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  اختيار مصدر التوريد

                                                               تقوم المنشأة بإعداد بيان تفص�يلى باحتياجاتھ�ا كيف�ا وكم�ا ووقت�ا أى   

                                                             يك��ون عن��دھا مش��روعا ك��ام0 لميزاني��ة أو لبرن��امج المش��تريات، ھ��ذا م��ن 

               ال�ذين يتع�املون                                          ومن ناحي�ة أخ�رى يس�تلزم ا3م�ر حص�ر الم�وردين        ناحية،

                                                              فى الصنف ومعرفة مستوى كل منھم وإمكانياته وشروطه وطريق�ة تعامل�ه 

                                                                   وغيرھا من العوامل المؤثرة والسابقة ال�تكلم عنھ�ا، وذل�ك س�واء للم�وردين 

         ويج��ب جم��ع   .                                                     ال��ذين س��بق التعام��ل معھ��م أو ال��ذين ل��م يس��بق التعام��ل معھ��م

                   من مصادرھا السليمة   –                                              جميع البيانات الخاصة بمن لم يسبق التعامل معھم 

                                                                 بالطرق العلمية المفيدة والتى منھا اMتصال بالمصدر نفسه واMط0ع عل�ى 

                                                        إنتاج���ه ومس���ج0ته ومعرف���ة عم0ئ���ه ومس���تواھم واMتص���ال بھ���م لتب���ادل 

                                                       المعلوم��ات ويمك��ن اMط��0ع عل��ى ك��ل م��ا يص��دره ھ��ؤMء الم��وردين م��ع 

          قيمون�ه م�ن                                                    نشرات وكتالوجات وعينات وم�ا يقوم�ون ب�ه م�ن إع0ن�ات وا ي

                                                            مع��ارض خاص��ة أو عام��ة وم��ا يعدون��ه م��ن أف��0م أو زي��ارات أو ن��دوات أو 

                                                               محاض��رات، كم��ا يفي��د ف��ى ھ��ذا المج��ال اMس��تفادة م��ن من��دوبى البي��ع ال��ذين 

                                                             يت��رددون عل��ى المنش��أة كمص��در ھ��ام م��ن مص��ادر المعلوم��ات الت��ى يس��تفيد 

   ات                                                             منھا المشترى ع�ن مص�ادر الش�راء وأن�واع الس�لع ومميزاتھ�ا والمعلوم�

                                             كم��ا يمك��ن أن يس��اعد ف��ى ھ��ذا المج��ال ال��دليل الع��ام   .                   التجاري��ة بص��فة عام��ة

                                                    والص�����حافة أو الس�����ج0ت المعين�����ة ومنش�����ورات أو س�����ج0ت اتح�����ادات 

   .                                                             الصناعات أو اتحادات الغرفة التجارية وغيرھا من الوسائل الممكنة

                                                             ب��دليل يك��ون أم��ام المنش��أة البي��ان التفص��يلى Mحتياجاتھ��ا كم��ا وكيف��ا   

                                                     جان��ب الس��جل الكام��ل لم��وردى ا3ص��ناف وبيان��اتھم ومعلوم��اتھم         ووقت��ا، ب
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                                                               وعين��اتھم، ھ��ذا كل��ه ويس��اعده خب��رة الفني��ين والمختص��ين والمس��ئولين ع��ن 

                                                                      الشرءا تقوم المنشأة بتقرير أى المصادر تختار Zمكان التعامل معھا ثم ي�تم 

                            ً                                   اMتص��ال بھ��ا بطريق��ة أكث��ر تفص��ي0ً وأكث��ر مباش��رة والمقارن��ة بينھ��ا وذل��ك 

   .                                                 وصول إلى قرار سليم فيما يختص بمصدر الشراء المناسب  لل

         لك��ل منھ��ا   –                                             وأم��ام المنش��أة ف��ى ھ��ذا الس��بيل ع��دة سياس��ات بديل��ة   

                               ھ��ذا ف��ى الوق��ت ال��ذى ق��د ت��تحكم في��ه   –                            مزاي��اه، وعيوب��ه وظ��روف تطبيق��ه 

                                             وظ�روف الس�لعة وطبيعتھ�ا وظ�روف إنتاجھ�ا أو عرض�ھا             ظروف المتج�ر 

                               اسة دون أخرى أو فى اMضطرار إلى      ً                        وأيضاً ظروف الطلب فى اختيار سي

                                                           قب��ول سياس��ة دون أخ��رى، إM أن��ه بمعرف��ة عي��وب ومش��اكل ھ��ذه السياس��ة 

                  من ھ�ذه المزاي�ا ث�م   –                                                    ومزاياھا يمكن للمنشأة المشترية التنبيه إلى اMستفادة 

                                                                 محاولة التقليل من أثر بعض المشاكل والعيوب أو التغل�ب عل�ى بعض�ھا أو 

             المشار إليھ�ا   –             ً               ھذا يعنى أيضاً أن تلك الظروف  و  .                      على ا3قل اMستعداد لھا

                                                              قد تحكم عدم إمكان اتب�اع سياس�ة معين�ة بينم�ا ھ�ى ا3فض�ل أو ھ�ى الت�ى   –

   ..                                                                 تتفق مع المنطق أو ا3صول السليمة العلمية، ومع ذلك يجب على المنشأة

                                                             أن تك��ون مكمل��ة بك��ل ھ��ذه السياس��ات البديل��ة وأن تك��ون عل��ى عل��م بتل��ك 

                                                لتى لم تستطيع اتباعھا لظروف معين�ة محيط�ة بھ�ا عل�ى                   السياسة السليمة وا

