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 صالملخّ 
في ة في شركات تصنیع الأدویة نافسیّ هذا البحث إلى دراسة دور إدارة العلاقة مع الموردین في تحقیق المیزة التّ  هدفَ        
وكانت أداة البحث عبارة امل، م أسلوب الحصر الشّ ااستخد وتمَّ  المسحيّ  ظة طرطوس، اعتمد البحث على المنهج الوصفيّ 1محاف

ومن أجل تحلیل البیانات واختبار الفرضیات تم ركات، ورید في هذه الشّ أقسام سلاسل التّ  توزیعها على موظفيّ  عن استبانة تمّ 
ة (معامل معلمیّ ة اللاّ ، وتم استخدام الاختبارات الإحصائیّ SPSS V25ة الاجتماعیّ ة للعلوم استخدام برنامج الحزمة الإحصائیّ 

ل إلیها كما وصّ التّ  تي تمّ تائج الّ النّ  وكانت أهمّ )، Kruskal Wallis، اختبار Mann Whitney، اختبار Spearmanالارتباط 
 یلي: 

  من الجودة وابتكار المنتج.وكلاًّ  ة بین إدارة العلاقة مع الموردینة قویّ وجود علاقة ارتباط طردیّ  .1
ین إدارة العلاقة مع الموردین وكلاًّ متوسّطة بكلفة و التّ و بین إدارة العلاقة مع الموردین  ضعیفةة رتباط طردیّ اوجود علاقة  .2

 سلیم.الاستجابة للعملاء ووقت التّ من 
عزى لمتغیر مع الموردین تُ  ة لمتوسطات تقدیرات أفراد المجتمع حول إدارة العلاقةوجود فروق ذات دلالة إحصائیّ  .3

 الجنس.
زى لمتغیري عالعلاقة مع الموردین تُ ة لمتوسطات تقدیرات أفراد المجتمع حول إدارة عدم وجود فروق ذات دلالة إحصائیّ  .4

 رة.العمر وعدد سنوات الخب
 ویمكن إیراد أهمّ التّوصیات فیما یلي:

تقییم الموردین واختیار الأفضل والتّعامل معهم بما یحقق مصلحة الطّرفین معاً، وذلك للوصول لتصنیف مناسب یحقّق  .1
ر تحدّدها الشّركة حسب أهمیتها بالنّسبة لها وهي: (جودة أهداف الشّركة، وقد یتمّ تصنیف المورّدین حسب عدّة معایی

 المواد، السّرعة في التّسلیم، الالتزام بالكمّیات، إمكانیّة إرجاع المواد غیر المناسبة أو الفائضة عن الحاجة) وغیرها.
في مختلف أنشطتها لما ضرورة قیام الشّركات بإشراك الموردین الدّائمین والذّین تراهم الشّركة جزء أساسي من نجاحها  .2

لذلك من أهمّیّة كبیرة وذلك من خلال التّشارك معهم في الرّؤیة المستقبلیّة والعمل معاً، وتقدیم خدمات ما بعد التّورید 
 من قبل الموردین بحیث تتلاءم مع متطلبات الشّركة.

 ة.نافسیّ الموردون، إدارة العلاقة مع الموردین، المیزة التّ ة: الكلمات المفتاحیّ 

 جامعة طرطوس. -قسم إدارة الأعمال -كلیة الاقتصاد أستاذ في *1 1
 جامعة طرطوس. -قسم إدارة الأعمال -في كلیة الاقتصادمدرس ** 2
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Abstract: 

           The aim of this research is to study the role of supplier relationship management in 
achieving competitive advantage in the pharmaceutical manufacturing companies in Tartous 
Governorate 
The research adopted the descriptive survey approach and the complete census method was used.  
The research tool was a questionnaire that was distributed to the employees of the supply chain 
departments in these companies. In order to analyze the data and test the hypotheses, the statistical 
package for the social sciences (spss v25) was used, and nonparametric statistical tests (Spearman's 
correlation coefficient, Mann Whitney test, Kruskal Wallis test) were used. 
The most important results that were reached were as follows: 

1. There is a strong positive relationship between supplier relationship management and both 
quality and product innovation. 

2. there is a weak positive relationship between supplier relationship management and cost, 
and medium relationship between supplier relationship management and both response to 
customers and delivery time. 

3. There are statistically significant differences among the average estimates of community 
members about supplier relationship management due to the variable Gender. 

4. There are no statistically significant differences among the average estimates of 
community members about the management of the relationship with suppliers due to the 
variables of age and number of recent years. 

The most important recommendations can be listed as follows: 
1. Evaluating suppliers, selecting the best, and dealing with them in a way that achieves the 

interests of both parties, in order to reach an appropriate classification that achieves the 
company's objectives, Suppliers may be classified according to several criteria determined 
by the company according to their importance to it, namely: (quality of materials, speed of 
delivery, commitment to quantities, the possibility of returning inappropriate or redundant 
materials) and others. 

2. The need for companies to involve permanent suppliers, whom the company sees as an 
essential part of its success in its various activities, because of this of great importance, by 
sharing with them the future vision and working together, and providing post-supply 
services by suppliers to suit the company's requirements. 
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 :مقدمة
العولمة تحدّیات جدیدة للشّركات للبقاء في الأسواق الحدیثة، حیث تُواجه هذه الشّركات العدید من المُشكلات،  لقدْ جلبَتِ 

). وبأيّ حال، فقد أصبحَتْ Hamalainen, 2019, P:4مثل زیادة طلب العُملاء، المنافسة وارتفاع تكالیف التّطویر (
على توقّع اتّجاهات السّوق والاستجابة السّریعة لاحتیاجات العُملاء المنافسة الیوم "حرب حركة" یعتمد فیها النّجاح 

). ومن هُنا تكمن أهمّیّة المیزة التّنافسیّة، في منحِها الشّركات القُدرة على الدّفاع Stalk et al, 1992, P:60المتغیّرة (
زیز إمكانیاتها وقدراتها الإنتاجیّة والتّسویقیّة عن مكانتها السّوقیّة وحفظ مركزها التّنافسيّ بین منافسیها، بالإضافة إلى تع

وبالتّالي، یُعدّ اكتساب هذه المیزة  ).Munizu, 2013, P:188وتوثیق علاقاتها مع الزّبائن وتحسین القرارات الإداریّة (
افسیّة طریقة للبقاء في الصّناعة بحیث تكون الشّركات قادرة على إنتاج مُنتج أو خدمة بجودة عالیة وبأسعار تن

)Harsasi & Minrohayati, 2017, P:241.( ) ولأن المنافسة لم تعدْ بین المنظّمات، ولكن بین سلاسل التّوریدLi 
et al, 2004, P:1) ، ّة لتغییر نمط ئیسیّ ركة الرّ كامل بین أنشطة الشّ ورید لإحداث نوع من التّ لذلك جاءت سلسلة الت

راكة لسلة، تكون قائمة على أسس الشّ علاقات بعیدة الأمد مع بقیة شركائها في السّ جاه بناء ة باتّ قلیدیّ تّ العلاقات ال
ركات، واعتبار العلاقات مع الموردین نظر إلى هذه العلاقات باعتبارها مهمة لتعزیز مستوى أداء الشّ وأن یُ  ة.الاستراتیجیّ 

). والهدف من هذا البحث 135، 2021ري، جاح على المدى البعید (الجبو نقطة محوریة في تحسین الأداء وتحقیق النّ 
 ة في شركات تصنیع الأدویة في محافظة طرطوس.نافسیّ هو إبراز دور إدارة العلاقة مع الموردین في تحقیق المیزة التّ 

 ابقة:الدراسات السّ 
حالة في دراسة  -ةكالیف البینیّ ) بعنوان: "دور العلاقات مع الموردین في تخفیض التّ 2021الجبوري، دراسة ( -1

 ة".جاریّ شركة دار الخیر التّ 
كلفة ودعم ة الاستفادة من العلاقات مع الموردین في تخفیض التّ ف على إمكانیّ عرّ یهدف البحث بشكل رئیسي إلى التّ 

راسة فقد اعتمد الباحث في الدّ  ، ولإنجاز الجانب العمليّ ظريّ في الجانب النّ  اعتماد المنهج الوصفيّ  ة. تمّ نافسیّ المیزة التّ 
ركة مع هناك علاقات متنوعة تربط الشّ  راسة أنّ نت نتائج الدّ ركة المبحوثة. بیّ ة على البیانات المتوفرة لدى الشّ طبیقیّ التّ 

كالیف البینیة للمنتجات باختلاف تطبیق أسالیب إدارة موردیها ونوع هذه العلاقات له تأثیر كبیر على نسبة تخفیض التّ 
 وع العلاقة مع الموردین.كلفة البینیة على حسب نالتّ 
  
