرعة الوصول للأسواق.ذلك امستعانة بمصادر خارجية، من أج

تبين من نتائي الدراسة أنه علي الرغم من عدم وجود علاقة مباشرة بـين بعـض أبعـاد التحالفـات  .3
أدي  -كمتريــر وســيط -امســتراتيجية والحــدرة التنافســية، إلا أن دخــول ممارســات سلســلة اممــداد

ة. وتؤكــد هــذه النتــائي علــي أن إلــي وجــود علاقــة غيــر مباشــرة بــين هــذه الأبعــاد والحــدرة التنافســي
علاقــة التحالفــات امســتراتيجية بالحــدرة التنافســية ينبرــي أن يكــون لهــا مــا يــدعمها مــن المتريــرات 
الوســـيطة، وقـــد كانـــت الوســـاطة هـــي وســـاطة كليـــة بمعنـــي أنهـــا تلرـــي التـــإةير المعنـــوي لعلاقـــة 

 امرتباط بين المترير المستحل والمترير التاب .
 ت الدراسةدلالاثاني عشر: 

أسفرت مناقشة نتائي الدراسة الحالية عن وجود بعض الدلالات على مستوى النظرية والتطبيق كما 
 يتضح فيما يلي 

تعتبر ممارسات سلسلة اممداد هي نحطة التحول الجوهرية في التنافس  على مستوى النظرية: .1
نية، من أجل تمويل بالشركات الصيدلاتستعين شركات التكنولوجيا الحيوية ، فبين الشركات

أنشطة البحث والتطوير الخاصة بها، وبذلك تمكنت الشركات الصيدلانية من الوصول إلى 
حيثُ  أنشطة سلسلة الحيمة المتكاملة من خلال التعاون المكةف م  شركات التكنولوجيا الحيوية.

ات أصبحت الأصول غير التكنولوجية ) كالسمعة الجيدة، ورأس المال المطلوب( للشرك
 .الصيدلانية أصول تكميلية لا مة لتسويق التكنولوجيا الجديدة لشركات التكنولوجيا الحيوية

أظهرت نتائي الدراسة الحالية وجود تإةير معنوي للمترير الوسيط  على مستوى التطبيق: .2
 الحدرة ممارسات سلسلة اممداد فى العلاقة بين التحالفات امستراتيجية وبين تححيق إستراتيجيات

اممداد بشركات الأدوية  مما يعطى دلالة مهمة للدور الذي تحوم به ممارسات سلسلة  .التنافسية
الناتجة  -خاصة في ظل إنتشار جائحة كورونا -البيئية محل الدراسة فى امستجابة للتريرات

 عن إنفتاح الأسواق وحدة المنافسة العالمية.
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 توصيات الدراسةثالث عشر: 
 ، وهي لية في ضوء ما سبق من نتائي واستنتاجات، مجموعة من التوصياتالدراسة الحا تحدم
قدرات التحالف، نظرا  لأهمية  ضرورة قيام شركات صناعة الدواء بتركي  امهتمام على بناء .1

 .هذه الحدرات التي تعد بحد ذاتها مصدرا  للحدرة التنافسية
البحث  من قدراتها في مجال ضرورة قيام شركات صناعة الدواء بتكةيف جهودها، والتحسين .2

تعكس قدرتها  والتطوير، من خلال التحالفات امستراتيجية، لتحديم منتجات بصورة مستمرة،
 على امستجابة للتطورات التي تظهر في صناعة الدواء.

أن تعمل الشركات الصيدلانية وشركات التكنولوجيا الحيوية علي حشد مواردهم وخبراتهم في  .3
بتكار منتجات تلبي إحتياجات السوق المتحلبة  بوتحة واحدة، دون السلوك امنتها ي، مبداع وا 

 لتع ي  الحدرات التنافسية. -لحاح فيروس كورونا المستجد –
تعميم ونشر تجارب التحالفات الناجحة، من خلال عحد ورشات عمل، مطلاع المعنيين علي  .1

 هذا المجال.إجراءات العمل الناجحة، والعحبات التي تم مواجهتها في 
ضرورة قيام شركات صناعة الأدوية محل الدراسة بإعطاء إهتمام أكبر بممارسة التعهيد، م   .3

تإهيل فرق عمل، لضمان المتابعة المستمرة لجودة الخدمات التي يحدمها الطرف الخارجي 
 عند امستعانة بمصادر خارجية.