                                                                     أن تكون ھذه السياسة ھدفا لھا تسعى إليه مع العلم بدون تقصير على تذليل 

   .                                            تلك الظروف وإزاحة ما يعوقھا من صعوبات ومشاكل

   :                 وهذه السياسات هى 

 
ً
 أولا
ً
   :                                    الشراء من مصدر واحد أو من عدة مصادر   :    

                               لى مص�در واح�د لس�د احتياجاتھ�ا م�ن                           فقد تفضل المنشأة اMعتماد ع  

   .                                             الصنف وقد توزع تلك اMحتياجات على أكثر من مورد
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  .                            احتمال الحصول على خصم الكمية -  ١

                                                          اMقتصاد فى تكاليف النقل لتركيز نقلھا من مكان واح�د وMس�تغ0ل  -  ٢

  .                    حمولة العربة الكاملة

  .                                                     زيادة تعاون المورد مع المنشأة التى تقصرمشترياتھا عليه -  ٣

                                          اءات اMتص���ال والمتابع���ة واMقتص���اد ف���ى إج���راءات          س���ھولة إج���ر -  ٤

  .                                                    ً الشراء واMست0م والدفع وسھولة العمليات الحسابية نسبياً 

                                                           امتياز ھذا المصدر وتمتعه بشھرة عالية وسمعة طيبة فى معام0ته  -  ٥

                                                        وخدمات��ه وج��ودة منتجات��ه وإيجابي��ة ف��ى تق��ديم ك��ل جدي��د واقت��راح 

  .      ا3ذواق

                     اؤه أو احتك���اره مس���توى                               احتك���ار الم���ورد للص���نف المطل���وب ش���ر -  ٦

  .                                                  الجودة المناسب للصنف بحيث M يكون ھناك مجال ل0ختيار

                                                       صغر حجم الكمية المش�تراة مم�ا M يس�مح بتوزيعھ�ا عل�ى ع�دد م�ن  -  ٧

  .                                                         المصادر أو بحيث أن تقسيمھا سيؤدى إلى ارتفاع تكاليف الشراء

                                                   ف��ى حال��ة ض��رورة ت��وافر التج��انس ف��ى بع��ض ا3ص��ناف المش��تراة  -  ٨

  .                                  التجانس عند التعاملمع أكثر من مصدر              وعدم ضمان ھذا 

                                                      ف��ى حال��ة اش��تراط الم��ورد ش��راء ح��د أدن��ى م��ن الكمي��ة وإM زادت  -  ٩

                                                         التكلفة كثي�را وM تس�مح إمكاني�ات أو ظ�روف المتج�ر بش�راء كمي�ة 

  .         أكبر منھا

                                                           أن زيادة الكمية المعروضة من السلعة المطلوبة يس�بب الكس�اد أو  -  ١٠

                  اج وإمك���ان توافرھ���ا                   أو بس���بب زي���ادة اZنت���   ..                بس���بب قل���ة الطل���ب 
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                                                        باس�تمرار ق�د يجع�ل اMعتم�اد عل��ى المص�در الواح�د سياس�ة مقبول��ة 

   .                                            واMكتفاء باMقتصاد رعليه لسد احتياجات المنشأة


�	�� ��ا���      ���
�ع ا������                                             إ� أ�� �� ا����� ���
���ز أ
                                 ��!��دة 

�,+ ا��!��� �* أآ)� �' ��رد �� ��م ا������د �%�� ا��$��ر ا��ا"��     -,                                                                       

23
�            و�' ه/. ا�� ���رات �              :   

                                                     إيج���ار التن���اقص ب���ين الم���وردين عل���ى الج���ودة والس���عر والخدم���ة  -  ١

  .      وغيرھا

                                                       تجنب بعض المخاطر التى تتعرض لھا المنش�أة م�ن اMعتم�اد عل�ى  -  ٢

  .             المصدر الواحد

                                                        ضمان السرعة وازدياد المرونة فى الحصول عل�ى احتياجاتھ�ا م�ن  -  ٣

  .     الصنف

          الواح��د م��ن                                             ق��د M تخ��ل المنش��أة أن تك��ون مش��ترياتھا م��ن الص��نف  -  ٤

                                                           مورد واحد قد يعتمد ھو اrخر على ھذه المنشأة أو عل�ى ع�دد قلي�ل 

                                                           منھا أو يعتبرھا مورد رزقه الرئيسى ويتوقف على عملياتھ�ا نج�اح 

                                                           ً  أعماله فإن ذلك يحمل المنشأة لمسئوليات كبيرة ق�د تحرجھ�ا كثي�راً، 

  .                          إذا ما أرادت تغيير سياستھا

   أو    ..                ع�ة س�لعية معين�ة                           ظ�روف المنش�أة بالنس�بة لمجمو            عندما ت�دعو -  ٥

                                       ً                 تك�ون سياس�تھا للش��راء ل0س�تخدام العاج�ل ب��دMً م�ن سياس�ة الش��راء 

                                                         للتخزين واMستخدام فى المستقبل يكون من ا3فضل لھا أن تش�ترى 

                                                 احتياجاتھ��ا م��ن الص��نف م��ن ع��دة مص��ادر لض��مان الس��رعة ف��ى 

  .       التوريد
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                                                          قد يؤدى التعامل م�ع أكث�ر م�ن مص�در إل�ى س�عة التش�كيل والتنوي�ع -  ٦

   ..                             وق�د تتج�ه المؤسس�ة ف�ى اتباعھ�ا   .                          مرغوبة بالنسبة لبعض السلع  ال

                                                          السياسة التعامل مع أكثر من مصدر إلى اعتبار مصدر واح�د منھ�ا 

                                                      ھو المورد الرئيس�ى لكثي�ر م�ن ا3س�باب الت�ى وردت ف�ى مب�ررات 

                       ويعتبر الموردين اrخ�رين    ..                                 سياسة اMعتماد على المصدر الواحد 

