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 چکيده
ابزارهای  زیست توسعه  به  درمانی  یا  پزشکی  تشخیص تحقیقاتیفناوری  و    ،،  داروها  تحویل  و  توسعه 
یک    های زیستی اختصاص دارد.ها یا فرآیندهای سلولی و مولکولها از طریق استفاده از سیستمواکسن 

راهبرد بنگاه  ی انتخاب  مهم  تجاریفناوری  هایبسیار  راهبرد  زیستی،  داروهای  در صنعت  سازی  محور 
در مقایسه با دیگر    سازی داروهای زیستیهای تجاریعنوان یکی از راهبردبهو ادغام    خریداست. راهبرد  

هدف پژوهش حاضر، طراحی  ادبیات پژوهش مورد توجه و تدقیق واقع شده است.  در    ها کمترراهبرد
سازی خرید و ادغام در صنعت داروهای زیستی کشور برمبنای رویکرد آمیخته  ل جامع راهبرد تجاریمد

کمی است. برای تحلیل ادبیات پژوهش از روش فراترکیب و برای اعتبارسنجی محتوایی ـ   متوالی کیفی
د پیمایش مدل پیشنهادی از تکنیک مدلسازی گروهی برمبنای نظر خبرگان و در بخش کمی براساس راهبر
بین شامل؛  و از تکنیک حداقل مربعات جزئی استفاده شده است. نتایج نشان داد از بین هفت مقوله پیش

  خرید   شده، تجربهتجربه ائتلاف بین خریدار و شرکت خریداری،  عدم تقارن اطلاعاتی،  مکمل بودن منابع
 ( مدیریتی  و  عملیاتی  کارکردی،)  منابع  و  دانش  وکار، انتقالکسب  و  ی،ی جغرافیا  فرهنگی،  مرتبط، نزدیکی

مد این راهبرد، در صنعت داروهای زیستی کشور تنها  اپی  عنوانبه یکپارچگی و مقوله عملکرد    و فرآیند
 بین مطرح است. عامل پیش عنوانبه های فعال در این صنعت بودن منابع برای شرکتمقوله مکمل
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 مقدمه 

بهزیست بفناوری  فرآیند  تکنیکهعنوان  توسعه    هاکارگیری  برای  بیولوژیکی  دانش  و 
تکنیک است.  تعریف شده  و خدمات  ارگانیسممحصولات  از  که  برای  هایی  زنده  های 

ها  ارگانیسم  ا اصلاح محصولات، بهبود گیاهان یا حیوانات، یا از توسعه میکرویساخت  
به  زیستکنند.  استفاده میمنظور خاصی  به   و گسترش   ادایجفناوری پزشکی یا درمانی 
از    گیریبهرهها از طریق  توسعه و تحویل داروها و واکسن  ،زارهای تحقیقاتی، تشخیصاب

وری،  رادفر، پیله)  های زیستی اختصاص داردها یا فرآیندهای سلولی و مولکول سیستم
جامعه    در حال رشدفناوری بخش مهم و  زیست.  (46، ص.  1394نوری و شاکری،  قاضی

اقتصاد    ,Kebriaeezadeh, Nassiri Koopaei, Abdollahiasl, Nikfar)  است   کشورو 

Mohamadi, 2013, p. 2)  .  تخمین  میلیارد دلار    5/2کل مبلغ فروش سالانه دارو در ایران
. مطالعه  باشدمیدرصد مربوط به داروهای تولید داخل    65شود که از این میزان  میزده  

  2/95درصدی واردات و رشد سالیانه    42/ 3دهنده رشد  تولید داخلی و واردات، نشان
درصد    5درصد از کشورهای اروپایی و آمریکایی و    ۸5  است.  داخل  ساخت  درصدی

کنند و  کشورهای آسیایی که ژاپن در رأس آن است داروهای بیوتکنولوژی را تولید می
ایران پنجمین کشور آسیایی است که در زمینه تولید داروی بیوتکنولوژیک به موفقیت  

تولید می   14۰ده است. در دنیا  رسی بیوتکنولوژی  داروی آن   16شود که تعداد  دارو از 
داروی بیوتکنولوژی و واکسن مانند داروهای هپاتیت    9باشند. اکنون  ترین میپرمصرف 

B   شود که تولید این داروها، و انواع اینترفرونها )آلفا، گاما و بتا( در داخل کشور تولید می
تومان   25۰ برای  صرفه  میلیارد  سالانه  طرفی  از  است.  داشته  کشور  برای  ارزی  جویی 

شود  میلیارد تومان هزینه می   15۰واردات حدود هشت قلم داروی بیوتکنولوژی به کشور،  
با در نظر گرفتن افزایش قیمت داروها، سالانه حدود  بینی میکه پیش   ۸۰۰-9۰۰گردد 

وتکنولوژی، داروهای گرانی هستند  میلیارد تومان صرف واردات خواهد شد. داروهای بی
ریزی جدی برای تولید این داروها داشته باشیم، ظرف پنج سال آینده  و اگر نتوانیم برنامه

مجبوریم هزار میلیارد تومان برای واردات اینگونه داروها، ارز هزینه کنیم که نظام سلامت  
می مختل  را  کشور  دارویی  امر  و  همین  ضرورت    طوربهکند.  های  فعالیتضمنی، 

  سازیتجاری هایراهبرد موفق عملکرد و سازیهای تجاری سازی، تدوین راهبردتجاری
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 ,Kebriaeezadeh, Nassiri Koopaei) کندمی ایجاب را دارویی فناوریزیست زمینه در

Abdollahiasl, Nikfar & Mohamadi, 2013, p. 4) .  
ی کشف،  غیرمنتظره فناورانه در شیوهیک پیشرفت    197۰فناوری در دهه  ظهور زیست

از چارچوب    های سنتی موجودکه شرکتتوسعه و ساخت داروهای پزشکی بود. در حالی
شیمیایی میداروسازی  استفاده  تازهمحور  تکنیککردند،  از  زیستواردان  جدید  -های 

طور کلی صنعت جدیدی در دنیاست  بردند. صنعت داروهای زیستی بهفناوری بهره می
سال    15گذرد، و در ایران، عمر این صنعت کمتر از  ه بیش از پنج دهه از عمر آن نمیک

کرد، و داروها در کشور میهای بالایی که دولت صرف ورود زیستدلیل هزینهاست. به
نیز شیب افزایشی تند ارزبری این داروها، مسئولان به فکر ایجاد این صنعت نوپا در داخل  

ا در  و  افتادند،  زمینه حمایتکشور  و مشوقین  مواجهه  ها  دادند.  ارائه  را  بسیاری  های 
-گذاریهای جهانی و موانع واردات، مواجهه دولت با کمبود ارز، قیمتکشور با تحریم

-های خوب دولت از صنایع نوپا و دانشهای مطلوب در جهت منافع داروساز و حمایت
در ایران شد. غالب    1بیوسیمیلارهای تولیدی  بنیان موجب رشد تعداد معدودی از شرکت 

پژوهشاین شرکت  و خروجی  دانشگاهی  رشد  مراکز  از  که  ها  هستند  دانشگاهی  های 
شرکتبه زایشی عنوان  می   2های  شرکتشناخته  این  غالباًشوند.  قالب    های  در  کوچک 

عموماًهسته فناور  واحدهای  و  فناور  پارک  های  و  رشد  مراکز  فناوری  در  و  علم  های 
 های جدیدی تحت عنوانگیری بنگاه یابند. بنابراین فناوری زیستی به شکلاستقرار می

(NBF)3  ها و  ها که مالک ایدهفناوری منجر شد. این بنگاههای جدید زیستیا شرکت
سازی محصولاتشان  محصولات نوآورانه هستند غالباً با کمبود منابع مالی لازم برای تجاری 

های  مشغولیها و دل فناوری معمولًا بجای نگرانیهای جدید زیستمواجه هستند. بنگاه
سال وکسب در  هستند.  متمرکز  فناورانه  مسائل  و  موضوعات  بر  بدلیل  کار،  اخیر  های 

المللی، خریدها و  تغییرات تکنولوژیکی سریع و نیز الگوهای متغییر رقابت و تجارت بین
بنگاهادغام بین  دها  توجهی  قابل  افزایش   & Vazquez, Martın)  است  اشتهها 

Mascarenas, 2006, p. 229- 230) . 
  ی دسترس  ی ابزاری جهتمثابهبه    یدارخر  ی شرکت براها  خریدها و اکتساب  معمولًا

 & Larsson)  دشونشده محسوب مییداریشرکت خری  هایتبه منابع ارزشمند و قابل
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Finkelstein, 1999, pp. 1-3 )(  .Birkinshaw, Bresman & Håkanson, 2000, p؛ 

-Vermeulen & Barkema, 2001, pp. 470(؛ )Ahuja & Katila, 2001, p. 200(؛ )397

(؛  Björkman, Stahl & Vaara, 2007, p. 659(؛ )Ranft & Lord, 2002, p. 425(؛ )472
(Stahl & Voigt, 2008, p. 165).  داشتن شریک برا   راهبرد خرید،  شرکت    یمناسب 