ذ في امعتبار التهديدات تحييم مخاطر امستعانة بالمصادر الخارجية الحالية، والأخ .1
 المستحبلية، التي قد تواجهها شركات الأدوية، من تلك الأطراف الخارجية المستعان بها.

 .COVID-.19تع ي  ممارسات سلسلة اممداد الدوائية، لتخفيف من المخاطر المتعلحة بـ  .7
 مستقبلية:حدود الدراسة ومقترحات البحوث الرابع عشر: 

الحالية حاولت الكشف عن دور ممارسات سلسلة اممداد كمترير وسيط بالرغم من أن الدراسة 
في العلاقة بين التحالفات امستراتيجية والحدرة التنافسية، إلا أن نطاق الدراسة والأساليب المستخدمة 
فيها والنتائي التي توصلت إليها، تشير إلي وجود مجالات أخري مستحبلية، ومن هذه المجالات البحةية 

 ي ما يل
إجراء نفس الدراسة الحالية م  إستبدال التحالفات امستراتيجية، بتحالفات امسترلال يمكن  .1

 .وامستكشاف
أشارت نتائي الدراسة الحالية إلي أن مترير إختيار الشريك الملائم ليس له تإةير علي بعض  .2

الدراسات، من الحدرة التنافسية، في ظل ممارسات سلسلة اممداد، وهذا يتطلب إجراء م يد من 
 خلال تطبيحها في منظمات آخري.
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توجيه الم يد من الدراسات حول إجراء دراسة محارنة لتحالفات امسترلال وامستكشاف لشركات  .3
 الأدوية متعددة الجنسيات.

 توجيه الم يد من الدراسات حول أةر ممارسة التعهيد علي الحدرة التنافسية لشركات الأدوية.  .1

 دراسةمراجع الخامس عشر: 
Akbari, M. (2018). Logistics outsourcing: a structured literature review. Benchmarking, An 
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Al-Shbou, M. A., Barber, K. D., Garza-Reyes, J. ., Kumar, V., & Abdi, M. R. (2017). The 

Effect of Supply Chain Management Practices on Supply Chain and Manufacturing 
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فيما يلي مجموعة من العبارات التي تتعلق بالتحالفات امستراتيجية، فمن فضلك حدد  القسم الأول: 
لتي تعبر عن رأيك بخصوص في الخانة المناسبة  () درجة موافحتك أو عدم موافحتك بوض  علامة

 مدي توافر أبعاد التحالفات امستراتيجية في شركتكم.

لأبعاد
ا

  
 
 م

 
 
 ــــاراتالعبــــــــــــ

 
 موافق
 تمامًا

(5) 

 
 موافق
 

(4) 

 
 محايد
 

(3) 

 
 غير

 موافق
(2) 

 غير
 موافق
 تمامًا

(1) 

ــــك أهــــداف ا إســــتراتيجية تتوافــــق مــــ   1 مئلاملا كير شلا رايتخا      تحــــوم الشــــركة بإختيــــار الشــــريك الــــذي يمتل

 قائمة إستقصاء الدراسة 
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لأبعاد
ا

  
 
 م

 
 
 ــــاراتالعبــــــــــــ

 
 موافق
 تمامًا

(5) 

 
 موافق
 

(4) 

 
 محايد
 

(3) 

 
 غير

 موافق
(2) 

 غير
 موافق
 تمامًا

(1) 

 الأهداف امستراتيجية الخاصة بالشركة.
يمتلك أساليب إدارة تتوافق م  الأساليب  تحوم الشركة بإختيار الشريك الذي 2

 امدارية المتبعة لديكم.
     

      تسعي الشركة نحو إختيار الشريك الذي يمتلك كفاءات متمي ة. 3
تختار الشركة الشريك الذي يمتلك ةحافة تنظيمية تتوافق م  الةحافة التنظيمية  1

 للشركة.
     

