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 مقدمة

  

  مقدمة

  

تغیرات جذریة، حیث أصبحت میزتھ  القرن الماضيشھد الاقتصاد العالمي ابتداء من سبعینات    
حیث شھدت المؤسسات . الأساسیة حالة عدم التأكد، وھذا ما یمیز السوق الجزائریة حالیا

تحولات ھیكلیة للدخول إلى اقتصاد السوق لأجل التأقلم مع المحیط الذي تنشط فیھ الجزائریة 
  .عدم الثباتووالذي یتمیز باللاستقرار، السرعة 

تواجھ وضعیات الاقتصادیة الجزائریة سواء الإنتاجیة أو التجاریة المؤسسة  ،في ھذه البیئة  
والعمل على تطویرھا، خاصة وظیفة  تنافسیة شدیدة وبالتالي لابد لھا من الاھتمام ببعض الأنشطة

الإنتاج، البحث والتطویر، ووظیفة التسویق، وھذا لضمان حصولھا على حصة معتبرة من 
  .السوق، والبقاء فیھ

أنشطة رئیسیة في حلقة  "بورتر"من بین أھم الأنشطة التي تعتمد علیھا المؤسسة والتي اعتبرھا   
القیمة نجد عملیة الإنتاج التي تھدف إلى توفیر منتجات ذات خصائص وجودة ترضي الزبائن، 

ث كذلك وظیفة التسویق بالاشتراك مع وظیفة البحث والتطویر تھدف إلى البح. وبأقل تكلفة ممكنة
ومحاولة تكییف عرض المؤسسة معھا سواء  الزبائن والمستھلكین،المستمر عن حاجات ورغبات 

بالنسبة للمؤسسة  منتجات، أو بتوفیر الإنتاجیةبتطویر، ابتكار، أو إنتاج منتجات بالنسبة للمؤسسة 
في یتمثل ھدف أي مؤسسة اقتصادیة  .إشباع ھذه الحاجات والرغباتالتجاریة أو الخدمیة لأجل 

الاستمرار والبقاء عن طریق تحقیق ربح مالي، والوصول إلى ھذا الھدف یتطلب رفع حجم 
  : ویمكن ربط ھذا الھدف بوظیفة الإنتاج والتسویق كالتالي. المبیعات وتخفیض التكالیف

  .وظیفة الإنتاج تعمل على خفض تكالیف الإنتاج للحصول على سعر تكلفة أقل ما یمكن .1
على رفع المبیعات بالاختیار بین توفیر منتجات نمطیة بسعر وظیفة التسویق تعمل  .2

منخفض مقارنة مع المنافسین، أو توفیر منتجات متمیزة بسعر مرتفع نوعا ما، لكن مقبول 
 .من طرف القطاع السوقي المستھدف

 نشاطا رئیسیا" بورتر"نجاح الوظیفتین السابقتین مرتبط ارتباطا وثیقا بوظیفة أخرى اعتبرھا    
فوظیفة الإنتاج لا یمكنھا أن توفر منتج بتكلفة . یضا في حلقة القیمة ألا وھي وظیفة الشراءأ

منخفضة إذا كانت المواد الأولیة المشتراة، المنتجات نصف المصنعة التي تدخل في عملیة 
، ومختلف مستلزمات الإنتاج متحصل علیھا بسعر مرتفع أو بجودة غیر كافیة ترفع من الإنتاج
كذلك وظیفة التسویق لا یمكنھا الحصول على میزة تنافسیة إذا كانت ھذه الوظیفة . الإنتاجتكلفة 

لا تمكنھا من الحصول على منتجات ممیزة، أو منتجات ذات سعر منخفض تلبي ) وظیفة الشراء(
أھم ما یمیز ھذا النوع من وحاجات ورغبات الزبائن، ومن ھنا ظھر مفھوم التسویق الشرائي، 

كونھ یبحث عن القیمة والمیزة التنافسیة للمؤسسة بالرجوع إلى الخلف أي إلى موردي التسویق 
  .المؤسسة، والعمل على إقامة علاقة مستمرة معھم لتحقیق ذلك
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دور وظیفة الشراء تطور كثیرا في الآونة الأخیرة، حیث أصبح ینظر إلیھا على أنھا  وبالتالي
فقد تحول مھامھا من مجرد . للقیمة والمیزة التنافسیة، ولیس مصدرا للتكالیف محتمل مصدر

عملیات الشراء الروتینیة إلى عملیات التخطیط للشراء، رسم السیاسات المتعلقة بالشراء، اختیار 
وھدفھا لا یكمن  ،مصادر الشراء المناسبة، وذلك بغرض تخفیض تكلفة الشراء إلى أدنى حد ممكن

یر المنتجات بسعر منخفض بل لھا أھداف عدیدة حسب كل مؤسسة وطبیعة نشاطھا، فقط في توف
 Christophe Bénaroya و   Philipe Malavalفھي تعتبر مفتاح نجاح باقي الوظائف، وذلك حسب 

وبالتالي یمكن اعتبارھا وظیفة إستراتیجیة في المؤسسة ما یجعلھا  ، Marketing B to Bفي كتابھما
لقیمة والمیزة التنافسیة لأنھا قد تساھم في التأثیر على ھامش ربح المؤسسة، مدى مصدر محتمل ل

  . الزبون، وزیادة المیزات التنافسیة للمؤسسة رضا

  :وفي ھذا الإطار یمكننا طرح الإشكال الرئیسي التالي

كیف یمكن تطبیق التسویق الشرائي في المؤسسة الجزائریة بحیث تتمكن من اكتساب میزات 
  تنافسیة تدعم بھا وضعیتھا في السوق؟ 

 :ومن ھذه الإشكالیة الرئیسیة تندرج الأسئلة الفرعیة التالیة

 ھل تختلف طرق  الشراء بالنسبة لمؤسسة إنتاجیة وأخرى تجاریة؟  .1
 ة بمراقبة أداء وظیفة الشراء؟ھل تقوم المؤسسة الجزائری .2
 ھل رجل التسویق الجزائري یساھم في إعداد سیاسة الشراء للمؤسسة؟ .3
 ما ھي المعاییر التي تعتمد علیھا المؤسسة الجزائریة لاختیار موردیھا؟ .4
 ھل یتم تطبیق التسویق الشرائي في المؤسسات الجزائریة؟ .5
 ائریة؟ھو مزیج التسویق الشرائي الملائم للمؤسسة الجز ما .6
ما ھي المیزة التنافسیة التي یمكن استخراجھا من وظیفة الشراء لتدعیم المكانة التنافسیة  .7

 للمؤسسة؟ 

  :فرضیات الدراسة

  :تبعا لإشكالیة البحث المطروحة، یمكننا وضع واقتراح الفرضیات التالیة   

 .طبیعة نشاط المؤسسة على طریقة الشراءلا یؤثر  .1
 .بمراقبة أداء وظیفة الشراءتقوم المؤسسة الجزائریة  .2
 . سیاسة الشراء للمؤسسة إعداد المسوق الجزائري فيلا یتدخل  .3
 . المؤسسة الجزائریة المورد الأقل سعراتختار  .4
 .لا یتم تطبیق التسویق الشرائي في المؤسسة الجزائریة .5
 . مزیج التسویق الشرائي للمؤسسة الجزائریة في السعر والمنتجیتمثل  .6
یمكن استخراجھا من وظیفة الشراء ھي دقة آجال  للمؤسسة الجزائریة سیةأھم میزة تناف .7

 .التسلیم
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 :أھمیة الموضوع

انتقال الجزائر من الاقتصاد الموجھ إلى اقتصاد السوق، جعل المؤسسات الجزائریة تنشط في    
المحلیة محیط متغیر، أھم ما یمیزه تغیر سلوك المستھلكین، ظھور منافسة شدیدة بین المنتجات 

والمنتجات الأجنبیة، التطور التكنولوجي، والسلطة المتزایدة لقنوات التوزیع وبالتالي فالمؤسسة 
یجب علیھا العمل على اكتساب میزات تنافسیة لتقدیم عرض مناسب مع رغبات المستھلك، وھنا 

تاج لتوفیر الشراء، حیث یجب التنسیق بینھا، وبین وظیفة التسویق ووظیفة الإن یكمن دور وظیفة
  . منتجات في مستوى تطلعات المستھلك

 %70فإن من  Marketing achatفي كتابھ  André Marchalكذلك حسب ما توصل إلیھ الباحث 
باقي النسبة فتمثل من تكالیف المؤسسة حالیا تتمثل في المشتریات وما یتعلق بھا، أما  %80إلى 

لاقة وبالتالي فوظیفة الشراء لھا ع....) استثنائیةید عاملة، اھلاكات، تكالیف (تكالیف أخرى 
بإتباع  علیھاالمالیة وتحقیق أھدافھا  تھارفع كفاءبلمؤسسة ا كي تقوملو. مباشرة بمردودیة المؤسسة

  :أحد الخیارات التالیة

رفع رقم أعمال المؤسسة، سواء برفع الكمیات المباعة أو برفع السعر وھي عملیة صعبة  .1
، ووظیفة الشراء قد تساھم في زج ممیَّ الشدیدة إلا في حالة كون المنتة نتیجة المنافس

 .الحصول على منتجات ممیَّزة
 .خفض تكالیف الاستغلال خاصة المتعلقة بوظیفة الشراء لأنھا تمثل النسبة الأكبر .2
 .بالتنسیق مع وظیفة الشراء خفض حجم وتكالیف المخزونات إلى أقصى ما یمكن .3

مصѧطلح حѧدیث، وھѧو غریѧب عѧن المؤسسѧات الجزائریѧة، لѧذا فѧإن  بѧر أیضѧایعت التسویق الشرائيو
دراسѧتھ وشѧرح مضѧمونھ قѧد یسѧھل علѧى المؤسسѧة الحصѧول علѧى میѧزة تنافسѧیة تѧدعم مكانتھѧا فѧѧي 

  .السوق وتحقیق أھدافھا

 أسباب اختیار الموضوع:

  :قمنا باختیار ھذا الموضوع للأسباب التالیة   

ورغبتنا الشخصیة في تنمیة معلوماتنا في ھذا المجال ارتباط الموضوع بتخصصنا  .1
  .والتعمق فیھ

  .دراسة ومعرفة خصائص ونشاطات وظیفة الشراء لتسھیل عملیة مراقبتھا ورفع كفاءتھا .2
مكانة الإستراتیجیة التسویقیة لدى اھتمامات رجال التسویق والمسیر العصري إذ أصبح  .3

مؤسسة تشھد منافسة شدیدة، خاصة بعد فتح انتھاج إستراتیجیة تسویقیة إلزامیا في أي 
لمیزة التنافسیة التي قد ل المحتملة مصادرالالأسواق، ومصلحة الشراء تعتبر من بین أھم 

 .یتم إھمالھا أثناء إعداد الإستراتیجیة
التسویق الشرائي مصطلح حدیث، والكثیر من المؤسسات تجھل أسسھ ومبادئھ، لذا  .4

 .سنحاول شرحھ وتلخیص مضمونھ
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  :منھج وأسلوب الدراسة

اعتمدنا في الجانب النظري على المنھج الوصفي التحلیلي للظاھرة محل الدراسة، باستخدام    
العدید من المصادر والأدبیات التي تناولت موضوع الشراء، التخزین، مراقبة التسییر، 

  .الإستراتیجیة التسویقیة، والتسویق الشرائي

كبر قمنا باختیار عینة من المؤسسات أعطاء البحث مصداقیة أما في الجانب التطبیقي ولإ   
الجزائریة، لمحاولة تطبیق ما تم معرفتھ في الجانب النظري علیھا، ولمحاولة تشخیص وتحلیل 

عینة من ال وتتكون .وظیفة الشراء عند كل مؤسسة، وذلك لأجل الإجابة عن إشكالیة البحث
المكتبیة، الأدوات المدرسیة، المنتجات  نتجاتالم وزیعالمؤسسات الناشطة في مجال صناعة وت

 سواء الشدیدة بین المؤسسات بالمنافسة یتمیز القطاع الورقیة، ومنتجات الترتیب والأرشیف، وھذا
المؤسسات التي سنختار منھا . مستوردة موزعة لمنتجات أو محلیة لمنتجاتكانت منتجة وموزعة 

وقد تم  .أو مستوردة ومنتجة معا ة فقط فھي إما مستوردة،بیع بالجملعینة الدراسة تمارس نشاط ال
  :اختیار ھذه العینة على أساس عدة معاییر أھمھا

إنتاجیة  تجاریة، وأخرى مختلطة سساتنشاط وطبیعة المؤسسات متنوع، أي توجد مؤ .1
 . تجاریة

یمكن إجراء مقارنة  المؤسسات تشترك في بعض وحدات النشاط الإستراتیجیة، وبالتالي .2
 ). Benchmarking(لأدائھا 

سوق ھذه المؤسسات یتمیز بالمنافسة، سواء من طرف المنتجات المحلیة أو المستوردة  .3
 . وبالتالي فالمستھلك لھ عدة خیارات لإشباع رغباتھ

 . الوضعیة التنافسیة لھذه المؤسسات جیدة أو كانت كذلك .4
 . المؤسسات لھا علامات تجاریة خاصة بھا .5
وظیفة التسویق خاص بتوفر الھیكل التنظیمي لھذه المؤسسات على مصلحة أو مكتب  .6

 .ووظیفة الشراء

، Clas vit  ،Office lineوقد تم اختیار أربع مؤسسات من أصل ستة، ھي كالتالي
Technomoderne TMS،  Fabs.  بالإضافة للمؤسسات السابقة توجد مؤسستین ھما مؤسسة 

Geant ومؤسسة Al asseel تسوقان منتجات بعلامتھما الخاصة والتي تتمثل في ، Geant وVertex 
على التوالي، لم نتمكن من إجراء مقابلات مع مسؤولي الشراء لدیھما رغم محاولتنا المتكررة، 

حیث تعتبر ھذه المؤسسات . والوعود التي تحصلنا علیھا ولم تستوفى من طرف المؤسسة الثانیة
   :المجال، وكل مؤسسة تتحقق فیھا الشروط التالیةمعروفة في ھذا 

 .لھا سجل تجاري، واسم المؤسسة مسجل لدى مركز السجل التجاري .1
 .المؤسسة في وضعیة قانونیة اتجاه مصالح الضرائب .2
 .المؤسسة تزاول نشاطھا باستمرار وبنفس الوتیرة خلال كل السنة .3
 .مالمن عشر ع المؤسسة لھا ھیكل تنظیمي واضح وتشغل أكثر .4
  .المؤسسة لھا مقر رئیسي أو عدة نقاط بیع .5
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  :اعتمدنا على مصدرین ھما فقد و للحصول على المعلومات اللازمة للقیام بھذا البحث

  :وأھمھا: المصادر الثانویة .1
 .الكتب والمقالات، بغرض الوقوف على آخر ما تم كتابتھ في ھذا المجال  - أ

 .المعلوماتو المعطیاتمن  ممكن قدر أكبر جمع أجل المؤسسات من وثائق  - ب
 :تتمثل ھذه المصادر في: المصادر الأولیة .2

 .العینة استعمال الملاحظة لجمع بعض البیانات من خلال الزیارة المیدانیة لمؤسسات  - أ
، بالاعتماد على قائمة الأسئلة المؤسساتھذه  ن داخلمسؤولی مع شخصیة مقابلات  - ب

 .الموجودة في الملاحق
  

  : أھداف الدراسة

  :اعتمادا على مشكلة البحث سنحاول من خلال ھذه الدراسة تحقیق جملة من الأھداف ھي   

 .إعطاء وتقدیم مفاھیم وتعاریف مرتبطة بنشاط وظیفة الشراء .1
تحدید مكانة وظیفة الشراء في الھیكل التنظیمي للمؤسسة، طبیعة نشاطھا وسبل مراقبة  .2

 . أدائھا
المتاحة أمام المؤسسات محل الدراسة، ومزایا معرفة طرق التنبؤ، الشراء والتخزین  .3

 .وعیوب كل طریقة
 .محاولة شرح مفھوم وسیرورة التسویق الشرائي .4
محاولة استخراج میزات تنافسیة بالاعتماد على وظیفة الشراء لتدعیم المكانة التنافسیة  .5

 .للمؤسسات محل الدراسة
یز على المجالات التي وذلك بالترك محل الدراسة الخروج بتوصیات لصالح المؤسسات .6

 .یجب ویمكن تحسینھا، حسب قدرات وإمكانیات كل مؤسسة
  

  :دراسات وبحوث سابقة

توجد بعض الدراسات والبحوث الحدیثة الخاصة بموضوع وظیفة الشراء، وقد قمنا بتلخیص    
  :مجموعة منھا والتي تناولت ھذه الوظیفة من الجانب التنظیمي، الرقابي والتسویقي، وھي

1. Anna Dubois  وFinn Wynstra   تنظیم وظیفة الشراء لجعلھا واجھة بین "كتبا مقالا بعنوان
قاما بنشره على الموقع الالكتروني التالي " المحیط الداخلي للمؤسسة والمحیط الخارجي

)www.impgroup.org (بحوث دراسات و، وھو موقع متخصص في ال/232011/11 یوم
الشراء، حیث اعتبرا التخصص المستمر للمؤسسات وتعقد ھیكلة السوق أھم التسویق و

توزیع مھام وظیفة الشراء على عدة وحدات التي أدت بالمؤسسات إلى تقسیم و الأسباب
تنظیمیة داخل المؤسسة للتخفیف من أثر العلاقات المعقدة والمتنوعة بین المصالح الداخلیة 

فوظیفة الشراء تعتبر واجھة باقي وظائف . والموردین من الجھة الخارجیةللمؤسسة 
كذلك . المؤسسة خاصة وظیفة الإنتاج، التسویق، ووظیفة البحث و التطویر اتجاه الموردین

اء في الھیكل التنظیمي تناول الباحثان سؤالان مھمان الأول یتمثل في موقع وظیفة الشر

http://www.impgroup.org/
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ھي وظیفة مركزیة أو لامركزیة؟، الثاني متعلق بطبیعة  طریقة تسییرھا، أي ھلللمؤسسة و
 ؟إستراتیجیةعملیة میدانیة أو مھام  مھام ھذه الوظیفة ھل ھي مھام

  :وقد توصل الكاتبان إلى أن وظیفة الشراء قد تأخذ ثلاث أبعاد ھي
التي تحتاجھا الاحتیاجات أن تقوم بتلقي المعلومات حول حجم، طبیعة، نوعیة   - أ

 .فقط تقوم بطلبھا فقط، أي أنھا منفذ لعملیة الشراءالمؤسسة و 
أن یكون لھا دور في عملیة التسییر وبالتالي فھي تحدد الحاجات الواجب شراؤھا    - ب

 .بالتنسیق مع باقي المصالح ثم تقوم بعملیة الشراء، أي أنھا مخطط ومنفذ للعملیة
صالح تقوم بعملیة أن یكون للوظیفة دور دینامیكي، أي أن تعمل على جعل باقي الم  - ت

الشراء وجعلھم یتحملون مسؤولیة اتخاذ القرارات المتعلقة بھذه العملیة وبالتالي 
 .ستكون وظیفة غیر مركزیة

 
، ھو عنوان لدراسة قام بھا مجموعة من الباحثین       "نماذج تسییر الكفاءة ووظیفة الشراء" .2

)Etienne JH Lardenoije  ،Erik M. van Raaij  ، Arjan J. van Weele  ( حیث نشرت ھذه
یوم ) www.cairo.telaterrae.com/arjanvanweele/include/file( على الموقعالدراسة 