 ,Teerikangas)  کند یم  ین را تضمشرکت    رشدی و  مال  عملکرد غلبه بر ضعف    جهت

2012, p. 20).  های کوچک فناور در زمینه داروهای زیستی، کاندیدها  که شرکتدر حالی
های داروسازی سنتی فعال موجود  با شرکت  4آلی برای خرید و ادغام های ایدهو گزینه

هستند اما شواهد تجربی حاکی از آن است که این استراتژی موردتوجه فعالان صنعت  
سازی خرید و ادغام،  داروهای زیستی کشور قرار نگرفته است. علاوه بر راهبرد تجاری

سازی در  جاری های تراهبرد  عنوانبهبه دو راهبرد مستقل و مشارکتی )ائتلاف راهبردی(  
صنعت داروهای زیستی اشاره شده است. بررسی مستندات علمی منتشرشده در زمینه  

که  ادغام است در حالیسازی بیانگر توجه اندک به استراتژی خرید و های تجاریراهبرد
 ,Welter) ؛  (Heimeriks & Duysters, 2007, p. 30))  در مطالعات متعددی از جمله؛ 

Bosse & Alvarez, 2013, p. 276 ( ؛)West & Noel, 2009, p. 15( ؛)Thornhill & 

Amit, 2003, p. 499( )Goncalves & Goncalves, 2008, p. 73(؛   & Insead(؛ 

Rothaermel, 2005, p. 337( ؛)Zollo, Reuer & Singh, 2002, p. 710( ؛)Lerner & 

Merges,1998, p. 153( )Sorrentino & Garraffo, 2012, p. 471(؛   & Shi, Sun(؛ 

Prescott, 2012, p. 166( ؛)Gulati, Lavie & Singh, 2009, p. 1225( ؛)kim, 2011, 

p. 981( ؛)Xiong & Bharadwaj, 2011, p. 91( ؛)Child & Yan, 2003, p. 311))    به
 ,Shi & Prescot, 2011))   مقالاتی از قبیل؛  اند، ضمن اینکه درائتلاف راهبردی پرداخته 

p. 1051 )( )Caerteling, Halman & Dore´e, 2008, p. 147؛   ,Frishammar(؛ 

Lichtenthaler & Rundquist, 2012, p. 581)( ؛Mu & Di Benedetto, 2011, p. 352  ؛)
(Acur, Kandemir, Weerd-Nederhof & Song, 2010, p. 922( ؛) Lin et al., 2009, 

p. 935( )George, Zahra, Wheatley & Khan, 2001, p. 216(؛   ,Sherman(؛ 

Berkowitz & Souder, 2005, p. 405( به    ( (Zirger & Maidique, 1990, p. 873(؛ 
استناد مطالب مزبور، در مقایسه میان ه  سازی مستقل پرداخته شده است. براهبرد تجاری
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سازی؛ راهبرد مستقل، راهبرد مشارکتی و راهبرد خرید و ادغام، وجود  سه راهبرد تجاری 
به سوم  راهبرد  زمینه  در  تحقیقاتی  میخلأ  احساس  آشکار  اساس  صورت  بر  شود. 

  کنندهعوامل تعیینای به تبیین  شده توسط محقق، تاکنون هیچ مطالعهجستجوهای انجام
ت داروهای زیستی کشور نپرداخته  سازی خرید و ادغام در صنععملکرد استراتژی تجاری

رو هدف این  اینشود. ازعنوان نخستین کار پژوهشی در این زمینه محسوب میاست و به 
تعیین عوامل  شناسایی  تجاریپژوهش،  راهبرد  عملکرد  در  کننده  ادغام  و  خرید  سازی 

)بایوسیمیلار زیستی  داروهای  بررسی  5صنعت  با  حاضر  مقاله  است.  کشور  مقاله    55( 
به بسط مبانی نظری    2۰19تا    2۰۰۰های  های علمی معتبر دنیا بین سال موجود در پایگاه

سازی کمک خواهد کرد. مدل مستخرج از ادبیات پژوهش با روش  های تجاریراهبرد
خبره   1۰خبره صنعت و    2۰تکنیک مدلسازی گروهی توسط گروه خبرگان متشکل از  

رفته و در نهایت، مدل در صنعت داروهای زیستی  دانشگاهی مورد اعتبارسنجی قرار گ
 کشور آزمون شده و نتایج تحت عنوان مدل نهائی در پژوهش ارائه شده است.

 و پيشينه پژوهش  مباني نظري. 1

بسیار مهم و حیاتی  تجاری امروز  رقابتی  بازارهای  در  بقا  برای  تکنولوژی  سازی موفق 
تجاریفعالیت.  (shakeri & Radfar, 2017, p. 292)  است  رساندن  های  در  سازی 

به بازار،  به محل  نو  بنگاهتکنولوژی  در  ایفا  ویژه  بالا نقش مهمی  فناورانه  با سطح  های 
شده به بازار  های محصول جدید معرفی و تکنولوژی  (Atkinson, 2019, p. 7)  کنندمی

 ,Lo, Wang, Chien & Hung) ندبرای حفظ و نگهداشت مزیت رقابتی بسیار مهم هست

2012, p. 169.)   سازی عبارت است از رساندن اختراعات فنی به بازار برای کسب  تجاری
عبارت است از؛  سازی فناوری  . تجاری( Heinonen & Sandberg, 2008, p. 290)  سود

ایده به  دستیابی  ساخت  فرآیند  و  توسعه  مکمل،  دانش  با  آنها  افزایش  و  تجمیع  ها، 
 ,Zahra & Nielsen, 2002)   محصولات در بازار استمحصولات قابل فروش، و فروش  

p. 377 )آفرینی است و شامل  سازی نقطه تقابل نوآوری و کار. به عبارت دیگر تجاری
هایی است که شکاف بین خلق ارزش اقتصادی و تحقق واقعی ارزش  فرآیندها و فعالیت
 (. Prebble, de Waal & de Groot, 2008, p. 312) کننداقتصادی را پر می
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بهبنگاه اقتصادی،  جستهای  در  منافع  کسب  معرفی  ودنبال  و  نوآوری  جوی 
به وسیله  توانند ( نوآوران می19۸6)  6های جدید به بازار هستند. مطابق با تیس تکنولوژی 

های  کنند. اگر مدل کسب  نوآوری خود ارزش  طریق  کار از  وانتخاب مدل مناسب کسب
وکار  بصورت پیوستار در نظر بگیریم، در یک سر این پیوستار، مدل کسبوکار را  کسب

سپاری )یا اعطای مجوز کامل  یکپارچه وجود دارد. انتهای دیگر پیوستار، رویکرد برون
ترکیبی بین دو سر پیوستار، رویکردهای  نهایت  در  از    ـ  لیسانس( است.  ترکیبی  شامل 

یا تدارک پشتیبانی    7سپاری ساخت ن مثال برونعنوا)به  وجود دارند  ـ  هردو رویکرد مزبور
برداری  ( سه شکل بهره2۰۰۰)  9(. اتزکویتز و لیدسدورف ۸های با مالکیت شرکت و فروش

توانمندیبنگاه است:  شان را مشخص کرده  های تکنولوژیکیها و قابلیتهای جدید از 
؛  شکل مبتنی بر محصول ی فناورانه، و  یوتوسعه، شکل داراشکل مشاوره و قرارداد تحقیق

بازاریابی و فروش محصولات. راهبرد تجاریبه باید منعکس عبارت دیگر،  کننده  سازی 
ها فراتر از ارزش  آمده از بازار برای ایدهسازی شرکت باشد، ارزش بدستمحیط تجاری 

به دارایی  به زمانهای مکمل تخصصی گسترش میدسترسی  بازده همکاری  بندی  یابد، 
بستگی    11رقابت  1۰نوایی های ورود به بازار محصول به همبسته است، بازدههمکاری وا

سازی حساس  ترین محیط تجاری گذاری در نوآوری باید نسبت به جذاب دارد و سرمایه
با توجه به کمبود نسبی منابع در حوزه   .( Gans & Stern, 2003, pp. 340-347)  باشد

-روزترین پژوهشترین و بهسازی خرید و ادغام در ادامه به برخی از مهمراهبرد تجاری 
 گرفته در این حوزه پرداخته شده است.  های صورت

به نتیجه اتخاذ راهبردیکی از پیامدهای بسیار پرتکرار  های خرید و ادغام در عنوان 
تجاری در  سازی  زمینه  که  است  ادغام  و  خرید  عملکرد  متغیر  بیوسیمیلار،  داروهای 

تحقیقات بسیاری بدان اشاره شده است. بسیاری از محققان از عملکرد سهام شرکت بعد  
بازگشت غیرنرمالکردن عملکرد خرید استفاده کردهاز خرید برای عملیاتی  یکی   12اند. 