                      اMعتم���اد عل���ى مص���در واح���د                          مص���ادر متنوع���ة لن���ادى مش���اكل 

                                                            واMستفادة من نظام التعامل مع أكثر من مصدر كما تواجه المنش�أة 

                                                          ف��ى إنتاجھ��ا سياس��ة المص��ادر المتع��ددة مش��كلة تقس��يم طلباتھ��ا ب��ين 

                                                        المص��ادر المخت��ارة ويق��وم ال��بعض بتقس��يم الطلب��ات ب��ين المص��ادر 

                                                           بالتساوى ويلجأ البعض إلى تقس�يم وتوزي�ع الطلب�ات مفاض�0 بينھ�ا

                                                          على أساس الجودة والسعر ونوع الخدمة إل�ى أن احتم�ال اMس�تفادة 

                                                       من المصادر الجديدة مستقب0 وغيرھا من عوام�ل المفاض�لة حس�ب 

      منفع��ة  "                                              ظ��روف الس��لعة والمنش��أة أق��ل م��ا يح��دث ف��ى حال��ة وج��ود 

  .                      ً             والتنويع المتبادل طبقاً لحجم التبادل  "        متبادلة

 
ً
 ثانيا
ً
   :                         الشراء من المنتج أو الموزع   :      

                                                الثانى الذى يوجه المتجر عن�د اختي�ار مص�ادر الش�راء         الموضوع  و  

                                           إذا ك��ان يحص��ل عل��ى احتياجات��ه م��ن المن��تج ا3ص��لى  "                 المناس��ب ھ��و تق��دير 

                                                                   مباشرة أو من الوسطاء الذين يقومون بتوزيع ھذه السلع مث�ل ت�اجر الجمل�ة 

                             مع مصلحته والتى تتناسب وت0ئ�م                         لنفسه السياسة التى تتفق               ويختار المتجر 

   .         فه الخاصة   ظرو
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                                                          فعندما يفضل المتجر التعامل مع المنتج مباش�رة يك�ون ذل�ك ل�بعض   

   :            ا3سباب منھا 

                                                       عن��دما تك��ون الخ��دمات الت��ى يؤديھ��ا الوس��يط M مب��رر لھ��ا ويمك��ن  -  ١

  .    عنھا   ى  اض غ   الت

                                      ً                         عندما تكون الكمية المشتراة كبيرة نسبياً بما تبرر اMتصال ب�المنتج  -  ٢

  .      مباشرة

                         عليھ��ا الوس��يط كبي��رة ويمك��ن                              عن��دما تك��ون ا3رب��اح الت��ى يحص��ل -  ٣

  .                      توفيرھا واMستفادة منھا

                                                              عندما يكون المتجر قادرا على القيام بدور ت�اجر الجمل�ة أو الش�راء  -  ٤

  .                       بطريقة أكفأ وتكاليف أقل              المنتج مباشرة    من 

                                                           عندما يؤدى اMتصال ب�المنتج مباش�رة أو الش�راء بكمي�ة كبي�رة من�ه  -  ٥

   .                     للحصول على خصم الكمية

                                    م��ن ا3فض��ل الش��راء ع��ن طري��ق ت��اجر الجمل��ة            ً      ولك��ن أحيان��اً يك��ون 

   :                 لبعض ا3سباب منھا 

                                                       تل���ك الخ���دمات الت���ى يؤديھ���ا ت���اجر الجمل���ة وM يس���ھل تحقيق���ا لھ���ا  -  ١

  :                                   والحصول عليھا باتباع طريق آخر منھا 

                                                   تاجر الجملة يجمع عددا من ا3صناف وا3نواع من مجموع�ات   - أ  

                                                   س��لعية مختلف��ة وم��ن منتج��ين عدي��دين ومنتش��رين والت��ى يمك��ن 

  .                                    اجر التجزئة أو 3ى مشترى التشكيل منھا  لت
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                                                        يقوم تاجر الجملة بعملي�ات التخ�زين وتوري�د الس�لعة ف�ى الوق�ت   - ب  

  .                                                    المناسب والمكان المناسب لتاجر التجزئة وللعم0ء ا3خرين

                                                   ق��د ي��ؤدى ت��اجر الجمل��ة بع��ض الخ��دمات والوظ��ائف التس��ويقية   - ج  

  ن                                                      الرئيسية التى تس�ھل عملي�ة البي�ع وتزي�د م�ن كفاي�ة عم0ئ�ه م�

                                                    تج��ار التجزئ��ة او مش��ترين ص��ناعيين أو غي��رھم مث��ل التموي��ل 

                                                      واMئتمان، والمساعدة فى التنسيق والع�رض والدعاي�ة وإعط�اء 

                                                     النصح والتوجيھات ورفع كفاية ومستوى معلوم�ات المش�ترين، 

                                                   وانف���راده أو انف���راد القلي���ل م���نھم ب���بعض ا3ص���ناف وا3ذواق 

  .                                       والمودي0ت التى يحتكرون صنعھا دون المنتج

                                                      عن��دما يك��ون حج��م الطلبي��ة ص��قرا بالق��در ال��ذى M يوج��ب اMتص��ال  -  ٢

                                                           بالمنتج أو إذا حدث ذل�ك ق�د يك�ون الش�راء ف�ى النھاي�ة بس�عر أعل�ى 

   ..                                                       وبتك���اليف ش���رائية أكب���ر أو بجھ���د أكب���ر M تب���رره تل���ك الطلبي���ة 

  .       الصغيرة

  .                                         عندما يكون الوسيط ھو الموزع الوحيد للمنتج -  ٣