وقد اعتبروا دراسة وتحلیل وظیفة الشراء موضوع مھم، كان ومازال قابل  29/12/2011
 الشراء علیھا تحمل مسؤولیتھاوكباقي المصالح الأخرى في المؤسسة فمصلحة . للنقاش

وبالتالي مسؤولي ھذه المصلحة علیھم دراسة كفاءة . بالمساھمة في تحقیق أھداف المؤسسة
العامة للمؤسسة، وتوجد عدة وسائل وطرق لمراقبة  بالإستراتیجیةالوظیفة وربط أھدافھا 

كل مؤسسة  أن التسییر والكفاءة، وكل وسیلة لھا خصائصھا، میزاتھا، ومجال تطبیقھا، حیث
ولكن . علیھا اختیار أحسن الطرق الملائمة حسب طبیعة نشاطھا والأھداف المسطرة لدیھا

طبیعة نشاط  حسب الرقابة والتقییم معاییر اختیار السؤال الذي یبقى مطروح ھو حول
 .المؤسسة

 
3. Cristina S. Rodrigues  في دراسة لھا تم نشرھا على الموقع التالي

)www.repositorium.com ( وھو متخصص في نشر البحوث والمقالات العلمیة، تعتبر تغیر
ھیكلة السوق وارتفاع شدة المنافسة أھم الأسباب التي أدت إلى تغییر دور وظیفة الشراء 

سة أن حیث یمكن للمؤس. التي تبحث عن میزات تنافسیة وتعقیده خاصة بالنسبة للمؤسسات
تجد في وظیفة الشراء مصدرا للمیزة التنافسیة كالحصول على منتجات ذات جودة، سرعة 

وبالتالي یمكن القول أن وظیفة الشراء لھا دور جدید . الخ....التسلیم، وتخفیض التكالیف 
طریقة تفاعل وظیفة الشراء مع باقي الوظائف ومع : استراتیجي لھ ثلاث أبعاد ھي

ظیفة الشراء في الحصول على المیزة التنافسیة، والبعد الأخیر یتمثل في الموردین، أھمیة و
  :تحدید الأبعاد السابقة بدقة یمكن المسیرین من .النشاطات العملیة للوظیفة

 .إیجاد أفضل وسیلة لمراقبة وظیفة الشراء  - أ
جعلھا وسیلة للبحث عن النقاط التي یمكن تطویرھا لتحسین الوضعیة التنافسیة   - ب

 . للمؤسسة 

، 2001حسب دراسة قامت بھا كلیة العلوم الإداریة بجامعة لافال، والتي تم نشرھا في جوان  .4
حول دور وظیفة الشراء في عملیة تصمیم وتطویر المنتجات، تم التوصل إلى أن دور 

http://www.repositorium.com/
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بالأسعار والكمیات المطلوبة  الاحتیاجاتوظیفة الشراء قد انتقل من مجرد الحصول على 
وفي الآجال المحددة إلى المساھمة في عملیة تصمیم وتطویر المنتجات الجدیدة، وذلك عن 

كذلك السماح . تایطریق ضمان الجودة والخصائص التقنیة التي یجب أن تتوفر في المشتر
من غلة الحجم لوظیفة الشراء بالمساھمة في ھذه العملیة قد یؤدي بالمؤسسة إلى الاستفادة 

وبالتالي تخفیض تكالیف البحث والتطویر، أیضا وظیفة الشراء قد تلعب دور الناصح أو 
المرشد في اختیار المواد التي تدخل في عملیة إنتاج المنتج الجدید ما یسمح للمؤسسة من 
تخفیض تكالیف الإنتاج، وأخیرا ھذه الوظیفة وبحكم علاقاتھا مع مختلف الموردین قد تكون 

 . لسبب في تحقیق اندماج خلفي مع أحدھم لتخفیض تكالیف البحث والتطویرا

وھي مؤسسة متخصصة بجمع ومعالجة النفایات   "Groupe Nicollin" قامت مؤسسة .5
المنزلیة والصناعیة بدراسة تطبیقیة حول وظیفة الشراء قامت بنشرھا على الموقع 

حیث حاولت من خلالھا  2011دیسمبر في )www.groupenicollin.com( التاليالالكتروني 
. وتأثیرھا على نشاط المؤسسة ككل معرفة الأسباب التي تؤدي إلى رفع كفاءة ھذه الوظیفة

یؤدي إلى تخفیض  %50حیث توصلت إلى أن تخفیض تكالیف الشراء ومعالجة الطلبیات بـ 
المؤسسة أن الوظیفة كانت تعاني من  ، ووجدت أیضا%95التجاوزات في المیزانیة بـ 

مركزیة تامة وعدم وجود تنسیق مع مختلف الوظائف الأخرى في حین یوجد عدة مسؤولین 
قد  (وأشخاص یمكنھم إعطاء رأیھم ومساعدة مسیري ھذه الوظیفة على أداء مھامھا أفضل 

ة وغیر منسقة كذلك تم ملاحظة أن عملیات الشراء والتخزین غیر متجانس). تم إھمال رأیھم
ھذه الدراسة سمحت للمؤسسة بمعرفة نقاط ضعف ھذه الوظیفة لدیھا، . مع بعضھا البعض

 .   وبالتالي العمل على تطویرھا
  

 : الباحث مساھمة

 تناولت جمیعھا بأنھا القول یمكننا السابقة والدراسات الأبحاث نتائج وملاحظة دراسة خلال من  
 أو التنظیمي، الجانب إما ،واحدة نظر وجھة من أي واحد جانب من الشراء وظیفة موضوع
 بین والتنسیق الربط محاولة دون ،)جدیدة منتجات تطویر( التسویقي الجانب أو ،)الرقابة( الإداري
 وتأثیره الشرائي بالتسویق یسمى ما على للحصول بینھما والجمع التسویق ووظیفة الشراء وظیفة

 موقعھا أي الوظیفة، لھذه التنظیمي الجانب تناولت الدراسات بعض فنجد. المؤسسة تنافسیة على
 اتخاذ في علیھا الاعتماد یجب التي واللامركزیة المركزیة درجة للمؤسسة، التنظیمي الھیكل في

 للمیزة المؤسسة اكتساب في ودورھا الوظیفة ھذه مراقبة ووسائل طرق إھمال مع القرارات،
 بین التفریق دون الوظیفة مراقبة وطرق كفاءة بدراسة متاھت دراسات أیضا ھناك. التنافسیة

 الحصول في دورھا إھمال مع خدمیة، أو تجاریة ،إنتاجیة مؤسسة ھي ھل المؤسسة، نشاط طبیعة
 المؤسسة حصول في الشراء وظیفة دور تناولت دراسات ھناك حین في. التنافسیة المیزة على
 أو والتطویر، البحث وظیفة الإنتاج، وظیفة مع والتنسیق بالتعاون سواء التنافسیة المیزة على

  .الوظیفة ھذه ورقابة تنظیم لكیفیة أھمیة تعط لم لكنھا التجاریة، الوظیفة

 ھذه وتسییر مراقبة طرق تحدید الدراسة فرضیات على وبالاعتماد ھذا بحثنا في سنحاول لذا
تحدید سیاسات الشراء، محاولة شرح سیرورة  الجزائریة، المؤسسة وثقافة یتوافق بما الوظیفة

 اكتساب في الشرائي التسویق دور وإبراز التسویق الشرائي ومراحلھ وأھم نشاطاتھ وتقنیاتھ،
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 فعالة مراقبة سائلوو وطرق ملائم تنظیم لھا كانت إذا خاصة التنافسیة، للمیزة الجزائریة المؤسسة
  . لوظیفة الشراء

  
 :حدود البحث

الدراسة موضوع التسویق الشرائي، وبالضبط شراء المنتجات التامة بغرض إعادة تناولت ھذه 
ولم تتناول عملیة شراء . بیعھا أو شراء المواد الأولیة والمنتجات نصف مصنعة بغرض الإنتاج

الاستثمارات من آلات ومعدات أو احتیاجات المؤسسات لأداء مھامھا والتي یكون الھدف من 
  .شرائھا ھو الاستھلاك

كذلك الدراسة تناولت موضوع الشراء في المؤسسات الاقتصادیة الخاصة ولیس في المؤسسات 
  .الاقتصادیة العمومیة والمؤسسات الحكومیة غیر الربحیة

لم تتناول الدراسة الجانب التجاري والقانوني لعملیة الشراء، حیث لم نركز على مرحلة التفاوض 
ستراتیجي لعملیة الشراء من تحدید الاحتیاجات واختیار والتعاقد بل ركَّزنا على الجانب الا

  .الموردین المتعامل معھم

 

  :خطة البحث

الرئیسیة لتجسید ما تم التطرق إلیھ في الفقرات السابقة، وحتى یتسنى لنا الإجابة عن الإشكالیة  
  :قسمین والأسئلة الفرعیة سنقوم بتقسیم ھذا البحث إلى

  :للبحث، وسیتم تقسیمھ إلى ثلاث فصول ھي یشمل الجانب النظري: أولقسم  .1
، ینیتناول وظیفة الشراء في المؤسسة، حیث ینقسم إلى مبحث: التمھیديالفصل   - أ

المبحث الثاني تم تخصیصھ  ،تقنیات، طرق التنبؤ والتخزین شرحالمبحث الأول ی
مكانة وظیفة الشراء في الھیكل التنظیمي للمؤسسة ومختلف التنظیمات لتحدید 

 .المتاحة للمسیر، وعلاقة وظیفة الشراء مع باقي المصالح الأخرى
التسویق الشرائي ویتكون من ثلاث عملیة الشراء و یختص بدراسة: الأول الفصل  - ب

 المبحث الثاني یشملالشراء بمفھومھ التقلیدي، مباحث، یتناول المبحث الأول 
الثالث فخصص ، أما المبحث الشرائي أسس ومبادئ التسویقمختلف التعاریف و

 .لدراسة مزیج التسویق الشرائي
بالاعتماد على وظیفة الشراء المیزة التنافسیة  كیفیة استخراجیھتم ب: الثانيالفصل   - ت

تحلیل ودراسة مختلف  یتناولالذي  ، وھو یتكون من المبحث الأولفي المؤسسة
كن القیمة الممطرق ووسائل مراقبة ھذه الوظیفة، المبحث الثاني یھتم بتحلیل 

وظیفة الشراء، والمبحث الثالث یحدد كیفیة الاعتماد على وظیفة  الحصول علیھا من
.                                                                                                                الشراء لاستخلاص المیزة التنافسیة للمؤسسة
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یتمثل في فصلین تطبیقیین، حیث سیتم دراسة عینة من المؤسسات الجزائریة : الثاني قسمال .2
وذلك  وسنحاول إسقاط ما تم دراستھ في الجانب النظري علیھا سابقا التي سبق ذكرھا

  :كالتالي
بتعریف المؤسسات محل الدراسة، وصف مجال  تطبیقي سنقوم في أول فصل  - أ

یلیھ المبحث الثاني الذي یركز  ،في مبحث أول نشاطھا، شرح ونقد ھیكلھا التنظیمي
على تحدید الجھة المسؤولة عن الشراء ومختلف المتدخلین في قرار الشراء في 
المؤسسات، ثم یأتي مبحث ثالث یعالج سیرورة الشراء المتبعة في كل مؤسسة، 
 المبحث الرابع والأخیر یتناول مختلف طرق وتقنیات مراقبة أداء وظیفة الشراء في

  . المؤسسات محل الدراسة
من القسم التطبیقي قسم إلى خمس مباحث تتنناول مفھوم التسویق  الفصل الثاني  - ب

الشرائي لدى مسؤولي المؤسسات، تحلیل ودراسة مختلف عناصر المزیج الشرائي 
لھا، المیزات التنافسیة التي تعتمد علیھا كل مؤسسة ومدى مساھمة التسویق 

     . الشرائي في تحقیقھا
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  مقدمة الفصل
  
 

تطور دور وظیفة الشراء كثیرا حیث أصبحت تعتبر وظیفة إستراتیجیة في المؤسسة، خاصة أن 
من تكالیف المؤسسة تعود للمشتریات، لذا یجب الاھتمام بھذه الوظیفة وتحدید مھامھا % 80حوالي 

الواجب شراؤھا وذلك یتطلب من وظیفة  عملیة الشراء لا تكون إلا بعد تحدید الاحتیاجات. بدقة
  .الشراء إعداد تنبؤات بالمشتریات وكمیاتھا باعتماد الطرق المتاحة لھا

كذلك وظیفة الشراء أصبح لھا مكانة خاصة ومھمة في الھیكل التنظیمي للمؤسسة وبالتالي أصبح 
وتسییر مختلف علاقاتھا بالمصالح  ،سة یھتمون بموقعھا فیھ وبطرق تنظیمھاالمؤس ون فيمسؤولال

  :الأخرى، وسنحاول في ھذا الفصل التمھیدي تناول النقاط التالیة
حیث سنقوم بتعریف مختلف المصطلحات  في مبحث أول، أساسیات وظیفة الشراء .1

 .المرتبطة بھا، تقنیات التنبؤ بالمشتریات وكیفیة تسییر المخزونات
، وسنقوم بإبراز مكانة الوظیفة في الھیكل في المبحث الثاني تنظیم وظیفة الشراء .2

  .التنظیمي، وكیفیة تنظیمھا وعلاقاتھا بمختلف الوظائف الأخرى في المؤسسة
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  أساسیات وظیفة الشراء: المبحث الأول

  
كثیرا ما یتم الخلط بین الشراء، التموین والإمداد، لذا سنحاول في ھذا المبحث إبراز الفرق بین 
مختلف المصطلحات، كما سنقوم بشرح طرق ووسائل التنبؤ بالمشتریات وتسییر المخزونات وھذا 

  . الموجود بین وظیفة الشراء والتخزینلتسھیل عملیة الشراء، ونتیجة للارتباط الوثیق 
  

  .مفاھیم مرتبطة بوظیفة الشراء:المطلب الأول

تعمل وظیفة الشراء على تحقیق أھداف المؤسسة عن طریق تسییرھا لمختلف عملیات الشراء مع 
  .  الأخذ بعین الاعتبار لآراء جمیع المتدخلین في العملیة

  تعریف وظیفة الشراء: 01الفرع 

  1:بین ثلاث وظائف وھي یجب التمییز

ھي عملیة تخطیط، تنظیم وانجاز الأعمال والمھام والأنشطة التي تھدف إلى توفیر : وظیفة الشراء
جمیع المواد سواء كانت أولیة، مصنعة، نصف مصنعة، آلات ومعدات، أو لوازم التشغیل من 
المصادر المناسبة وبالكمیة التي تغطي حاجة جمیع الأقسام والإدارات بالنوعیة المحددة حسب 

  .  واصفات المطلوبة، السعر الملائم وبالوقت والمكان الملائمینالم

ھي أشمل، فبالإضافة لوظیفة الشراء تھتم بضمان مختلف أنشطة التخزین من : وظیفة التموین
  .  تنظیم المخازن، استقبال المشتریات وفحصھا، تسییر المخزونات وإعداد الطلبیات

تین بالإضافة إلى أنھا تضمن انتقال السلع والمنتجات إلى ھي تضم الوظیفتین السابق: وظیفة الإمداد
الزبائن النھائیین، أي أن وظیفة الإمداد تشمل جمیع الأنشطة التي تؤدي إلى انسیاب المواد الأولیة 
والمنتجات من الموردین إلى مخازن المؤسسة ثم إلى وحدات الإنتاج من جھة، وانسیاب المنتجات 

مستھلك النھائي من جھة أخرى، فھي تشمل أنشطة الشراء، التموین من مخازن المؤسسة إلى ال
  .  والتوزیع

  :الشكل التالي یوضح الفرق بین وظیفتي الشراء والتموین

  

  

  

  

                                                             
1  Gérard Baglin et autres, MANAGEMENT INDUSTRIEL ET LOGISTIQUE, 5eme édition, 
Economica, Paris, 2007, p 25. 
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الموردین، من المتعلقة بالمشتریات و یتضح لنا من خلال الشكل أن وظیفة الشراء تھتم بالقرارات
المشتریات إلى اختیار المورد والتعاقد معھ، عكس وظیفة التموین التي تركز تحدید مواصفات 

  .على التدفقات المادیة للمشتریات

  1:وظیفة الشراء تھتم بالحصول على ثلاث أنواع من المشتریات

تشمل المواد الأولیة، المنتجات نصف مصنعة والمنتجات التامة : مشتریات خاصة بالإنتاج .1
 .اصة لضمان عدم توقف عملیات الإنتاجوھي تتطلب معاملة خ

تتمثل في المنتجات التي یتم شراؤھا بغرض إعادة بیعھا : مشتریات خاصة بالبیع والتوزیع .2
 .وبالتالي على وظیفة الشراء أن تكون على علم بحاجات ورغبات زبائن المؤسسة

وخدمات لا  نقصد بھا شراء منتجات: مشتریات لأسباب غیر مرتبطة تماما بالإنتاج والبیع .3
ولكن تعتبر مھمة لأداء وظائف ونشاطات ) الإنتاج والبیع(تكون مرتبطة بالاستغلال 

المؤسسة كخدمات النقل، المنتجات الطاقویة، الخدمات الاستشاریة سواء قانونیة أو 
ھذه المشتریات لا تكون مطلوبة من طرف وظیفة الإنتاج والوظیفة التجاریة، بل . تسویقیة

  . ف ومصالح أخرى كالتسویق والمالیةتكون من وظائ
                                                             
1 Brigitte Faultrier et Françoise rousseau, FONCTION ACHETEUR, 2eme édition, Dunod, Paris, 2009, 
p7.   

  وظیفة الشراء و التموین

  الشراء التكتیكي                                           وظیفة إصدار الأمر                    

  

  

  

  تحدید المصدر                                    التورید                            

  الشراء                                         التموین                                

  تدبیر الاحتیاجات                                               

الاستخدام  المورد
 والتقییم

التورید 
 والفحص

إصدار أمر 
 الشراء

اختیار  التعاقد
 المورد

د تحدی
 المواصفات

الزبون 
 الداخلي

 وظیفة الشراء والتموین : 01الشكل 

، دار الفجر إدارة الشراء والمخازنمحمد جاد الرب، : المصدر
 .10، ص 2009للنشر و التوزیع، القاھرة، 
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یمكن حصر مھام وظیفة الشراء في  مھمتان أساسیتان ھما الحصول على السلع والخدمات 
المطلوبة من طرف المؤسسة بالجودة والسعر المطلوب، بالكمیات المحددة، بأقل تكلفة، في الآجال 

الخدمات والمنتجات إلى باقي المحددة، وبضمان خدمة ما بعد البیع، المھمة الثانیة ھي بیع 
المصالح الأخرى في المؤسسة، والتي یمكن اعتبارھا زبائن داخلیین لوظیفة الشراء، المھمة 

   1.الأخیرة تكون في المؤسسات الإنتاجیة الكبیرة الحجم

تطورت وظیفة الشراء في السنوات الأخیرة حیث أصبح ینظر إلیھا على أنھا وظیفة إستراتیجیة 
تھتم بالبحث المستمر عن المیزة التنافسیة، البحث عن ممونین أو موردین من خارج  وذلك كونھا

الوطن، الاھتمام بالجانب الأخلاقي لھذه الوظیفة والتوجھات الإستراتیجیة للمؤسسة خاصة التنمیة 
  2.المستدامة، مساھمتھا في تخفیض التكالیف نتیجة لتطور وسائل وطرق التنبؤ وتسییر المخزونات

  

  دوافع وأھداف عملیة الشراء: 02فرع ال

بالشراء لعدة دوافع أساسیة، قد یكون بقصد الإنتاج  تقومكما تم الإشارة إلیھ سابقا فإن المؤسسة 
وذلك في حالة المؤسسات الإنتاجیة والصناعیة حیث تھتم المؤسسة بشراء المواد الأولیة 

یضا یكون بقصد إعادة البیع في حالة الشراء أ. والمنتجات النصف مصنعة وكافة لوازم الإنتاج
مؤسسات تجاریة حیث تقوم بشراء منتجات تامة وسلع جاھزة للتسویق، أما الدافع الأخیر المحتمل 
للشراء فیكون بغرض الاستھلاك بحیث یتم شراء المواد، السلع، والمعدات التي لا تدخل في عملیة 

عملیات الإنتاج وتسویق المنتجات أو تقدیم  الإنتاج بطریقة مباشرة ولكنھا تستخدم للمساعدة في
وتبدأ المؤسسة التخطیط لعملیة الإنتاج عند انخفاض مستوى المخزون، ظھور . الخدمة للمستھلك

  3 .حاجات أو رغبات جدیدة لدى المستھلكین، وعند ظھور منتجات جدیدة

للمؤسسة، ویمكن تلخیصھا ھناك عدة أھداف لوظیفة الشراء كلھا ترمي إلى تحقیق الھدف الرئیسي 
  4:في النقاط التالیة

 .تحقیق أكبر قدر من الأرباحالتحكم في التكالیف المرتبطة بعملیة الشراء ل .1
تعزیز المركز التنافسي للمؤسسة وذلك بالبحث عن میزة تنافسیة یمكنھا أن تدعم المكانة  .2

سعر انخفاض ضة، التنافسیة للمؤسسة كجودة المنتجات المصنعة، تنوع التشكیلة المعرو
 .الخ...المنتجات 

لضمان مرونة الموردین واحترامھم لآجال اختیار مصادر الشراء والتورید المناسبة  .3
 .انقطاع في المخزون وألأموال في المخازن للا یكون ھناك تجمید  التسلیم وبالتالي

 .ضمان الیقظة التكنولوجیةو) سوق الموردین(مراقبة السوق الأمامي للمؤسسة  .4

                                                             
1 Marie debourg, PRATIQUE DU MARKETING, 2eme édition, Berti édition, Algérie, 2004, P360. 
2 Philipe Malaval et Christophe Bénaroya, MARKETING BUSINESS TO BUSINESS , 3eme édition, 
Pearson Education, France, 2005,P34. 