مالی غیرمنتظره از تفاوت    بازگشتگیری عملکرد خرید است.  های اندازهدیگر از سنجه
 Finkelstein)  شودبین بازگشت سهام واقعی و بازگشت مورد انتظار از بازار محاسبه می

41 , p.2002 & Haleblian,) 14پذیری( ، قابلیت تبدیل به پول )تسویه13. قابلیت سوددهی  ،
سک و ثبات  ها )ری، و رشد ازجمله فاکتورهای مالی، و کیفیت عایدی15قدرت پرداخت 
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 ,Mittal & Jain)  )پایداری(( از جمله فاکتورهای غیرمالی سنجش عملکرد خرید هستند 

2012, p. 48 )دهد. اما میزان تحقق  بودن منابع، ارزش بالقوه خریدها را افزایش می. مکمل
ترکیب برای شناسایی و  توانایی شرکت  به  بهره  پتانسیل ارزش خرید  و  مولد  ور  منابع 

 .  (Wiklund & Shepherd, 2009, p. 193) بستگی دارد )یکپارچگی(
های اصلی برای توضیح رفتار خرید و ادغام، اقتصاد هزینه مبادله، دیدگاه مبتنی  تئوری

-هستند. مطابق با اقتصاد هزینه مبادله، بنگاه  17، و مدل رفتار استراتژیک (RBV)16بر منبع 
های مبادلات آنها را کمینه کند،  کنند که هزینهرا انتخاب می  ای اقتصادی شکل سازمانیه

و ریسک وجود رقبای بالقوه را کاهش دهد. براساس دیدگاه مبتنی بر منبع، یک بنگاه  
برداری  ها و طرق متمایزی مورد بهرهها و منابعی است که اگر به شیوهمجموعه دارائی
اند که تفاوت  محققان به این نتیجه رسیده  توانند مزیت رقابتی خلق کنند.قرار گیرند می 

های متفاوت زنجیره ارزش  ها را بسوی تمرکز بر بخشها، بنگاهها و قابلیتدر توانمندی
می  بههدایت  منبع  بر  مبتنی  رویکرد  بنابراین  از  کنند.  حاصل  اقتصادی  مزایای  سبب 

عمدتاًیگراتخصص بازار،  در  پیش  ی  این  شرکبر  که؛  است  مبتنی  و تفرض  نوپا  های 
های مکمل مواجه هستند، باید برای تمرکز  ییکار که غالباً با کمبود منابع مالی و داراتازه

فعالیت عهدهبر  بجای  تکنولوژی  توسعه  سلسلههای  شدن  بهدار  اتخاذ  مراتب  منظور 
سبب   بهممکن است  های بزرگ نیز  بنگاهیکپارچگی کامل، استراتژی ادغام را برگزینند.  

قابلیت فقدان  یا  بهرهکمبود  و  دستیابی  قابلیتها جهت  از  بنگاهبرداری  دیگر  های  های 
حصول اطمینان از توانایی تملک منابع لازم برای  و در جهت  کارآمد دارای مزیت رقابتی  

کند که  مدل رفتار استراتژیک ادعا می  ها را خریداری کنند.شرکترقابت بخواهند سایر  
آوری بلندمدت آنها را در قالب ارتقاء موضع  کنند که سودانتخاب میها حالتی را  بنگاه

رقابتی بنگاه در برابر رقبا بیشینه کند که یکی از ابزارهای حصول این مهم، اتخاذ استراتژی  
 (. Lin, Yang and Arya, 2009, p. 931- 932)  سازی به شیوه خرید و ادغام استتجاری

های  مرزی خریدها و ادغامچه چیزی عملکرد بین»با عنوان    ای ( در مقاله 2۰1۰)  1۸دنگ 
وجود استفاده   اند که بابیان کرده  «کند: دیدگاه ظرفیت جذبهای چینی را تعیین میشرکت

عنوان ابزارهایی برای کسب منابع دانشی  ها و خریدها بههای چینی از ادغامگسترده شرکت
دارا به  دسترسی  افییو  برای  راهبردی  رقابتیهای  مزیت  مطرح  زایش  که  سؤالی  شان، 
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های راهبردی دست یابند؟  توانند به داراییهای چینی می شود این است که آیا شرکت می
به این ای پروفایل خریدها و ادغامبا بررسی مقایسه  لنوو و تی.سی.ال  های دو شرکت 

متعددی متأثر  های چینی در ابعاد  مرزی شرکتنتیجه رسیدند که عملکرد خریدهای برون
بنگاهی مدنظر قرار  از ظرفیت جذب بنگاه خریدار است. در این مطالعه فقط عوامل درون

 اند و به عوامل خارج از بنگاه اقتصادی توجهی نشده است. گرفته
اثر تجربه قبلی ائتلاف بر عملکرد  » ( در تحقیق خود با عنوان  2۰13چنگ و تسای ) 

هدف،    ـ های خریدارهای شرکتاند که آیا ائتلافپرداخته  به بررسی این موضوع   «خرید
های  یافتهدهد.  های خریدار و هدف را کاهش میاثر منفی عدم تقارن اطلاعاتی بین شرکت

، عملکرد  با سابقه برقراری ائتلافشرکتی    اریها نشان داد که در صورت خرید مطالعه آن
فروشهنگامی  یابد.بهبود می  هاخریدگونه  این بنگاه  ارزشمندی درباره  که  نده، اطلاعات 

ارزش بنگاه هدف دارد، اما برای بنگاه خریدار ارزیابی دقیق ارزش بنگاه هدف مشکل  
می  منجر  خرید  ضعیف  عملکرد  به  اطلاعاتی  تقارن  عدم  این  تقارن  است،  عدم  شود. 

تواند جریان اطلاعاتی بین اطلاعاتی، مانعی برای تخمین ارزش بنگاه است و ائتلاف می 
 .Chang & Tsai, 2013, p)  ها را ارتقا داده و از عدم تقارن اطلاعاتی بین آنها بکاهدنگاهب

)حالت صفر و یک( تنها وجود یا عدم وجود تجربه   مطابق منطق دو دویی  (.765-766
های برقرارشده توجهی  قبلی ائتلاف مدنظر قرار گرفته است و به کمیت و کیفیت ائتلاف

 نشده است.  
و می عنوان    19یرزولو  با  پژوهش خود  ادغام چیست»در  و  مفهوم    «عملکرد خرید 

های  یشنهادی آنها پیوند سازهعملکرد خرید را مورد بررسی و مطالعه قرار دادند. مدل پ
های زمانی مختلف را شامل  در سطح بنگاه، در سطح تعامل، و در سطح وظیفه تحت افق

گرفته در صنایع و خرید صورت  146های  شود. نتایج تحلیل معادلات ساختاری دادهمی
ای چندبعدی است،  مناطق جغرافیایی مختلف نشان داد که: عملکرد ادغام و خرید، سازه

و بین فرآیند یکپارچگی با عملکرد بلندمدت بنگاه رابطه وجود دارد. فرآیند یکپارچگی  
و  همترازی  قبیل؛  از  متعددی  و  چندگانه  وظائف  با  مختلف  عناصر  و  اجزاء  با  همراه 

های فروش،  های اطلاعاتی، تبدیل فعالیتهای کنترل، تبدیل، و سیستمهمراستائی سیستم
سطح به  دستیابی  برای  از    و...  هریک  است.  لازم  سازمان  دو  بین  یکپارچگی  مطلوب 
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قالب عملکرد  یوظا در  که  داشت  را خواهند  به خود  مربوط  مزبور عملکرد خاص  ف 
شد خواهند  تجمیع  یکپارچگی  مطالعات  (.  Zollo & Meier, 2008, p. 56)  فرآیند  در 

 ,cheng, 2019; Schweiger) دیگری نیز بر اهمیت فرآیند یکپارچگی تأکید شده است

2012; Cartwright & Cooper, 2016; Huang, Pierce & Tsyplakov, 2015) سرعت .
یکپارچگی و عمق یکپارچگی نیز از طریق تأثیر بر سازماندهی مجدد درونی و گسترش  

تأثیر می بازار بر عملکرد خرید  نتایج این پژوهش برگرفته از تحلیل  و توسعه  گذارند. 
های مربوط به صنایع و مناطق جغرافیایی مختلف بوده است بنابراین صنایع همگون  داده

ها  ها تطابق کامل با هرکدام از صنعتاند لذا ممکن است یافتهو ناهمگون باهم مطالعه شده
   باشند. نداشته

دانند؟ تأثیر تجربیات  آنها چه می»  ای با عنوان( در مقاله2۰۰۸و همکاران )  2۰دونالد مک
اند که  اذعان کرده  «روی عملکرد خرید بنگاه  رید هیأت مدیره در خارج از سازمان برخ

تأثیر ماهیت  نظام  طور بهپژوهش آنها اولین پژوهشی است که   مند به بررسی چگونگی 
تجربه و مهارت مدیران خارج از سازمان بر اقدامات راهبردی سازمان پرداخته است. مدل  

است که تجربیات، تخصص و مهارت مدیران خارج  ی کرده  بینمفهومی تحقیق آنها پیش
که هیأت مدیره  تر و بیشتری را ارائه خواهد کرد زمانیاز سازمان، منافع و سودمندی بزرگ

تجربه خرید    بزرگ،  های(مورد خریدها )اکتساب   شرکت، مستقل از مدیریت آن باشد. در
  کهحالی  د )تبادل( مرتبط است، درطور منفی با عملکرد بعد از انجام خری به  قبلی  کوچک

بین  رابطه  با عملکرد بعد از خرید مرتبط است.    مثبتی   طوربهتجربه خرید بزرگ قبلی  
  های شباهت  جغرافیایی،  تفاوت  تفاوت محصول، از طریق    تجربه خرید با عملکرد خرید