                         و المش��ترى الص��ناعى بوظ��ائف                               عن��دما يك��ون قي��ام ت��اجر التجزئ��ة أ -  ٤

                           مؤي��دا عل��ى ع��دم كفاي��ة اZدارة   –              كلھ��ا أو بعض��ھا   –            ت��اجر الجمل��ة 

                                                       وزي��ادة التك��اليف حي��ث أن اMس��تغناء ع��ن ت��اجر الجمل��ة M يترت��ب 

                                                         علي��ه إلغ��اء أو اMس��تغناء م��ن الخ��دمات والوظ��ائف الت��ى يق��وم بھ��ا 

                              ولك��ن ينتق��ل ع��بء القي��ام بھ��ا إل��ى   )                       وھ��ى وظ��ائف تج��ارة الجمل��ة (

                                                        عض اrخر الذى يتحمل مسئولياتھا ويواجه ويعالج مشاكلھا وأن    الب

                                                        أھمي��ة ت��اجر الجمل��ة تتوق��ف ف��ى مي��دان مع��ين عل��ى م��ا إذا ك��ان ف��ى 
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 ١٧٨

                                                           استطاعة تلك الجھات أن تقوم بوظائف ت�اجر الجمل�ة ب�نفس الكفاي�ة 

   .              وبتكلفة مناسبة  –         على ا3قل   –

 
ً
 ثالثا
ً
   :                             الشراء من مصادر الشراء المحلية   :      

                                            ياسات أو المشاكل التى تقابل المنشآت الكبيرة            وھذه من الس  

          اZس�كندرية   –        القاھرة  (                                             وخاصة تلك التى لھا أفرع فى عدة مناطق متباعدة 

   ھ�ل   :                            وف�ى ھ�ذه الحال�ة ينش�أ الس�ؤال   )      وھكذا  –      أسيوط   –       المحلة   –     طنطا   –

                                                                    تقوم المنشأة بضرورة التعامل مع المصادر المحلية التى تعمل فى منطقتھا 

             بالنس���بة ل���بعض   –                                المص���ادر الخارجي���ة وھ���ل يت���رك للف���رع             أم تلج���أ إل���ى 

                                                     اختيار بعض المص�ادر المحلي�ة والش�راء منھ�ا مباش�رة وتق�وم   –       ا3صناف 

                                                           إدارة المنش��أة بقص��ر الش��راء مركزي��ا عل��ى بع��ض ا3ص��ناف دون التقي��د 

   .          أو با3فرع    ..                              بالمصادر المحلية المحيطة بھا 

           لك���ل أو بع���ض                                          ويك���ون التعام���ل م���ع المص���ادر المحلي���ة بالنس���بة 

                                            دون التعام���ل م���ع مص���ادر أخ���رى خارجي���ة ق���د تك���ون م���ن   –       ا3ص���ناف 

                                                            المص��ادر الرئيس��ية لھ��ذه ا3ص��ناف وتمت��از ب��بعض المزاي��ا والص��فات ف��ى 

  –                       يكون ذلك عادة ل0س�تفادة   –                            أو السعر أو الخدمة أو غيرھا                النوع أو الكم

   اب    أس��ب  –                       والت��ى ھ��ى ف��ى الوق��ت نفس��ه   –         أو بعض��ھا   –                   م��ن المزاي��ا التالي��ة 

                                                               الش�راء م�ن المص�ادر المحلي�ة وتفص�يلھا ع�ن المص�ادر الخارجي�ة الت�ى ق�د 

   .                                                      تمتاز عن المحلية ببعض الصفات والنواحى المتعلقة بالسلعة

  .                                           اMقتصاد وتقليل الشحن والنقل والتأمين وغيرھا -  ١
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                                                           سرعة الموردين المحليين فى تعليم الطلبات وخاصة إذا كانت ھ�ذه  -  ٢

  .                    الطلبات صغيرة الكمية

                      لبعض اMتجاھات وا3ذواق   )        المشترى (                  مكان مسايرة الفرع        زيادة إ -  ٣

                                                             فى المنطقة المحيطة به ومقابلته Mحتياجاتھا اMجتماعية ومس�ايرته 

                                                            لتقاليدھا اMجتماعية التى قد تنعكس على السلع خاصة عندما يك�ون 

                                                            الم�وردين المحلي��ين عل�ى اZلم��ام الت�ام باحتياج��ات المنطق�ة والعم��ل 

  .                            قواھا أو ظروفھا أو متطلباتھا     ً             دائماً على مسايرة أ

                                                         أن التعام��ل م��ع مص��ادر الش��راء القريب��ة يزي��د م��ن إمك��ان التع��اون  -  ٤

  .                                              والثقة والفھم المتبادل وتقديم الخدمات المختلفة

                                                              زيادة المرونة فى مقابلة طلبات الشراء ومتطلباتھ�ا وم�ا ينش�أ عنھ�ا  -  ٥

                                                            سواء من ناحية التوري�د أو اMرتج�اع أو التركي�ب أو المس�اعدة ف�ى

                                           أى تعدي0ت ومتابعتھا أو متابعة تجھي�ز وإنت�اج    ..                التشغيل أو طلب 

  .               الطلبيات الخاصة

                                                     مراع��اة ا3ص��ول والواجب��ات أو الع0ق��ات اMجتماعي��ة م��ع م��وردى  -  ٦

                                                        المنطق���ة المحلي���ين وتنمي���ة الع0ق���ات العام���ة معھ���م وم���ع المجتم���ع 

                                                       المحيط بھا، وتش�جيع ھ�ؤMء الم�وردين وا3خ�ذ بي�دھم وش�د أزرھ�م 

                                                  إذا كان فى ذلك مس�اھمة فعلي�ة وعملي�ة للوص�ول بھ�م إل�ى       وخاصة 

       M يك�ون   –                                                 مستوى عال من الكفاية فى اZنتاج وا3داء والخدمة أى 