 The Impact of Supplier Relationship) بعنوان: "Abdallah et al, 2014دراسة ( -2

Management on Competitive Performance of Mnaufacturing Firms" 
 صنیع".لشركات التّ  نافسيّ "تأثیر إدارة العلاقة مع الموردین على الأداء التّ 

قیاس إدارة صنیع. تمّ في قطاع التّ  نافسيّ فحص تأثیر إدارة العلاقة مع الموردین على الأداء التّ  راسةتحاول هذه الدّ 
العلاقة مع الموردین من خلال خمس ممارسات (تحسین جودة الموردین، العلاقة القائمة على الثقة، تقلیل مهلة المورد، 

ة التي تم جمعها في الیابان وكوریا ولیّ ستخدام البیانات الدّ تعاون الموردین في تطویر منتج جدید، شراكة الموردین). تم ا
لتحلیل البیانات. أظهرت  spssاستخدام برنامج  صنیع عالي الأداء وتمّ والولایات المتحدة وإیطالیا كجزء من مشروع التّ 

ركات محل للشّ  نافسيّ الأداء التّ  راكة مع الموردین وتقلیل مهلة الموردین لهما التأثیر الأكبر والإیجابي علىالشّ  تائج أنّ النّ 
 راسة.الدّ 

185 
 



 دیوب،زریقا،ونوس                                        دور إدارة العلاقة مع الموردین في تحقیق المیزة التّنافسیّة
 تصنیع الأدویة في محافظة طرطوس دراسة مسحیّة على شركات

 

 Effect of Suppliers Relationship Management onبعنوان: " ) Makori, 2016_ دراسة (3
Competitive Advantage: A Survey of selected Commercial Banks in Kenya" 

 ة المختارة في كینیا"جاریّ للبنوك التّ تأثیر إدارة العلاقة مع الموردین على المیزة التنافسیة: مسح "
جاریة في كینیا. ة في البنوك التّ نافسیّ راسة إلى فحص تأثیر إدارة العلاقة مع الموردین في تحقیق المیزة التّ هدفت هذه الدّ 

بنوك تجاریة  4موظفاً تم اختیارهم من  78ها الباحث من حجم عینة مؤلفة من جمع البیانات عن طریق استبانة أعدّ  تمّ 
تي تم جمعها باستخدام تحلیل البیانات الوصفي ة في اختیار المستجیبین. تم تحلیل البیانات الّ باستخدام العینات العشوائیّ 

(تحسین جودة الموردین وتقلیل مهلة  راسة أنّ باستخدام نموذج الانحدار. أظهرت نتائج الدّ  SPSSمن خلال برنامج 
 ة في كینیا.جاریّ ة في البنوك التّ نافسیّ ي وهام على المیزة التّ الموردین) لهما تأثیر إیجاب

 
 Suppliers Relationship Management: Influence) بعنوان: "Klemettinen, 2018دراسة (_ 4

of Effective Relationship Management on Competitive Advanatage" 
 إدارة العلاقة مع الموردین: تأثیر إدارة العلاقات الفعالة على المیزة التنافسیة". "

الة ظر القائمة على الموارد كطریقة فعّ راسة هو دراسة إدارة العلاقة مع الموردین من وجهة النّ كان الغرض من الدّ 
راسات الموجودة، ثم عكسها ظریات والدّ تناول الموضوع من خلال النّ  ة والحفاظ علیها. حیث تمّ لاكتساب المیزة التنافسیّ 

ذین یمثلون على الأقل مستوى ركة، الّ جمع البیانات من خلال مقابلة ممثلي الشّ  ة. تمّ إلى شركة الحالة والآثار العملیّ 
لموردین الرئیسیین. ركة یعملون عن كثب مع امتخصصاً في الشّ  36إداري، بالإضافة إلى استبیان تم إرساله إلى 

ة عندما تتم إدارة الموردین بطریقة تمكن من المشاركة للمعرفة، وتطویر نافسیّ ه یتم اكتساب المیزة التّ تائج أنّ أظهرت النّ 
الي یجب تطویر ورید، وبالتّ المنتجات، والوصول إلى أسواق جدیدة، والتحسین المستمر للعملیات، وتخفیف مخاطر التّ 

 ة.نافسیّ وق التّ الموردین وبلورتها للاستجابة لمتطلبات بیئة السّ إدارة العلاقة مع 
 

 ابقة:راسات السّ عقیب على الدّ التّ 
راسات السّابقة، نجد أنّها جمیعها ربطَتْ بین إدارة العلاقة مع الموردین والمیزة التّنافسیّة رغم من خلال استعراض الدّ 

ردّه إلى درجة توافر الأبعاد في مجتمع الدّراسة. ومن هُنا، تمّ اختیار اختلافها بتناول أبعاد كلّ من المتغیّرین وهذا م
أبعاد المتغیّر التابع اعتماداً على هذه الدّراسات وبما یتوافق مع مجتمع الدّراسة الحالي (شركات تصنیع الأدویة في 

المیزة التّنافسیّة وبّینت وجود  محافظة طرطوس). وجمیع الدّراسات هدفت لمعرفة تأثیر إدارة العلاقة مع الموردین على
أثر كبیر وإیجابيّ لإدارة العلاقة مع الموردین على المیزة التّنافسیّة. وكان هناك اختلاف من ناحیة المجتمع المبحوث، 

راسة علم الباحثة تعد الدّ  راسة على حدّ كما أن هذه الدّ  فلا نجدْ أيّ دراسة ربطَتْ بین المتغیّرین بمجتمع الدّراسة الحالیّة.
بالإضافة ة في قطاع شركات الأدویة. نافسیّ اً تدرس إدارة العلاقة مع الموردین ودورها في تحقیق المیزة التّ الأولى عربیّ 

راسة ة بینما الدّ ابقة تناولت دراسة العلاقة بین أبعاد العلاقة مع الموردین والمیزة التنافسیّ راسات السّ إلى أن جمیع الدّ 
 ة على حدة.نافسیّ لحالیة تناولت العلاقة بین إدارة العلاقة مع الموردین مع كل بعد من أبعاد المیزة التّ ا
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 مشكلة البحث:
إنَّ الحالة الطبیعیّة لأي شركة هي السّعي الدّائم والمستمرّ لتحسین أدائها وتعزیز قدرتها التّنافسیّة في مجال عملها ذلك 

والتّنافس الّذي تشهده الشّركات وخاصّة مع التّقدّم التّكنولوجيّ السّریع والمنافسة الحادّة الّتي تجعل بسبب حالة التّطوّر 
ركیز على التّ  وخاصة في قطاع تصنیع الأدویة البقاء للأجدر والأكثر تمیّزاً. ومن هُنا، كان لِزاماً على هذه الشّركات

معهم، من أجل الحصول على منفعة متبادلة تقود  وثیقةٍ وطویلة الأمد إقامة علاقاتٍ إدارة العلاقة مع موردیها من خلال 
 . وهذا ما سیحاول البحث إثباته من خلال الإجابة على التّساؤل الرّئیسيّ التّالي:ةإلى تحقیق میزة تنافسیّ 

ظة ما دور إدارة العلاقة مع الموردین في تحقیق المیزة التنافسیّة في شركات تصنیع الأدویة في محاف 
 طرطوس؟

 الیة:ة التّ ساؤلات الفرعیّ یتفرع منها التّ 
 كلفة في شركات تصنیع الأدویة محل البحث؟ما دور إدارة العلاقة مع الموردین في تخفیض التّ  ∝
 ما دور إدارة العلاقة مع الموردین في تحقیق الجودة في شركات تصنیع الأدویة محل البحث؟ ∝
 في شركات تصنیع الأدویة محل البحث؟الاستجابة للعملاء ما دور إدارة العلاقة مع الموردین في تحقیق  ∝
 ما دور إدارة العلاقة مع الموردین في تحقیق ابتكار المنتج في شركات تصنیع الأدویة محل البحث؟ ∝
 دویة محل البحث؟سلیم في شركات تصنیع الأت التّ إدارة العلاقة مع الموردین في تحقیق وق ما دور ∝

 

 أهمیة البحث:
ة في تحقیق المیزة التنافسیّ  ودورهللبحث في توضیح مفهوم إدارة العلاقة مع الموردین وإبراز أهمیته ة الأهمیة العلمیّ تبرز 

راسة هذه الدّ  ل في أنّ للبحث فتتمثّ  ةالأهمیة العملیّ . أما تي تناولتهاالّ  العربیّة ة الدراساتوخاصة مع قلّ  لشركات الأدویة
، بالإضافة لها لأهمیة علاقاتها مع موردیها في تحقیق میزة تنافسیة سوف تساعد في زیادة إدراك شركات تصنیع الأدویة

إدارة العلاقة إلى اعتماد النّتائج والتّوصیات لتكون كأساس لإجراء المزید من الأبحاث حول المیزة التنافسیّة من خلال 
ابقة راسات السّ ة مع ندرة الدّ ، وخاصّ الشّركات الأخرى في الصّناعة أو حتّى في صناعاتٍ مختلفةٍ تماماً في مع الموردین 