      في مشاركة المعرفة الفنية. تختار الشركة الشريك الذي يرغب 3
      تحوم الشركة بإختيار الشريك الذي لديه مرونة تعاملية عالية. 1
      اختيار الشريك الذي يمتلك سمعة جيدة في السوق.على تحرص الشركة  7
اختيار الشريك الذي لديه خبرة في التحالفات على تحرص الشركة  9

 امستراتيجية.
     

      وم شركتنا بإختيار الشريك الذي لديه عمالة ماهرة تحنيا .تح 8
      الشركة لاختيار الشريك الذي يمتلك نظم تو ي  ذات جودة عالية.تسعى  11
      تحوم الشركة باختيار الشريك الذي يمتلك حصة سوقية كبيرة. 11

تصميم هيكل حاكمية التحالف
 

  

ترك لتسهيل عملية إكتساب المعرفة التي تملكها تختار الشركة المشروع المش 12
 الشركة الحليفة.

     

      تختار الشركة المشاري  المشتركة لخلق معرفة جديدة. 13
تختار الشركة التحالفات التعاقدية عندما لا يتطلب التحالف امستةمار في  11

 نوع خاص من الأصول.
     

دية عندما تكون إحتمالية التريرات في تختار الشركة التحالفات التعاق 13
 التكنولوجيا محدودة.

     

     ت
صميم هيكل حاكمية التحالف

 
 

وتختار الشركة المشروع المشترك عندما لا تكون قادرة على التنبؤ بتحركات  11
 المنافسين.

     

تستخدم الشركة التحالف التعاقدي عندما تكون الموارد محمية بموجب  17
 ، مةل  براءة إختراع.الحانون

     

تستخدم الشركة المشروع المشترك للتخلص من السلوك امنتها ي للشركة  19
 الحليفة.

     

إدارة العلاقة مع 
الشركاء

      تحافظ الشركة على العدالة في علاقتها م  الشركة الحليفة. 18 
      لتحالف الآخرين.يتم تع ي  الحدرة التنافسية من خلال التعاون م  أعضاء ا 21
تحوم الشركة بالتعديلات اللا مة لتطوير العلاقة م  حلفاؤها لموائمة الظروف  21

 المتريرة.
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لأبعاد
ا

  
 
 م

 
 
 ــــاراتالعبــــــــــــ

 
 موافق
 تمامًا

(5) 

 
 موافق
 

(4) 

 
 محايد
 

(3) 

 
 غير

 موافق
(2) 

 غير
 موافق
 تمامًا

(1) 

      تراقب الشركة تصرفات الشركة الحليفة خلال فترة التعاون. 22
تبدأ الشركة بالتعاون م  الشركة الحليفة فحط بعد أن يتم توضيح كافة  23

 في العحد الرسمي للتحالف.التفاصيل 
     

ترى الشركة والشركة الحليفة أن العحود الرسمية هي الأدوات الأكةر فاعلى ة  21
 للرقابة على سلوك الأطراف المتحالفة.

     

      .تشج  الشركة الشركات الحليفة على المشاركة بالموارد داخل التحالف 23
      ى توسي  نطاق التعاون بينهما.تشج  الشركة الشركات الحليفة عل 21
      تستطي  الشركة تحديم أفضل منتجات من خلال التحالف. 27
يتم التوس   في الحصة السوقية من خلال التعاون م  أعضاء التحالف  29

 الآخرين.  
     

بناء قدرات التحالف
بناء قدرات التحالف 
 

خبرات التحالف من المسؤولين تحوم الشركة بالحصول على  المعلومات عن  28
 عنه.

     

يحتفظ المسؤولون عن تحالفات الشركة بسجلات تتعلق بالحرارات الخاصة  31
 بكل التحالفات.

     

      يحدم المسؤولون عن تحالفات الشركة تحارير منتظمة حول أداء كل تحالف. 31
ة حول كل تحالف تحتفظ الشركة بحاعدة بيانات تحتوي على معلومات مفصل 32

 من تحالفاتها.
     