                                                           التعاون معھم على حساب الكفاية ف�ى اZنت�اج وا3داء والخدم�ة إل�ى 

                    أى يج��وز التض��حية بع��ض   –                               أم��د طوي��ل دون فاعلي��ة م��ن ن��احيتھم 

                      خاص��ة إذا كان��ت المنش��أة                                الوق��ت وبع��ض الش��ىء ب��بعض الن��واحى و
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                                        ً                  المشترية كبيرة وقادرة على ذلك وخاص�ة أيض�اً إذا ك�ان الم�وردين 

          م�ا يش�وبھم                                                 المتطلبين فى محاوMت دائمة بقدر ما يملكون عل�ى س�د 

                                            وب��ذلك تس��اھم المنش��آت المحلي��ة أو ف��روع المنش��آت   –         م��ن ثغ��رات 

         تعم���ل في���ه   –                                            الكبي���رة ف���ى زي���ادة ازدھ���ار المجتم���ع المحل���ى ال���ذى 

                                                     اقتصادياته ويعتبر ھذا من الواجبات الھام�ة الت�ى يج�ب أن         وإنعاش

  .                                         تراعيھا كل منشأة تسمح لھا إمكانياتھا بذلك

 
ً
 رابعا
ً
     ) :                        سياسة المبادلة فى الشراء (             :                التعامل والمنفعة   :      

   أو    ..                                                        والمقص��ود بھ��ذا المب��دأ ھ��و أن تق��وم المنش��أة بش��راء حاجياتھ��ا 

                          بش�راء بع�ض احتياجات�ه منھ�ا،                                       بعضھا من المصدر ال�ذى يق�وم ھ�و بالت�الى

                                                                   وطبعا ھذا يكون ممكنا إذا كانت المنشأة ا3ول�ى تق�وم بإنت�اج وبي�ع أص�ناف 

   .                                                            تحتاج إليھا مصادر التوزيع التى تشترى منھا المنشأة احتياجاتھا

                 ً                                       ھ��ذا ا3س��اس وتطبيق��اً لھ��ذا المب��دأ تق��وم إدارة المنش��أة بتقري��ر     وع��ل 

      بش�راء                                                             عدم شرائھا احتياجاتھا أو بعضھا إM من مصدر التوريد الذى يق�وم 

                                                                   احتياجات��ه أو بعض��ا منھ��ا م��ن ھ��ذه المنش��أة أى يبادلھ��ا التعام��ل والمنفع��ة، 

  ،                                                                 وربما بل عادة يكون مصدر التوري�د ق�د ق�رر ھ�و ب�دوره اتب�اع ھ�ذا المب�دأ

                                                           أى أن ش��راء المنش��أتين م��رتبط بش��راء ك��ل منھم��ا م��ن ا3خ��ر وعل��ى ھ��ذا 

          ً                                                    ا3ساس أيضاً يجب اZشارة إلى أن ھناك منشآت توري�د احتياج�ات مختلف�ة 

                                                              لمنشآت عملية لھا وتش�ترى منھ�ا ف�ى نف�س الوق�ت ولك�ن ش�راء أھ�داھا م�ن 

                                                                ا3خرى ليس معلقا على شرط تبادل الشراء بينھم�ا أى أن�ه يمك�ن Zح�داھما 

   .            بالشراء منھا  –                                         ن تورد أصناف لyخرى دون أن تقوم فى وقت ما  أ
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                                           عندما يقرر مص�در التوري�د ض�رورة ش�راء المنش�أة   –           وفى الواقع 

                                            فإن ھذا المبدأ M يثير أى مشكلة أو تس�اؤل إذا   –                         منه نظير قيامه ھو بالمثل 

                                      العمي��ل متس��اوية م��ن كاف��ة الن��واحى م��ع ع��رض  "                   ك��ان غ��رض ھ��ذا الم��ورد 

                                             ردين المحتمل��ين ف��إن أص��ول التعام��ل تقتض��ى بض��رورة             غي��ره م��ن الم��و

                                      ً                           تفضيله على غيره 3نه عميل المنشأة وطبعاً يكون من ا3ولى أن يكون ھذا 

                                                                المب��دأ واج��ب التطبي��ق وإن ھ��ذا الم��ورد العمي��ل واج��ب التفض��يل إذا كان��ت 

    ...                                                         بضاعته وشروطه تفوق غيره حيث يترت�ب عل�ى التعام�ل مع�ه مكاس�ب 

                                               جميع النواحى، وعلى المنشأة أن تبن�ى سياس�تھا عل�ى                      اقتصادية للمنشأة من

   .                                                           ھذا ا3ساس والتصرف مع باقى مورديھا على أساس إعطاء ھذا المورد

                                                            ولكن مشكلة تطبيق ھذا المبدأ تظھر ويثار حولھا الج�دل والدراس�ة 

                 يبيع بأسعار أعلى   –                                                عندما يكون ھذا العميل، الذى يشترط أن يكون موردا 

                                        أو مس��توى ج��ودة بض��اعته أق��ل أو الخدم��ة الت��ى                      م��ن غي��ره م��ن الم��وردين

   .                                                             يقدمھا أقل أو شروط التعامل التى يقدمھا غيره أفضل مما يقدمه ھو

                                                             فى الحقيقة قد يمكن للمنشأة التغاضى عن الشراء والتعامل م�ع ھ�ذا 

                                                           ً       العمي��ل إذا كان��ت قيم��ة مش��ترياته م��ن المنش��أة قليل��ة ا3ھمي��ة نس��بياً، ولك��ن 