 تتناول هذا الموضوع. عربیّة راسة أول دراسة هذه الدّ عدّ ه حسب علم الباحثة تُ حول هذا الموضوع، حیث أنّ 
 

 ئیسیة للبحث، وهي:ساؤلات الرّ یهدف البحث إلى الإجابة على التّ  :أهداف البحث
 یق المیزة التنافسیة.قدور إدارة العلاقة مع الموردین في تح تحدید ∝
 كلفة.دور إدارة العلاقة مع الموردین في تخفیض التّ  تحدید ∝
 دور إدارة العلاقة مع الموردین في تحقیق الجودة. تحدید ∝
 . الاستجابة للعملاء دور إدارة العلاقة مع الموردین في تحقیق تحدید ∝
 دور إدارة العلاقة مع الموردین في تحقیق ابتكار المنتج.  تحدید ∝
 سلیم. دور إدارة العلاقة مع الموردین في تحقیق وقت التّ  تحدید ∝
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 فرضیات البحث:
ة في نافسیّ یوجد علاقة ذات دلالة معنویة بین إدارة العلاقة مع الموردین والمیزة التّ لا : الأولى ةئیسیّ ة الرّ الفرضیّ 

 الیة:ة التّ عنها الفرضیات الفرعیّ ع رّ یتفركات محل البحث. و الشّ 
كلفة في شركات تصنیع الأدویة التّ تخفیض یوجد علاقة ذات دلالة معنویة بین إدارة العلاقة مع الموردین و لا  ∝

 في محافظة طرطوس.
شركات تصنیع الأدویة یوجد علاقة ذات دلالة معنویة بین إدارة العلاقة مع الموردین وتحقیق الجودة في لا  ∝

 في محافظة طرطوس.
في شركات تصنیع والاستجابة للعملاء یوجد علاقة ذات دلالة معنویة بین إدارة العلاقة مع الموردین لا  ∝

 الأدویة في محافظة طرطوس.
في یوجد علاقة ذات دلالة معنویة بین إدارة العلاقة مع الموردین وابتكار المنتج في شركات تصنیع الأدویة لا  ∝

 محافظة طرطوس.
سلیم في شركات تصنیع الأدویة في یوجد علاقة ذات دلالة معنویة بین إدارة العلاقة مع الموردین ووقت التّ لا  ∝

 محافظة طرطوس.

ة لمتوسطات تقدیرات الأفراد المستجیبین من موظفي لا توجد فروق ذات دلالة إحصائیّ  :انیةة الثّ ئیسیّ ة الرّ الفرضیّ 
 عزى لمتغیر الجنس.ركات حول إدارة العلاقة مع الموردین تُ ورید في الشّ أقسام سلاسل التّ 

ة لمتوسطات تقدیرات الأفراد المستجیبین من موظفي أقسام لا توجد فروق ذات دلالة إحصائیّ  الثة:ة الثّ ئیسیّ ة الرّ الفرضیّ 
 عزى لمتغیر العمر.ركات حول إدارة العلاقة مع الموردین تُ ورید في الشّ سلاسل التّ 

: لا توجد فروق ذات دلالة إحصائیة لمتوسطات تقدیرات الأفراد المستجیبین من موظفي ابعةة الرّ ئیسیّ ة الرّ الفرضیّ 
 عزى لمتغیر عدد سنوات الخبرةأقسام سلاسل التورید في الشركات حول إدارة العلاقة مع الموردین تُ 

 

 البحث: نموذج
 ): نموذج البحث "متغیرات الدراسة"1الشكل رقم (

 
 
 
 
   
 
 
 
 
 
 

 إدارة العلاقة مع الموردین

 المیزة التنافسیة

  للعملاء الاستجابة

  التكلفة

 الجودة

 ابتكار المنتج

 وقت التسلیم
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 ,(Harsasi & Minrohayati, 2017, P: 243) , (Li et al, 2004, P: 109)دراسة كل من بالاعتماد على  من إعداد الباحثة
(Siahaan et al, 2020, P: 82).  

 

ذي یقوم على وصف خصائص ظاهرة معینة وجمع (الّ  المسحيّ  تم استخدام المنهج الوصفيّ  :البحث ةیّ منهج
معلومات عنها دون تحیز ویتم من خلال دراسة حالة معینة أو المسح الشامل أو العینة) بهدف جمع البیانات وتحلیلها 

 امل.اعتماد أسلوب الحصر الشّ واختبار الفرضیات، وتم 
الاستبانة  الي یمكن القول إنّ وبالتّ  0.6لقیاس ثبات الاستبانة استخدم معامل ألفا كرونباخ وكانت جمیع قیمه أكبر من 

دق البنائي استخدم معامل الارتباط بیرسون وكانت معاملات اخلي والصّ ساق الدّ بات. ولقیاس صدق الاتّ سم بالثّ تتّ 
 الأداة صادقة وتقیس ما وضعت لقیاسه. الي تعدّ وبالتّ  0.05من  عند مستوى دلالة أقلّ الارتباط دالة 
)، 25SPSS Vتحلیل البیانات واختبار الفرضیات بواسطة الحزمة الإحصائیة للعلوم الاجتماعیة ( في حین تمّ 

، اختبار spearmanة (المتوسط الحسابي، الانحراف المعیاري، معامل الارتباط واستخدمت الاختبارات الإحصائیّ 
Mann Whitney اختبار ،Kruscal Wallis.( 

 

قامت الباحثة بجمع البیانات الثانویة لمعالجة الإطار النظري بالرجوع إلى الأبحاث والدراسات  طرق جمع البیانات:
بالإضافة للعدید من الأبحاث الموثقة وأطروحات الدكتوراه ورسائل السابقة المنشورة في مجلات علمیة محكمة، 

الماجستیر والمقالات والكتب والدوریات. في حین تم جمع البیانات الأولیة عن طریق استبانة تضمنت في القسم الأول 
 ة.نافسیّ موردین والمیزة التّ اني مجموعة التساؤلات الخاصة بكل من إدارة العلاقة مع الالعوامل الدیموغرافیة وفي القسم الثّ 

شركات،  6یشمل مجتمع البحث شركات تصنیع الأدویة في محافظة طرطوس والبالغ عددها  مجتمع وعینة البحث:
ورید في ستجیب هم الموظفون المسؤولون عن أقسام سلاسل التّ ركات والمُ وكانت العینة عبارة عن حصر شامل لهذه الشّ 

 ركات.هذه الشّ 
 مجتمع البحث.): 1جدول رقم (

 الاستبانات القابلة للتحلیل الاستبانات الموزعة اسم الشركة
 7 8 سیفارما

 15 17 هیومن فارما
 5 6 غولدن فارما

 24 26 زین فارما
 6 7 كندة فارما

 3 4 جینا الدوائیة
 المصدر: من إعداد الباحثة استناداً إلى الدراسة الاستطلاعیة.
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 حدود البحث:
ت في محافظة طرطوس (سیفارما، هیومن فارما، غولدن فارما، ة: شركات تصنیع الأدویة السّ المكانیّ الحدود  •

 ة).وائیّ زین فارما، كندة فارما، جینا الدّ 
 .2022توزیع الاستبانة بین شهري نیسان وأیار لعام  ة: تمّ مانیّ الحدود الزّ  •
ة بأبعادها نافسیّ رة العلاقة مع الموردین والمیزة التّ ة: یقوم البحث على استكشاف العلاقة بین إداالحدود العلمیّ  •

 ).، وقت التّسلیمابتكار المنتجالاستجابة للعملاء، (الجودة، التكلفة، 
 
 

 

 الإطار النظري للبحث:
هي ممارسة تخطیط  Wangerإدارة العلاقة مع الموردین وفقاً ل  إنّ  أولاً: مفهوم إدارة العلاقة مع الموردین:

شیر الموردون هنا إلى شركة ركة مع الموردین الحالیین والمحتملین. حیث یُ وتنظیم وتطویر وتنفیذ ومراقبة علاقات الشّ 
ركات المشتریة الأخرى لإكمال الأعمال. ویمكن لكل من الموردین والمشترین تثبیت علاقاتهم تبیع المدخلات إلى الشّ 
 ).Nimo et al, 2019, P: 42عاون لإدارة الموارد بكفاءة وفعالیة (من خلال المناقشة والتّ 

ركة سواء عند تصمیم ركة بإشراك الموردین من خلال تقدیم مشورات ومساعدات فنیة للشّ ها: قیام الشّ فت على أنّ رّ كما عُ 
ة بتشجیع هؤلاء الموردین ى في مجال تسویق المنتج، حیث تقوم هذه العلاقطویر أو حتّ المنتج أو في مجال الإنتاج والتّ 

، 2019محمد وآخرون، كنولوجیا والأسواق (على تطویر الخطط وحل المشكلات المرتبطة بتطویر المنتجات والتّ 
211(. 