 ,Shi)  شودسازی تعدیل می یکپارچه  و سطح  ارشد شرکت هدف،  فرهنگی، ابقای مدیران

Sun & Prescott, 2012, p. 176)  در مطالعه مزبور تنها بر اندازه خریدهای قبلی تمرکز .
 کننده در این رابطه باشد. تواند عاملی تعیینکه تواتر خریدها نیز می شده است در صورتی

و منابع در   انتقال مهارت»ای با عنوان  ( در مقاله2۰13)  21فاوره بونته و تونارد پوتهد 
شرکتشرکت  خرید بلندمدت  عملکرد  بر  تأثیر  پیمانکار:  متوسط  و  کوچک  های  های 

مطالعه موردی مربوط به خریدهای پیمانکاری دریافتند که    14از طریق بررسی    «خریدار
توانند عملکرد بلندمدت خود را برحسب قابلیت سوددهی، حجم  های خریدار می شرکت
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که آنها انواع  وابستگی، بهبود و ارتقا دهند، در صورتیمعاملات، تعداد کارکنان، و کاهش  
ویژه  های هدف کسب کنند. بهها را از شرکتای از منابع جدید و مهارتمعین و ویژه

  عملکرد بعد از انجام خرید به انتقال منابع کارکردی و مدیریتی در مقایسه با منابع عملیاتی،
وکاری، به  ی فرهنگی، جغرافیایی، و کسببیشتر مرتبط است. همچنین سه فاکتور؛ نزدیک

کنند. با این وجود درجه یکپارچگی بعد از خرید  ها کمک میتسهیل برخی از انواع انتقال 
ها نیز بر عملکرد  کند. انتقال دانش، منابع، و مهارتها نقش کلیدی ایفا نمیدر این انتقال 

شفاف منابع و    طور به  22(RBV)  عکه دیدگاه مبتنی بر منب   از آنجا  گذارند.خرید تأثیر می
 (، Kraaijenbrink, Spender & Groen, 2010, p. 357)  کند ها را تعریف نمیشایستگی

( برای تمییز بین  1991)  24( و هاسپسلاغ و جمیسون1991)  23لذا از رویکردهای گرنت 
، 25عملیاتی ها بهره گرفته شده است. به این ترتیب؛ سه دسته مهارت؛  سه دسته مهارت

 گیرند.، و مدیریتی مدنظر قرار می26کارکردی 
مهارت از  منابع  منظور  فیزیکی،  منابع  کارگزینی،  انسانی،  منابع  عملیاتی،  های 

پتنت برند،  قبیل؛  )از  لایسنس نامحسوس  سازمانی  27ها،  منابع  و  مالی  منابع  اعتبار(،  و   ،
های  های کارکردی، مهارتمهارت های مدیریت است. منظور از  شامل اطلاعات و سیستم

ها، فروش محصولات، مدیریت  تجاری و بازاریابی )درک نیازهای مشتریان، اداره فروش
های  توسعه )مهارت  و  گذاری(، تحقیقهای توزیع، برقراری ارتباط با مشتریان، قیمتکانال 

رید  های خفنی و تکنیکی، مدیریت پروژه، توسعه محصول جدید(، تدارکات و مهارت
ذخیره حمل)دریافت،  انبارداری،  موجودی،  کنترل  مهارتسازی،  مالی  ونقل(،  های 

بینی(، مدیریت منابع انسانی )استخدام،  ریزی و بودجه، مدیریت نقدینگی، و پیش)برنامه
وری، مدیریت  های عملیاتی )بهبود کیفیت، ارتقاء بهرهآموزش، توسعه، و تشویق(، مهارت

تولید و ز هزینه از مهارتمانهای  تأخیر( هستند، و منظور  های مدیریتی؛ رهبری،  های 
کسببرنامه هوش  ابزارهای  از  استفاده  استراتژیک،  ابزارهای  وریزی  از  استفاده  کار، 

راهبرد در  بازنگری  یا  و  رشد  راهبرد  تعریف  منابع،  تخصیص  موجود،  مدیریت،  های 
ها بین دو  نتقال دانش، منابع و مهارتسازماندهی بنگاه )انتخاب یک ساختار( هستند. در ا

خریداری  شرکت  و  خریدار  سیستماتیک شرکت  مدیریتی  رویکرد  یک  وجود  تر  شده 
توانند  های خریدار میشرکت.  (Cooke, 2006, p. 108)  تر باشدتواند اثربخش همچنین می 
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کاهش   و  کارکنان  تعداد  سوددهی،  معاملات،  حجم  برحسب؛  خود  بلندمدت  عملکرد 
ها و منابع جدید را  که انواع خاصی از مهارت گی را بهبود و ارتقا دهند در صورتی وابست

بهاز شرکت خریداری انتقال  شده کسب کنند.  با  اکتساب )خرید(  از  بعد  ویژه عملکرد 
های کارکردی و مدیریتی در مقایسه با انتقال منابع عملیاتی بیشتر مرتبط است.  مهارت

ی نیز به تسهیل برخی  یوکار و نزدیکی جغرافیازدیکی کسبسه عامل؛ نزدیکی فرهنگی، ن 
انتقال  انواع  می از  این  ها کمک  در  از خرید  بعد  یکپارچگی  درجه  وجود،  این  با  کنند. 

 .Favre-Bonté & Thévenard-Puthod, 2013, p)  کندها نقش کلیدی بازی نمی انتقال 

تحقیق درباره نقش  (.  120 ادبیات  به ذکر است که  ادغاملازم  ها و خریدها  فرهنگ در 
تفاوت است.  متناقض  دیدگاه  دو  میبیانگر  فرهنگی  راه  های  بر سر  بزرگی  مانع  توانند 

کند که  که دیدگاه دیگر بیان میدستیابی به منافع حاصل از یکپارچگی باشند، در حالی
  اشد ها بتواند منبع خلق ارزش و یادگیری بین سازمانها میتفاوت در فرهنگ سازمان

(Stahl & Voigt, 2008, p. 160) . 

 پژوهش  شناسيروش. 2

( در 2۰۰9)  و همکاران  2۸مدل پیاز پژوهش ساندرز شناسی پژوهش حاضر براساس  روش
استوار است و در لایه دوم، رویکرد    29لایه نخست، فلسفه پژوهش بر پارادایم تفسیری 

و در لایه  ای  توسعه،  از نظر هدفبوده، استراتژی پژوهش در لایه سوم    پژوهش استقرایی
کمی( قرار  ـ  کیفیآمیخته ) در گروه تحقیقات آنالیزها و سبک از نظر ماهیت داده  چهارم
از نظر بازه زمانی پژوهش مربوط به لایه پنجم، پژوهش حاضر چندمقطعی است.    دارد.

با استفاده از روش فراترکیب  و  اسنادی  کیفی،    ی بخشهاداده در لایه ششم پیاز پژوهش  
های بخش کمی از طریق پرسشنامه گردآوری و مورد شدند و دادهآوری و تحلیل  جمع

های منتشرشده تا سال  همه پژوهشتحقیق    بخش کیفی   جامعه آماریتحلیل قرار گرفتند.  
براساس  در پایگاه  2۰2۰  3۰هایکلیدواژههای اطلاعاتی علمی معتبر خارجی هستند که 

قرار  پیمایش  مورد  ای که اشباع نظری را موجب شود، دستیابی به نمونه  رای شده بتعریف 
ترتیب    .اندگرفته نمونهبدین  در  روش  کیفیگیری  نمونهبخش  نظری  ،  .  باشدمیگیری 

نظریه روایی    ،ایروایی  کیفیمبنای  به  هبود  تحقیق   بخش  از    منظور که  آن  به  دستیابی 
ه  استفاده شد  خبرگانمطالعه میدانی گسترده، و کاربرد نظر    ،کثرگرایی نظریت   ابزارهای
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که نتایج آن    است   پژوهش این بخش  سنجش پایایی در    مبنای  ، . آزمون کاپای کوهناست
شده است. استراتژی بخش کمی تحقیق، پیمایش است لذا از  در تحلیل فراترکیب ارائه  
برای جمع پرسشنامه  دادهابزار  اآوری  پرسشنامهها  روایی صوری  است.  ها  ستفاده شده 

  7/۰ها از ضریب بالای  توسط خبرگان تأیید و براساس نتایج آلفای کرونباخ، کلیه سنجه
ها در  ها نیز مورد تأیید قرار گرفته است. پرسشنامهبرخوردار بودند لذا پایایی پرسشنامه

دک   35بین   مدرک  دارای  افراد  و  میانی  ارشد،  مدیران  از  حرفه نفر  در  ترای  شاغل  ای 
و شرکت آریاتیناژن  دارو،  پویش  آریوژن،  سیناژن،  )شرکت  کشور  بیوسیمیلارساز  های 
تجزیهزیست برای  شد.  توزیع  دانش(  دادهدارو  مربعات  وتحلیل  حداقل  تکنیک  از  ها 
در قالب دو    های پی.ال.اساستفاده شده است. خروجی تحلیل  PLSافزار  در نرم  31جزئی 

گیری، و مدل دوم، است که معادل مدل اندازه  32اند. مدل اول، مدل بیرونیمدل ارائه شده
است که معادل مدل ساختاری )تحلیل مسیر( در ادبیات معادلات ساختاری    33مدل درونی 

 شود.  است. در ادامه روش فراترکیب توضیح داده می
یافتهفراترکیب نوعی مطالعه کیفی است که اطلاعا  و  از مطالعات    مستخرجهای  ت 