                                          ان��ت قيم��ة مش��ترياته م��ن المنش��أة كبي��رة ا3ھمي��ة                        المش��كلة تظ��ل قائم��ة إذا ك

     ً                                                             نسبياً، ومن ورائھا منفعة واضحة أوM يفضل التغاضى عنھا أو أن إھمالھا 

                                                              سيجبر المنشأة على القيام بمجھود مض�اعف لتعويض�ھا أو ربم�ا M تض�من 

                       وم�ن الواض�ح أن جمي�ع ھ�ذه   .                                    تعويضھا ك�ام0 حت�ى م�ع ب�ذل ھ�ذا المجھ�ود

                                         دراس��ة والتحلي��ل الس��ليمين عل��ى مس��توى اZدارة                     ا3م��ور وغيرھ��ا تقض��ى ال

       3ن ھ��ذا   )                                 إدارة المش��تريات، وإدارة المبيع��ات (                          العلي�ا وبمس��اعدة ك��ل إدارة، 
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                                                              الموضوع يتعلق بنشاط كل من اZدارتين وتحقيق كل منھم�ا 3ھداف�ه حي�ث 

                                                                  أنه فى ھذه الحالة ا3خيرة، حالة م�ا إذا ل�م يتس�اوى ع�رض الم�ورد العمي�ل 

                           ملموس وأن قيم�ة مش�تريات ھ�ذا    ..                 ين ا3خريين بشكل               مع عروض المورد

                                س�نجد أن م�دير المش�تريات يع�ارض ف�ى   –                              المورد من المنشأة لھ�ا أھميتھ�ا 

                                                              الشراء من ھذا المصدر 3نه يتع�ارض م�ع تحقي�ق الش�راء الرش�يد وم�ؤثرا 

                                                               على كفاءة الشراء عن�د اس�تعمال المق�اييس الموض�وعة وربم�ا م�ؤثرا عل�ى 

                                          م��ن ناحي��ة أخ��رى نج��د أن م��دير المبيع��ات سيتمس��ك                    ميزاني��ة المش��تريات و

                                                                  ب��البيع لھ��ذا العمي��ل وبالت��الى ض��رورة المش��تريات والمبيع��ات تق��ديم دراس��ة 

                                                              شاملة MحتماMت الموقف وإمكانياته وم0بساته م�ن جمي�ع الوج�وه ك�ل م�ن 

                                                               وجھ��ة نظ��ره وعل��ى الم��دير الع��ام أن ين��اقش الموق��ف بينھم��ا للتطبي��ق ب��ين 

                                               على اZدارة العليا التى عليھا يقع مس�ئولية تطبي�ق                      الناحيتين وعرض ا3مر

                                                                     ھذا المبدأ تبادل المنفعة وعل�ى أن ت�وازن ب�ين المزاي�ا الت�ى تع�ود م�ن وراء 

           إM أن��ه إذا   .                                                    تطبيق��ه وب��ين ا3ض��رار الناش��ئة م��ن التطبي��ق واMس��تعداد لھ��ا

         ال�ذى يق�ل   )       العمي�ل  /        الم�ورد  (                                           قررت اZدارة العامة اتباع ھذا المبدأ مع ھذا 

                                                                 عرضه كفاية وأفضلية عن غيره فإنه على إدارة المشتريات مراقبة تطبي�ق 

                                 ً           نتائج��ه باس��تمرار وحف��ظ الس��ج0ت وأيض��اً المس��تندات                  ھ��ذا المب��دأ وتتب��ع 

                                                               الخاص�ة بجمي��ع العملي��ات الت��ى ت��تم عل�ى أساس��ھا وتق��ديم حس��اب عنھ��ا وم��ا 

                                                            يس��تجد م��ن ظ��روف ح��ول الموق��ف ورف��ع ذل��ك إل��ى اZدارة العلي��ا لمراجع��ة 

   .             قف من وقت 3خر    المو
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                                                       وعلى العموم ف�إن المش�ك0ت أو الموض�وعات الت�ى يثيرھ�ا تطبي�ق 

                                                                  ھ��ذا المب��دأ والت��ى يج��ب دراس��تھا وتقري��ر السياس��ة الش��رائية تج��اه ك��ل منھ��ا 

   :  ھى

                         ھل ھو مبدأ واجب التطبيق؟ •

                                       ما ھى الظروف أو الشروط التى يطبق فيھا؟ •

  ؟                                                  من الذى يلتزم بمسئولية وضع السياسات الشرائية بشأنه •

                                                         إلى أى مدى يمكن أن يتجاوز مدير المش�تريات ف�ى عوام�ل الكمي�ة  •

                                         والنوع والسعر والخدمة وغيرھا عند تطبيقه؟

            ف���روق ا3س���عار   )               ف���ى تقي���يم أدئھ���ا (                         ھ���ل تتحم���ل إدارة المش���تريات  •

                  Zرضاء سياسة البيع   )       العميل  /        المورد  (                          المرتفعة نتيجة تعاملھا مع 

   .       بالشركة

   )١ (   :                         المفاضلة بين مصادر التوريد 

                                                          بع��د أن ي��تم جم��ع البيان��ات الكافي��ة ع��ن مص��ادر التوري��د البديل��ة،   

                                      ً                                وتحديد المعايير التى سيتم التقييم وفق�اً لھ�ا، تص�بح مھم�ة إدارة المش�تريات 

    وم��ن   .                                                          إج��راء عملي��ة التقي��يم بقص��د اختي��ار م��ورد أو أكث��ر للتعام��ل معھ��م

    اح��ل                                                           الناحي��ة المثالي��ة ف��إن ھ��ذه المرحل��ة تتك��ون م��ن ث0ث��ة جوان��ب أو مر