تي تزود ركات الّ وإدارة لجمیع التفاعلات مع الشّ  خطیط الاستراتیجيّ فإدارة العلاقة مع الموردین ما هي إلا تخصیص للتّ 
فاعلات. وهذه العلاقة تستلزم إقامة علاقات أوثق وأكثر تعاوناً لشركة ما من أجل تعظیم قیمة تلك التّ لع أو الخدمات السّ 

ئیسیین من أجل الكشف عن قیمة جدیدة وتحقیقها وتقلیل مخاطر الفشل؛ فالهدف المباشر من هذه مع الموردین الرّ 
 ).Murugi & Shalle, 2016, P: 3موردیها (ركة و ورید بین الشّ العلاقة هو تبسیط وزیادة فعالیة عملیات التّ 

ى أعظم فوائد العلاقات الوثیقة مع الموردین في اثنتان من تتجلّ  ثانیاً: فوائد العلاقات الوثیقة مع الموردین:
ركات وموردیها درك كل من الشّ ة واستجابة. حیث تُ صنیع وتطویر سلاسل تورید أكثر تنافسیّ الفوائد وهي المشاركة في التّ 

نهم تشمل مجالات تطویر ذوا اتصالات شاملة فیما بیونفّ وا تعاوناً وثیقاً ة إذا تبنّ أعمالهم یمكن أن تكون أكثر ربحیّ  أنّ 
ة العلاقة واستعداد كل طرف لإنشاء عمل مربح الثقة المتبادلة، واستمراریّ  وإنّ وجستیة. المنتجات والجودة والخدمات اللّ 

علیها هذه العلاقة. وهذه العلاقات لها تأثیراتها على عدد من المجالات مثل:  بنىتي تُ رف الآخر هي الأسس الّ للطّ 
)Zyl, 2005, P: 61( 

والموردین ضمان تصمیم المنتج وفقاً لقدرات التصنیع  ركاتالشّ فمن خلال العمل معاً، یمكن لكل من  نتج:مواصفات المُ 
للمورد واحتیاجات العملاء. هذا بدوره یجنب الإفراط في المواصفات ویؤدي إلى توحید أكبر ومستویات رفض أقل، كما 

 یؤدي إلى أداء تسلیم أعلى، وتكالیف أقل، وزیادة رضا الموردین والعملاء.
عمل كل ال في العملیة. حیث تم الفعّ صمیم ویتم تحسینها باستمرار من خلال التحكّ التّ  یتم بناء الجودة في مرحلةالجودة: 

 والمورد من أجل زیادة جودة المنتج وتقلیل الفحص إلى الحد الأدنى. ركةالشّ من 
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ات بحیث تتم مزامنة عملیمعاً فیعمل كلا الطرفین یتم تحقیق ذلك في أقصر مهلة ممكنة.  المرونة في المزج والحجم:
 ورید.صنیع والتّ التّ 

ر إلى تي یمكن أن تتطوّ : زیادة مرونة التشغیل، والّ كما وتشمل المزایا الأخرى للعلاقات الوثیقة مع الموردین ما یلي
تصنیع مرن نهائي حیث یمكن للموردین إنتاج حجم اقتصادي واحد لإرضاء تفضیلات واحتیاجات العملاء النهائیین 

ركات ة یتم تحقیقها عندما تضیف الشّ ة أكثر قوّ العلاقات الوثیقة مع الموردین استراتیجیات تنافسیّ تیح المتنوعة. كما تُ 
 ).Zyl, 2005, P: 61) نقلاً عن (Du Plessis et al, 2001, P: 284خبرة موردیها إلى خبراتها الخاصة. (

قدرة الشّركة على صیاغة وتطبیق الاستراتیجیات یُشیر مفهوم المیزة التّنافسیّة إلى ة: نافسیّ مفهوم المیزة التّ : ثالثاً 
الّتي تجعلها في مركز أفضل بالنّسبة للشّركات الأُخرى العاملة في نفس النّشاط، وتتحقّق من خلال الاستغلال الأفضل 

غیرها من الإمكانات للإمكانیّات والموارد الفنیّة والمادیّة والمالیّة والتّنظیمیّة بالإضافة إلى القدرات والكفاءات والمعرفة و 
الّتي تتمتّع بها الشّركة والّتي تمكّنها من تصمیم وتطبیق استراتیجیاتها التّنافسیّة ویرتبط تحقیق المیزة التّنافسیّة ببُعدَیْن 

 ).14-13، 2008أساسیَّیْن وهما: القیمة المُدركة لدى العمیل وقدرة الشّركة على تحقیق التّمیُّز (أبو بكر، 
أنَّ المیزة التّنافسیّة هي جوهر أداء الشّركة في الأسواق التّنافسیّة حیث تعني وجود تكالیف منخفضة أو  Porterیرى 

میزة تفاضلیّة أو استراتیجیّة تركیز ناجحة بحیث تنمو بشكلٍ أساسيّ من القیمة الّتي یمكن للشّركة أن تخلقَها لعُملائها 
) أنَّه یتمّ الحصول على Wang, 2014). ویعتقد (Isoraite, 2018, P: 2والّتي تتجاوز تكلفة الشّركة لإنشائها (

المیزة التّنافسیّة عندما تطوّر الشّركة أو تكتسب مجموعة من السّمات أو تنفّذ إجراءات الّتي تسمح لها بالتّفوّق على 
ة على خلق موقف یمكن ) أنَّ المیزة التّنافسیّة هي قدرة الشّركLi et al, 2006, P: 111( في حین یرىمنافسیها. 

 الدّفاع عنهُ ضدّ منافسیها حیث یمكن تحقیق ذلك إذا كانت فجوة القیمة / التّكلفة للشّركة أكبر من فجوة منافسیها.
استنتاج التّعریف التّالي للمیزة التّنافسیّة بأنّها النّشاط الّذي یمكن للشّركة استخدامه في سبیل التّغلّب یمكن وبالتالي، 
فسین والحصول على مركز یمكّنها من الحصول على ربحیّة عالیة وحصة سوقیّة كبیرة تمكّنها من ضمان على المنا

 التّمیّز مقارنةً بمنافسیها.

 أبعاد المیزة التنافسیةرابعاً: 
 )Siahaan et al, 2020, P: 82-83, Amiri et al, 2016, P: 178یمكن توضیح هذه الأبعاد كما یلي: (

بالنّسبة لكلّ شركة، لا تعمل تكلفة المُنتج كمحدّد لمقدار المبیعات والأرباح فحسب؛ بَلْ تلعب دوراً : التكلفة ∝
مهمّاً في بناء قوّة تنافسیّة مع الشّركات الأخرى. لذلك، عند تحدید أسعار المُنتجات؛ بالإضافة إلى الاهتمام 

التّكالیف الّتي یتكبّدها شراء شيء آخر لتلبیة بتكلفة شراء المُنتج، یجب على الشّركات ألاّ تتجاهل عواقب 
رضا العُملاء. وإلى جانب ذلك، یتعیّن على الشّركات أیضاً الانتباه إلى عوامل المنافسة السّعریّة السّائدة في 

 السّوق.

 : هي عامل موجود في المُنتج یؤدّي إلى تقییمه وفقاً للغرض الّذي یتمّ إنتاجه.الجودة ∝

العُملاء هم جوهر العمل. لذلك، یتطلّب المستوى العالي من الاستجابة أن تقوم : ءالاستجابة للعُملا ∝
الشّركة بتحدید العُملاء. ونتیجة لذلك، فإنَّ القیمة المتصوّرة للعُملاء ستجلب میزة تنافسیّة للشّركة. حیث یمكن 

خدمات الشّخصیّة لتلبیة تحقیق رضا العُملاء من خلال الجودة العالیة، ابتكار المنتجات والمنتجات وال
 المتطلّبات الفریدة لهم. بحیث ینتج عن هذا البُعد ولاء العُملاء للشّركة ومنتجاتها وخدماتها.
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: كلّما اتّسع نطاق المُنافسة في السّوق، زادَتْ حدّة المُنافسة بین الشّركات حیث تستمرّ ابتكار المُنتج ∝
جات من أجل البقاء في الأسواق. حیث یمكن للمنتجات المُبتكرة الشّركات في الظّهور بابتكاراتٍ جدیدةٍ للمنت

زیادة المیزة التّنافسیّة. ویمكن إنشاء الابتكار من خلال تطویر منتج عن طریق تحسینه مثل إنشاء وظائف 
 جدیدة أو زیادة متانة المُنتج.