  : راجع كلا من  3
  ،4،5صص ، 2008، دار زھران للنشر والتوزیع، عمان، تكنولوجیا إدارة الشراء والتخزینحمد الغدیر.  
  ،56، ص 2003، ، الجزء الأول، دیوان المطبوعات الجامعیة، الجزائرالمستھلكسلوك عنابي بن عیسى.  

4  Philippe Petit, TOUTE LA FONCTION ACHAT, 2eme édition, Dunod, France, 2012, P24 
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 .ھمإنشاء وتحسین العلاقات معع سیاسات للتعامل مع الموردین، وض .5
لإشباع وإرضاء حاجات الزبائن  التنسیق مع الإدارات والمصالح الأخرى في المؤسسة .6

 .الداخلیین

یتضح لنا أن الھدف الرئیسي لوظیفة الشراء یتمثل في تحقیق ھدف المؤسسة في البقاء ولا یتم ذلك 
سیة تضمن لھا موقع جید في السوق، عن طریق اختیار مصادر الشراء إلا بامتلاكھا میزة تناف

  . الملائمة وتحسین علاقاتھا مع باقي الوظائف الأخرى

  

  )المؤسساتي(المتدخلون في قرار الشراء الصناعي : 03الفرع 

ابتداء من السبعینات ظھر مصطلح وحدة صنع القرار الشرائي، ونقصد بھ مجموع الأفراد أو 
. العملیة والوظیفیة التي تؤثر على قرار الشراء النھائي بالإضافة إلى مصلحة الشراءالوحدات 

قرار الشراء الصناعي یتمیز عن قرار شراء المستھلك العادي بالعقلانیة والرشادة، حیث یھدف 
فالمشتري في ھذه الحالة . الخ...أساسا إلى تخفیض السعر، تنظیم عملیة الإنتاج، ورفع الجودة 

  1.إلى رفع كفاءة المؤسسة، وإرضاء جمیع المشاركین في عملیة اتخاذ قرار الشراءیھدف 

ھناك عدة أفراد ومصالح تتدخل في اتخاذ قرار الشراء لدى المؤسسة الإنتاجیة، الخدمیة، أو 
  2:التجاریة وھم

ھم العمال أو المصلحة التي سوف تقوم باستھلاك أو استعمال المشتریات، : المستعمل .1
 .دوره حسب مستواه وحجم المؤسسةویختلف 

وھو الجھة التي . المالیة، الشراء، والإدارة العلیا: یتمثل في أحد المصالح التالیة: المقرر .2
تتخذ القرار النھائي بالشراء، وعموما یتم اتخاذ ھذا القرار بعد دراسة دقیقة ومطولة 

حالة كون عملیة  في. لمختلف الاقتراحات والعروض، سواء من داخل أو خارج المؤسسة
 . الشراء معقدة وحجم المؤسسة كبیر جدا دور المقرر یقل أھمیة

 :ھو الجھة أو المصلحة المسؤولة عن عملیة الشراء ویتمثل دورھا في: المشتري .3
جمع المعلومات حول مختلف الحلول والاقتراحات الممكنة للمؤسسة والمتوفرة   - أ

 .عمل والإنتاجفي السوق مع مراعاة القیود المالیة وشروط ال
البحث عن الموردین والمؤسسات التي یمكن أن تحقق ھذه الرغبات أو تشبع   - ب

 .حاجات المؤسسة سواء محلیة، إقلیمیة، وطنیة أو دولیة
ھو الأفراد أو المصالح التي قد تتدخل في تحدید الخصائص التقنیة للمنتج : الواصف .4

ودة والصیانة أو مصلحة البحث المراد شراؤه، وقد یكون من داخل المؤسسة كمصلحة الج
 .والتطویر، كما قد یكون من خارج المؤسسة ممثل في الخبراء والمھنیین

  

                                                             
1 Philipe Malaval et Christophe Bénaroya, Op.cit,P P30,31. 
2 Philippe Malaval et Jen marc Décaudin, PENTACOM, 2eme édition, Dunod, France, 2009.P P382-384. 
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ھو الجھة التي قد توجھ قرار الشراء نحو علامة أو والناصح كما یمكن أن نجد متدخل آخر یدعى 
 1.مورد معین

مثال عن بعض المتدخلین في القرار الشرائي للمؤسسة ودور كل واحد الشكل الموالي یوضح 
  :منھم

  

 

  

  

    

  

  

  

  

  

  

  .أسالیب التنبؤ بالمشتریات: المطلب الثاني

لا یمكن لوظیفة الشراء أن تؤدي عملھا دون حصولھا على تنبؤات المبیعات وتقاریر وظیفة 
  . التخزین لأجل أن تعدَّ بدورھا تنبؤات للمشتریات

  

  التنبؤ بالمشتریات: 01الفرع 

.  مشاكل التنبؤ بالنسبة للتسویق متعددة، أھمھا كیفیة تقییم وقیاس السوق الحالي والمتوقع للمؤسسة
التسویق ھو الفھم الجید والتكیف مع السوق، أي حاجات الزبائن، ھذان النشاطان یتوافق معھما 

تجاه نشاطات وجھتان للتنبؤ ھما التطور العفوي والتلقائي المتوقع للسوق، ورد فعل المستھلكین ا
كما ھو ) بالأیام أو الساعات(عملیة التنبؤ تكون على ثلاث أبعاد، على المدى القصیر . المؤسسة

من سنة إلى خمس (الحال بالنسبة للبورصة أو منتجات الموضة والأزیاء، على المدى المتوسط 
إنتاج كالمؤسسات المختصة في ) خمس سنوات فما فوق(، وأخیرا على المدى الطویل )سنوات

                                                             
1 Marie debourg, Op.cit , P19. 

  

 

  المستعمل

تحدید الاحتیاجات 
والقیود المرتبطة بھا 
 بالاعتماد على خبرتھ

  الواصف

تحدید القیود والخصائص 
 التقنیة للاحتیاجات

  المشتري

الشراء  یاسةتحدید س
المناسبة والعمل 

 على تنفیذھا

 سوق الموردین

 بعض المتدخلین في قرار الشراء: 02الشكل 

  :المصدر
Roger Perrotin et François Soulet, LE MANUEL DES 
ACHATS, Eyrolles édition d’organisation, Paris, 2007, p 117. 
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عملیة تحدید المشتریات أو التنبؤ بھا تبدأ بتحدید الكمیات الممكن بیعھا، . برامج الإعلام الآلي
  1 .وبعدھا یأتي الدور على تحدید الكمیات الواجب إنتاجھا أو شراؤھا

  

  طرق التنبؤ بالمشتریات: 02الفرع 

كمي یعتمد على النماذج  تنبؤ المشتریات یكون مرتبط بالتنبؤ للمبیعات، ھذا الأخیر قد یكون
والطرق الإحصائیة، والنتائج السابقة، أو یكون نوعي یعتمد على كفاءات وخبرات العمال 

عملیة التنبؤ تعتبر من وسائل التسییر المتعددة الطرق . والمسؤولین داخل وخارج المؤسسة
أو توقعات والمناھج، وھي تعتمد على طرق تقریبیة ترتكز كلھا على تحلیل معطیات الماضي 

     2 :يو یمكن تصنیف طرق التنبؤ كالتال. المستقبل

 .وھي تركز على عوامل داخلیة وأخرى خارجیة :الطرق التي تعتمد على الماضي .1
حیث تتم عملیة التنبؤ بالتركیز على التحلیل : الطرق المعتمدة على العوامل الداخلیة  - أ

والحالیة، وھي بدورھا تنقسم الإحصائي للمبیعات أو المشتریات في الفترات القدیمة 
 :إلى عدة طرق

 حذف معامل انخفاض العملة) :Dépréciation Monétaire ( فالمبیعات
المدروسة بالقیمة الحالیة یجب إعادة صیغتھا بحذف تأثیر معدل التضخم على 

 .العملة
 و ذلك بالاعتماد على التمثیل : البحث عن اتجاه النمو للمبیعات أو المشتریات

مایر والمربعات (أو الطرق الإحصائیة التقلیدیة كالتعدیل الخطي  البیاني
 .وطریقة التملیس) الصغرى

 ھذه الطریقة تستعمل في حالة توفر معلومات : الاھتمام بالتغیرات المستمرة
لعدة فترات زمنیة حیث یتم تحدید التغیرات الفصلیة، الدوریة، والعشوائیة، 

ومتوسط المجامیع المتحركة لتحدید  وھذا لأجل تحدید معاملات الموسمیة
 .منحنى مبیعات أقرب للحقیقة

تھتم بالبحث على عوامل ومتغیرات قد : الطرق المعتمدة على العوامل الخارجیة  - ب
تبرر ارتفاع أو انخفاض المبیعات، غالبا ما تكون من سوق المؤسسة وھي تركز 

 :على
 ستھلاككمعدل التضخم، مؤشر الثروة، مؤشر توزیع الا: المؤشرات. 
 سواء المرونة السعریة أو الدخلیة: معامل المرونة. 
 تستعمل بالنسبة للمنتجات الجدیدة وتعتمد على الإحصائیات : الطرق النظریة

والمعلومات السابقة لمنتجات مشابھة أو المبیعات المتحصل علیھا في مناطق 
كذلك تأخذ وبلدان أخرى لإسقاطھا على المبیعات المحتملة للمنتجات الجدیدة، 

                                                             
1 Landrevie, Lévy et Lindon, MERCATOR, 9eme  édition, Dunod, France, 2009, PP199-202. 

  :راجع كلا من 2
 Marie debourg, Op.cit, PP 87-90 
 Landrevie, Lévy et Lindon, Op.cit, 2009,P P203-205 
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بعین الاعتبار معدل إعادة الشراء من طرف المستھلكین الحالیین للمنتجات 
 . الحالیة أو المختبرة

 تھتم بإیجاد العلاقة بین ظاھرتین معینتین عن طریق تحدید : الطرق السببیة
 .معامل الارتباط بینھما

 عینة تعتمد أیضا على تحدید العوامل المؤثرة في ظاھرة م: الطرق النموذجیة
عن طریق علاقات إحصائیة متمثلة في معادلات الانحدار الخطي، أي أن 

 .ھناك متغیر تابع ومتغیرات مستقلة
 

تعتمد ھذه الطرق على عكس سابقتھا، على الدراسات : الطرق التي تعتمد على المستقبل - 2
  :والآراء البشریة، فھي نوعیة لا إحصائیة، ورغم ذلك یتم التنبؤ بالمستقبل عن طریق

وذلك لكونھم على علاقة مباشرة بالسوق، فھم على درایة : رجال البیع والموزعین  - أ
بسلوك المستھلكین الحالیین للمؤسسة وبالتالي یمكنھم تقدیر المبیعات المحتملة، 
لكن ھذه الطریقة قد تتضمن تحیز البائعین خاصة كونھم على علاقة مع زبائنھم 

المؤسسات التي لھا ھیكلة حسب الأقسام فقط، و تستعمل ھذه الطریقة بكثرة في 
 .أي القوة البیعیة مقسمة حسب المناطق الجغرافیة

تعتمد ھذه الطریقة على قیام المؤسسة بطلب معلومات حول التطور : الخبراء  - ب
المحتمل للسوق من طرف خبراء في المجال الذي تنشط فیھ المؤسسة، ھؤلاء 

 .المؤسسةالخبراء قد یكونوا من داخل أو خارج محیط 
یمكن للمؤسسة التنبؤ باتجاھات تطور : استقصاءات حول نیة الشراء لدى الزبائن  - ت

السوق، عن طریق القیام باستقصاءات موجھة مباشرة للمستھلكین حول نیة 
الشراء المستقبلیة، لكن ھذه الطریقة تعتبر مكلفة للمؤسسة خاصة بالنسبة 

لى وكالات الدراسات للمؤسسات التي لھا جمھور كبیر لأنھا تعتمد ع
 .والاستشارات التسویقیة والإحصائیة

  :  ملة للتنبؤالجدول التالي یلخص بعض أھم الطرق المستع

  

  المزایا و العیوب  الوصف  الطریقة
آراء 
  البائعین

طریقة تعتمد على تقدیر المبیعات 
المستقبلیة بالاعتماد على البائعین 

  والموزعین

تعتمد على العلاقة المباشرة مع الزبائن لكن 
ھناك احتمال الحصول على معلومات 

  متحیزة
آراء 
  الخبراء

طریقة تعتمد على تقدیر المبیعات 
المستقبلیة بالاعتماد على الإطارات 

  والمسیرین داخل أو خارج المؤسسة

تسمح بالحصول على عدد كبیر من الآراء 
إمكانیة الانحیاز إلى المختلفة، ولكن ھناك 

  بعضھا
طریقة 
Delphi 

طریقة تعتمد على الحصول على آراء 
وفرضیات من مستشارین وخبراء من 

  خارج المؤسسة

تقلل من خطر التحیزات ولكن تتطلب وقت 
  .طویل

 بعض طرق التنبؤ بالمبیعات: 01الجدول 
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  .وظیفة التخزین: المطلب الثالث

وظیفة التخزین لھا علاقات مھمة مع وظیفة الشراء لأنھا قد تكون مصدر الأمر بالشراء، ولأن 
  .الشراءجمیع المشتریات تكون مخازن المؤسسة محطتھا الأخیرة في عملیة 

  

  1مفاھیم مرتبطة بالتخزین: 01الفرع 

وظیفة التخزین ھي الوظیفة المسؤولة عن الاحتفاظ والمحافظة على المخزون، بالإضافة إلى 
عملیات تخطیط، تنظیم ومراقبة إجراءات التخزین وصرف المخزون حسب الكمیات المطلوبة من 

یكون في شكلین، مدخلات أو  تدفق المخزونات قد .مختلف الأقسام الأخرى في المؤسسة
المدخلات ونقصد بھا تدفق المخزون من الموردین إلى المؤسسة أو من مصلحة الإنتاج . مخرجات

ھذه  .إلى مخازن المؤسسة، أما المخرجات فتتمثل في تدفق المنتجات من المؤسسة إلى الزبائن
یود تقنیة، تنظیمیة، ثقافیة، ، التي تتأثر بقوالشراء الوظیفة تقوم بدور تنظیمي لعملیة الإنتاج

                                                             
  :راجع كلا من  1 

  ،272، صمرجع سبق ذكرهحمد الغدیر.  
 Yves de Rongé et Karine Cerrada, CONTROLE DE GESTION, Person education, France, 2009, 

p125 
 Marie debourg, Op.cit, P .377  

  

  
استقصاء 
  المستھلكین

تعتمد على استقصاء زبائن سوق معین 
  حول قرارات ونیة الشراء لدیھم

ات متحصل علیھا من تعتمد على معلوم
السوق، ولكن النتائج المتحصل علیھا في 
العینة لا تعبر عن المجتمع ككل في بعض 

  الحالات
اختبارات 

  السوق
تركز على دراسة مبیعات منتج معین 
في منطقة معینة والمتغیرات المؤثرة 

  على عملیة الشراء

من مزایاھا أنھا تجمع معلومات واقعیة لكن 
متحیزة نتیجة تدخل المنافسة یمكن أن تكون 

  أو متغیرات أخرى
السلاسل 
  الزمنیة

طریقة إحصائیة تعتمد على التنبؤ 
للمبیعات بتحلیل التوجھات والمبیعات 

  في الفترات السابقة 

تعتبر طریقة سریعة، تعتمد على معطیات 
واقعیة، لكنھا تركز على فرضیة عدم تغیر 
توجھات وسلوكات الشراء بالنسبة 

  للمستھلكین
  

الدراسات 
  التجریبیة

طریقة إحصائیة تعتمد على التنبؤ 
للمبیعات عن طریق تحدید العلاقة بین 
الطلب والعوامل المختلفة التي یمكن 

  أن تؤثر فیھ

توضح وتحدد العلاقات بین الطلب 
والمتغیرات الأخرى المستقلة لكنھا تتطلب 

  عدد كبیر من المعطیات

  :المصدر
Marian Burk Wood, MARKETING PLANNING, Pearson 
Education, France 2005, P267. 
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وبیعیة، وأھم أھدافھا تتمثل في ضمان حصول وظیفة الإنتاج على المواد الأولیة والمنتجات 
النصف المصنعة والمستلزمات في الوقت المحدد، وبأقل التكالیف سواء تكالیف الشراء أو 

العامل وذلك بتخفیض التسییر، كما تعمل على تجنب انقطاع المخزون، وتخفیض قیمة رأس المال 
  :ویمكن تقسیم المخزون إلى ثلاثة أنواع  .قیمة المخزونات

ھو المخزون اللازم والكافي للمؤسسة إلى حین بلوغ أجال التسلیم، وھو : المخزون الأدنى .1
  .یغطي الفترة الممتدة من وقت تقدیم الطلبیة إلى وقت استلام المشتریات

عدم انقطاع المخزون في حالة تأخر تسلیم ھو المخزون الذي یضمن : مخزون الأمان .2
 .المشتریات

و ھو مستوى المخزون الذي عنده تقوم المؤسسة بإعداد طلبیة الشراء، : المخزون الحرج .3
 .و ھو یضم مخزون الأمان والمخزون الأدنى

  :ویمكن إیضاح المستویات السابقة في الشكل التالي

  

  

  

  

  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  
  

  

  

  :المصدر
Piere zermati et Fabrice mocellin, PRATIQUE DE LA GESTION 
DES STOCKS , 7eme édition, Dunod, Paris, 2005, P13. 