فراترکیب  دهد.  مورد مطالعه و بررسی قرار میموضوع مرتبط و مشابه    کیفی دیگر را با 
تحلیل داده ثانویه و داده اصلی از مطالعات  ومرور یکپارچه اصول کیفی مورد یا تجزیه  تنها

فراترکیب  تکنیک    مطالعات است. مراحل اصلیاین  های  یافته   آنالیزمنتخب نیست، بلکه  
  پژوهش تنظیم سؤال    -1ادامه است:  ( به شرح  2۰۰7)  34وسوسندلوسکی و بار  دیدگاهاز  
استخراج    -4  مناسب  یهاوجو و انتخاب پژوهش جست  -3  اصول   سیستماتیکبررسی    -2

پژوهش از  یافته  -5ها  اطلاعات  ترکیب  تحلیل و  ارائه    -7کنترل کیفیت    -6ها  تجزیه، 
   باشند.می  (1)سؤالات پژوهش حاضر از قرار جدول شماره  ها.یافته

 تحليل فراتركيب   ـ سؤالات پژوهش   :(1)  جدول
 ها پاسخ های پژوهش پرسش ها شاخص 

 چه چیزی 
(what) 

-تجاری  بین عملکرد استراتژیعوامل پیش 
خرید و ادغام در صنعت داروهای  سازی

 زیستی کدامند؟ 

های عملکرد استراتژی  بینشناسایی پیش
سازی خرید و ادغام از طریق  تجاری

 پژوهی پیشینه 

 جامعه مطالعه 
(who ) 

جامعه مطالعه برای دستیابی به این عوامل 
 چیست؟ 

 های داده علمی قابل استناد ازپایگاه
امرالد  و  35قبیل؛ ساینس دایرکت 

 36اینسایت 



 249                                    كرياش اوير .../  ؛ طراحي و تبيين الگوسازي خريد و ادغاملکرد راهبرد تجاريعم

 ها پاسخ های پژوهش پرسش ها شاخص 

 محدوده زمانی
(when ) 

سازی های عملکرد استراتژی تجاریبینپیش 
خرید و ادغام مربوط به چه دوره زمانی 

 وجو شد؟ جست 

شده تا سال  های منتشرکلیه پژوهش
های داده علمی قابل  در پایگاه 2۰2۰

 استناد 
 چگونه 

(how ) 
استفاده  سازی مطالعات  چه روشی برای فراهم

 شده است؟ 
های کیفی با روش تحلیل اسناد  داده

 آنالیز شدند. 

 منبع: نگارنده 

باید به این سؤال پاسخ داد  ،  ها و تحقیقات مناسبوجو و انتخاب پژوهشجستدر گام  
؟ بدین منظور این مقالات  خیریا    هستندمتناسب    تحقیقبا سؤالات    دریافتی  که آیا مقالات

.  نمایدچند مقاله را رد می  محقق  و در هر بازبینی معمولًا  گردندمی  بازبینیچندین بار  
کسپ حیاتی  ارزیابی  پژوهشاست  ابزاری    ،روش  کیفیت  ارزیابی  برای  این  که  در  ها 

در شکل شماره  انتخاب منابع منتخب مرحله استفاده شده که مراحل اجرای این روش و
 شده است.   درج (1)

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 )منبع: نگارنده(   مراحل فيلتر مقالات در فراتركيب :(1شکل )

 36ان= عنو -منابع ردشده

 3۰تعداد منابع بررسی اطلاعات استناد= 

 15چکیده=  -منابع ردشده

 ۸محتوی=  -منابع ردشده

 53تعداد منابع برای بررسی چکیده= 

کامل نبودن اطلاعات  –منابع ردشده 
 5استنادی= 

 3۸تعداد منابع بررسی محتوی کامل= 

 ۸9تعداد کل منابع یافت شده= 

 25منابع نهایی= تعداد 
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 ي پژوهش هايافته. 3

های کمی ارائه شده است.  های کیفی و یافتههای پژوهش حاضر در دو بخش یافته یافته
 های فراترکیب،  در بخش یافته

مقالات و منابع برگزیده نوبت    انتخاباز    بعد  تحقیقات،   از  اطلاعات  در گام استخراج 
از   شده در قالب مفاهیم  سپس رمزهای شناساییرسد.  میمستندات  به استخراج رمزها 

 اند.  ها قرار داده شدهبندی شدند و در سطح انتزاع بالاتر مفاهیم در قالب مقولهدسته
سازي  عملکرد استراتژي تجاري هايبينهاي مربوط به پيشكدها، مفاهيم و مقوله  .(2)جدول  

 خريد و ادغام

 منبع  کد مفاهیم  مقوله 

فرآيند  
 يکپارچگي

یکپارچگی 
 منابع انسانی

طور  شدن منابع انسانی بهیکپارچه 
بودن اثر خرید بر  مثبت ، اثربخش

انتقال اثربخش   ، مشتریان موجود
ها توانمندی، هاهای قعالیتبهترین نمونه 

میزان یکپارچگی کارکنان ، هاو قابلیت
 و ادغام  در نتیجه خرید

Zollo & Meier 

(2008), 

Birkinshaw et al 

(2000), Bresman 

et al (1999), 

Capron (1999), 

Cheng (2019), 

Schweiger 

(2012), 

Cartwright & 

Cooper (2016), 

Huang et al 

(2015), 

Thakur et al 

(2016), Yaghoubi 

et al (2016). 

یکپارچگی 
 فی وظا

ها و شدن عملیاتهمراستا و یکپارچه
مدت زمان طور اثربخش، ها بهسیستم

سازی، میزان  انجام فرآیند یکپارچه
و  ها در نتیجه خریدیکپارچگی سیستم

میزان یکپارچگی تولید در نتیجه ادغام، 
 و ادغام  خرید

عدم تقارن 
 اطلاعاتي 

سطح  
 اطلاعاتی
 متفاوت

وابستگی و تکیه شرکت خریدار بر  
اطلاعات قابل مشاهده برای ارزیابی  
کیفیت و ارزش شرکت هدف، تمایل 

طبیعی شرکت فروشنده برای اغراق در 
بالابردن ارزش شرکت با هدف پیشنهاد 

که شرکت قیمت فروش بالاتر، در حالی
کند که فروشنده  خریدار فرض می 
را به آنها نمایش بهترین چهره خود 

دهد، زیاد برآوردکردن ارزش شرکت می

Chang & Tsai 

(2013), 

McNaughton et 

al (2002), Barron 

et al. (2002), 
Arend (2004), 

Anand & 

Khanna (2000), 

Sirower & Sahni 

(2006), 

Yaghoubi et al 

(2016). 
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 منبع  کد مفاهیم  مقوله 
هدف توسط شرکت خریدار، نامشخص 

بودن کیفیت شرکت هدف، تمایز 
های هدف با کیفیت بالا  مشکل شرکت 

های هدف با کیفیت پایین  از شرکت 
 پیش از تکمیل فرآیند خرید 

نزديکي  
فرهنگي،  

جغرافیايي و 
 وکار کسب

 ها مشابهت

، های مشترک سازمانی باورها و ارزش 
، اصول اخلاقی سازگار، عادات مشترک

های  مدل، فاصله جغرافیایی اندک
 وکار مشابه کسب

Favre-Bonte & 

Thévenard-

Puthod (2013), 

Stahl & Voigt 

(2008), 

Cartwright & 

Cooper (2016), 

Ramakrishnan 

(2010) 

 عملکرد 

 
پیامدها 

)عملکرد  
سهام، حجم  
معاملات،  
سوددهی، 

تعداد کارکنان 
و کاهش  
 وابستگی( 

سطح تحقق انتظارات مربوط به  
در شرکت هدف،   ایبهبودهای هزینه

سطح تحقق انتظارات مربوط به  
ای در شرکت خریدار، بهبودهای هزینه

سطح تحقق انتظارات مربوط به حذف  
های ثابت تکراری و اضافی هزینه

های خریدار و هدف،  توسط شرکت
سطح تحقق انتظارات مربوط به فروش 
محصولات موجود شرکت هدف به  

مشتریان شرکت خریدار، سطح تحقق 
ارات مربوط به فروش محصولات  انتظ

موجود شرکت خریدار به مشتریان 
شرکت هدف، سطح تحقق انتظارات  
مربوط به ایجاد و توسعه روابط با  

مشتریان جدید، سطح تحقق انتظارات  
مربوط به خلق محصولات جدید در  

های هدف و خریدار، وکار شرکت کسب

Zollo & Meier 

(2008), 

Birkinshaw et al 

(2000), Bresman 

et al (1999), 

Capron (1999), 

Cheng (2019), 

Schweiger 

(2012), 

Cartwright & 

Cooper (2016), 

Huang et al 

(2015), Thakur et 

al (2016), 

McNaughton et al 

(2002), 

Barron et al. 