تطور الشركة أدلة إسترشادية للمساعدة في إتخاذ الحرارات عند إدارة  33
 التحالفات امستراتيجية.

     

يشارك المسؤولون عن تحالفات الشركة في امجتماعات المخصصة لتبادل  31
 المعلومات والخبرات المتعلحة بالتحالف.

     

      بسهولة. لمعلوماتللركة للمسؤولون عن تحالفاتها فرصة الوصول توفر الش 33
توفر الشركة نظام الحواف  لتشجي  المسؤولون عن تحالفاتها على المشاركة  31

 بخبراتهم في إدارة التحالفات م  الآخرين داخل الشركة.
     

رة يشارك المسؤولون عن تحالفات الشركة في برامي تدريبية حول إدا 37
 التحالف.

     

فيما يلي مجموعة من العبارات التي تتعلق بممارسات سلسلة اممداد، فمن فضلك حدد درجة  القسم الثاني:
لتي تعبر عن رأيك بخصوص مدي في الخانة المناسبة المناسبة  () موافحتك أو عدم موافحتك بوض  علامة

 في شركتكم. تطبيق ممارسات سلسلة اممداد
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ت
سا

الممار
 

 
 
 م

 
 

 العبــــــــــــــــارات

 
 موافق
 تمامًا

(5) 

 
 موافق
 

(4) 

 
 محايد
 

(3) 

 
 غير

 موافق
(2) 

 غير
 موافق
 تمامًا

(1) 

العلاقات مع الموردي 
 

      تُشرك الشركة مورديها في تحديد رؤيتها المستحبلية. 1
والاحترام والالت ام م  الةحة على العلاقة المبنية على تحرص الشركة  2

 الموردين.
     

تبادل المناف  بينها وبين مورديها على  المدي على تحرص الشركة  3
 المتوسط والبعيد.

     

      توفر الشركة قنوات اتصال رسمية وغير رسمية بينها وبين مورديها.  1
      تتبادل الشركة المعلومات بشفافية ووضوح م  الموردين. 3
مداد مرنة.على تحرص الشركة  1       الت ام الموردين بعمليات إنتاج وا 

العلاقات مع العملاء
 

      إدارة وحل الشكاوي الواردة من جانب العميل.على تحرص الشركة  7
تحديم منتجات متمي ة مشباع حاجات العميل على تعمل الشركة  9

 ورغباته.
     

      توسط وطويل الأجل م  عملاؤها.التعاون معلى تعمل الشركة  8
      ولاء العميل لمنتجاتها.على تحرص الشركة  11
      إعلام العميل عن المنتجات الجديدة.على تحرص الشركة  11
      تحوم الشركة بتحديم منتجاتها بإسعار خاصة ومعاملة تفضيلية للعملاء. 12
      قيمة مضافة لعملاؤها.تحديم منتجات ذات على تحرص الشركة  13

العمليات الداخلية
 

      تعمل امدارات على  تنسيق الأنشطة فيما بينها. 11
      تتعاون امدارات فيما بينها لحل الصراعات. 13
      تعحد الشركة اجتماعات دورية بين مختلف امدارات. 11
      تعمل امدارات بروح الفريق الواحد. 17
      متلك الشركة الحدرة على التنبؤ بالطلب بشكل دقيق.ت 19
      تحوم الشركة بتحييم مدى تححيق الأهداف باستمرار. 18

مشاركة )تبادل( المعلومات
 

يتبادل أطراف سلسلة اممداد المعلومات الخاصة بالعمليات الأساسية  21
 م  الشركة.

     

مات الخاصة بالترييرات التي قد يتبادل أطراف سلسلة اممداد المعلو  21
 تؤةر على  الشركة.

     

يتبادل أطراف سلسلة اممداد المعلومات التي تساعد على  تخطيط  22
 الأعمال م  الشركة.