 المخزونات مستویات المخزون :03الشكل 

 الزمن

المخزون 
 الحرج

مخزون 
 الأمان

 آجال التسلیم

 تاریخ الاستلام تاریخ الطلبیة
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  1بعض طرق تسییر المخزونات: 02الفرع 

أھم إشكال یواجھ المسیر في تسییر المخزونات، ھو تحدید عدد الطلبیات الأمثل لأجل تخفیض 
) Wilson(ھناك طریقة كثیرة الاستعمال تتمثل في طریقة ویلسون . التكالیف إلى حدھا الأدنى

منتظمة و مستقرة، كمیات الشراء ثابتة، تكلفة إعداد الطلبیة ثابتة،  تحیث تفترض أن الاستھلاكیا
  .والسعر الوحدوي لا یتأثر بالكمیات المشتراة، وھي تھدف أساسا إلى تحدید عدد الطلبیات الأمثل

  

1. N عدد الطلبیات في السنة 
2. Q الكمیة المستھلكة سنویا 
3. P  سعر الوحدة 
4. A تكلفة الطلبیة الواحدة 
5. t   نسبة تكلفة التخزین  

  : الشكل الموالي یوضح العلاقة بین عدد الطلبیات الأمثل، تكلفة إعداد الطلبیة وتكلفة التخزین

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

                                                             
   :راجع كلا من 1

 François blondel, AIDE MEMOIRE : GESTION INDUSTRIELLE, 2eme édition, Dunod, Paris, 
2006, p321. 

 Piere zermati et Fabrice mocellin, Op.cit , 2005, P41. 

 التكلفة

 عدد الطلبیات الأمثل عدد الطلبیات

تكلفة الحفاظ 
 على المخزون

تكلفة إعداد 
 التكلفة الكلیة الطلبیات

 لتسییر المخزونات طریقة ویلسون: 04الشكل 

  :المصدر
François blondel, AIDE MEMOIRE : GESTION 
INDUSTRIELLE, 2eme édition, Dunod, Paris, p322. 

N=    QPt/2A  
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لتسییر المخزونات حیث تھدف إلى تقسیم المشتریات  ABCكما توجد طریقة أخرى تدعى طریقة 
لقسم یضم عدد قلیل من الأصناف یمثل الحصة الأكبر من المخزون بالقیمة، وقسم آخر یضم عدد 

 :كبیر من الأصناف لكن یمثل الحصة الأصغر من المخزون بالقیمة كالتالي

ستھلاكات، ھذه من الا %75من الأصناف والتي تمثل حوالي  %10تضم :  Aالمجموعة  .1
الأصناف تتطلب جھود كبیرة لتسییرھا والعمل على ضمان عدم حدوث انقطاع ونفاذ في 
المخزون، لأنھا تمثل الحصة الكبیرة من رقم الأعمال أو المواد الأولیة التي تدخل في 

  .إنتاج منتجات أخرى
ن م %20من الأصناف المخزنة والتي تمثل حوالي  %25یحتوي على :  Bالمجموعة  .2

  .الاستھلاكات، ھذه الأصناف تتطلب مستوى تسییر منخفض مقارنة بالمجموعة الأولى
من الاستھلاكات، فعدد  %5من الأصناف تمثل تقریبا %  65حیث :  Cالمجموعة  .3

الأصناف المخزنة كبیرة ولكن قیمتھا المالیة ضعیفة وبالتالي تكالیفھا المالیة منخفضة، 
      . ورغم ذلك یجب عدم إھمالھا لأنھا قد تتسبب في توقف عملیات الإنتاج

  تكالیف التخزین: 03الفرع 

، الجدول ویحددھا بدقة یعلمھاوظیفة التخزین لھا مجموعة من التكالیف، لابد على المشتري أن 
  :التالي یلخص أھمھا

  

  

  سببھا  مصدر التكالیف
  كلما زاد عدد الطلبیات ارتفعت تكالیف معالجتھا  المعالجة الإداریة للطلبیات

المباني أو المنشات المخصصة 
  للتخزین

  واستقبال المشتریاتمتمثلة في تكالیف الكراء، التخزین، 

حیث كلما طالت مدة الاحتفاظ بالمخزونات كلما نتجت   مدة الحفاظ على المخزون
  عنھا تكالیف مالیة

  وھي تكالیف التوقف عن الإنتاج، والمبیعات الملغاة   نقص المخزونات
  

  

  

  1:لتخفیض تكالیف المخزونات یمكن إتباع النقاط التالیة

، وبالتالي تجنب التكالیف محاولة جعل عملیة التخزین تتم لدى الموردین أو الزبائن .1
 .المرتبطة بتسییر المخزونات

 .الإنتاج أو الشراء حسب الطلبیات .2

                                                             
1 Marie debourg, Op.cit, P .376  

 التكالیف الناتجة عن التخزین: 02الجدول 

  :المصدر
Marie debourg, PRATIQUE DU MARKETING, 
2eme édition, Berti édition, Algérie, 2004, P .375  
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المرتبطة بانقطاع  تقلیل الأخطارلالتقلیل من المخزون برفع عدد الموردین المتعامل معھم  .3
 .المخزونات

 .الاستغلال الأمثل للمخازن بالاعتماد على الطرق العلمیة للتسییر .4
 
  
  

  . تنظیم وظیفة الشراء: المبحث الثاني
المعدات وكافة ، الآلات،الموادإن إنتاج السلع أو تقدیم الخدمات یعتمد بشكل أساسي على توفر 

. المستلزمات اللازمة للعمل في أي مؤسسة سواء كانت إنتاجیة أو خدمیة، ربحیة أو غیر ربحیة
وبالتالي أصبحت وظیفة الشراء من الوظائف المھمة في المؤسسة شأنھا شأن الوظائف الأخرى، 

  .ةفي الھیكل التنظیمي للمؤسسة الحدیث ةبارز ةلھا مكان توقد أعطی
  
  

  .ھیكلة المؤسسة ووظیفة الشراء: المطلب الأول
  

المؤسسة ھي مجموع المتعاملین المرتبطین مع بعضھم البعض لأداء مھمة معینة وفق ھیكل 
تنظیمي محدد، كذلك یمكن اعتبارھا نظام یعمل على تحقیق ھدف معین كالنمو وتحقیق الربح، 

    1.ن أنظمة أخرى صغیرةوھذا النظام مفتوح على المحیط الخارجي، ویتكون م
ھیكلة المؤسسة نقصد بھا طریقة توزیع وتنظیم مكونات المؤسسة، أي طرق توزیع، تنسیق، 

الھیكل التنظیمي یحدد الخطوط العریضة لتقسیم وتوزیع . ومراقبة مختلف وظائف المؤسسة
  2 .المسؤولیات، ویحدد أیضا مختلف العلاقات الموجودة بین مكونات المؤسسة

  3:مراعاة خمس عناصر في تصمیم أي ھیكل تنظیمي للمؤسسة ھيیجب 
یقصد بھ مدى تقسیم وتوزیع العمل داخل المؤسسة إلى أقسام ثم إلى نشاطات و: التخصص .1

تحتاج نفس الكفاءات والقدرات، ھذه الأقسام قد تكون حسب نوع الوظیفة، المنتج، العلامة، 
كفاءة العمال وبالتالي رفع الإنتاجیة، تخصیص العمل یسمح للمؤسسة برفع . أو الزبائن

كذلك یؤدي إلى رفع مستوى الخبرة حسب كل قسم أو وظیفة، لكن بالمقابل تكالیف التنسیق 
 .ونقل المعلومات بین مختلف الوظائف تكون مرتفعة

ویقصد بھ طرق ووسائل اتصال، تعاون وتشارك مختلف مصالح أو أقسام : التنسیق .2
 .المؤسسة لتأدیة مھامھا

توضیح دور ومسؤولیة كل فرد في المؤسسة، فمستوى عال ھي وسیلة لتحدید و: الرسمیة .3
من الرسمیة یترجم بوضع عدد كبیر من الإجراءات والقوانین التي تحكم المؤسسة وبالتالي 
جعل عدة علاقات بین قمة الھرم في المؤسسة والعمال البسطاء، لكن في ھذه الحالة ھناك 

 . اطیةاحتمال ظھور البیروقر

                                                             
1 Barabel, Meier, MANAGEOR, Dunod, Paris, 2010, p82. 
2 Gerry JOHNSON, STRATEGIQUE, 8eme   édition, Pearson Education, France, 2008, P516. 
3 Barabel, Meier, Op.cit, 2010, p84. 
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تعتبر كوسیلة لترشید قرارات المسیرین عن طریق وھي  أو توحید المعاییر،: النمطیة .4
توحید إجراءات اتخاذ القرارات، وتحدید الأھداف والنتائج الواجب تحقیقھا عن طریق 

 .تحدید الكفاءات والقدرات الواجب توفرھا في كل منصب أو وظیفة
یة تعتمد على جعل القرار في أعلى ھرم الھیكل تتمیز بالمركزالتي مؤسسة فال: المركزیة .5

التنظیمي لھا وبالتالي مستوى المركزیة مرتبط بدرجة توزیع أو توكیل المسؤولیة على 
مختلف المسؤولین كذلك المركزیة تسمح باتخاذ قرارات شاملة ومتكاملة تسھل من عملیة 

فعل سریع نحو المتغیرات  أما اللامركزیة فتسمح بانتقال سریع للمعلومة وبرد. المراقبة
یتم اختیار وتحدید درجة المركزیة حسب . والمستجدات خاصة في محیط یمتاز بعدم التأكد

، والخیارات الإستراتیجیة )الخ...عائلیة، تساھمیة، مستوى البیروقراطیة (ثقافة المؤسسة 
 ).الخ...التخصص، التنویع، التدویل (

توجد عدة أنواع من الھیاكل التنظیمیة یمكن للمؤسسة اختیار أحدھا وذلك حسب حجمھا، 
  :التكنولوجیا المستعملة، وبیئة المؤسسة، الجدول التالي یوضح أھمھا

 

  العیوب  المزایا  طریقة التنظیم  نوع الھیكل
    الوظیفي

  
التخصص حسب 
  وظائف المؤسسة

 سھولة التسییر 
 الفعالیة التقنیة 
 تحدید دقیق للمسؤولیات 
 الاستفادة من غلة الحجم 
  تطویر كفاءات

  متخصصة

  غیر مرنة وصعبة التكیف
 مع تغیرات المحیط

 مركزیة شدیدة 
 ظھور البیروقراطیة 
  قلة الاتصالات بین

  المسؤولین 
حسب 
  الأقسام

  :حسب
  المنتج
  السوق

  المنطقةالجغرافیة

 اللامركزیة 
  وتكالیف معرفة كفاءات

 كل قسم
  سھولة التكیف مع

  المحیط

 تشتت الموارد 
 عدم الاستفادة من غلة الحجم 
 تكالیف الخدمات المزدوجة 
 عدم الاستفادة من الخبرات 
 ظھور مشاكل بین الأقسام  

  :حسب  المصفوفي
  السوق/جالمنت

منطقة / وظیفة
  جغرافیة

  الاستفادة من مزایا
 الھیكلین المندمجین

  التكیف المرونة وسھولة
 مع المحیط

  اللامركزیة داخل القسم
  الواحد

  اتخاذ القرار یتخذ وقت
 طویل

  ھیكل معقد وعدم وضوح
 دقیق للمسؤولیات

 تكالیف التنسیق مرتفعة  

فرق مؤقتة   المشروع
حسب زمن 

  المشروع

  المرونة وسھولة التكیف
 مع المحیط

  التركیز على ارضاء
  الزبون

 صعوبة نقل الخبرة  

  
  
  

  : المصدر
Barabel, Meier, MANAGEOR, Dunod, 
Paris, 2010, p96. 

 كل التنظیمیة للمؤسسةمزایا وعیوب مختلف الھیا: 03جدول 
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  1 :ویتم اختیار نوع الھیكل التنظیمي للمؤسسة تبعا لعدة متغیرات ھي
حیث كلما كان حجم المؤسسة صغیر كلما كان ھیكلھا التنظیمي بسیط، : حجم المؤسسة .1

العمال الذین فالمؤسسة صغیرة الحجم یكون لھا مسیر واحد یتخذ القرارات وینسق بین 
 .ینتظرون الأوامر منھ

محیط المؤسسة یتمیز بعدم التأكد أي ھو في تغیر وتطور مستمر، كذلك من بین : البیئة .2
خصائص محیط المؤسسة التعقد، و نقصد بھ تجانس مكوناتھ، فكلما كان المحیط شدید 

  .  التغیر ومعقد كان على المؤسسة اختیار ھیكل تنظیمي كبیر ومعقد
 .التي تتعامل معھا المؤسسة عة المنتجاتعدد وطبی .3
 .طبیعة الأسواق، ھل ھي محلیة أو خارجیة، ھل ھناك تقلبات موسمیة أم لا .4
 .مدى توفر الكفاءات الفنیة والإداریة في المؤسسة .5
عناصر التكلفة في المؤسسة، فمثلا إذا كانت المشتریات تمثل النسبة الأكبر من التكالیف  .6

  .ه المصلحةوجب الاھتمام بتنظیم ھذ
  
  

  .التنظیم الداخلي لوظیفة الشراء: المطلب الثاني

تعمل كل مؤسسة على تنظیم وتقسیم وظیفة الشراء بما یخدم أھدافھا، وھي تختار بین عدة أنواع 
من التنظیمات، ینتھي بتحدید مستوى المركزیة واللامركزیة في اتخاذ القرارات المرتبطة بعملیة 

  .الشراء

  

  وظیفة الشراء مة تنظیكیفی: 01الفرع 

یختلف التنظیم الداخلي لوظیفة الشراء حسب حجم ھذه الوظیفة، حجم المؤسسة، نوع الأصناف 
  2:المشتراة، نوعیة الأسواق والظروف السائدة فیھا ویمكن شرح الحالات الممكنة كالتالي

 المنتجاتمن یتم تقسیم المھام والوظائف على أساس مجموعات : منتجاتالتنظیم حسب ال .1
 .متجانسة، ما یجعل المؤسسة تستفید من غلة الحجم، والتخصص الكبیر

 .حیث یتم بناء الھیكل التنظیمي لھذه الوظیفة حسب أھم نشاطاتھا: التنظیم حسب الوظائف .2
ویكون في المؤسسات كبیرة الحجم، التي تتعدد فیھا : التنظیم حسب مصادر التموین .3

  .المحلي، أو على المستوى الدوليمصادر الشراء سواء على المستوى 

  

  

                                                             
  :راجع كلا من  1

  ،45- 41صص ، مرجع سبق ذكرهحمد الغدیر.  
 Jean-Pierre Détrie, STRATEGOR, 4eme édition, Dunod, France, 2005, PP 417-424. 

  .73، ص مرجع سبق ذكرهمحمد جاد الرب،   2
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  1:مصلحة الشراء یجب أن تتكون من خمس وظائف أساسیة ھي

تھتم بعملیات التخطیط، التنظیم، الرقابة، التوجیھ، والتنسیق بین مختلف : وظیفة إداریة .1
 .الوظائف الأخرى

لتورید تشمل مراجعة الاحتیاجات والمواصفات المطلوبة واختیار مصدر ا: وظیفة فنیة .2
 .فحصھاالمناسب، واستلام السلع و

تقوم بمتابعة أوامر الشراء حتى وصول المشتریات إلى المخازن بما فیھا : وظیفة المتابعة .3
 .عملیات الاتصال بالموردین لضمان احترامھم لآجال التسلیم

 .تھتم بالقیام بدراسات خاصة بالسوق والأسعار والموردین: وظیفة البحث .4
تھتم بالمراسلات والاحتفاظ بالسجلات والملفات والبیانات : لكتابیةوظیفة الأعمال ا .5

 .المتعلقة بالمشتریات وأسعارھا

  

  المركزیة واللامركزیة في الشراء: 02الفرع 

یمكن وصف المركزیة واللامركزیة من منظورین، الأول تنظیمي وھو یعبر عن موقع وظیفة 
مصلحة واحدة مركزیة أم ھناك عدة وحدات الشراء في الھیكل التنظیمي للمؤسسة، ھل ھناك 

الثاني إداري یھتم بسلطة اتخاذ القرارات المتعلقة . فرعیة لكل قسم أو مصلحة في المؤسسة
  2.بالشراء ھل ھو مدیر مصلحة المشتریات أم مدیر المؤسسة أم الكل لھ سلطة اتخاذ القرار

لقة بالشراء وتنفیذھا في وظیفة واحدة مركزیة الشراء نقصد بھا تركیز سلطة اتخاذ القرارات المتع
أمام المدیر العام للمؤسسة، أما اللامركزیة  ةمتخصصة یشرف علیھا مدیر یكون مسؤولا مباشر

في الشراء فتعني تفویض السلطة الخاصة بعملیات الشراء إلى الأقسام أو الفروع أو الوحدات 
  3.الخاصة بھ الأخرى في المؤسسة بحیث یقوم كل فرع بتوفیر الاحتیاجات

ھناك مجموعة من العوامل والاعتبارات تتوقف علیھا عملیة المفاضلة بین السیاستین السابقتین أو 
الجمع بینھما، حیث یجب أن نأخذ بعین الاعتبار طبیعة نشاط المؤسسة، عدد فروعھا ومدى 

. تخاذ القراراتانتشارھا جغرافیا، مدى تطور إجراءات وأسالیب الرقابة فیھا وأھمیة السرعة في ا
كذلك طبیعة أصناف المشتریات تؤثر في اختیار السیاسة المتبعة، حسب درجة تنمیطھا، عددھا 

حجم میزانیة الشراء، عدد الموردین الذین تتعامل معھم المؤسسة وموقعھم الجغرافي . ومواصفاتھا
وردین المتعامل قد تؤدي إلى تفضیل سیاسة على أخرى، فكلما كانت میزانیة الشراء كبیرة والم

 4.معھم مننتشرون جغرافیا تطلب ذلك لامركزیة في تسییر وظیفة الشراء

                                                             
، 2009، الطبعة الثانیة، دار المسیرة للنشر، عمان، إدارة المواد الشراء و التخزینمصطفى نجیب شاویش و سلیمان خالد عبیدات،   1

  .26ص 
  .65، صمرجع سبق ذكرهحمد الغدیر،   2
  .36،34ص ص ، مرجع سبق ذكرهمصطفى نجیب شاویش و سلیمان خالد عبیدات،   3
  :راجع كلا من  4

  ،98، ص مرجع سبق ذكرهمحمد جاد الرب.  
  ،68، صمرجع سبق ذكرهحمد الغدیر.  
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یمكن المزج بین المركزیة واللامركزیة في تنظیم وظیفة الشراء عن طریق إنشاء إدارة مركزیة 
للشراء تكون تابعة للإدارة العلیا، وتتمثل مھامھا في وضع الأھداف والسیاسات الخاصة بالوظیفة، 