(2002), Arend 

(2004), 

Anand & Khanna 

(2000), 

Sirower & Sahni 

(2006), 

Yaghoubi et al 

(2016), Favre-
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 منبع  کد مفاهیم  مقوله 
سطح تحقق انتظارات مربوط به خلق 

 جدید  وکارهای کاملاًکسب
Bonte & 

Thévenard-

Puthod (2013), 

Stahl & Voigt 

(2008), 

Cartwright & 

Cooper (2016), 

Ramakrishnan 

(2010) 

بودن  مکمل
 منابع 

شناسایی منابع  
 ور مولد و بهره

مشابه  هایمنابع و شایستگیدارابودن 
های خریدار و هدف،  شرکتتوسط 
 هایقابلیت و منابع بودن بالایمکمل

های خریدار و هدف، نزدیک  شرکت
های خریدار و بودن محصولات شرکت 

 هدف 

Zollo & Meier 

(2008), Deng 

(2010), 

Bresman et al 

(1999), Cheng 

(2019), 

Huang et al 

(2015), 

McNaughton et al 

(2002), 

Barron et al. 

(2002), Arend 

(2004), 

Anand & Khanna 

(2000), 

Sirower & Sahni 

(2006), 

Yaghoubi et al 

(2016) 

یکپارچگی 
منابع مولد و  

 ور بهره

وکار )موجود یا ناممکن بودن کسب
-بدون وجود منابع و شایستگیجدید( 

وابستگی متقابل  های شرکت هدف، 
باوجود های خریدار و هدف، شرکت

 های متفاوتمنابع و شایستگی

انتقال  
دانش، 
منابع، و 

 ها مهارت

انتقال منابع 
 عملیاتی

منابع انسانی، منابع فیزیکی )تجهیزات  
های توزیع، زمین، و صنعتی، شبکه

لموس )نام  منابع نام ،آلات(ماشین
 ،منابع مالی تجاری، شهرت و اعتبار(،

های مدیریت و منابع سازمانی )سیستم
 اطلاعات( 

Zollo & Meier 

(2008), 

Deng (2010), 

Favre-Bonte & 

Thévenard-

Puthod (2013), 

Alvarez & Barney 

(2002), 
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 منبع  کد مفاهیم  مقوله 

-انتقال مهارت 
 های کارکردی 

 

 ،های تجارت و بازاریابیمهارت 
-مهارت  ،و توسعههای تحقیق مهارت 

های مهارت ،های تدارکات و پشتیبانی
-مهارت  ،  مدیریت منابع انسانی،مالی

 های عملیاتی

Street & Cameron 

(2007), 

Cheng (2019), 

Feroz et al 

(2005), 

Ramakrishnan 

(2010), 

Thakur et al 

(2016), 

Yaghoubi et al 

(2016) 
-انتقال مهارت 
 های مدیریتی

فاده از  است  ریزی راهبردی،، برنامهرهبری
 استفاده از و کار،ابزارهای هوش کسب 

 ابزارهای مدیریت، تخصیص منابع،
 سازماندهی بنگاه )انتخاب یک ساختار(

تجربه  
 ائتلاف 

های  ائتلاف
پیشین بین 

های  شرکت
خریدار و  

 شرکت هدف 

، قراردادهای تحقیق و توسعه مشارکتی
همکاری در   توسعه محصول جدید،

 اتحاد استراتژیک، زمینه بازاریابی

Chang & Tsai 

(2013), 

Street & Cameron 

(2007), 

Anand & Khanna 

(2000), 

Yaghoubi et al 

(2016) 

تجربه خريد 
 مرتبط 

 خرید 
ها، ها، تشکیل هولدینگادغام شرکت 

 های دیگر خرید شرکت 

Mcdonald et al 

(2008), 

Haleblian & 

Finkelstein 

(1999), 

Sirower & Sahni 

(2006), 

Thakur et al 

(2016) 
 هاي پژوهش  منبع: يافته

گروهی بهره    های مستخرج از فراترکیب، از تکنیک مدلسازیبرای اعتبارسنجی مقوله
 گرفته شده است که در ادامه بدان پرداخته شده است.
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 سازي گروهيرويکرد مدل. 3-1

است که در آن،   37سازی گروهییک رویکرد کمّی برای اعتبارسنجی محتوایی مدل، مدل 
طور کلی، قابل قبول باشد.  شود تا بهگیری میصورت کمّی اندازهاعتبار محتوای مدل به 

،  «رویکردی کمی در اعتبار محتوایی تحقیقات»( در مقاله خود با عنوان  5197)  3۸لاوشه 
برای داوری راجع به کلیات مدل و »دهد: روش پانل ارزیابی محتوایی را چنین شرح می

از  اجزای آن در حوزه تخصصی می تعدادی از متخصصین حوزه را انتخاب و  بایست 
تا راجعتک  آنها خواست  از سه گزینه؛    و هر  به کلیات  تک  از اجزای مدل، یکی  یک 
تواند باشد ولی ضروری نیست و مهم/ بسیار کاربردی  اهمیت/ غیر کاربردی است؛ میبی

 39بایست با استفاد از فرمول زیر، رتبه اعتبار محتوایی . پس از آن می«است را انتخاب کنند
(CVR )رش گردد. صورت جداگانه محاسبه و گزایک از موارد به برای هر 
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بالا،   افراد شرکت   Nدر رابطه  نیز تعداد افرادی    enکننده در پانل است و  تعداد کل 

عددی بین صفر تا یک    CVRاند.  است که گزینه مهم/بسیار کاربردی را انتخاب نموده
کننده در مدل، بسته به تعداد افراد شرکت  است که حداقل قابل قبول برای تأیید محتوای

گروه   تحقیق،  این  در  بود.  به  3۰پانل خواهد  انتخاب شدند.  نفری  کانونی  گروه  عنوان 
بندی این گروه، ملاک عمل قرار گرفته و برای هر سؤال مقدار نسبت اعتبار محتوا  جمع

(CVRمحاسبه شده ارشد  (  مدیران  شامل  تحقیق  این  کانونی  گروه  های  شرکت  است. 
به و  دارویی  در حوزه  دانشگاهی  خبرگان  و  بیوفارما  تولیدکننده  داروهای داروئی  ویژه 

ویژگی هستند.  جمعیتزیستی  پاسخهای  سطح  شناختی  سن،  تفکیک؛  به  گویان 
تحصیلات، جنس، سابقه فعالیت در حوزه دارو، سابقه فعالیت در حوزه بیوفارما، و سوابق  

راهبرد موضوع  در  تجاریتحقیقاتی  خبرگان  های  اکثر  است:  قرار  بدین  بیوفارما  سازی 
بازه سنی    7۰)بیش از   از    ۸3اند؛ بیش از  سال قرار داشته  51تا    36درصد( در  درصد 

گو از درجه تحصیلی دکتری )تخصصی و داروسازی( برخوردار بودند. تنها  خبرگان پاسخ
د خبرگان در پیمایش  درص  75گوی زن در پانل خبرگان حضور داشت؛ بیش از  یک پاسخ

درصد از خبرگان    46سال سابقة کار در حوزه دارویی هستند؛ بیش از    6دارای حداقل  
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سال را در حوزه بیوسیمیلارها داشتند؛ پانل خبرگان تحقیق، علاوه  1۰سابقة کار بیش از 
شد،  نامه اربر سابقه فعالیت عملی در زمینه بیوفارما، دارای سوابق تحقیقاتی، اجرای پایان

مقاله،   نامه/رساله،  پایان  مشاوره  دکتری،  رساله  اجرای  کتاب،  دکتری،  رساله  راهنمایی 
راهنمایی پایان نامه ارشد، و طرح پژوهشی نیز بودند. حد نصاب لازم برای نسبت اعتبار  

است. بر این اساس،    33/۰برابر    3۰ها با توجه به تعداد  یک از شاخص  محتوا برای هر
مفهومی تحقیق در    های مدل برای نسبت اعتبار محتوایی مرتبط با سازهآمده  نتایج بدست

 است. ( آورده شده  3) شماره جدول 
 گروهي  سازيمدل تکنيك انجام نتايج :( 3) جدول

 خرید و ادغام  یسازیتجار راهبرد عملکرد بینی پیشهاسازه
 وضعیت تأیید  نسبت اعتبار محتوا مقوله )سازه( 

 رد - 13/۰ تجربه خرید مرتبط 
 تأیید 33/۰ بودن منابع مکمل

 رد - 13/۰ عدم تقارن اطلاعاتی
 رد ۰7/۰ فرآیند یکپارچگی

 رد - 47/۰ تجربه ائتلاف 
 رد 2۰/۰ ها انتقال دانش، منابع و مهارت

ی، و تفاوت  ی تفاوت محصولات، تفاوت جغرافیا
 فرهنگی

 رد - 6/۰

 پژوهش هاي منبع: يافته

سازی خرید و مفهومی راهبرد تجاریهای مدل  باتوجه به رتبه اعتبار محتوایی سازه
های خریدار و هدف به  بودن منابع شرکتی مکملادغام، تنها رتبه اعتبار محتوایی سازه 

 است.رسیده  33/۰حد نصاب قابل قبول  
سازی بیوفارما در صورت اتخاذ  بین عملکرد تجاریبودن منابع، پیش بنابراین مکمل

میلارسازهای کشور است. در ادامه مقاله به آزمون  راهبرد خرید و ادغام در صنعت بایوسی
مکمل بین  بین شرکترابطه  منابع  تجاریبودن  عملکرد  با  و هدف  سازی  های خریدار 