أسرع من منافسیها. ویجب على مدى قدرة الشّركة على إطلاق وتقدیم مُنتجات جدیدة بشكلٍ : وقت التّسلیم ∝
الشّركات أن تستمرَّ في تخطیط الاستراتیجیّات لتكون قادرةً على التّحرُّك بشكلٍ أسرع ومتفوّق لخلق أقصى 

 قدر من المیزة التّنافسیّة.
 
 

 خامساً: دور إدارة العلاقة مع المورّدین في تحقیق المیزة التّنافسیّة:
اً مهمّاً لشركات التّصنیع لضمان توفیر عملیات تسلیم موثوقة ومتكرّرة في بیئة الیوم تُعدّ العلاقة مع المورّدین منظور 

الدّینامیكیّة والتّنافسیّة. ولكي تكون هذه العلاقة فعّالة وطویلة الأجل یجب أن تكون مُفیدة لجمیع الأطراف، وشركات 
ركات الرّاغبة في تلقّي عملیات تسلیم متكرّرة ).  فالشّ Abdallah et al, 2014, P: 192الشّراء والمورّدین أنفسهم (

). وكذلك أشارَ Scannell et al, 2000لدیها الحافز لمساعدة موردیها وتطویرهم وإقامة علاقات وثیقة معهم (
)Krause et al, 2007 إلى أنَّ التزام الشّركات بإقامة علاقات طویلة الأمد مع الموردین الرّئیسییّن، والأهداف والقیم (

المُشتركة مع الموردین، والمشاركة في مبادرات تطویر الموردین مرتبط بشكلٍ إیجابيّ بالأداء التّنافسيّ وتحقیق المیزة 
 التّنافسیّة.

 ,Lambert & Stockوكذلك تشمل الفوائد الرّئیسیّة الّتي تدفع الشّركات لتنفیذ نظام إدارة علاقاتها مع موردیها ما یلي (
2001, P: 510-512:( 

یجب على كلا الطّرفین تقییم احتمالیة العلاقة لتقلیل التّكالیف بشكلٍ كبیر. على سبیل المثال:  التّكلفة: .1
(وفورات في تكالیف التّوزیع، وفورات في تكالیف معالجة المُنتجات والمعلومات، وزیادة الكفاءات الإداریّة) وما 

 إلى ذلك.
یمكن لنظام إدارة العلاقة مع الموردین تحسین مستوى خدمة العُملاء بشكلٍ كبیر (والّذي بدوره  خدمة العُملاء: .2

یُعدّ مصدراً رئیسیّاً للمیزة التّنافسیّة التّفاضلیّة الیوم) كما تمّ قیاسه من قبل العمیل. ویتضم�ن ذلك: (تحسین 
 ، تحسین معدّلات التّعبئة، وتحسین العملیات).التّسلیم في الوقت المُحدّد، معالجة الطّلبات وتسلیمها بدقة

الإعلان ( التّرویج: یمكن أن تؤدّي العلاقة النّاجحة إلى مزایا تسویقیّة كبیرة. على سبیل المثال میزة التّسویق: .3
المُشترك، ترویج المبیعات)، انخفاض میزة سعر المُنافس (تؤدّي العلاقة إلى توفیر في التّكالیف یمكن تمریره 

ض الأسعار للعُملاء)، ابتكار المُنتجات المطوّرة بشكلٍ مشترك وفرص العلامات التّجاریّة المشتركة، كخف
 وزیادة التّغطیة الجغرافیّة وإشباع السّوق بالمنتجات والوصول إلى أحدث التّقنیات.

ین في الرّبح، على حیث یمكن أن تؤدّي العلاقات مع المورّدین إلى نمو الأرباح أو تقلیل التّبا نمو الرّبح: .4
 سبیل المثال: (النّمو المُستدام، استقرار الحصّة السّوقیّة، زیادة حجم المبیعات) وغیرها.
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لذلك ترى الباحثة أنّه على الشّركات القیام بتعمیق علاقاتها مع موردیها، والعمل على تشجیعهم والعمل معهم من 
لٍ مستمرٍ لما لذلك الأثر الكبیر في الحفاظ على مكانتها في أجل تطویر الخطط وحلّ المشكلات والتّفاوض معهم بشك

 السّوق وتحقیق مركز تنافسيّ قويّ یضمن لها البقاء والاستمراریّة في عالم الأعمال. 
 

 العملي للبحث: القسم
 :الإحصاءات الوصفیة

               وصیف العینة:ت-
 الدیموغرافیة.): توصیف مجتمع البحث وفقاً للعوامل 2جدول رقم (

 النسبة % التكرار الجنس
 30 18 ذكر
 70 42 أنثى

 100 60 الإجمالي
 النسبة % التكرار العمر

 78.3 47 سنة 30أقل من 
 18.3 11 سنة 40-30من 
 1.7 1 سنة 50 -41من 
 1.7 1 سنة فما فوق 60-51من 

 100 60 الإجمالي
 النسبة % التكرار عدد سنوات الخبرة

 76.7 46 سنوات 5أقل من 
 21.7 13 سنوات 10 -5من 

 1.7 1 سنوات 10أكثر من 
 100 60 الإجمالي

 .spssالمصدر: من إعداد الباحثة بالاعتماد على مخرجات برنامج 

یتضح من جدول توصیف مجتمع البحث أنه بالنسبة لمتغیر الجنس أن العدد الأكبر منهم كانوا من الإناث حیث بلغ 
سنة) حیث  30%، وبالنسبة لمتغیر العمر كان العدد الأكبر من المستجیبین من الفئة (أقل من 70وبنسبة  42عددهم 

د سنوات الخبرة فكانت النسبة الأكبر من المستجیبین لفئة ، وأخیراً، بالنسبة لمتغیر عد78.3وبنسبة  47بلغ عددهم 
 %.76.7وبنسبة مئویة  46حیث بلغ عددهم  )سنوات خبرة 5الأقل من (الأشخاص 

 الإحصاءات الوصفیة لمحاور الدراسة:-
 .100) * 5تمَّ تحدید الأهمّیّة النسبیّة من خلال الصّیغة التّالیة: (المتوسّط الحسابيّ / 

، حیث 5على  4المتوسّط الحسابيّ (المتوسّط المرجّح) ویتمّ ذلك بحساب طول الفترة أولاً وهي حاصل قسمة ولحساب 
 4مسافة ثالثة، ومن  4إلى  3مسافة ثانیة، ومن  3إلى  2مسافة أولى، ومن  2إلى  1عدد المسافات (من  4تمثل 
ویصبح  0.80ینتج طول الفترة ویساوي  5على  4ة عدد الاختیارات. وعند قسم 5مسافة رابعة)، في حین تمثّل  5إلى 

 التّوزیع حسب الجدول التّالي:
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 ): توضیح مستوى المتوسّط المرجّح.3جدول رقم (

 المتوسّط المرجّح وزنه المستوى
 1.79إلى  1من  1 غیر موافق بشدّة

 2.59إلى  1.80من  2 غیر موافق
 3.39إلى  2.60من  3 محاید
 4.19إلى  3.40من  4 موافق

 5إلى  4.20من  5 موافق بشدّة
 .)94، 2022) نقلاً عن (عباس،26، 2008المصدر: (الفرا، 

 إدارة العلاقة مع الموردین: .1
 "إدارة العلاقة مع الموردین): المتوسط الحسابي والانحراف المعیاري لمحور "4جدول رقم (

المتوسط  العبارة
 الحسابي

الانحراف 
 المعیاري

الأهمیة 
 النسبیة

% 

 الترتیب النتیجة

موافق  93.2 0.47 4.66 العلاقة بین الشّركة والمورّدین مبنیّة على الثقّة.
 بشدة

4 

موافق  90.2 0.50 4.51 تعمل الشّركة على تكوین علاقات طویلة الأجل مع المورّدین.
 بشدة

5 

 11 محاید 57.6 1.29 2.88 تعمل الشّركة على إشراك الموردین في مختلف أنشطتها.

 10 موافق 68 1.75 3.40 تتشارك الشّركة مع المورّدین في الرؤیة المستقبلیّة والعمل معاً.

تحرص الشّركة على التّعامل مع المورّد الّذي یقدّم خدمات ما بعد 
 التّورید بحیث تتلاءم مع متطلّبات الشّركة.

موافق  88.6 0.64 4.43
 بشدة

6 

مورّدیها في صیاغة استراتیجیاتها على المدى تقوم الشّركة بإشراك 
 البعید.

 12 محاید 55.6 1.31 2.78

تحرص الشّركة على التّعامل مع المورد الّذي یلتزم بعملیات إنتاج 
 وتورید مرنة.