قیام بالأبحاث والدراسات الخاصة بالموردین واحتیاجات المؤسسة، شراء الأصناف المشتركة ال
وخلق إدارات ووحدات . بین مختلف مصالح المؤسسة للاستفادة من غلة الحجم والخصومات

فرعیة للإدارة المركزیة للشراء في كل مصلحة من مصالح المؤسسة الأخرى تكون مھمتھا 
ناف التي تحتاج إلیھا المصلحة والتي لا یتم شراؤھا من طرف المركز محصورة في شراء الأص

الرئیسي، تنمیة وتطویر مصادر التموین المحلیة والاستفادة منھا، بحیث تكون لھا حریة التصرف 
 1 .في الحالات الطارئة حسب متطلبات الإنتاج والبیع

  :الجدول التالي یوضح مزایا المركزیة واللامركزیة في الشراء

  

  

  

 

  

موقع وظیفة الشراء في الھیكل التنظیمي للمؤسسة وعلاقتھا مع باقي : المطلب الثالث
  .الوظائف الأخرى

ج مقابل ثمن، بالإضافة إلى ھا عملیة الحصول على خدمة أو منتتم تعریف وظیفة الشراء على أن
عملیة تحدید الاحتیاجات، اختیار المورد المناسب، مع إشراك الزبائن الداخلیین في عملیة الشراء 

فوظیفة الشراء لھا علاقات خارجیة مع موردي المؤسسة،  يبالتالو 2.لأجل إشباع احتیاجاتھم
  .وعلاقات داخلیة مع الزبائن الداخلیین ممثلین في وظیفة الإنتاج والوظیفة التجاریة

موقع وظیفة الشراء في الھیكل التنظیمي للمؤسسة یختلف باختلاف حجمھا وطبیعة نشاطھا 
ا في حالة المؤسسات الكبیرة الحجم، وقد ، فقد تنفرد بمصلحة خاصة بھ)إنتاجي، خدمي، تجاري(

                                                             
  .99، ص مرجع سبق ذكرهمحمد جاد الرب،   1

2 Jean Paul Durand, LES ACHATS, 3eme édition, Gualino éditeur, Paris, 2003, PP14. 

  مزایا اللامركزیة  مزایا المركزیة
  الحصول على تخفیضات وخصومات نتیجة

 لتجمیع المشتریات
 تخفیض تكالیف النقل 
 تخصص العمل في مصلحة الشراء 
  إمكانیة إجراء دراسات متعلقة بالتكالیف

 والأسواق
 الموردینتحسین العلاقة مع تنمیة و 
 المساھمة في تحقیق الرقابة الفعالة  

 السرعة في عملیة الشراء واتخاذ القرارات 
  الاستفادة من المصادر المحلیة بالنسبة

 للمؤسسات الكبرى التي لھا عدة فروع
 معرفة الاحتیاجات المحلیة جیدا 
  المساعدة على توفیر الخبرة والمعرفة لدى

 الإدارات الفرعیة 
 خاذ القرارات على توزیع مسؤولیة ات

  الإدارات والأقسام الفرعیة

  : من إعداد الباحث بالاعتماد على
، دار تكنولوجیا إدارة الشراء والتخزینحمد الغدیر، 

  .72،68صص ، 2008زھران للنشر والتوزیع، عمان، 
  

 مزایا المركزیة واللامركزیة في الشراء: 04جدول 
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تكون تابعة لوظیفة الإنتاج أو التمویل بالنسبة للمؤسسات الصغیرة أو التجاریة، كذلك نوع وتكلفة 
المنتجات والخدمات المشتراة یلعب دور في تحدید تنظیم ھذه الوظیفة، وھذه بعض الحالات 

  1:الممكنة
تكون في حالة المؤسسات الصناعیة حیث تكون و: وظیفة الشراء تابعة لوظیفة الإنتاج .1

وظیفة الشراء تابعة لوظیفة الإنتاج لأن ھذه الأخیرة تقوم بتحدید الأصناف المطلوب 
شراؤھا، مواصفاتھا، كمیاتھا ومواعید الحاجة إلیھا، لكي تنفذ برامجھا وخططھا الإنتاجیة 

لدمج الوظیفتین معا ھو  كما ھو مطلوب منھا وفي المواعید المحددة، فالمحفز الرئیسي
 .تقلیل التباین والاختلافات والمغالاة في توصیف الاحتیاجات

یتم تبریر ھذا الخیار كون قیمة المشتریات : وظیفة الشراء تابعة لوظیفة المالیة والمحاسبة .2
كبیرة وتمثل نسبة عالیة من المصاریف الإجمالیة للمؤسسة، ولضرورة توفیر الأموال 

 . على النفقاتالرقابة تسھیل و
نظرا للدور الھام والكبیر الذي تلعبھ وظیفة الشراء في التأثیر : استقلالیة وظیفة الشراء .3

على ربحیة المؤسسة كباقي الأنشطة الأخرى، ونظرا للعلاقات العدیدة التي تملكھا مع 
مختلف المصالح الأخرى، ھناك من یدعو إلى جعلھا في مصلحة منفصلة عن أي نشاط 

 .نفس مستواھاآخر وفي 
ھذا التنظیم یشبھ التنظیم : استقلالیة وظیفة الشراء وفق المفھوم الحدیث لإدارة المواد .4

السابق في كون وظیفة الشراء مستقلة عن باقي الوظائف الأخرى لكن الاختلاف یكمن في 
جمع ھذه الوظیفة مع وظیفة أخرى ھي وظیفة التخزین في وظیفة واحدة تدعى إدارة 

 .وظیفة التموینأو  المواد

وظیفة الشراء لھا علاقات عدیدة ومختلفة مع وظائف المؤسسة، فمثلا وظیفة التخزین یمكنھا 
إدارة المواد أو العمل منفصلین، كذلك والاندماج مع وظیفة الشراء فیما یسمى وظیفة التموین 

ة الشراء التي وظیفة المحاسبة والمالیة تھدف دائما للحفاظ على أموال المؤسسة على عكس وظیف
تعمل دائما على تحویل ھذه الأموال إلى مخزونات لضمان عدم توقف عملیات الإنتاج والبیع ولكن 
یمكنھما التعاون على تخفیض التكالیف والمحافظة على مستوى متوازن من التدفقات المالیة 

الموارد البشریة  للمؤسسة دون التأثیر على حسن استمرار العملیة الإنتاجیة والبیعیة، أما وظیفة
فعلاقتھا ضعیفة مع وظیفة المشتریات تتمثل أساسا في توفیر المؤھلات البشریة لأداء ھذه الأخیرة 

 :والجدول التالي یوضح بعض ھذه العلاقات. مھامھا كما یجب

  

  

  

  

  

                                                             
  .20،19ص  ص ،مرجع سبق ذكرهمصطفى نجیب شاویش و سلیمان خالد عبیدات،   1
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  علاقة وظیفة الشراء مع وظیفة الإنتاج
  دور وظیفة الشراء  دور وظیفة الإنتاج

  إبلاغ وظیفة الشراء بجمیع خطط وبرامج
  الإنتاج و بجمیع التعدیلات الطارئة علیھا

 شتریاتتقدیم ملاحظات وشكاوي على الم 
  الموردة

  التنسیق مع وظیفة الشراء على تحدید
  مواصفات وشروط تخزین المشتریات

 منتجاتتوفیر عینات أو بدائل حول ال 
  المطلوبة

  التبلیغ عن العقود التي تم إبرامھا مع
  الموردین

  علاقة وظیفة الشراء مع الوظیفة التجاریة
  دور وظیفة الشراء  دور الوظیفة التجاریة

 إبلاغ وظیفة الشراء بالمبیعات المتوقعة  
  نقل معلومات حول الأسواق المستھدفة

  لوظیفة الشراء كتغیر أذواق المستھلكین

  المطلوبة بالكمیة  الاحتیاجاتتوفیر
 والنوعیة المطلوبة و في الوقت المناسب

  تبادل المعلومات حول تكالیف الشراء لأجل
  إعداد سیاسة التسعیر

  علاقة وظیفة الشراء مع وظیفة التخزین
  دور وظیفة الشراء  دور وظیفة التخزین

  إبلاغ وظیفة الشراء عن الأصناف الكاسدة
 والتالفةوالبطیئة الحركة 

 إبلاغ وظیفة الشراء عن المواد المستلمة 
 إبلاغ وظیفة الشراء عن أرصدة المخزون  

  التبلیغ عن العقود التي تم إبرامھا مع
 الموردین

  التنسیق مع وظیفة التخزین لتحدید
 مستویات المخزون

  الإسراع في عملیات فحص واستلام
  مشتریاتال

  والمحاسبةعلاقة وظیفة الشراء مع وظیفة المالیة 
  دور وظیفة الشراء  دور وظیفة المالیة و المحاسبة

 بالوضعیة الحالیة  ءإعلام وظیفة الشرا
 للمؤسسة

 تسھیل عملیة تسدید الفواتیر للموردین  

 المساھمة في إعداد المیزانیات التقدیریة 
  إخبار وظیفة المحاسبة والمالیة بأوامر

  الشراء لأجل الاستعداد لدفع الفواتیر 

  علاقة وظیفة الشراء مع الإدارة العلیا
  دور وظیفة الشراء  الإدارة العلیا

  تحدید أھداف المؤسسة وبالتالي أھداف
 وظیفة الشراء

 تقییم أداء وظیفة الشراء 
 المصادقة النھائیة على عقود المشتریات  

 المشاركة في تھدید أھداف المؤسسة 
  العمل على جعل تبادل المعلومات سھل

  بینھا وبین الإدارة العلیا 

  من إعداد الباحث بالاعتماد على 
، دار زھران تكنولوجیا إدارة الشراء والتخزینحمد الغدیر، 

 .51-64، ص ص 2008للنشر والتوزیع، عمان، 

 علاقة وظیفة الشراء مع أھم وظائف المؤسسة: 05الجدول 
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  التمھیدي الفصل خلاصة
  

المؤسسة من منتجات تامة ومواد أولیة بالكمیة والجودة وظیفة الشراء تعمل على توفیر احتیاجات 
وھي ذات واجھتین، واحدة خارجیة تكون اتجاه الموردین . المطلوبة في الوقت والمكان المناسبین

والوظیفة  ، وظیفة التسویقوأخرى داخلیة تكون اتجاه الزبائن الداخلیین ممثلین في وظیفة الإنتاج
  . التجاریة

عملیة الشراء دون معرفة احتیاجات المؤسسة، لذا تھتم ھذه الأخیرة بإعداد لا یمكن التخطیط ل
تنبؤات للمشتریات باستعمال طرق تعتمد على الماضي أغلبھا ذات توجھ إحصائي، وأخرى تعتمد 

كذلك لا یمكن الشراء دون معرفة القدرات التخزینیة . على المستقبل ذات توجھ نوعي وشخصي
التنسیق جیدا بین وظیفتي التخزین والشراء لأجل تخفیض التكالیف للمؤسسة ما یحتم علیھا 

  .وضمان عدم انقطاع المخزون وتكدسھ

تحتل وظیفة الشراء مكانة ھامة في الھیكل التنظیمي للمؤسسة وھي تملك علاقات مع عدد من 
سب عدد الوظائف أھمھا وظیفة الإنتاج، الوظیفة التجاریة والمالیة، ویتم تنظیم وظیفة الشراء ح

مع مراعاة درجة المركزیة الملائمة لطبیعة  من المتغیرات بحیث تضمن أداء مھامھا كما یجب
 .نشاط المؤسسة وكیفیة توزیع السلطة في المؤسسة

  

  

  

  

  

  



 

 
 

  
  
  

  : الفصل الأول
الشراء التقلیدي والتسویق 

  الشرائي
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  مقدمة الفصل

  

  

نظرا لأھمیة وظیفة الشراء في المؤسسة واحتلالھا مكانة مھمة في ھیكلھا التنظیمي، اھتم الباحثون 
والمسیرون بإجراءات الشراء وعملوا على تطویرھا، حیث تم تصمیم وإعداد عدَّة نماذج لتسییر 

وركزت ھذه النماذج على إجراءات  متغیرات داخلیة وأخرى خارجیة،عملیة الشراء تعتمد على 
بعدھا ظھر مصطلح التسویق الشرائي والذي یھتم بإعداد . ومراحل عملیة الشراء وكیفیة تنظیمھا

وتكوین مزیج شرائي خاص بالمؤسسة یتكیف مع محیطھا ومتطلباتھا، وسنتناول في ھذا الفصل 
  :ثلاث مباحث كالتالي

ول یتناول الشراء التقلیدي، حیث سنشرح بعض نماذج عملیة الشراء، مختلف المبحث الأ .1
طرق وسیناریوھات الخاصة بالعملیة، ونشاطي التفاوض والمساومة لما لھما من تأثیر 

 .على قرارات الشراء
سنعالج في المبحث الثاني تطور مفھوم التسویق الشرائي، وشرح سیرورتھ ومختلف  .2

 .للمؤسسةسیاسات الشراء المتاحة 
اصر المزیج الشرائي المتكون من نتحلیل وشرح مفصل لعالمبحث الثالث سیتناول  .3

 .المورد، المشتریات، السعر والاتصال
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  الشراء التقلیدي: المبحث الأول

نظرا لازدیاد الاھتمام بوظیفة الشراء قام العدید من الكتاب والباحثین بتصمیم نماذج لضبط عملیة 
  .ومختلف السیناریوھات الممكنة لھا، وفق متغیرات یتم تحدیدھا مسبقا حسب كل مؤسسةالشراء 

  
  .أھم نماذج عملیة الشراء: المطلب الأول

النموذج عبارة عن شكل مبسط للتفاعلات والنتائج المباشرة أو الرجعیة لعناصر نظام اتخاذ قرار 
  . 1الشراء

درجة المخاطرة في عملیة شراء واستھلاك السلع نماذج عملیة الشراء تسمح للمؤسسة بتخفیض 
والخدمات إلى مستوى یمكن قبولھ ومن بین أھم المخاطر المتوقعة الخسارة المادیة والمالیة 

   2).في حالة فشل إشباع الحاجة عملیة الشراء سوف تتكرر(وخسارة الوقت 
ؤسسات تتمحور حول كانت أغلب البحوث والدراسات المتعلقة بنماذج عملیة الشراء لدى الم

  3:عنصرین ھما

وذلك لأجل فھم سلوكھم الشرائي والعوامل المؤثرة على : الزبائن والمستھلكین الصناعیین .1
 .اختیار موردیھم

  .القرارات التسویقیة للمورد خاصة في ما یخص المزیج التسویقي .2

وشامل، ومنھا ما یھتم حالیا ھناك عدة نماذج مستوحاة من العنصرین السابقین، منھا ما ھو عام 
  4:، وسنحاول ذكر أھمھابدراسة عنصر واحد أو مرحلة معینة تخص قرار الشراء

  Robinson et Farisنموذج  .1

الشراء لأول مرة، شراء متكرر مشابھ ( یعتمد ھذا النموذج على الأنواع الثلاثة لعملیة الشراء
. ربطھا مع مختلف مراحل العملیة ، حیث تم)للمرة الأولى، شراء متكرر مختلف عن المرة الأولى

المرحلة التي بلغتھا سیرورة الشراء الذي ستقوم بھ المؤسسة و بتحدید نوعفي البدایة یھتم النموذج 
عملیة الشراء، لجعل كل من المورد والمؤسسة یختاران الأنشطة والقرارات الواجب اتخاذھا لربح 

مختلف المتدخلین أنھ لا یأخذ بعین الاعتبار،  نموذجما یعاب على ھذا ال. التكالیف ضالوقت وتخفی
المتغیرات الخاصة خبرتھم، في قرار الشراء، والمتغیرات الشخصیة لھم كمستوى تكوینھم و

  .المتغیرات الخاصة بالمنتج، وبالمؤسسة كحجمھا وطبیعة نشاطھا

  Webstar et Windنموذج  .2

جمع المعلومات وتقییم (عملیة اتخاذ القرار شراء كأنھا یعتمد ھذا النموذج على معالجة عملیة ال
  :حیث یرتكز على أربعة متغیرات ھي ،)البدائل المتاحة

 .الخصائص الشخصیة والفردیة لكل عضو في وحدة صنع قرار الشراء  - أ
 .بین أفراد وحدة صنع قرار الشراء الوظیفیةیة وصالعلاقات الشخ  - ب

                                                             
  .269،  ص 2003، ، الجزء الثاني، دیوان المطبوعات الجامعیة، الجزائرسلوك المستھلكعنابي بن عیسى،   1
  .55،  ص مرجع سبق ذكره، الجزء الأول، سلوك المستھلكعنابي بن عیسى،   2

3 Philipe Malaval et Christophe Bénaroya, Op.cit,P49. 
4 Ibid,P49-61. 
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 .الخصائص التنظیمیة للمؤسسة  - ت
 .في المحیط الداخلي والخارجي للمؤسسة العوامل البیئیة ممثلة  - ث

وطرق  التقیة والتجاریة عروضھم ،خاصة المتعلقة بالموردین اتھذا النموذج یھمل دور المعلوم
  .تقییمھم

 
  Ozanne et Churchillنموذج  .3

  :رئیسیة في اتخاذ قرار الشراء ھيالعوامل ال بعض یركز ھذا النموذج على

المعلومات، حیث یلخص النموذج مختلف مصادرھا، عوامل تساعد في الحصول على   - أ
 .وكیفیة تأثیرھا على تقییم البدائل

عوامل تؤثر على عملیة الاختیار، وھي مرتبطة بخصائص المؤسسة والمتدخلین في    - ب
 .القرار الشرائي

  :والشكل التالي یلخص ھذا النموذج
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یتضح لنا من خلال الشكل أن النموذج اھتم بدراسة مختلف خصائص المتدخلین في قرار الشراء، 
حیث یعتمد قرار . المعلومات، وكیفیة تحلیلھم ومعالجتھم لھاومصادر جمعھم وحصولھم على 

الشراء النھائي على نتائج تحلیل المعلومات بالإضافة لخصائص المؤسسة، والمتغیرات الخارجیة 
ویھمل النموذج كل المتغیرات المرتبطة بالموردین وكیفیة اختیارھم، . التي تقید عملیة الشراء

  .ؤھاوخصائص المشتریات المراد شرا

 Shethنموذج  .4

ھذا النموذج یلقي نظرة شاملة حول عملیة الشراء حیث یصف مختلف العوامل المتدخلة في قرار 
  :ین التالیینعنصرال تحلیلالشراء والعلاقة بینھا، ویعتمد ھذا النموذج على 

  Ozanne et Churchillنموذج : 05الشكل 

  :المصدر
Philipe Malaval et Christophe Bénaroya, MARKETING BUSINESS 
TO BUSINESS , 3eme édition, Pearson Education, France, 2005,P51. 