   ئی پرداخته شده است.زخرید و ادغام با استفاده از تکنیک حداقل مربعات ج 

 تکنيك حداقل مربعات جزئي. 3-2

 ونی و درونی است.  تکنیک حداقل مربعات جزئی شامل دو مدل بیر
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 گيري )بيروني( مدل اندازه. 3-2-1

  مورد سازه روایی  تا است لازم ساکن  به ابتدا ،ساختاری معادلات  مدل  شناسیروش در
قرار   هایسازه گیریاندازه برای شدهانتخاب  نشانگرهای شود مشخص تا گرفته مطالعه 

 4۰تاییدی  عاملی تحلیل از منظور این برای  هستند. برخوردار لازم  از دقت خود موردنظر
(CFA)  قدرت رابطه بین عامل )متغیر پنهان( و متغیر  گیری،  در مدل اندازه شود.می استفاده

بار عاملی نشان داده می بین صفر و یک  قابل مشاهده بوسیله  بار عاملی مقداری  شود. 
نظر  و از آن صرفشده    باشد رابطه ضعیف در نظر گرفته  ۰.3است. اگر بار عاملی کمتر از  

بین  می بار عاملی  بزرگ  ۰.6تا    ۰.3شود.  اگر  و  قبول است  از  قابل  باشد خیلی    ۰.6تر 
است استخراج    .مطلوب  واریانس  متوسط  از:  عبارتند  برازش  مهم  شاخص  شده  سه 

است(،    شده تبیین شده  )درصدی از تغییرات متغیر مکنون که توسط متغیرهای مشاهده
 43AVEمقدار   .42گیری(، و بار عاملی ص سازگاری درونی مدل اندازه)شاخ  41پایایی مرکب 

بالاتر    )CR(  44گیری متغیر است. پایایی مرکب حاکی از مناسب بودن اندازه  ۰/ 5الاتر از  ب
پایایی   6/۰از   دارد.  متغیر  پایایی  یا  درونی  از سازگاری    بین که است  معنا این به نشان 

بارهای   داشته وجود الاتؤاز س یکسانی برداشت  مختلف دهندگانپاسخ ادامه  در  است. 
سازی  بین راهبرد تجاریهای تأییدشده پیشهای برازش مربوط به سازهعاملی و شاخص

 ( ارائه شده است.  4) شماره  خرید و ادغام در قالب جدول

 و ادغام  خريد سازيي تجار راهبرد  يبرازندگ  يهاشاخص و  يعامل ي بارها :(4)  جدول

 سازه 
هاي  شاخص

 برازش 
 نماد  شاخص 

بار 
 عاملي

عملکرد  
راهبرد  

سازي  تجاري
خريد و 

 ادغام 

AVE= 0.73 
CR= 0. 95 
CA= 0.94 

 

سطح تحقق انتظارات مربوط به  
 ای در شرکت هدف بهبودهای هزینه

Cm1 0.8267 

سطح تحقق انتظارات مربوط به  
 ای در شرکت خریداربهبودهای هزینه

Cm2 0.8267 

سطح تحقق انتظارات مربوط به حذف  
های ثابت تکراری و اضافی توسط هزینه

 های خریدار و هدف شرکت

Cm3 0.9291 
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سطح تحقق انتظارات مربوط به فروش 
محصولات موجود شرکت هدف به  

 مشتریان شرکت خریدار 

Cm4 0.8808 

سطح تحقق انتظارات مربوط به فروش 
محصولات موجود شرکت خریدار به 

 مشتریان شرکت هدف 

Cm5 0.8808 

سطح تحقق انتظارات مربوط به ایجاد و 
 توسعه روابط با مشتریان جدید 

Cm6 0.9307 

سطح تحقق انتظارات مربوط به خلق 
وکار  محصولات جدید در کسب

 های هدف و خریدار شرکت 

Cm7 0.9291 

سطح تحقق انتظارات مربوط به خلق 
 جدید  وکارهای کاملاًکسب

Cm8 0.6247 

بودن  مکمل
 منابع 

AVE= 0.51 
CR= 0.84 
CA= 0.80 

 

های مشابه دارابودن منابع و شایستگی
 های خریدار و هدف توسط شرکت

 

Rc1 0.6635 

 هایقابلیتو  منابع بودن بالایمکمل
 و هدف  های خریدارشرکت

 

Rc2 0.7218 

های  نزدیک بودن محصولات شرکت
 خریدار و هدف 

Rc3 0.9009 

وکار )موجود یا ناممکن بودن کسب
-جدید( بدون وجود منابع و شایستگی

 های شرکت هدف 

 

Rc4 0.1935 

های خریدار و وابستگی متقابل شرکت
های هدف، باوجود منابع و شایستگی

 متفاوت

Rc5 0.8477 

 پژوهش   هاييافتهمنبع: 

  3/۰تر از  هایی که بار عاملی کوچک گیری بیرونی سازهبراساس خروجی مدل اندازه
شده داشته نگرفته اند، حذف  قرار  استفاده  مورد  درونی  مدل  در  و  شاخص  اند  تنها  اند. 

   مربوط به سازه مکمل بودن منابع بوده است. Rc4حذفی، 
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 ري )مدل دروني( آزمون مدل معادلات ساختا. 3-2-2

بین   ارتباط  تا مدل درونی که نشانگر  بیرونی لازم است  آزمون مدل  از    رهاییمتغپس 
مکنون پژوهش است، ارائه شود. مدل درونی معادلات ساختاری برای سنجش میزان تأثیر  

سازی خرید و  متغیرهای مکنون مستقل بر متغیر مکنون وابسته )عملکرد راهبرد تجاری 
استفاده نمودارشده    ادغام(  در  مکمل2)  شماره  است.  سازه  تأثیر  ضریب  منابع  (  بودن 

  ۰/ 79۸سازی خرید و ادغام برابر با مقدار  های خریدار و هدف بر عملکرد تجاری شرکت
 است.  

 
 
 
 
 

 

 

 

در    خريد و ادغام يازس ي تجار  راهبردعملکرد  يساختار  معادلات يدرون  مدل :(2)نمودار  

 صنعت داروهاي زيستي كشور 

 هاي پژوهش منبع: يافته

سازی خرید  بین عملکرد راهبرد تجاریپیش  محاسباتی برای سازه  tباتوجه به اینکه  
شده، معنادار است. به ضریب تأثیر محاسبهبیشتر است.    1/ 96و ادغام از مقدار بحرانی  
مکمل بین  دیگر،  شرکتعبارت  منابع  راهبرد  بودن  عملکرد  با  هدف  و  خریدار  های 

 داری وجود دارد. سازی خرید و ادغام رابطه مستقیم و معنیتجاری

 گيرينتيجه و  بنديجمع . 4

یکی از سه راهبرد    نعنوابهدر این پژوهش روند قریب به سه دهه راهبرد خرید و ادغام  
سازی مشارکتی، راهبرد  شده در حوزه داروهای زیستی )راهبرد تجاریمعمول و شناخته

تجاری تجاری راهبرد  و  مستقل  مورد  سازی  علمی  پایگاه  نه  در  ادغام(  و  خرید  سازی 
نشان داد که راهبرد   بررسی قرار گرفت. توصیف شرایط بومی صنعت بیوفارمای ایران

عملکرد راهبرد 

سازی خرید تجاری

 و ادغام 

های شرکت بودن منابعمکمل

 هدف و خریدار

79۸/۰  

373/۰ =2R    



 259                                    كرياش اوير .../  ؛ طراحي و تبيين الگوسازي خريد و ادغاملکرد راهبرد تجاريعم

خرید و ادغام، جایگاه واقعی خود را در این صنعت ندارد. بنا به اظهارات خبرگان امر،  
یکی از    عنوانبهاست که شیوه خرید و ادغام  هنوز سطح بلوغ صنعت به آنجا نرسیده  

سازی، مورد توجه بیوسیمیلارسازهای داخل کشور قرار گیرد. به  های اصلی تجاری گزینه
ای نادر و کمیاب در صنعت بیوفارمای ایران است  ن ترتیب راهبرد خرید و ادغام، شیوه ای

اتفاق می  آنچه که در عمل  بزرگ  ها در هلدینگشدن شرکتافتد، زیرمجموعه  و  های 
به معنای واقعی اتفاق نمی های دارویی موجود از  افتد. هلدینگداروئی است، و ادغام 

امام )برکت(، شفا وابسته به بانک ملی، و ... دولتی هستند، قبیل؛ داروپخش، ستاد فرمان  
های داروئی ندارد. مدیران  گیری هلدینگگیری در شکلو بخش خصوصی نقش چشم 

های داروسازی، و خبرگان تحقیق در زمینه راهبرد مزبور، تجربیات عملی  عامل شرکت 
ا اندک  بودن  کاربردی  دلیل  به  و  داشته،  محدودی  و  اندک  فضای  بسیار  در  راهبرد  ین 

بین  عنوان پیشوکار فعلی کشور، تنها یکی از عوامل استخراجی از ادبیات تحقیق، بهکسب
تجاری  راهبرد  شدهعملکرد  تأیید  ادغام  و  خرید  یافته  سازی  براساس  سازه  است.  ها، 

های خریدار و هدف، براساس رتبه اعتبار محتوایی و همچنین  بودن منابع شرکتمکمل
بین  شده در مدل درونی حداقل مربعات جزئی، عامل پیشب مسیر محاسبه  یه به ضراباتوج