موافق  95.2 0.42 4.76
 بشدة

3 

موافق  87.2 0.48 4.36 تحرص الشّركة على إبقاء قنوات اتصال مفتوحة بینها وبین موردیها.
 بشدة

7 

موافق  98.2 0.27 4.91 تعتبر الشركة أن الجودة هي المعیار الأول في اختیار الموردین.
 بشدة

1 

موافق  96.2 0.39 4.81 تقوم الشركة بانتظام بحل المشاكل بالتعاون مع الموردین.
 بشدة

2 

موافق  85.2 0.84 4.26 لدى الشركة برامج تحسین مستمرة تشمل الموردین الرئیسیین.
 بشدة

8 
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تقوم الشركة بإشراك موردیها الرئیسیین في عملیات تطویر المنتجات 
 الجدیدة.

 9 موافق 74.2 1.27 3.71

موافق  82.4 0.66 4.12 الإجمالي
 بشدة

 

 .SPSSالمصدر: من إعداد الباحثة بالاعتماد على مخرجات برنامج 

) الإحصاءات الوصفیة المتعلقة ببنود محور "إدارة العلاقة مع الموردین" التي تحدد اتجاهات 4یوضح الجدول رقم (
إجابات أفراد العینة لهذا المحور. ویتضح من الجدول أن المتوسطات الحسابیة لإجابات العینة كانت متقاربة وقریبة من 

تعتبر الشركة ر نسبة موافقة كانت على عبارة " ، كما یتضح أن أكب4.91و  2.78المتوسط العام للمحور وتتراوح بین 
وأقل نسبة موافقة كانت على عبارة " تقوم  ،98.2أن الجودة هي المعیار الأول في اختیار الموردین" بـأهمیة نسبیة 

ه . وتلاحظ الباحثة إلى أن55.6الشّركة بإشراك مورّدیها في صیاغة استراتیجیاتها على المدى البعید " بأهمیة نسبیة 
بشكل عام تمیل شركات تصنیع الأدویة محل البحث إلى الموافقة بشدة على تعزیز علاقتها مع موردیها، حیث بلغ 

 .4.12المتوسط الحسابي الإجمالي لهذا المحور 
 التكلفة: .2

 ): المتوسط الحسابي والانحراف المعیاري لمحور "التكلفة"5جدول رقم (
المتوسط  العبارة

 الحسابي
الانحراف 
 المعیاري

الأهمیة 
 النسبیة

% 

 الترتیب النتیجة

 4 محاید 67.6 0.76 3.38 تمتلك الشّركة مقدرة عالیة على إنتاج منتجاتها بأقل تكلفة ممكنة.

 2 موافق 78.6 0.40 3.93 تهتم الشّركة بضبط تكلفة مدخلات الإنتاج.

 5 محاید 53.6 1.24 2.68 تقوم الشّركة بتخفیض أسعارها لتحقیق المیزة في السّوق.

موافق  91 0.50 4.55 تسعى الشّركة للتّوصّل إلى أسالیب إنتاجیّة ذات تكلفة أقلّ.
 بشدة

1 

تستخدم الشّركة وسائل مختلفة من الرّقابة على تصمیم منتجاتها 
 لإبقاء التّكالیف منخفضة. 

 

 3 موافق 70.6 0.89 3.53

  موافق 72.2 0.61 3.61 الإجمالي

 .SPSSالمصدر: من إعداد الباحثة بالاعتماد على مخرجات برنامج 

) الإحصاءات الوصفیة المتعلقة ببنود محور "التكلفة" التي تحدد اتجاهات إجابات أفراد العینة 5یوضح الجدول رقم (
لهذا المحور. ویتضح من الجدول أن المتوسطات الحسابیة لإجابات العینة كانت متقاربة وقریبة من المتوسط العام 

تسعى الشّركة للتّوصّل إلى لى عبارة " یتضح أن أكبر نسبة موافقة كانت ع كما 4.55و 2.68للمحور وتتراوح بین 
وأقل نسبة موافقة كانت على عبارة " تقوم الشّركة بتخفیض أسعارها  ،91" بـأهمیة نسبیة  أسالیب إنتاجیّة ذات تكلفة أقلّ 
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وتلاحظ الباحثة إلى أنه بشكل عام تمیل شركات تصنیع الأدویة محل  .53.6لتحقیق المیزة في السّوق " بأهمیة نسبیة 
 .3.61البحث إلى الموافقة على العبارات التي تقیس التكلفة، حیث بلغ المتوسط الحسابي الإجمالي لهذا المحور 

 
 

 الجودة  .3
 ): المتوسط الحسابي والانحراف المعیاري لمحور "الجودة"6جدول رقم (

المتوسط  العبارة
 الحسابي

الانحراف 
 المعیاري

الأهمیة 
 النسبیة

% 

 الترتیب النتیجة

موافق  93.2 0.47 4.66 تسعى الشّركة لتحسین جودة منتجاتها باستمرار.
 بشدة

3 

موافق  98.2 0.27 4.91 تمتلك الشّركة نظام متكامل للرّقابة على جودة العملیة الإنتاجیّة.
 بشدة

1 

موافق  98.2 0.27 4.91 تسعى الشّركة دائماً إلى خفض نسب المعیب في منتجاتها.
 بشدة

1 

الشّركة إلى جعل مواصفات منتجاتها مطابقة للمواصفات تسعى 
 والمعاییر الوطنیّة.

موافق  96.2 0.39 4.81
 بشدة

2 

موافق  96.4 0.27 4.82 الإجمالي
 بشدة

 

 .SPSSالمصدر: من إعداد الباحثة بالاعتماد على مخرجات برنامج 

) الإحصاءات الوصفیة المتعلقة ببنود محور "الجودة" التي تحدد اتجاهات إجابات أفراد العینة 6یوضح الجدول رقم (
لهذا المحور. ویتضح من الجدول أن المتوسطات الحسابیة لإجابات العینة كانت متقاربة وقریبة من المتوسط العام 

متلك الشّركة نظام ى كل من عبارة " تیتضح أن أكبر نسبة موافقة كانت عل كما 4.91و 4.66للمحور وتتراوح بین 
متكامل للرّقابة على جودة العملیة الإنتاجیّة" وعبارة " تسعى الشّركة دائماً إلى خفض نسب المعیب في منتجاتها " وذلك 

، وأقل نسبة موافقة كانت على عبارة " تسعى الشّركة لتحسین جودة منتجاتها باستمرار " بأهمیة 98.2بـأهمیة نسبیة 
وتلاحظ الباحثة إلى أنه بشكل عام تمیل شركات تصنیع الأدویة محل البحث إلى الموافقة بشدة على  .93.2یة نسب

 .4.82العبارات التي تقیس الجودة، حیث بلغ المتوسط الحسابي الإجمالي لهذا المحور 
 

 الاستجابة للعملاء .4
 "الاستجابة للعملاء"): المتوسط الحسابي والانحراف المعیاري لمحور 7جدول رقم (

المتوسط  العبارة
 الحسابي

الانحراف 
 المعیاري

الأهمیة 
 النسبیة

% 

 الترتیب النتیجة

موافق  97 0.36 4.85 تستجیب الشّركة بسرعة للتّغیرات في طلبات ورغبات عملائها.
 بشدة

3 
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موافق  88.2 0.49 4.41 تستجیب الشّركة لطلب العملاء للحصول على میزات جدیدة.
 بشدة

4 

 5 موافق 77.2 0.92 3.86 تقوم الشّركة بتعدیل عروض منتجاتها وفق تفضیلات العملاء.

موافق  98 0.30 4.90 تقدم الشّركة منتجات ذات علامات تجاریة موثوقة للغایة.
 بشدة

2 

موافق  100 0 5 تقدم الشّركة منتجات عالیة الجودة لعملائها.
 بشدة

1 

موافق  92 0.33 4.60 الإجمالي
 بشدة

 

 .SPSSالمصدر: من إعداد الباحثة بالاعتماد على مخرجات برنامج 
) الإحصاءات الوصفیة المتعلقة ببنود محور "الاستجابة للعملاء" التي تحدد اتجاهات إجابات 7یوضح الجدول رقم (

أفراد العینة لهذا المحور. ویتضح من الجدول أن المتوسطات الحسابیة لإجابات العینة كانت متقاربة وقریبة من 
تقدم الشّركة یتضح أن أكبر نسبة موافقة كانت على كل من عبارة "  كما 5و 3.86المتوسط العام للمحور وتتراوح بین 

، وأقل نسبة موافقة كانت على عبارة " تقوم الشّركة بتعدیل 100" وذلك بـأهمیة نسبیة  منتجات عالیة الجودة لعملائها
م تمیل شركات وتلاحظ الباحثة إلى أنه بشكل عا .77.2عروض منتجاتها وفق تفضیلات العملاء " بأهمیة نسبیة 

تصنیع الأدویة محل البحث إلى الموافقة بشدة على العبارات التي تقیس الاستجابة للعملاء، حیث بلغ المتوسط الحسابي 
 .4.60الإجمالي لهذا المحور 

 ابتكار المنتج .5
 ): المتوسط الحسابي والانحراف المعیاري لمحور "ابتكار المنتج"8جدول رقم (

المتوسط  العبارة
 الحسابي

الانحراف 
 المعیاري

الأهمیة 
 النسبیة

% 

 الترتیب النتیجة

 3 موافق 78 1.42 3.90 تقدم الشّركة منتجات مخصّصة.