  خصائص المؤسسة

 عمر المؤسسة  
 معدل نمو نشاطھا  
 دور وظیفة البحث والتطویر  
 البیئة الخارجیة للمؤسسة  
 عدد العمال  
 مستوى وكفاءة الید العاملة 

  خصائص المتدخلین في قرار الشراء

 العمر  
 المستوى التعلیمي  
 القدرة على التطور والابتكار  
 التوجھات التسیریة والتقنیة  
  والتجارب المھنیةالخبرات  
 مستوى المسؤولیة 

  الإعلان
  الوثائق التقنیة

 وسائل الاتصال غیر الشخصیة

 اقتراحات رسمیة
اتصالات المشترین مع 

 الموردین
  اتصالات مع مستعملین آخرین

 وسائل الاتصال الشخصیة

  

  المعارف والخبرات

  المصالح والمنافع

  التقییم

  التجربة

  التقاریر

 

  انتقائيإدراك 

  حجز انتقائي

التكالیف مرتفعة مقارنة 
  بالمنافع المتحصل علیھا

  حاجات غیر مشبعة

الرفض من طرف جماعات 
 المرجع

  

  

  

 الرفض

 النتائج

 التأكید نتیجة توافق الآراء الرفض نتیجة اختلاف الآراء

 مصادر المعلومات ودورھا في مختلف المراحل
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المتدخلون في قرار الشراء لھم تطلعات وحوافز مختلفة من فرد : وحدة صنع قرار الشراء  - أ
وبالتالي عملیة . خر حسب مستوى التكوین، الخبرة، ودور ھذا الفرد في المؤسسةإلى آ

ھذه التطلعات یمكن . بھذه العوامل ةالبحث، اختیار الموردین، واتخاذ قرار الشراء مرتبط
، )ج، السعر، الخدمات المرفقة، آجال التسلیمجودة المنت(تطلعات ظاھرة  تقسیمھا إلى

، حجمھ، موقعھ الجغرافي، العلاقات الشخصیة مع المورد شھرة المورد(وأخرى مخفیة 
لشراء الصناعي، عملیة اتخاذ قرار الشراء تكون جماعیة، حیث ینتج ل وبالنسبة ).السابق

الثاني ج اقترح أربع حلول ممكنة الأول وعنھا نزاعات وصراعات عدیدة، ھذا النموذ
 :عقلانیة ورشیدة والباقي غیر ذلك

 لحل المشاكل والخلافات البحث عن المعلومات. 
 حل المشاكل عن طریق الإقناع بالحجج والأدلة. 
  التداول على اتخاذ القرار حسب الوضعیةوالمفاوضة على القرار. 
  المساومة عن طریق الاعتماد على الخلافات الشخصیة والسیاسیة بین أصحاب

  . القرار لاستعمالھا كوسیلة ضغط
فالقرار . قرار الشراء ھل ھو فردي أم جماعي نقصد بھا نوع: تأثیر وضعیة الشراء  - ب

الفردي یكون في حالة المؤسسات الصغیرة والمشتریات المستعجلة، حیث تكون وظیفة 
أما القرار الجماعي فیفضل الاعتماد علیھ في حالة كون حجم . الشراء تتمیز بالمركزیة

 .المؤسسة كبیر، درجة المخاطرة كبیرة، أو منتج جدید

خلال الشكل الموالي أن ھذا النموذج أخذ بعین الاعتبار وبالإضافة لعناصر نموذج  ویتضح لنا من
Ozanne et Churchill  عدد المتدخلین في قرار الشراء والعلاقة بینھم، حیث أن اتخاذ قرار

الشراء من طرف شخص واحد یختلف عن الشراء في حالة كون عدد المتدخلین في عملیة الشراء 
كما یھمل  .أساسا للعلاقات والصراعات الوظیفیة بینھم وتطلعات كل واحد منھمكبیر، وھذا یعود 

ھذا النموذج أیضا كل المتغیرات المرتبطة بالموردین وكیفیة اختیارھم، وخصائص المشتریات 
  .المراد شراؤھا
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 :تمحورت النماذج الحدیثة حول اتجاھین ھما: النماذج الجدیدة المطورة .5
یركز ھذا الاتجاه على النظریات والنماذج السابقة حیث یقسم عملیة : الاتجاه استنباطي  - أ

الشراء إلى عدة مراحل تتمحور كلھا حول عملیة البحث عن الموردین وجمع المعلومات 
 :واختیار المورد المناسب للمؤسسة، وذلك كما یوضحھ الشكل المواليبدقة لتقییم 

  

  مصادر المعلومات

 القوى البیعیة

المعارض 
والصالونات 

المحاضرات 
 المھنیة والتقنیة

 الإعلان

الإعلان في 
المجلات 

الاتصال عن 
 طریق الصحافة

  الكلمة المنطوقة
Bouche à 

oreille 

 عوامل ظرفیة نمط الحیاة الوظیفة تكوین متخصص

الخصائص 
 الشخصیة للمقرر

الإشباع الناتج من 
البحث المستمر  عملیة الشراء

 عن المعلومات

 قرار جماعي

التطلعات المنتظرة من  قرار شخصي
  :طرف

 وظیفة الشراء  
 المھندسون  
 المستعملون  
 اختیار المنتجات   آخرون

 أو الموردین

 اختلال في الإدراك

  الصراعاتحل  مراحل عملیة الشراء

  البحث عن حلول
 جدیدة

 الإقناع 
 التفاوض 

عوامل خاصة 
 بالمؤسسة

عوامل خاصة 
 بالمنتوج

طبیعة نشاط  حجم المؤسسة درجة المركزیة
 المؤسسة

نوع  القیود الزمنیة
 الشراء

درجة 
المخاطر

 ة
  :المصدر

Philipe Malaval et Christophe Bénaroya, MARKETING BUSINESS 
TO BUSINESS , 3eme édition, Pearson Education, France, 2005,P53. 
 

 لسلوك الشراء لدى المستھلك الصناعي Shethنموذج : 06الشكل 
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ھذا النموذج یعتمد على تقسیم عملیة الشراء إلى خمس مراحل أساسیة حیث تبدأ بالتحضیر 
للمناقصة عن طریق تحدید شروط وخصائص المشتریات من جھة وقیود عملیة الشراء من جھة 

 1المرحلة 

 5المرحلة 

 4لمرحلة ا

 2المرحلة  3المرحلة 

 تحضیر المناقصة

  معالجة طلبیة الشراء

  الكمیات
  آجال التسلیم
  وسائل النقل
  مكان التسلیم

 خصائص المنتج

  إعداد المناقصة

  الضمانات
  التكالیف

 تعلیمات خاصة

البحث عن موردین 

  منتج قدیم

  معلومات داخلیة
  زیارات البائعین

 البحث عند موردین ثانویین

  ج جدیدمنت

  المستعملین
  المصلحة التقنیة
  المورد الحالي

  المجلات المتخصصة
  

على الأقل یجب الحصول 
على ثلاث موردین في ھذه 

 المرحلة

تقییم و ختیار الموردین 
 في قائمة مبدئیة

  موردین جددإضافة 

  موردین ثانویین
  صدیق شخصي

موصى بھ من طرف 
  الإدارة العلیا

  
الجودة، الآجال، : المعاییر

 ..... القدرات التقنیة 

  حذف الموردین

  كفاءات وقدرات منخفضة
  جودة ردیئة
  سعر مرتفع

  عدم الاستجابة للمناقصة

تحضیر رسائل للمورد 

 تقییم واختیار الموردین 

  مقارنة العروض المتبقیة

  كفاءة
  جودة
  سمعة

رفض العروض التي لا تستجیب 
  للشروط

إعطاء فرصة أخرى للموردین الذین 
 لم یستجیبوا للآجال والخصائص

تقدیم طلبیات للمورد المقدم للعرض 
 الأفضل

 تقییم عروض الموردین 

ترتیب الموردین بحیث الأقل سعرا 
 یكون في المرتبة الأولى 

 إعداد جدول مقارن 

 التأكد من أن العروض قابلة للمقارنة 

إعطاء فرصة ثانیة للموردین 
الحالیین إن لم یكونوا ضمن القائمة 

 النھائیة المختارة 

تحدید الموردین الموجودین على 
 رأس القائمة  

  : المصدر
Philipe Malaval et Christophe Bénaroya, MARKETING BUSINESS 
TO BUSINESS , 3eme édition, Pearson Education, France, 2005,P57. 

 المورد نموذج اختیار: 07الشكل 
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أخرى، ثم تلیھا مرحلة البحث عن الموردین فیقوم المشتري بتحدید عدد كبیر من الموردین 
المحتملین لاختیار عینة منھم في قائمة مبدئیة ثم استشارتھم وتقییم عروضھم لاختیار المورد 

یعاب على ھذا النموذج عدم أخذه بعین الاعتبار للمتدخلین في قرار الشراء، ما . الأمثل
 .خصائصھم ودور كل واحد منھم

یعتمد الباحثون في ھذا الاتجاه على دراسة العلاقات الموجودة بین : الاتجاه تفاعلي  - ب
وبالتحدید العلاقات الموجودة بین البائع والمشتري التي یجب أن تكون  مؤسسةالمورد وال

أساس دراسة وتحلیل عملیة الشراء والتي تعتمد على متغیرات وعوامل غیر عقلانیة 
والشكل التالي یوضح  .الخ...كالوفاء، الصداقة، عمولات البیع والشراء، الثقة، التعاون 

 :ذلك
 

  

 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

جمیع و والمؤسسة ممثلین بالبائع والمشتريیشمل ھذا النموذج المتغیرات الخاصة بالمورد 
ولم یتناول  .بین الطرفینالخاصة بكل مؤسسة أو التفاعلات المشتركة  الداخلیة التفاعلات

النموذج المتغیرات الخارجیة المتعلقة بسوق الموردین، والمتغیرات الداخلیة المرتبطة 
  .بالاحتیاجات ووحدة صنع قرار الشراء

  
  
  

  : المصدر
Philipe Malaval et Christophe Bénaroya, MARKETING BUSINESS 
TO BUSINESS , 3eme édition, Pearson Education, France, 2005,P59. 
 

 نموذج التبادل في التسویق الصناعي: 08الشكل 

  المشتري

 وحدة صنع قرار الشراء

  الزبون

المؤسسة أو مصلحة 
 الشراء

  المورد
  المصلحة التجاریة
 أو مصلحة التسویق

  

 البائع

الأجر  الوفاء
 والعمولة

الجھوذ المبذولة 
للشراء وحل 

 المشاكل

 الدفع أو الاقتراض

 المنتج أو الخدمة

 التبادل

 البحث عن الحلول

 صداقة، ثقة، تعاون

معلومات ومساعدات 
 لحل المشكلة

النشاطات 
 البیعیة

الأجر 
 والعمولة

 الوفاء
  صورة

معلومة 
 تفاوض



 الشراء التقـليدي والتسويق الشرائي: الفصل الأول

29 
 

  . طرق الشراءو سیناریو عملیة الشراء: المطلب الثاني

بھا  قبل البدء بالتخطیط لعملیة الشراء یجب تحدید سیناریو وطرق الشراء التي سوف تقوم
  .المؤسسة لأجل استغلال أمثل لمواردھا والفرص الموجودة في السوق

  

  سیناریو عملیة الشراء: الفرع الأول

عملیة شراء منتج أو خدمة لأول مرة أو الشراء لمرات متكررة تكون مختلفة، حیث نمیز ثلاثة 
  1:ھي Levittمن سیناریو الشراء حسب  حالات ممكنة

ھذا النوع ھو الأكثر تكرارا لدى : لعملیة الشراء الأولى عملیة إعادة الشراء مماثلة .1
المؤسسات، ویكون في حالة عملیة شراء مماثلة للعملیة الأولى، حیث تكون معاییر 

ھذا . الشراء معروفة لدى المؤسسة، التي تملك قائمة من الموردین الذین تتعامل معھم
المسؤول عن . سسة لضمان وفائھاالنوع المورد قد یقترح مسبقا عملیة إعادة تموین المؤ

عملیة اتخاذ قرار الشراء في ھذه الحالة ھو مسؤول مصلحة الشراء یلیھ المستعمل، إلا 
 .في حالة كون المشتریات منتجات معقدة فیكون صاحب القرار ھو المستعمل

المسؤول عن عملیة الشراء في ھذه : عملیة إعادة الشراء مختلفة عن عملیة الشراء الأولى .2
أخرى والتي تھدف  وظائفلحالة ھو مصلحة الشراء لكن ھناك تدخل من مصالح أو ا

وبالتالي فمصلحة . إلى التغییر نتیجة عدم شعورھا بالرضا من عملیة الشراء السابقة
 :الشراء تھدف إلى تغییر مصدر مشتریاتھا أو نوعیتھا

ا قدم المورد فالمشتري یبحث عن موردین جدد نتیجة لعدم رضاه بم: تغییر المورد  - أ
 . الحالي للمؤسسة

في حالة البحث عن مشتریات ذات جودة أعلى، أو في حالة : تغییر المشتریات  - ب
كون المشتریات الحالیة في مرحلة النضج وبالتالي المشتري یبحث عن مشتریات 

 .جدیدة أكثر تطورا
الاحتیاجات في ھذا النوع عملیة الشراء تمر بجمیع مراحلھا من تحدید : الشراء لأول مرة .3

واتخاذ القرار بالشراء أو الإنتاج داخلیا إلى غایة إصدار الأمر، وبالتالي المتدخلون في 
 .قرار الشراء كثر حسب طبیعة نشاط المؤسسة وطبیعة المشتریات

  :الشكل التالي یشرح ما تم ذكره سابقا

  

  

  

  

                                                             
1 Philipe Malaval et Christophe Bénaroya .Op.cit,PP 47,48. 
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عملیة الشراء لأول مرة تتطلب إجراءات عدیدة تتمحور كلھا حول تحدید وضبط الاحتیاجات، 
المورد الأفضل الذي ستتعامل معھ المؤسسة والاتصال البحث عن الموردین المحتملین، اختیار 

عكس عملیات الشراء المتكررة التي تكون فیھا المشتریات والموردین معروفین لدى المشتري . بھ
  .ومحددین مسبقا

 

  :المصدر
Philipe Malaval et Christophe Bénaroya, MARKETING BUSINESS 
TO BUSINESS , 3eme édition, Pearson Education, France, 2005,P48. 
 

 إجراءات عملیة الشراء لأول مرة: 09الشكل 

 الداخلیةمحفزات الشراء 

 محفزات الشراء الخارجیة
المشاكل، الحلول،  معرفة الحاجات

 الاختیارات، البدائل
الحاجة إلى 
 منتج جدید

 الانتاج داخلیا أو الشراء

البحث عن  نوع المنتج اتخاذ قرار الشراء
 موردین أكفاء

 قائمة الموردین 

 موردون حالیون

 موردون جدد

 الاتصال مع الموردین المحتملین

استقبال اقتراحات  تقییم الاقتراحات
 الموردین 

تبادل المعلومات 
 مع الموردین

زیارات میدانیة 
 لمقرات الموردین

رد فعل حول 
 كفاءة المورد

 داختیار المور تقدیم الطلبیات
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  طرق الشراء: الفرع الثاني

  1:مھما یكن مصدر الشراء محلي أو دولي، فإن عملیة الشراء تتم بإحدى الطرق التالیة

ویكون في حالة كون قیمة وأھمیة المشتریات منخفضة، : الشراء عن طریق الممارسة .1
حیث توكل مھمة الشراء إلى لجان فرعیة تتصل مباشرة بالموردین لطلب عروضھم عن 
المواد المطلوبة، وغالبا ما تتكون اللجان من ممثل عن الجھة الطالبة ومندوب المشتریات 

في حالة ظھور حاجة مفاجئة أو اضطراریة، وجود عدد والمالیة وتستعمل ھذه الطریق 
 .مشتریات منخفضة القیمة أو تكمیلیة، أو كون القلیل ومحدود من الموردین

وتطبق ھذه الطریقة في حالة وجود مورد وحید حیث تتم عملیة : الشراء المباشر .2
 :التفاوض معھ لتحدید شروط ومواصفات المشتریات، وتفضل ھذه الطریقة في حالة

 .شراء مواد سریة لا ترغب المؤسسة الإعلان عنھا  - أ
 .انخفاض مفاجئ للمخزون قد یؤدي إلى توقف عملیة الإنتاج  - ب
 .كون المواد المراد شراؤھا محتكرة من طرف مورد أو موزع معین  - ت
إذا كان الھدف من عملیة الشراء ھو تجربة المشتریات للتأكد من ملائمتھا   - ث

 .یات كبیرةلمتطلبات العملیة قبل الشراء بكم
تستعمل غالبا في حالة الشراء بكمیات كبیرة أو الشراء غیر : المناقصة والاستشارة .3

المتكرر، وتتم ھذه العملیة بعد قیام المؤسسة المشتریة بتقدیم أو طرح حاجتھا عن طریق 
تقدیم دعوة للموردین تضم الأصناف المراد شراؤھا، ظروف وشروط عملیة الشراء، 

ن الذین یمتلكون المؤھلات والقدرة على إشباع حاجات المؤسسة حیث یقوم الموردو
. بتقدیم عروضھم مع تحدید مواصفات وأسعار المشتریات وأجال تسلیمھا

والاستشارة قد تكون عامة موجھة لعدد غیر محدود من الموردین أو محدودة  المناقصة
ارة حسب قیمة موجھة لموردین معینین مسبقا ویتم التحدید ھل ھي مناقصة أو استش

عملیة إعدادھما تبدأ بتحدید مواصفات خصائص المشتریات، الإعلان والإشھار، . الصفقة
استقبال وفتح العروض بعد انتھاء الفترة المحددة والآجال الممنوحة للموردین، وأخیرا 

 .لمعاییر المحدد مسبقامرحلة تحلیل وتقییم العروض وترتیبھا حسب ا
 :الخطواتوالشكل التالي یوضح ھذه 

  

  

  

  

  

 

                                                             
    .85-79صص  ،مرجع سبق ذكرهحمد الغدیر،  1
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إجابة عن المناقصات ( على أكبر قدر من عروض الموردین المحتملینللبحث والحصول 
، بدقة ، على وظیفة الشراء تحدید خصائص المشتریات وشروط عملیة الشراء)والاستشارات

  1:ة الشراء وخصائص الشراءیفوللقیام بذلك یجب علیھا إعداد صح

 :ة من ثلاث عناصر رئیسیة ھيیفتتكون ھذه الصح: صحیفة الشراء .1
عنوانھا، عدد عمالھا، تطور رقم سریع للمؤسسة یشمل موقعھا و وصف  - أ

 .أعمالھا، وصف دقیق لنشاطھا، ھاتفھا وموقعھا الالكتروني
حجم الشراء المشتریات، مواصفاتھا، خصائصھا وإعطاء وتحدید نوع   - ب

 .المحتمل
 .طریقة تنظیم وظیفة الشراء في المؤسسة  - ت

 :ضمی والشروط، وھیمكن تسمیتھا أیضا بدفتر : خصائص الشراء .2
وصف دقیق للحاجات المراد شراؤھا، أي تحدید الغرض والھدف من وراء   - أ

 .عملیة الشراء
                                                             
1 Roger Perrotin et Jean Michel, STRATEGIES D’ACHAT, 5eme édition, Edition d’organisation EDS, 
France, 2005 P122 

 البحث عن الموردین

تقییم الموردین 
 المحتملین

إستراتیجیة الشراء 
 لكل عائلة مشتریات

مشروع إعداد 
 الاستشارة

 تحلیل العروض

 ملف الاستشارة

 تحدید الاحتیاجات

تنفیذ ومراقبة عملیة 
 الشراء

إعداد الاتفاقیات 
 العقودو

 التفاوض الالكتروني التفاوض المباشر

  :المصدر
Olivier Bruel et Pascal Ménage, Politique d’achat et gestion des 
approvisionnement, 4eme édition, Dunod, Paris, 2014, p 117. 