   :     فرعية

                                                 


א�
	�����.��د��)��١(���
���� � � � �� � � � �� � ��א��������א�������������–���دא������ � � �� � �� �� �� � � � � �� � � � ������$#�"���دא��א�!� ��������–� � ��� �� �� � � �� � � � ��ص���–�
���א�'��& �� � � �� ��١٢٩� � �����و$������–��� �

�&
"+�� � � �.�� �

١٨٥

o b e i k a n d l . c o m



…gåíŒ‚nÛaë@…a†ß⁄a@ñ‰a 

 ١٨٤

                                                           التأكد م�ن أن الم�ورد يتمت�ع بالش�روط العام�ة الواج�ب توافرھ�ا ف�ى  -  ١

  .                           المصدر الذى يتم التعامل معه

  .                                                  مقارنة منتجات أو خدمات المورد بالمواصفات الموضوعية -  ٢

                                                            إجراء المقارنة ب�ين أولئ�ك ال�ذين يمك�نھم مقابل�ة جمي�ع المواص�فات  -  ٣

  .             قيم�ة للمنش�أة                                             المحددة واختيار من تمث�ل عروض�ھم أكب�ر منفع�ة أو 

                                                   وق��د ي��تم اختي��ار مص��در توري��د واح��د أو أكث��ر حس��ب ظ��روف ك��ل 

   .    حالة

                                                    وي����رتبط بالمفاض����لة ب����ين الم����وردين واختي����ار أفض����لھم نقطت����ان 

   :             أساسيتان ھما 

   ًMختيار  :    ً أوMاستراتيجيات المفاضلة وا                             .   

   .                         طرق المفاضلة بين الموردين  :      ً ثانياً   

   .                                ونبين فيما يلى المقصود بكل منھما  

 
ً
 أولا
ً
   :                            استراتيجيات المفاضلة والاختيار   –     

                                                      يمك���ن التميي���ز ب���ين اس���تراتيجيتين أساس���يتين يس���تخدمھما رج���ال   

   :                                                                المشتريات فى اMتصال بالموردين والمفاضلة بينھم واMختيار منھم وھما

  .                            التقييم المتعاقب أو المتتالى -  ١

   .                        التقييم المتواقت أو اrنى -  ٢

         كم���ا تظھ���ر   –        لمتت���الى      ً                                 ووفق���اً Mس���تراتيجية التقي���يم المتعاق���ب أو ا

                                                        فإنه يتم اMتصال بك�ل م�ورد وتقييم�ه عل�ى ح�دة، بينم�ا ف�ى حال�ة   –        التسمية 
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-array               الترتي�ب والفح�ص  "                                           ً التقييم المتواقت أو اrنى أو كما تس�مى أحيان�اً 

and-review" "    فإن���ه ي���تم الحص���ول عل���ى ع���روض جمي���ع الم���وردين                                       –  

   أو  (           ي��ار الم��ورد                               وفحص��ھا وتقييمھ��ا م��رة واح��دة واخت  –                الح��اليين والج��دد 

   .                                                   الذى يتوافر فى عرضه أكبر تطابق مع المعايير الموضوعة  )         الموردين

                                                         ومن الواضح أن�ه يمك�ن ال�ربط ب�ين اMس�تراتيجية الت�ى تتب�ع ون�وع 

                                                                    الموقف الشرائى الذى تواجھه المنشأة، كما أنه من الممكن ال�ربط ب�ين ھ�ذه 

   .    شراء                                                   اMستراتيجية ودرجة المخاطرة التى ينطوى عليھا قرار ال

                                                        وتعتب��ر اMس��تراتيجية ا3ول��ى أكث��ر انطباق��ا عن��دما تك��ون الحاج��ة 

                                          ، والقيم����ة الكمي����ة للش����راء منخفض����ة، والمخ����اطرة immediate      عاجل����ة 

               لذلك فغالب�ا م�ا   .                                                    ا3ساسية التى يخشاھا رجال المشتريات ھى تأخير التوريد

                                                                   تقت��رن ھ��ذه اMس��تراتيجية ب��المواقف الش��رائية الروتيني��ة أو المتك��ررة حي��ث

                                                               تك�ون ھن��اك قائم�ة ب��الموردين ال�ذين س��بق التعام�ل معھ��م وM يحت�اج رج��ال 

                                                            المش���تريات إل���ى البح���ث ع���ن بيان���ات جدي���دة 3ن���ه يعتق���دون أن البيان���ات 

   .                     المتوافرة لديھم كافية

                                                     ً            وبالمقارنة فإن اMستراتيجية الثانية تعتبر أكثر انطباقاً عندما تك�ون 

                      الكلي���ة للش���راء مرتفع���ة،           ، والقيم���ة Less urgent                 ً الحاج���ة أق���ل إلحاح���اً 

                                                             والمخاطرة ا3ساسية التى يخش�اھا رج�ال المش�تريات ھ�ى دف�ع س�عر أعل�ى 

                                                       ل��ذلك فغالب��ا م��ا تقت��رن ھ��ذه اMس��تراتيجية ب��المواقف الش��رائية   .         م��ن ال��0زم

                                                              المعدل��ة أو الجدي��دة حي��ث M توج��د بيان��ات كافي��ة مختزن��ة، ويك��ون رج��ال 

   .             دة فى اMعتبار                                         المشتريات على استعداد 3خذ مصادر توريد جدي

   :                                                   والجدول اrتى يلخص الفروق ا3ساسية بين اMستراتيجيتين 
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ً
 ثانيا
ً
   :                       طرق المفاضلة بين الموردين   :      

   ون                                                           إذا اتبعت استراتيجية التقييم اrنى فإن رجال المش�تريات يحت�اج  