موافق  88.2 0.67 4.41 الشّركة هي شركة رائدة  في السّوق في تقدیم منتجات جدیدة.
 بشدة

2 

موافق  89.6 0.65 4.48 تعمل الشّركة على ابتكار أسالیب عمل جدیدة في تقدیم منتجاتها.
 بشدة

1 

موافق  85.2 0.82 4.26 الإجمالي
 بشدة

 

 .SPSSالمصدر: من إعداد الباحثة بالاعتماد على مخرجات برنامج 

) الإحصاءات الوصفیة المتعلقة ببنود محور "ابتكار المنتج" التي تحدد اتجاهات إجابات أفراد 8یوضح الجدول رقم (
العینة لهذا المحور. ویتضح من الجدول أن المتوسطات الحسابیة لإجابات العینة كانت متقاربة وقریبة من المتوسط 

تعمل الشّركة كانت على كل من عبارة " یتضح أن أكبر نسبة موافقة  كما 4.48و 3.90العام للمحور وتتراوح بین 
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، وأقل نسبة موافقة كانت على عبارة " تقدم 89.6بـأهمیة نسبیة  على ابتكار أسالیب عمل جدیدة في تقدیم منتجاتها"
وتلاحظ الباحثة إلى أنه بشكل عام تمیل شركات تصنیع الأدویة محل  .78الشّركة منتجات مخصّصة " بأهمیة نسبیة 

موافقة بشدة على العبارات التي تقیس ابتكار المنتج، حیث بلغ المتوسط الحسابي الإجمالي لهذا المحور البحث إلى ال
4.26. 

 
 

 وقت التسلیم .6
 ): المتوسط الحسابي والانحراف المعیاري لمحور "وقت التسلیم"9جدول رقم (

المتوسط  العبارة
 الحسابي

الانحراف 
 المعیاري

الأهمیة 
 النسبیة

% 

 الترتیب النتیجة

موافق  96.2 0.39 4.81 تلتزم الشّركة بمواعید التّسلیم المحدّدة مع العملاء المستمرة.
 بشدة

1 

 4 موافق 83.2 0.92 4.16 تهتم الشّركة بتقلیل الوقت اللازم لتطویر المنتجات الجدیدة.

موافق  94 0.46 4.70 تهتم الشّركة بطرح المنتجات الجدیدة بأسرع ما تستطیع.
 یشدة

2 

موافق  90.2 0.50 4.51 تحقّق الشّركة تعاون قوي بین قنوات التّوزیع المختلفة.
 بشدة

3 

موافق  89.8 0.27 4.49 الإجمالي
 بشدة

 

 .SPSSالمصدر: من إعداد الباحثة بالاعتماد على مخرجات برنامج 

التي تحدد اتجاهات إجابات أفراد ) الإحصاءات الوصفیة المتعلقة ببنود محور "وقت التسلیم" 9یوضح الجدول رقم (
لهذا المحور. ویتضح من الجدول أن المتوسطات الحسابیة لإجابات العینة كانت متقاربة وقریبة  4العینة وتتراوح بین 

" تلتزم یتضح أن أكبر نسبة موافقة كانت على عبارة  ، كما4.81و 4.16وتتراوح بین  من المتوسط العام للمحور
، وأقل نسبة موافقة كانت على عبارة " تهتم 96.2بـأهمیة نسبیة  تّسلیم المحدّدة مع العملاء المستمرة "الشّركة بمواعید ال

وتلاحظ الباحثة إلى أنه بشكل عام تمیل  .83.2الشّركة بتقلیل الوقت اللازم لتطویر المنتجات الجدیدة " بأهمیة نسبیة 
لى العبارات التي تقیس وقت التسلیم، حیث بلغ المتوسط شركات تصنیع الأدویة محل البحث إلى الموافقة بشدة ع

 .4.49الحسابي الإجمالي لهذا المحور 
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 اختبار الفرضیات:
 سمیرنوف:-اختبار كولموجروف -اختبار التوزیع الطبیعي

 ): اختبار التوزیع الطبیعي لمتغیرات البحث10جدول رقم (
 سمیرنوف -قیم مستوى الدلالة لاختبار كولموغروف المتغیر

 0.00 إدارة العلاقة مع الموردین
 0.00 التكلفة
 0.00 الجودة

 0.00 الاستجابة للعملاء
 0.00 ابتكار المنتج
 0.00 وقت التسلیم

 .SPSSالمصدر: من إعداد الباحثة بالاعتماد على مخرجات برنامج 

سمیرنوف لجمیع المتغیرات كانت أقل من  -یتضح من الجدول السابق أن قیم مستوى الدلالة لاختبار كولموغروف
 وهذا یعني أن البیانات غیر خاضعة للتوزیع الطبیعي وبالتالي یمكن تطبیق الاختبارات اللامعلمیة لتحلیلها. 0.05

 تم استخدام معامل الارتباط سبیرمان للتعرف على نوع العلاقة بین متغیرات البحث. اختبار الفرضیة الرئیسیة الأولى:
 
 

 ): معاملات الارتباط سبیرمان بین أبعاد إدارة سلسلة التورید والمیزة التنافسیة.11رقم (جدول 
قیم معامل الارتباط سبیرمان بین إدارة العلاقة  أبعاد المیزة التنافسیة

 .التنافسیةمع الموردین والمیزة 
 sigمستوى الدلالة 

 0.00 **0.376 التكلفة
 0.00 **0.901 الجودة

 0.00 **0.508 للعملاءالاستجابة 
 0.00 **0.854 ابتكار المنتج
 0.00 ***0.678 وقت التسلیم

 .spssالمصدر: من إعداد الباحثة بالاعتماد على مخرجات برنامج 

 :ما یليیتضح من الجدول السابق 
 0.376بین إدارة العلاقة مع الموردین والتكلفة، حیث بلغت قیمة معامل الارتباط  ضعیفةوجود علاقة ارتباط طردیة -

الفرضیة الفرعیة  نرفضوبذلك  0.05وهو أصغر من  0.00وهذه العلاقة ذات دلالة إحصائیة حیث بلغ مستوى الدلالة 
وردین والتكلفة في شركات تصنیع یوجد علاقة ذات دلالة معنویة بین إدارة العلاقة مع الملا الأولى التي تنص على: " 

 ).  2021ونقبل الفرضیة البدیلة التي تقر بوجود علاقة. وهذا ما یتفق مع دراسة (الجبوري، الأدویة محل البحث". 
 0.901وجود علاقة ارتباط طردیة قویة بین إدارة العلاقة مع الموردین والجودة، حیث بلغت قیمة معامل الارتباط  -

الفرضیة الفرعیة  نرفضوبذلك  0.05وهو أصغر من  0.00دلالة إحصائیة حیث بلغ مستوى الدلالة  وهذه العلاقة ذات
یوجد علاقة ذات دلالة معنویة بین إدارة العلاقة مع الموردین وتحقیق الجودة في شركات لا الثانیة التي تنص على: " 

 علاقة. ونقبل الفرضیة البدیلة التي تقر بوجود تصنیع الأدویة محل البحث".
وجود علاقة ارتباط طردیة متوسطة بین إدارة العلاقة مع الموردین والاستجابة للعملاء، حیث بلغت قیمة معامل  -

وبذلك  0.05وهو أصغر من  0.00وهذه العلاقة ذات دلالة إحصائیة حیث بلغ مستوى الدلالة  0.508الارتباط 
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وجد علاقة ذات دلالة معنویة بین إدارة العلاقة مع الموردین یلا الفرضیة الفرعیة الثالثة التي تنص على: "  نرفض
 ونقبل الفرضیة البدیلة التي تقر بوجود علاقة. والاستجابة للعملاء في شركات تصنیع الأدویة محل البحث".

وجود علاقة ارتباط طردیة قویة بین إدارة العلاقة مع الموردین وابتكار المنتج، حیث بلغت قیمة معامل الارتباط  -
 نرفضوبذلك  0.05وهو أصغر من  0.00وهذه العلاقة ذات دلالة إحصائیة حیث بلغ مستوى الدلالة  0.854

دلالة معنویة بین إدارة العلاقة مع الموردین وابتكار یوجد علاقة ذات لا الفرضیة الفرعیة الرابعة التي تنص على: " 
 ونقبل الفرضیة البدیلة التي تقر بوجود علاقة. المنتج في شركات تصنیع الأدویة محل البحث".