     

      تتوافر لدي الشركة قاعدة بيانات خاصة بالعملاء. 23
      تمتلك الشركة نظام إلكتروني يلبي سرعة تبادل المعلومات. 21
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ت
سا

الممار
 

 
 
 م

 
 

 العبــــــــــــــــارات

 
 موافق
 تمامًا

(5) 

 
 موافق
 

(4) 

 
 محايد
 

(3) 

 
 غير

 موافق
(2) 

 غير
 موافق
 تمامًا

(1) 

جودة المعلومات المتبادلة
تبادل المعلومات بين الشركة وأطراف سلسلة اممداد يكون في الوقت  23 

 المناسب.
     

      تبادل المعلومات بين الشركة وأطراف سلسلة اممداد يتم بشكل دقيق. 21
تبادل المعلومات بين الشركة وأطراف سلسلة اممداد يكون بصورة  27

 .موةوق بها
     

      تبادل المعلومات بين الشركة وأطراف سلسلة اممداد يكون بشكل كافٍ. 29

التعهيد
 

تستعين الشركة بإطراف الخارجية ا شركات أخريا للحيام ببعض  28
 أنشطتها.

     

تساهم امستعانة بإطراف خارجية في الحصول على  مهارات وخبرات  31
 غير متوفرة لدي الشركة.

     

      تسعي الشركة للإستعانة بإطراف خارجية في مواجهة المنافسة السوقية. 31
      تساهم امستعانة بإطراف خارجية في تخفيض التكاليف.  32
تساهم امستعانة بإطراف خارجية في  يادة قدرة الشركة على  امستجابة  33

 للتريرات البيئية.
     

ة من العبارات التي تتعلق بالحـدرة التنافسـية، فمـن فضـلك حـدد درجـة موافحتـك أو فيما يلي مجموع القسم الثالث:
تححيــق لتــي تعبــر عــن رأيــك بخصــوص مــدي فــي الخانــة المناســبة المناســبة  () عــدم موافحتــك بوضــ  علامــة
 في شركتكم.إستراتيجيات الحدرة التنافسية 

الإستلاتيجيات
 

  م
 

 العبــــــــــــــــارات

 موافق
 تماماا

(0) 

 موافق
 
(4) 

 محايد
 
(3) 

 غير
 موافق

(2) 

 غير
 موافق
 تماماا

(1) 

قيادة التكلفة
 

      تعمل الشركة على  خفض تكاليف التو ي  والترويي. 1
      تمارس الشركة رقابة مالية على  امنفاق 2
      تهتم الشركة بالبحوث والتطوير من أجل تحليل التكاليف 3
      تخفيض تكاليف امنتاج تسعي الشركة نحو 1
      تستخدم الشركة عامل السعر للترلب على  المنافسة في الأسواق 3

التركيز
 

      تحوم الشركة باختيار ج ء معين من السوق من أجل تلبية متطلباته. 1
تعمل الشركة على  تطوير منتجات جديدة لحطاع محدد من السوق  7

 لتناسبه.
     

      ركة بمناطق جررافية محددة  للحد من التكاليف.تهتم الش 9
     تحوم الشركة بتلبية امحتياجات الخاصة بج ء معين من السوق بشكل  8
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الإستلاتيجيات
 

  م
 

 العبــــــــــــــــارات

 موافق
 تماماا

(0) 

 موافق
 
(4) 

 محايد
 
(3) 

 غير
 موافق

(2) 

 غير
 موافق
 تماماا

(1) 

 أسرع من المنافسين.
تستخدم الشركة قنوات تو ي  سريعة لترطية المناطق الجررافية  11

 المحددة.
     

      تسعي الشركة للبحث عن أسواق جديدة. 11

التمـايز
 

      تحدم الشركة منتجات بم ايا ومواصفات مختلفة عن المنافسين  12
      لدي الشركة تحنيات متطورة في امنتاج 13
      تحرص الشركة على  مطابحة منتجاتها للمواصفات الدولية. 11
      تسعي الشركة لاستحطاب ذوي المؤهلات الفنية العالية 13
      ركة اهتمام ا كبيرأ مبتكار طرق جديدة في العمل.تعطي الش 11
      تعمل الشركة على  عحد دورات تدريبية للعاملين 17

 