 إجراءات إعداد الاستشارة والمناقصة: 10الشكل 
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والجانب القانوني الذي یوضح ظروف إتمام عملیة : شروط عملیة الشراء  - ب
 .الشراء وشروط التحكیم في حالة وجود مشاكل وخلافات

تطور أدائھ نتیجة المورد وید معاییر مراقبة كفاءة ذلك تحدو: شروط المراقبة  - ت
 .الخبرة المكتسبة

كما یمكن تحدید مواصفات وخصائص المشتریات بالاعتماد على دفتر الشروط الوظیفي والذي 
یعتبر تطور لدفتر الشروط من ناحیة وصف المشتریات حیث أصبحت توصف بما ینتظر منھا، 

  1 .عوض وصف خصائصھا

  

  عملیة الشراءالتفاوض والمساومة في : المطلب الثالث

یجب على وظیفة الشراء معرفة وضعیتھا الحالیة في السوق، أھدافھا وإمكانیاتھا مقارنة بالمورد 
  .لأجل القیام بعملیة المفاوضة أو المساومة بما یخدمھا

  
  الفرق بین التفاوض والمساومة: 01الفرع 

الكثیر من المشترین لا یمكن التكلم عن الشراء دون التكلم عن التفاوض والمساومة، بل إن 
ولكن یجب إیضاح الفرق بین المصطلحین، فالمساومة . یعتبرونھما أساس نجاح عملیة الشراء

تركز كثیرا على السعر مع كون طرف مستفید أكثر من الطرف الآخر أي ھناك تنازلات من 
والرضا طرف واحد نتیجة قوتھ على المساومة، في حین التفاوض یكون في حالة العلاقة الطویلة 

  . یكون مشتركا بین الطرفین بعبارة أخرى ھناك تنازلات من الطرفین
، أولھا الذي یجب أن تقوم بھ المؤسسة) تفاوض أم مساومة(ھناك ثلاث معاییر تحدد طبیعة النشاط 

سنتناولھا ( ربح/عملیة الشراء، وموقع المشتریات في مصفوفة خطرب مستوى الخطر المرتبط
قدرة المشتري والمورد على المؤسسة، وأخیرا وطول العلاقة بین المورد ومدة ، یلیھا )لاحقا

حجم مشتریات المؤسسة بالنسبة لرقم أعمال المورد قد یعطیھا قدرة كبیرة على (التفاوض 
، على مصلحة الشراء أن تكون على علم أو المساومة قبل القیام بعملة التفاوض. )المساومة

، ومستوى تعقد تكلفة الانتقال من مورد إلى آخروالمورد،  للمؤسسة الوضعیة الاقتصادیة والمالیةب
فمثلا اشتراط الدولة لغلاف معین ومعلومات محددة علیھ  2.البیئة القانونیة والسیاسیة للمؤسسة
  .یضعف القدرة التفاوضیة للمؤسسة

  

  

  

                                                             
1 Roger Perrotin, E ACHAT, Edition d’organisation, France, 2002 p43 

  :راجع كلا من   2
 Roger Perrotin et Jean Michel, Op.cit, P122 
 André Marchal, MARKETING ACHAT, Ellipses édition, France ,2007, p115 
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  مصفوفة التفاوض: 02الفرع 

  1:بالاعتماد على محورین ھما ذه المصفوفةھ یتم إعداد

، وتبرز ھذه القوة بالقدرات المالیة للمؤسسة المشتریة: محور یوضح قوة تفاوض المشتري .1
، تكلفة تغییر المورد، مستوى تنمیط المشتریات والمعلومات إمكانیة الاندماج إلى الخلف

 .المتوفرة لدیھ
 .محور یوضح مدة العلاقة المرغوب فیھا بین المورد والمشتري .2

  :ھذه المصفوفةالشكل الموالي یوضح 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

یتضح لنا من خلال الشكل أنھ كلما كانت مدة التعامل المرغوب فیھا طویلة الأجل كلما كان النشاط 
المعتمد ھو التفاوض لأن كل طرف یرید تحقیق أھدافھ على المدى الطویل، وفي حالة العكس 

لأن الطرف الأكبر قوة تفاوضیة یستفید من الضعیف، كذلك تكون المساومة ھي النشاط الأفضل 
كلما كانت القدرات التفاوضیة للمشتري كبیرة كلما امتاز نشاطھ بالھجومیة ونقصد بھا محاولتھ 
الحصول على امتیازات دون تقدیم تنازلات للمورد خاصة إذا كانت العلاقة المرغوب فیھا قصیرة 

صفقة واحدة فقط فنكون في خانة المساومة الھجومیة، أما إذا الأجل أو عملیة الشراء عبارة عن 
كانت العلاقة المرادة طویلة الأجل فنكون في حالة تفاوض ھجومي، وبالتالي یمكن للمشتري تقدیم 

وإذا كانت القدرات التفاوضیة للمشتري ضعیفة فھو یكون دائما في حالة دفاعیة، . بعض التنازلات
  .دیم تنازلات مقابل عدم الحصول على امتیازات من عند الموردأي یھدف أساسا إلى عدم تق

  قوى التفاوض حسب بورتر: 03الفرع 

                                                             
1 Roger Perrotin et Jean Michel, Op.cit, P136 

 مصفوفة التفاوض: 11الشكل 

  :المصدر
Roger Perrotin et Jean Michel, STRATEGIES D’ACHAT, 
5eme édition, Edition d’organisation EDS, France, P137 

تفاوض 
 ھجومي

مساومة 
 ھجومیة

تفاوض 
 دفاعي

مساومة 
 دفاعیة

قوة 
 المشتري

مدة العلاقة 
 الرغوب بھا

+ 

+ - 

- 
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نموذجا یلخص مختلف القوى التي تشكل تھدیدا ومنافسا محتملا  "بورتر"وضع  1980في سنة 
بین المؤسسة ھذا النموذج یشمل علاقات عمودیة بین الموردین والمؤسسة من جھة و. للمؤسسة

ائن من جھة أخرى، وما قد تشكلھ من خطر على المؤسسة سواء باندماج أمامي للموردین أو الزبو
  1:خلفي للزبائن، بالإضافة إلى ذلك فقد شمل قوى خارجیة أخرى تتمثل في

  .ظھور صناعات أخرى بدیلة نتیجة التطور والإبداع .1
 .القوانین وسیاسات الدولة والتأثیرات الاجتماعیة .2

فان دخول منافس جدید یعتبر تھدیدا أما بالنسبة للمشتري فیعتبر فرصة یمكن بالنسبة للمسوق 
   :والشكل التالي یوضح قوى التنافس لبورتر بالنسبة لسوق الموردین .الاستفادة منھا

  

  

  

    

  

  

  

  

  

  

على سوق الموردین  "بورتر"یمكن إسقاط قوى التنافس التي ذكرھا یتضح لنا من خلال الشكل أنھ 
  2:كالتالي

 .قوى التفاوض للمؤسسات الموجودة داخل القطاع سواء زبائن أو موردین .1
المنافسة داخل السوق في نفس القطاع سواء بین الموردین لنفس المنتجات أو بین موردین  .2

 .یعرضون منتجات بدیلة
اندماج الزبائن موردون جدد تماما عن القطاع أو (إمكانیة دخول موردون جدد للقطاع  .3

 )والموردین
 .ظھور منتجات تعوض منتج المورد نتیجة التطور التكنولوجي والإبداع .4

                                                             
1 Jean-Pierre Détrie, Op.cit, P 39 
2 Alain Alleaume, Op.cit, P 80 

  :المصدر
Alain Alleaume, ACHAT POUR NON SPECIALISTE, Dunod, Paris, 2013, p 81. 

  قوى التنافس لبورتر بالنسبة لسوق الموردین: 12الشكل 

قوة تفاوض 
موردي 
 الموردین

قوة تفاوض الزبائن 
المنافسین في أو 

 الشراء

 جات البدیلةالمنت

 دخول موردون جدد

الموردون داخل 
 القطاع
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  1:حدد بورتر العوامل التي تزید من قوة التفاوض سواء بالنسبة للمؤسسة أو الموردین وھيو قد 

كلما كانت درجة التركز كبیرة كلما زادت قوة وسلطة : درجة التركز في القطاع .1
سلطة التفاوض لدیھ تكون كبیرة  فمثلا إذا كان ھناك مورد وحید في القطاع فإنالتفاوض، 

دة موردین العكس إذا كان ھناك عوبالتالي فھو یمارس ضغوط على المؤسسة، و
 . بالتالي قدرتھا على التفاوض تكون كبیرةفالمؤسسة لھا الخیار و

المصنعة تتطلب جودة عالیة أو إذا كانت المنتجات المباعة أو : جودة وخصائص المنتجات .2
خصائص محددة فإن ذلك یعطي قوة تفاوضیة للمؤسسة اتجاه المورد، لأجل الحصول 

 .على المنتجات بالجودة والخصائص المطلوبة وفي الآجال المحددة
كلما كانت تكلفة الانتقال مرتفعة كلما كانت المؤسسة : تكلفة الانتقال من مورد لأخر .3

 .عطي الفرصة لھذا الأخیر بممارسة ضغوطات على المشتريمرتبطة بالمورد ما ی
إذا كان للمورد أو المؤسسة قدرات وإمكانیات عالیة فإن ذلك یخولھم : إمكانیة الاندماج .4

أو من الأمام بالنسبة للمورد،  المشتریة إمكانیة الاندماج سواء من الخلف بالنسبة للمؤسسة
 .ضوھذا ما ینقص من قدرة المؤسسة على التفاو

كان المتعاملون یعرفون تكالیف  في حالة ما: توزیع القیمة المضافة أو ھوامش الربح .5
ھوامش ربح المتعاملین الآخرین، فإن المتعامل ذو ھامش مرتفع یتعرض لضغوطات و

 .  كبیرة وھذا ما نشاھده بكثرة في المنتجات الغذائیة

  2:ة الشراء ھي ھناك بعض العناصر تؤثر على عملیة التفاوض بالنسبة لوظیف

، فكلما كانت صفقة الشراء قیمة الصفقة أو حجم المشتریات مقارنة برقم أعمال المورد .1
 .كبیرة كلما زادت القدرات التفاوضیة للمؤسسة

، فإذا وجد موردون كثر المعلومات المتوفرة للطرفینالخیارات المتاحة أمام المشتري، و .2
 .والعكس صحیحفالقدرة التفاوضیة للمؤسسة تكون كبیرة 

 .المقرر الفعلي  في عملیة الشراء بالنسبة للمؤسسة والبیع بالنسبة للمورد .3
الوقت اللازم للشراء، أي حاجة المؤسسة للمشتریات ھل ھي ضروریة في الحین أم یمكن  .4

  .تأجیلھا

دورة حیاة المنتج تؤثر على قدرة المؤسسة على التفاوض مع الموردین، ففي مرحلة التقدیم یكون 
حجم الاستثمارات كبیرا خاصة في البحث والتطویر ما یعطي فرصة للمشتري بإشراك المورد 
ومحاولة تحفیزه وإقناعھ على تكییف منتجاتھ مع احتیاجات المؤسسة، لكن بالمقابل المشتري لا 
یمكنھ التفاوض على السعر، كما أن مستوى المخاطرة كبیر كون المنتج جدید وخبرة المورد قد 

أما في مرحلة النمو فالمبیعات تبدأ بالارتفاع، عدد الموردین یزداد ما یعطي فرصة . حدودةتكون م
مرحلة النضج تشھد ثبات في المبیعات وھي المرحلة . أكبر للمشتري للبحث عن موردین أفضل

التي یركز فیھا المشتري على عامل السعر لأن ھناك تحكم في التكنولوجیا من طرف الموردین 
في المرحلة الأخیرة وھي مرحلة التدھور تظھر منتجات بدیلة ما یدفع . اكم الخبرةنتیجة تر

                                                             
1 Jean-Pierre Détrie, Op.cit, P 42 
2 Stéphane Canonne et Philippe Petit , LA BOITE A OUTILS DE L’ACHETEUR, 2eme édition, 
Dunod, Paris, 2013, p 134. 
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بالمورد للتخلي عن المنتج، وھذا یشكل خطرا على المؤسسة ما یحتم على المشتري البحث عن 
  1. بدائل جدیدة

 

  .التسویق الشرائي: المبحث الثاني

إلى أن أصبح  ،الموردین بطریقة آلیة تطور نشاط الشراء من مجرد إتمام عملیات الشراء من عند
والعملیة كتسییر  ،نالنشاطات منھا الإستراتیجیة كالبحث عن الموردی نسیرورة كاملة م نعبارة ع

  .العلاقات معھم

  

  .تطور التسویق الشرائي: المطلب الأول

قبل التكلم عن مفھوم التسویق الشرائي یجب إیضاح مختلف المراحل التي تطور وفقھا ھذا 
  2:المفھوم وھي

، سیاسة الشراء المنتھجة من طرف المؤسسة متعلقة أساسا 1975قبل : المرحلة الأولى .1
بسعر الشراء، وبالتالي العلاقة بین المورد والمشتري علاقة قصیرة الأجل، فالمشتري 
یبحث دائما عن مورد یقترح أسعارا منخفضة مقابل جودة وخدمات أفضل، وھو دائما 

في ھذه الفترة أیضا مصلحة الشراء . مھما كان موقعھم الجغرافي یبحث موردین جدد
تكون على علم بخصائص المشتریات وأسعار جمیع الموردین، على افتراض أن 

 .المنتجات المراد شراؤھا تكون متوفرة في السوق
، بدأ الاقتناع أن وظیفة الشراء لھا تأثیر على النتائج 1985و  1975بین : المرحلة الثانیة .2

التي تحققھا المؤسسة، لأنھا تلعب دور كبیر في تحدید تكلفة المنتج النھائیة، وھي تعمل 
 .على جعل الموردین في تنافس لأجل اقتراح منتجات بأسعار منخفضة وجودة عالیة

، بدأت وظیفة الشراء بتبني مفھوم المیزة التنافسیة 1995و  1985بین : المرحلة الثالثة .3
بحت تعتمد على عدة معاییر وأھداف لتقییم موردیھا، على بطریقة محتشمة، حیث أص

في ھذه . الجودة كآجال التسلیم، تكلفة الجودة، وطریقة تسییر المخزوناترار السعر وغ
الفترة أیضا أصبحت المؤسسة تتجھ نحو إنشاء علاقات طویلة الأجل مع موردیھا وتجنب 

المتعامل معھم، في ھذه الفترة  العلاقات العابرة مع العمل على تقلیص عدد الموردین
 .ظھر مصطلح التسویق الشرائي باحتشامأیضا 

، أضحت وظیفة الشراء تركز على إنشاء علاقات إلى الآن 1995من : المرحلة الرابعة .4
شراكة مع موردیھا نتیجة تطور الأسواق لأجل الاستفادة من البحوث والمنتجات المطورة 

دة المطلوبة من طرف المستھلك النھائي، حیث من طرف الموردین وللحصول على الجو
  .       بدأت المؤسسات بتطبیق أو محاولة تبني مفھوم التسویق الشرائي

                                                             
1 Ibid, p 51. 
2 Roger Perrotin, Op.cit, P P35-39 
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التسویق الشرائي سیرورة ومنھج یستعملھ المشتري یسمح لھ بإیجاد الحلول لإشباع یمكن اعتبار 
الاحتیاجات الداخلیة حاجات المؤسسة وفق ما ھو متوفر في السوق، فھو یعتمد على تحدید 

  1 .للمؤسسة والبحث عن الإمكانیات والحلول المتاحة في سوق الموردین لإشباعھا

یمكن أیضا تعریف التسویق الشرائي على أنھ مجموع التقنیات التي تھدف إلى جمع المعلومات 
حول سوق الموردین، للقیام بعملیة الشراء في أحسن الظروف مع تجنب الأخطار الداخلیة 

الخارجیة التي قد تتعرض المؤسسة، كما یھدف لتحدید سیاسات الشراء الخاصة بكل صنف من و
التسویق الشرائي، أو ما یسمى بالتسویق الخلفي أو العكسي، یعتمد على تبني وظیفة . المشتریات

الشراء لتقنیات التسویق لأجل إشباع الحاجات الداخلیة للمؤسسة، عن طریق جعل الموردین في 
منافسة لتقدیم خدماتھم وعروضھم لھا، والبحث عن مورد یلیق أن یكون شریك للمؤسسة حالة 

التسویق الشرائي لھ نفس مبادئ التسویق العادي لكن موجھ إلى الخلف أي  .على المدى الطویل
إلى الموردین، فبدلا من دراسة حاجات الزبائن سوف ندرس المشتریات ونقوم بتصنیفھا، أي 

فھا، ومحاولة تشكیل مزیج تسویقي شرائي قد یتكون من المنتج، السعر، الاتصال، تقسیمھا واستھدا
الوظائف الداخلیة ئن في التسویق الشرائي المصالح ویمكن اعتبار الزبا. التوزیع أو الموردین

المشتریات، داخلیة بالاعتماد على الموردین وللمؤسسة، حیث یھدف إلى إشباع حاجات المؤسسة ال
وبالتالي یمكن تحدید وسائل وتقنیات . ضا إلى تحسین جودة وكفاءة عرض المؤسسةكما یھدف أی

  2:يالتسویق الشرائي كالتال

ویكون بالنسبة للزبائن الداخلیین ویعتمد على دفتر الشروط الوظیفي، : تسویق داخلي .1
 .فالمشتري یھدف إلى تنمیط المشتریات أقصى ما یمكن

لسوق الموردین لاختیار المورد الأمثل مع ضمان یھتم بدراسة تسویقیة : تسویق خارجي .2
  .وتحسین صورة المؤسسة لدى الموردین ةالیقظة الإستراتیجیة والتكنولوجی

الشكل الموالي یوضح أن التسویق الاستھلاكي یھتم بسوق المستھلكین، حیث یعمل على معرفة 
الوظیفة التجاریة، وكلتا وتحدید حاجاتھم، ومحاولة إشباعھا بالاعتماد على وظیفة الإنتاج أو 

 نالوظیفتین مرتبطتین بوظیفة الشراء، حیث تعمل ھذه الأخیرة على محاولة إرضاء الزبائ
  :الداخلیین بتحدید ووصف احتیاجاتھم من جھة ودراسة سوق الموردین من جھة أخرى

  

  

  

  

  

                                                             
1 Alain Alleaume, Op.cit, p 53. 

  :راجع كلا من2
 André Marchal, Op.cit, p34 
 Jean Paul Durand, Op.cit, PP 102.101. 
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  1:تلخیصھا في للتسویق الشرائي یمكنھناك عدة أھداف 

 .عملیة الإنتاج والبیع بالكمیات والجودة المطلوبة توفیر متطلبات .1
 .ل للمؤسسةثمتابعة ودراسة أسواق الموردین لمعرفة المورد الأم .2
 .بنشاطھاسسة للموردین لأجل تعریفھم بھا وتقدیم وعرض المؤ .3
 .تعریف وتحدید حاجات المؤسسة بدقة .4
تسھیل عمل الموردین عن طریق الإجابة عن تساؤلاتھم وتوصیف المشتریات بشكل  .5

 . مفصل
تشجیع وتحفیز الموردین على التعامل مع المؤسسة عن طریق إبراز ایجابیاتھا وقدراتھا  .6

 .التجاریة، وبالتالي محاولة خلق جو من التنافس بین الموردین
مع الموردین والعمل على إشباع حاجات خلق میزة تنافسیة للمؤسسة من خلال العلاقات  .7