شود.  سازی خرید و ادغام در صنعت بیوسیمیلار ایران محسوب میعملکرد راهبرد تجاری 
متقابل شرکتبنابراین می  وابستگی  که در صورت:  با  توان گفت  های خریدار و هدف 

شایستگی و  منابع  متفاوت،  وجود  شایستگیهای  و  منابع  بودن  توسط  دارا  مشابه  های 
های خریدار و شرکت   هایقابلیت  /منابع  بودن بالایهای خریدار و هدف، مکملشرکت

کار  وهای خریدار و هدف و ناممکن بودن کسبهدف، نزدیک بودن محصولات شرکت
شایستگی و  منابع  وجود  بدون  جدید(  یا  می)موجود  هدف  شرکت  انتظارهای    توان 

موفقیت بهبودهای هزینهعملکرد  به  مربوط  انتظارات  )تحقق  در شرکت هدف؛  آمیز  ای 
ای در شرکت خریدار؛ تحقق انتظارات مربوط  تحقق انتظارات مربوط به بهبودهای هزینه 

های خریدار و هدف؛ تحقق  های ثابت تکراری و اضافی توسط شرکتبه حذف هزینه
ود شرکت هدف به مشتریان شرکت خریدار؛  انتظارات مربوط به فروش محصولات موج

تحقق انتظارات مربوط به فروش محصولات موجود شرکت خریدار به مشتریان شرکت  
هدف؛ تحقق انتظارات مربوط به ایجاد و توسعه روابط با مشتریان جدید؛ تحقق انتظارات  
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های هدف و خریدار؛ و تحقق  وکار شرکتمربوط به خلق محصولات جدید در کسب
سازی خرید و ادغام  جدید( راهبرد تجاری   وکارهای کاملاًتظارات مربوط به خلق کسب ان

-کلی استراتژی ادغام و خرید، نسخه زودهنگام برای یک محیط بزرگ طوربهرا داشت. 
ای است. بازار ایران، کوچک است و تعداد بازیگران آن، نشده برای فتح بازارهای منطقه

های  بازار منطقه را در دست بگیریم. لازم به ذکر است که با شرکتزیاد. به این ترتیب باید  
نمی شرکتکوچک  اندازه  بنابراین  کرد  فعالیت  منطقه  بازارهای  در  بزرگ  توان  باید  ها 

  باشند، و به این ترتیب فرضیه ادغام بایستی شکل بگیرد، و صنعت بیوفارما باید از درونزا
به ببودن  به  نگاه  و  بودن  برونزا  شرایط  سمت  در  کند.  حرکت  دیگر  کشورهای  ازار 

یافتگی صنعت بیوفارما در آتیه )یک یا دو دهه آینده( بسیاری از مسائل مربوط به  توسعه
توانند  بین پیشنهادی می تواند مهم باشد و عوامل پیشنوع خرید و ادغام می  استراتژی از 

توصیه  راستا  این  در  باشند.  مهم  آینده  بهدر  زیر  سیاستی  توصیه  سیاست  های  گذاران 
 شوند:  می

تثبیت - شده خاصی ندارد. باتوجه به دوره نوجوانی  صنعت نوجوان بیوفارما رفتار 
ها شود، تواند راهگشای بعضی بنگاهبیوفارما، الگوهای مستقل کاریزماتیک شخصی می 

ی  یای شاهد رشد و شکوفاولی قابل تعمیم برای همه نیست. به این ترتیب بصورت گلخانه
 ها در مزارع بزرگ بیوفارمای کشور هستیم.  بعضی بنگاه

شود تا به بلوغ کامل  بهتر است به صنعت نوپای بیوفارما در ایران اجازه رشد داده   -
باشیم. راهی را  برسد. پس از رسیدن به بلوغ کامل، انتظارات بیشتری را از صنعت داشته 

رار است که صنعت بیوفارمای ایران  اند را ق سال پیموده  5۰طی    که کشورهای پیشرفته در
آنها راسال طی کند، و فرآورده  1۰در طی   در طی مدت زمان    های پیشرفته و پیچیده 

توانمندی فاقد  اینکه  به  باتوجه  کنیم.  تولید  کشور  داخل  در  شرکتکوتاهی  های  های 
بازار متفاوت  ساختار  اروپا،  اتحادیه  قوانین  وجود  با  و  هستیم،  پیشرفته  ها،  کشورهای 

شده توسط کشورهای پیشرفته  توانیم و نبایستی الگوهای طی ارتباطات سیاسی، و... نمی
های  را در پیش گرفته و مطابق قواعد بازی آنها، عمل کنیم. باید بدنبال الگوها و استراتژی

 متفاوت ویژه، و متناسب با شرایط و موقعیت خاص کشورمان در صنعت بیوفارما باشیم.  
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بنیان های دانشدولت بهتر است تمرکز و تلاش بیشتری را صرف حفاظت از شرکت -
های تولیدی که دارنده دانش فنی  تولیدی در مقابل هجمه تولیدنماها نماید. بین شرکت

هایی که فاقد دانش فنی  شده مربوط به تولید یک محصول دارویی هستند، با شرکتبومی
بوط به داروی بیوسیمیلار را از خارج وارد کرده و در  لازم بوده، و صرفا مواد اولیه مر

کنند، باید بین دو بندی را انجام داده و محصول را روانه بازار میداخل کشور کار بسته
ها به شکل هدفمند  ها تفاوت و تمایز جدی قائل شوند، و حمایتگونه مزبور از شرکت

های تولیدی که  صورت شرکتنهای دارنده دانش فنی گردد. در غیر ایو مشمول شرکت 
های  کنند، انگیزهسازی دانش فنی میگشائی و بومیهزینه و زمان زیادی را صرف پتنت

تحقیقبومی نقش  ترتیب  این  به  و  داده،  از دست  را  فنی  دانش  وتوسعه هر روز سازی 
بیوسیمیلار از دست خواهد داد.  کمرنگ  را در صنعت داروهای  تر شده و معنای خود 
دلیل اینکه نیازهای  گیرند، بهبیشتر فاصله می  R&Dروز از  های تولیدی داخل روزبه شرکت
تأمین میوتوسعه خود را در قالب خرید دانش فنی از شرکت تحقیق کنند.  های بیرونی 

شود. در نتیجه صنعت  ها می این روند در درازمدت موجب تضعیف توان تحقیقاتی شرکت
  مواد خام و اولیه ساخت داروهای بیوفارما را ایفا خواهد  بیوفارمای کشور نقش واردکننده

های هدفمند و مبتنی بر معیار با نگرش مشخص، اهداف از پیش  نمود. بایستی حمایت
ارائه  تعیین تنها  گیرند.  دولت صورت  توسط  معین  و  مشخص  زمان  مدت  به  و  شده، 

های واردات و  هها و تعرفتسهیلات از طرف دولت کافی نیست. دولت بایستی سیاست 
به را  موازی گونهصادرات  که جلوی  کند  تنظیم  و  تدوین  و  کاریای  کشور  داخل  های 

 طرق قانون پتنت( بگیرد.  عنوان نمونه؛ ازرقابت منفی داخل کشور را )به 
خبرگان صنعت داروهای زیستی مبنای    راتظن   ذکر است در پژوهش حاضره  لازم ب

سازی خرید و ادغام قرار گرفته است.  عملکرد تجاری   هایبینتأیید روایی محتوایی پیش
شمار هستند لذا  های فعال در این صنعت، معدود و انگشتتوجه به اینکه تعداد شرکت  با

ممکن است نتایج تحقیق تحت تأثیر سوء قرار گرفته باشد بنابراین تعمیم نتایج پژوهش  
  باید با احتیاط کامل صورت گیرد.

گیری از رویکرد آمیخته شامل روش فراترکیب،  پژوهش به واسطه بهرهمدل خروجی  
تکنیک مدلسازی گروهی و تکنیک حداقل مربعات جزئی سعی کرده ساختار و تقسیم  
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می که  دهد؛  ارائه  را  مفاهیم  از  پژوهشمناسبی  برای  مبنایی  گیرد.  تواند  قرار  آتی  های 
 گردد: می همچنین موارد زیر نیز برای مطالعات آتی پیشنهاد

شود  مدل بدست آمده برخاسته از صنعت داروهای زیستی کشور است. پیشنهاد می -
و کل ماهیت جامع  واسطه  یافتهبه  در شرکتنگر  پژوهش، مدل  این  تولیدی  های  های 

سازی مدل، مورد بررسی  های اجرا و پیادهداروهای شیمیایی نیز بکار گرفته شود تا چالش
 قرار گیرد. 

ب - سازی خرید و ادغام  و مفاهیم بسیاری از راهبرد تجاری   هااینکه شاخصه  نظر 
می پیشنهاد  است،  شده  مدل ارائه  و  پرسشنامه  از  استفاده  با  آتی  پژوهشگران  یابی  شود 

ی  ها افزارهای این حوزه به ارزیابی این مدل در شرکتمعادلات ساختاری به کمک نرم
 فعال سازنده داروهای بایوسیمیلار در کشور بپردازند.  

 در جهت حفظ اخلاق پژوهش از ذکر نام خبرگان اجتناب شده است. 
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