وجود علاقة ارتباط طردیة متوسطة بین إدارة العلاقة مع الموردین ووقت التسلیم، حیث بلغت قیمة معامل الارتباط  -
 نرفضوبذلك  0.05وهو أصغر من  0.00علاقة ذات دلالة إحصائیة حیث بلغ مستوى الدلالة وهذه ال 0.678

یوجد علاقة ذات دلالة معنویة بین إدارة العلاقة مع الموردین ووقت لا الفرضیة الفرعیة الخامسة التي تنص على: " 
 قر بوجود علاقة.ونقبل الفرضیة البدیلة التي ت التسلیم في شركات تصنیع الأدویة محل البحث".

لاختبار الفرق  Mann Whitneyلاختبار هذه الفرضیة اعتمدت الباحثة على اختبار  اختبار الفرضیة الفرعیة الثانیة:
 بین عینتین مستقلتین تجاه متغیر معین، وكانت النتائج على النحو التالي:

 لمتغیر الجنس Man Whitney ): اختبار12جدول رقم (
قیمة اختبار  zقیمة  مجموع الرتب الرتب متوسط العدد المتغیر

Man 
Whitney 

مستوى الدلالة 
sig 

 0.00 204.000 -3.092 375.00 20.83 18 ذكر
 1455.00 34.64 42 أنثى

 .SPSSالمصدر: من إعداد الباحثة بالاعتماد على مخرجات برنامج 

وبالتالي نرفض الفرضیة الصفریة  0.05من وهي أصغر  0.00) أن قیمة مستوى الدلالة 12یتضح من الجدول رقم (
التي تنص على: " لا توجد فروق ذات دلالة إحصائیة لمتوسطات تقدیرات الأفراد المستجیبین من موظفي أقسام سلاسل 

 التورید في الشركات حول إدارة العلاقة مع الموردین تعزى لمتغیر الجنس". ونقبل الفرضیة البدیلة.
 Kruskalلاختبار هذه الفرضیة قامت الباحثة بالاعتماد على تحلیل التباین الأحادي  ة الثالثة:اختبار الفرضیة الرئیسی

Wallis :لاختبار الفروق بین عدة عینات مستقلة تجاه متغیر معین، وكانت النتائج على النحو التالي 
 لمتغیر العمر Kruskal Wallis): اختبار 13جدول رقم (

 sigمستوى الدلالة  قیما " كا المحسوبة" متوسط الرتب العدد العمر
 0.517 2.275 31.68 47 سنة 30أقل من 

 27.64 11 سنة 40-30من 
 10.50 1 سنة 50-41من 
سنة فما  60-51من 
 فوق

1 26.50 

 .spssبرنامج المصدر: من إعداد الباحثة بالاعتماد على مخرجات 

وبالتالي نقبل الفرضیة الصفریة التي  0.05وهي أكبر من  0.51یتضح من الجدول السابق أن قیمة مستوى الدلالة 
تنص على أنه: لا توجد فروق ذات دلالة إحصائیة لمتوسطات تقدیرات الأفراد المستجیبین من موظفي أقسام سلاسل 

 تعزى لمتغیر العمر". العلاقة مع الموردینالتورید في الشركات حول إدارة 
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 Kruskalلاختبار هذه الفرضیة قامت الباحثة بالاعتماد على تحلیل التباین الأحادي  اختبار الفرضیة الرئیسیة الرابعة:
Wallis :لاختبار الفروق بین عدة عینات مستقلة تجاه متغیر معین، وكانت النتائج على النحو التالي 

 لمتغیر الخبرة Kruskal Wallis): اختبار 14جدول رقم (
 sigمستوى الدلالة  قیما " كا المحسوبة" متوسط الرتب العدد الخبرة

 0.22 3.027 32.14 46 سنوات فأقل 5
 26.23 13 سنوات 6-10

 10.50 1 سنوات 10أكثر من 
 .spssبرنامج المصدر: من إعداد الباحثة بالاعتماد على مخرجات 

وبالتالي نقبل الفرضیة الصفریة التي  0.05وهي أكبر من  0.22قیمة مستوى الدلالة یتضح من الجدول السابق أن 
تنص على أنه: لا توجد فروق ذات دلالة إحصائیة لمتوسطات تقدیرات الأفراد المستجیبین من موظفي أقسام سلاسل 

 التورید في الشركات حول إدارة العلاقة مع الموردین تعزى لمتغیر الخبرة".
 

 لدراسة الوصفیة:نتائج ا
  هناك اهتمام من قبل شركات تصنیع الأدویة بإدارة علاقاتها مع موردیها حیث بلغ المتوسط الحسابي

 .4.12الإجمالي لمحور إدارة العلاقة مع الموردین 
  حیث نال بعد 4.82و 3.61إن المتوسطات الحسابیة الإجمالیة لأبعاد المیزة التنافسیة تتراوح بین .

وتبرر الباحثة على هذه النتیجة على أنه بعد . 4.82الجودة الترتیب الأول بمتوسط حسابي إجمالي 
لجودة المناسبة الجودة هو الأساس في تحقیق المیزة التنافسیة ذلك أن العمیل دائماً ما یبحث عن ا

التي تشبع حاجاته ورغباته وتحقق رضاه الذي هو هدف وغایة أساسیة لأي شركة تسعى لتحقیق 
أما باقي الأبعاد فیمكن ترتیبها حسب توافرها وفق  الربح والتمیز في بیئة الأعمال المحیطة بها.

 ابتكار المنتج، التكلفة).  المتوسطات الحسابیة الإجمالیة (الجودة، الاستجابة للعملاء، وقت التسلیم،

 نتائج اختبار الفرضیات:
  وجود علاقة ارتباط طریة قویة بین إدارة العلاقة مع الموردین وكل من بعدي الجودة وابتكار المنتج وتعزو

 الباحثة هذه النتیجة إلى أنه كلما كانت الشركة قادرة على بناء علاقة قویة ومتینة مع موردیها ساعد ذلك على
على مواد ذات جودة عالیة بالتالي تكون قادرة على تحقیق جودة في منتجاتها، كذلك هذه العلاقة  حصولها

ن المورد هو ى اعتبار أعلوبشكل أسرع من منافسیها ابتكار منتجات جدیدة القویة تجعل الشركة قادرة على 
 من یقوم بتورید المواد الأولیة في الوقت والمكان المناسبین.

  وعلاقة متوسطة مع كلاًّ من التكلفة، ن إدارة العلاقة مع الموردین و بی ضعیفةتباط طردیة وجود علاقة ار
موردین الاستجابة للعملاء ووقت التسلیم. وتعزو الباحثة هذه النتیجة المنطقیة إلى أن العلاقة الجیدة مع ال

 ن بین الطرفین.تحقق استجابة عالیة للعملاء وفي الوقت المناسب من خلال التنسیق والتعاو  سوف
  وجود فروق ذات دلالة إحصائیة لمتوسطات تقدیرات الأفراد المستجیبین من موظفي أقسام سلاسل التورید في

 الشركات حول إدارة العلاقة مع الموردین تعزى لمتغیر الجنس. وهذه الفروق لصالح فئة الإناث.
  المستجیبین من موظفي أقسام سلاسل عدم وجود فروق ذات دلالة إحصائیة لمتوسطات تقدیرات الأفراد

 التورید في الشركات حول إدارة العلاقة مع الموردین تعزى لمتغیري العمر وعدد سنوات الخبرة.
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 التوصیات:
  تقییم الموردین واختیار الأفضل والتّعامل معهم بما یحقق مصلحة الطّرفین معاً، وذلك للوصول لتصنیف

مّ تصنیف المورّدین حسب عدّة معاییر تحدّدها الشّركة حسب مناسب یحقّق أهداف الشّركة، وقد یت
أهمیتها بالنّسبة لها وهي: (جودة المواد، السّرعة في التّسلیم، الالتزام بالكمّیات، إمكانیّة إرجاع المواد غیر 

 المناسبة أو الفائضة عن الحاجة) وغیرها.
 ة الطّلبات في الوقت المناسب وذلك الحرص على وضع طریقة لتأمین المواد لضمان سیر العمل وتلبی

عن طریق وضع قائمة من الموردین للتّعامل معهم، وعدم الاكتفاء بمورّد واحد فهذا یشجّع المورّدین على 
 تقدیم أفضل العروض لصالح الشّركات من خلال وجود منافسة فیما بینهم لتقدیم الأفضل.

 لذّین تراهم الشّركة جزء أساسي من نجاحها في مختلف ضرورة قیام الشّركات بإشراك الموردین الدّائمین وا
أنشطتها لما لذلك من أهمّیّة كبیرة وذلك من خلال التّشارك معهم في الرّؤیة المستقبلیّة والعمل معاً، 

 وتقدیم خدمات ما بعد التّورید من قبل الموردین بحیث تتلاءم مع متطلبات الشّركة.
 شركات بمواعید التسدید المناسب للموردین حتى لا یتأخر أي منهم من ناحیة أخرى، لا بد من التزام ال

 في تورید المواد الأولیة لهذ الشركات.
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