   .                                                                 إلى طريقة لتقييم العروض المختلفة المقدمة إليھم بقصد اختيار أفضلھا

                                                         وفى الواقع فإن أفضل وأھم مقياس لخدمات وشروط المورد يتمث�ل   

                                                                  فى س�جل أدائ�ه ف�ى العملي�ات الس�ابقة 3ن�ه يق�وم عل�ى بيان�ات فعلي�ة ونت�ائج 

 in                                                          ملموسة، بينما تقيس الطرق ا3خ�رى ھ�ذا ا3داء ع�ن طري�ق اMس�تنتاج 

ference  ل وبطريقة تقريبي�ةMستدMھتم�ام إل�ى إيج�اد   .                           أو اMوح�ديثا اتج�ه ا                              

   .                                                    معايير وإجراءات موضوعية لتقييم ومقارنة عروض الموردين

                          ويمكن التمييز بين ث0ثة طرق  
) ١( 

   :  ھى  

  .                     طريقة الرتب أو الفئات -  ١

  .                   طريقة النقط المرجحة -  ٢

   .                   طريقة نسبة التكاليف -  ٣

                                                 
(1) Westing, J.H., Fine, I.V. & Zenz, Purchasing Management, Wiley Eastern, 

New Delhi, New Delhi, 1971, PP. 91- 98. 
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   .               من الطرق الث0ثة                               ونبين فيما يلى مضمون كل طريقة

                       طريقة الرتب أو الفئات  - ١

                                                         تعتب��ر ھ��ذه الطريق��ة أق��ل ط��رق المفاض��لة والتقي��يم م��ن حي��ث الدق��ة   

              وتتمث��ل الم0م��ح   .                                               3نھ�ا تعتم��د أساس��ا عل��ى ق��درة وخب��رة رج��ال المش��تريات

           وبعد تحدي�د   .                                                    ا3ساسية للطريقة فى اMحتفاظ بسجل عن كل مورد ومنتجاته

                                                التقييم وفقا لھا، يقوم المشترى بإعطاء درج�ة تعب�ر                         قائمة بالعوامل التى يتم 

      ً         وغالب���اً م���ا تك���ون   .                                           ع���ن مس���توى ا3داء بالنس���بة لك���ل عام���ل م���ن العوام���ل

             وباZض�افة إل�ى   .                                                 الدرجات المستعملة عبارة عن سالب أو موجب أو محاي�د

                                                                    ذلك فإن قوائم التقييم تعطى إلى جميع اZدارات التى تتأثر با3ص�ناف الت�ى 

  )                                           مث�ل مراقب�ة الج�ودة، واZنت�اج، واMس�ت0م والفح�ص (     م�ورد              يوردھا ھذا ال

                                     ويلتق�ى م�دير المش�تريات دوري�ا م�ع ممثل�ى   .                           لتقييم الموردين وجھة نظرھ�ا

                                                                    اZدارات المعنية لمناقشة ت�رتيبھم لك�ل م�ورد وتحدي�د رتب�ة نھائي�ة ل�ه تتخ�ذ 

   .                                       أساسا لمدى وحجم التعامل معه فى المستقبل

      بأنھ��ا   –                     رغم م��ن أنھ��ا غي��ر كمي��ة       عل��ى ال��  –                   وتمت��از ھ��ذه الطريق��ة   

    كما   .                                                             تشجع على اMحتفاظ بسج0ت منتظمة واستخدام بياناتھا بطريقة مفيدة

             غير أنه يع�اب   .                                                     أنھا غير مكلفة وتتطلب بيانات محدودة عن آراء الموردين

                                                         عليھ��ا اعتمادھ��ا بدرج��ة كبي��رة عل��ى الحك��م الشخص��ى لyش��خاص ال��ذين 

                                 يتحول ھذا التقييم إل�ى عم�ل روتين�ى                                  يقومون بالترتيب، وھناك احتمال 3ن 

   .                                            M يعطى الجدية أو التفكير Mنتقادى الذى يستحقه
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   :                   طريقة النقط المرجحة   - ٢

                          وعند اتباعھ�ا يمك�ن أن يؤخ�ذ   .                                   تمدنا ھذه الطريقة بمعيار تقييم كمى  

                                                                  فى اMعتبار أى عدد من العوامل كأس�اس للتقي�يم، وي�تم التعبي�ر ع�ن ال�وزن 

                                             رقمية، بحيث يمك�ن اتخ�اذ مجم�وع الق�يم الت�ى يحص�ل                     النسبى للعامل بقيمة 

             والمث�ال اrت�ى   .                                                    عليھا المورد كأساس للمفاض�لة بين�ه وب�ين ب�اقى الم�وردين

   .                      يوضح مضمون ھذه الطريقة

   :                                                        نفرض أنه تقرر أن تكون العوامل التى تستخدم فى التقييم ھى   

  .           جودة ا3صناف −

  .                           المحافظة على مواعيد التسليم −

  .                             التى تساعد على تخفيض التكاليف                    عدد مقترحات المورد −

   .     السعر −

                                                          وب��افتراض أن الج��ودة ومواعي��د التس��ليم ھم��ا أكث��ر العوام��ل أھمي��ة 

   :                       بالنقط على النحو التالى  )        التقييم (                                فإنه يمكن استخدام طريقة الترتيب 

      نقطة    ٤٠              تعطى الجودة 

      نقطة    ٣٠                مواعيد التسليم

      نقطة    ٢٠                         اقتراحات تخفيض التكلفة 

     نقط    ١٠       السعر

                                                          ا أخذنا مستوى أداء افتراضى فإن التقي�يم يظھ�ر بالش�كل المب�ين    وإذ

   .               فى الجدول اrتى 
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