 .المؤسسة بأمثل الظروف
                                                             
1 Philipe Malaval et Christophe Bénaroya, Op.cit,P65. 

  التسویق الشرائي والاستھلاكي: 13الشكل 

   :المصدر
Marie debourg, PRATIQUE DU MARKETING, 

2eme édition, Berti édition, Algérie, 2004,P 360   

 اشباع الحاجات

 خدمات، تعاقد مواد أولیة،

 حاجات الزبائن

إشباع المؤسسة لحاجات 
 المستھلك

 الإنتاج

الحاجة للمواد الأولیة 
والمنتجات النصف مصنعة 

 والخدمات

تحدید حاجات المؤسسة من 
 طرف مصلحة الشراء

 التسویق الشرائي

 الطلب على المنتجات النھائیة

 اختیار المورد والشراء  سوق خلفي أو سوق الموردین

 سوق أمامي أو الزبائن

 التسویق استھلاكي
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  .مراحل التسویق الشرائي: المطلب الثاني

على  بالاعتمادالشراء یجب تحدید الحاجیات الواجب شراؤھا بدقة، وذلك  في بدایة عملیة
ھا فمثلا مصلحة التسویق یمكن. المعلومات التي تصل مصلحة الشراء من مختلف المصالح الأخرى

جودة والخصائص تحدید المنتجات المراد شراؤھا بما یتوافق وحاجات ورغبات الزبائن، حسب ال
كذلك وظیفة الإنتاج تھدف إلى تحسین جودة . ج، ونوعیة الغلاف المطلوبالمطلوبة في المنت

 المنتجات المصنعة، التخفیض من الوحدات المعیبة والتالفة، صیانة آلات الإنتاج، والمحافظة على
البیئة، وبالتالي قد تفرض شروط وقیود على مصلحة الشراء عن طریق تحدید الخصائص الواجب 

  1.توفرھا في المشتریات

من  قبل تحدید سیرورة التسویق الشرائي سنحدد مراحل عملیة الشراء أولا، حیث قد تتم العملیة
یكون مشتري و المقرر بالنسبة للمؤسسات الصغیرة، كما قد ھطرف المشتري الذي یكون 

متخصص بالنسبة للمؤسسات الكبیرة الحجم، ومھما تكن طبیعة المشتري فعملیة الشراء تمر 
  2: بمراحل ھي

تتضمن توصیف أمر الشراء، وفي ھذه المرحلة حاجیات ومتطلبات : المرحلة الأولى .1
الشراء بالنسبة للمؤسسة تكون معروفة ومحددة، والإدارة العلیا تقرر وتختار بین قرار 

حتى تحدد الأنشطة والمنتجات التي سوف تقوم ) Make or buy(الشراء أو قرار الصنع 
ویتم وصف المواد أو الأجھزة المطلوب شراؤھا . بأدائھا وإنتاجھا داخل المؤسسة

 :بالاعتماد على
التوصیف الوظیفي للشيء المراد شراؤه من طرف الشخص المستعمل، وذلك   - أ

ممكن شراؤھا، الخبرات والمھارات اللازمة لصنع لتحدید التكنولوجیا الجدیدة ال
 .الأجزاء المطلوبة لدى المورد

 .تقدیم وصف محدد للخصائص الفنیة للمنتوج  - ب
 .تحدید مواصفات الصیانة وخدمات ما بعد البیع للمشتریات  - ت

  :عملیة وصف المشتریات یجب أن تتمیز بـ
 .عدم وجود غموض في المواصفات الوظیفیة أو الفنیة  - أ

 .حذف المواصفات التي تدل على علامات محددةمنع أو   - ب
التأكد من إجراء فحوصات لعینة محتملة من المشتریات ومقارنتھا بالمواصفات   - ت

 .المطلوبة
 .تحدید طرق اختبار المشتریات  - ث

تتمثل في اختیار المورد، وھذه العملیة تبدأ باستكشاف السوق الذي تنشط : المرحلة الثانیة .2
 :ع الخطوات التالیةفیھ المؤسسة، وذلك بإتبا

ھل ھو تعاقد خارجي كلي أم تعاقد خارجي جزئي، فالأول : تحدید طریقة التعاقد  - أ
تكون فیھ مسؤولیة تنفیذ عملیة الشراء على عاتق المورد وبالتالي دورة الشراء 

                                                             
1 Philipe Malaval et Christophe Bénaroya, Op.cit,P42. 

  .60-36ص  ص ،مرجع سبق ذكرهمحمد جاد الرب،  2 
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تكون قصیرة، سریعة وأقل تكلفة وتمكن المؤسسة من الحصول على المیزة 
الثاني فالصفقة فیھ تكون مقسمة إلى أجزاء وغالبا ما  التنافسیة للمورد، أما التعاقد

یكون ھناك عدة موردین، ولذلك فالمؤسسة تتخلص من التبعیة للمورد الواحد 
وتتجنب أزمات التورید ولكن علیھا اختیار أفضل الموردین والاستفادة من 

 .میزاتھم التنافسیة
واختیار مجموعة صغیرة المؤسسة علیھا المزج بین الطریقتین والتوفیق بینھما، 

  .من الموردین والعمل المستمر معھم لإنشاء علاقات وطیدة
 .تحدید المؤھلات والشروط المبدئیة للموردین، وتحدید قائمة الموردین المتاحة  - ب
 .والاقتراحات المقدمة من طرف الموردین سعارإعداد و تحلیل الأ  - ت
 .اختیار المورد الأمثل والمناسب للمؤسسة   - ث

ج الذي لمنتھي القیام باتفاق الشراء، وإعداد العقد، وذلك یعتمد على ا: ثالثةالمرحلة ال -3
سوف یتم شراؤه والشروط القانونیة والتجاریة الخاصة بھ، ویختلف العقد باختلاف سیاسة 

العناصر التي یتناولھا العقد . الشراء وخصائص المنتج، ثقافة المؤسسة، ووضعیة السوق
لتسلیم، شروط الدفع، ظروف وشروط فسخ العقد، فترة تتمثل في الأسعار وشروط ا

 .الضمان
یجب أن یضم أمر تتمثل في إصدار أمر الشراء واستقبال المشتریات، و: المرحلة الرابعة -4

ج، سعر الوحدة الواحدة، الكمیة المطلوبة، طریقة التسلیم، وطریقة دفع الشراء وصف المنت
تم في مخازن المؤسسة حیث یتم فحصھا أما عملیة استقبال المشتریات فت. الفاتورة

 .ومقارنتھا مع ما تم طلبھ

  :الشكل التالي یوضح ویشرح مختلف ھذه المراحل
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عملیة، لالتسویق الشرائي جزء من عملیة الشراء وھو بالأساس یھتم بالجانب الاستراتیجي ل
فمرحلة تحدید الاحتیاجات تعتبر أول مرحلة من مراحل التسویق الشرائي حیث یھدف ھذا الأخیر 

دیلھا وتكییفھا مع ما ھو متوفر في السوق، بعدھا إلى تقسیم المشتریات بدقة متناھیة ومحاولة تع
تأتي عملیة تحلیل البیئة الخارجیة من أجل اختیار الموردین المحتملین بعد القیام بدراسة تقنیة 

والشكل التالي یوضح مراحل التسویق . 1وتجاریة لھم، وتشجیعھم على التعامل مع المؤسسة
 : الشرائي

  

                                                             
1 Article de Barriol Nathalie, LE MARKETING ACHAT, CONCEPTION ET ETAT DES 
PRATIQUES DANS LES ENTREPRISES INDUSTRIELLES, ESA Grenoble. 

 طلب الشراء

 تحدید متطلبات الجودة

 استشارة الموردین

 اختیار المورد

متابعة 
 العقود

ج المنتبالاعتماد على 
 والعقود

  المراجعة المحاسبیة
 المراقبة

استلام واستعمال 
 المشتریات

 تقییم الموردین عینة الموردین

مستوى رضا  قیاس
المستعمل و المشتري 

 الواصفو

دراسة حالات 
 طلب فسخ العقد

معالجة المشتریات 
غیر المتطابقة مع 

 شروط العقد

 مصلحة الجودة

 المشتري

مصلحة 
 الجودة

 مصلحة الجودة

المستعمل 

 مشتریات موردة

 المشتري

المستعمل 

 المستعمل

 الواصف

 الواصف

  : المصدر
Daniel Frécher et Pierre loisier, 100 QUESTIONS POUR COMPRENDRE 
ET AGIR LA FONCTION ACHAT, Anfor, France, 2006 p32. 

  مراحل عملیة الشراء: 14الشكل 
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  :الشكل التالي یبین أن التسویق الشرائي لھ مستویین

المؤسسة وتكییفھا وتعدیلھا لتوافق ما ھو موجود  تالأول داخلي یھتم بمحاولة فھم احتیاجا .1
 .في السوق

المستوى الثاني یتناول مھمة البحث واختیار الموردین، ومحاولة تحفیزھم على التعامل  .2
  .مع المؤسسة وخلق شراكة معھا

عملیة الشراء لھا جانبین استراتیجي وعملي، الجانب العملي یھتم بمختلف النشاطات والإجراءات 
في حین الجانب الاستراتیجي یتمثل في . یة البسیطة من تعاقد، تفاوض ودفع للموردینالمكتب

الشكل الموالي . التسویق الشرائي بما یتضمنھ من نشاطات تحدید الاحتیاجات واختیار الموردین
 :یة الشراءیوضح أن التسویق الشرائي ما ھو إلا الجانب الاستراتیجي لعمل

  

 

 

 

  

  

  

تعدیل وتوجیھ احتیاجات 
 المؤسسة

تشجیع الموردین على التعامل 
مع المؤسسة ومحاولة خلق 

 شراكة معھم 

دراسة سوق الموردین ومكانة 
 المؤسسة بالنسبة لھم

 تحدید وتحلیل الاحتیاجات

 خارجي

 فھم تصرف

 داخلي

  :المصدر
Article de Barriol Nathalie, LE MARKETING ACHAT, 
CONCEPTION ET ETAT DES PRATIQUES DANS LES 
ENTREPRISES INDUSTRIELLES, ESA Grenoble 

  مراحل التسویق الشرائي : 15الشكل 
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  ئيالشرا التسویق سیاسات: المطلب الثالث

قبل اختیار سیاسة الشراء الملائمة للمؤسسة على المشتري دراسة وتحلیل البیئة الداخلیة 
والخارجیة لوظیفة الشراء، البیئة الداخلیة تتمثل في وظیفة الشراء، ومختلف المتدخلین في قرار 

عملیة دراسة . والقانونیة ةالشراء أما البیئة الخارجیة فتتمثل أساسا في الموردین والبیئة التكنولوجی
ص والتھدیدات، الشكل التالي یوضح رالبیئة تسمح للمشتري بتحدید نقاط القوة والضعف، الف

  :بعضھا

 ب الاستراتیجي والعملي لعملیة الشراءالجان: 16الشكل 

  :المصدر
Roger Perrotin et François Soulet, LE MANUEL DES 
ACHATS, Eyrolles édition d’organisation, Paris, 2007, p 55. 

 الجانب
  الاستراتیجي

 الجانب
  العملي

تحدید الاحتیاجات 
بالاشتراك مع المتدخلین 

  في اتخاذ قرار الشراء

 التنفیذ

قرار الحفاظ أو تغییر 
 الموردین المتعامل معھم

قائمة الموردون 
 الممكن التعامل معھم

ات تحدید سیاس
 الشراء

 سیرورة التسویق

ملف الاستشارة أو 
 المناقصة

 تحلیل العروض

 التفاوض

 التعاقد

قیاس مدى رضا 
 لزبائن الداخلیینا

 قیاس كفاءة الموردین
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  1:ھناك عدة سیاسات یمكن لوظیفة الشراء الاعتماد علیھا أھمھا

عبارة عن تحالف استراتیجي یھدف إلى رفع القدرة التفاوضیة للمؤسسة : التعاون .1
 .المشتریة وغالبا ما یكون بین مؤسستین متنافستین

والمورد لأجل تقاسم الأخطار،  تھدف إلى البحث عن التعاضد بین المؤسسة: الشراكة .2
 .الموارد، والأرباح ورفع القدرة التنافسیة على المدى الطویل

قصد بھا ھنا جعل الموردین في حالة تنافس لإرضاء یو: وضع الموردین في حالة منافسة .3
وتورید المؤسسة وذلك عن طریق استھداف الموردین المراد استشارتھم والبحث عن 

 .موردین جدد
عن طریق البحث عن موردین دولیین خارج البلاد، ویجب أن یكون حجم  :التدویل .4

المشتریات كبیر لتخفیض التكالیف أقصى ما یمكن، كذلك عملیة الشراء دولیا تتطلب 
 . تخطیطا جیدا لتقلیل عدد الطلبیات

اللجوء إلى التعاقد مع مؤسسات خارجیة لإنتاج القطع والمنتجات تفادي الاستثمار و .5
 .عة عوض إنتاجھا من طرف المؤسسة وبالتالي تجنب عملیة الشراءالنصف مصن

                                                             
1 Roger Perrotin et Jean Michel, Op.cit,P 26-28  

  :المصدر
Stéphane Canonne et Philippe Petit , LA BOITE A OUTILS 
DE L’ACHETEUR, 2eme édition, Dunod, Paris, 2013, p 100. 

 ص والتھدیداترنقاط القوة والضعف، الف: 17الشكل 
  المرتبطة بوظیفة الشراء

 ایجابیة سلبیة

  نقاط القوة

 قیمة المشتریات كبیرة  
 صورة وسمعة المؤسسة جیدة  
 بحث جید عن الموردین  
  خبرة كبیرة وتحكم في

 التكنولوجیا

عوامل 
 داخلیة

عوامل 
 خارجیة

  نقاط الضعف

  خصائص تقنیة وتخصص كبیر
  للمشتریات

  عدم معرفة ھیكلة التكالیف
  وصعوبة التحكم فیھا

 اختلاف وتنوع الطلبات الداخلیة 

  الفرص

 دخول موردین جدد  
  تطور تكنولوجي یحسن من

 إنتاجیة المؤسسة

  التھدیدات

 تركز سوق الموردین 
 ارتفاع أسعار المواد الأولیة 
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التخطیط یھتم بدراسة المشتریات على المدى الطویل والمتوسط وذلك : التخطیط والتجمیع - 5
بالاھتمام بعملیات التنبؤ ودراسة السوق، أما التجمیع فنقصد بھ تجمیع المشتریات بالنسبة 

صالح أو الفروع ویتطلب عملیة تنسیق كبیرة لأجل للمؤسسات الكبیرة الحجم سواء بین الم
 .خفض عدد الموردین والطلبیات والاستفادة من غلة الحجم

ھو عبارة عن تطویر لنشاط ومھنة المؤسسة، فتضیف للنشاط القدیم : الاندماج العمودي - 6
نشاط آخر سواء بتطویر إمكانیات المؤسسة ووظائفھا واكتساب تكنولوجیا جدیدة أو بشراء 

سسة ككل وضمھا إلى المؤسسة الأصلیة ویكون ذلك بشراء فرع من مؤسسة المورد مؤ
 .  أو المؤسسة كلھا

وتكمن الفكرة في تحدید سعر تكلفة معین یلائم : إعداد وتسطیر تكلفة مستھدفة أو مرادة - 7
فتر شروط دقیق یوضح ھذا المستھلك النھائي بالتعاون مع المورد، ویكون ذلك بتحدید د

 .المردودیةواضح لمراقبة التكالیف وحدید نظام شفاف وتالسعر، و
محاولة تنمیط المشتریات والبحث عن بدائل أقل تكلفة عن طریق الاعتماد على نظام  - 8

على الیقظة الإستراتجیة وتحلیل القیمة وتبسیط الاحتیاجات لتفادي تبذیر الأموال للحصول 
 .ج لا حاجة لھاخصائص وجودة إضافیة في المنت

عملیة تحدید ر من سیاسة واحدة في نفس الوقت، حیث أن یمكن للمؤسسة الاعتماد على أكث
واختیار سیاسة الشراء تتأثر أیضا بنوع المیزة التنافسیة التي ترید المؤسسة الحصول علیھا كما 

  : یوضحھ الشكل التالي

  

  
  

  الأساسيالتحدي 
  تخفیض الأسعار

  ھمتفاوض قوي معوجعل الموردین في حالة منافسة  
 تنمیط المشتریاتو تجمیع  
 تعاقد مع الموردین  
 البحث عن موردین جدد  

  
  التحدي المتقدم
تخفیض تكلفة 

  الحیازة

 حلقة القیمةتحلیل التكالیف و  
 التنبؤ بالمبیعاتتأمین عملیات التموین و  
  للموردمراقبة الوضعیة المالیة  
 تحدید دفتر الشروط  والتكلفة الھدف  
 استعمال الانترنت في البحث عن الموردین  
 تخفیض الوقت المخصص لعملیة الشراء  

  التحدي الاستراتیجي
  خلق القیمة

 خلق شراكة مع الموردین 
 تدویل عملیة الشراء 
 تفویض عملیة الشراء 
 الإنتاج أو الشراء 
 الیقظة التكنولوجیة 
 ع الموردینتسییر العلاقات م  

  

  
  :المصدر

Stéphane Canonne et Philippe Petit , LA BOITE A OUTILS 
DE L’ACHETEUR, 2eme édition, Dunod, Paris, 2013, p 112. 

 علاقة سیاسة الشراء بالمیزة التنافسیة للمؤسسة: 06دول الج
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 كما یمكن إتباع سیاسة أخرى تعتمد على تفویض عملیة الشراء لمؤسسة خارجیة
"Externalisation " تفوض مؤسسة أخرى خارجیة للقیام بعملیة حیث یمكن للمؤسسة المشتریة أن

الشراء، كلھا أو جزء منھا، عوضھا لأجل تحقیق أھداف معینة، ویكون ذلك لفترة زمنیة محددة 
وسیاسة  .ھذه الطریقة حدیثة وتستعمل في بعض الدول المتطورة فقط. وغالبا ما تكون طویلة

تراتیجیة، ما یسمح للمؤسسة بالاھتمام كون غالبا بالنسبة للمشتریات غیر الإستتفویض المشتریات 
أكثر بالمشتریات الأخرى، ھذه الطریقة تسمح أیضا للمؤسسة بتخفیض التكالیف والاستفادة من 

  1.ھا في الشراء فقطخبرة وكفاءة المؤسسة المفوضة نتیجة تخصص

  

  .المزیج الشرائي: المبحث الثالث

ھ مزیج خاص بھ یدعى مزیج التسویق التسویق الشرائي كالتسویق الموجھ نحو المستھلك، ل
  .الشرائي أو المزیج الشرائي، وھو یتكون من المورد، المشتریات، السعر، والاتصال

  

  المورد : المطلب الأول

یعتبر المورد الطرف المھم في عملیة الشراء، لذا على وظیفة الشراء الاھتمام بعملیة اختیاره 
  .وتحدید المعاییر اللازمة لذلك بدقة

  اختیار مصدر الشراء الأمثل : الفرع الأول

البحث عن مصادر الشراء یقصد بھ البحث عن الموردین أو المنتجات التي تتوافق وحاجات 
المؤسسة، والمورد المناسب ھو المورد الذي یضمن توفیر منتجات بأسعار تنافسیة ویعمل دائما 
على تطویر وتحسین منتجاتھ وعروضھ فھو لا تھمھ مصلحتھ فقط بل یھتم بالمصلحة المشتركة 

ھي عملیة تتطلب القیام و. سبب نجاح أو فشل عملیة الشراءتیار المورد قد یكون بینھما، واخ
بدراسات وبحوث لتحدید حاجات المستھلكین النھائیین والداخلیین للمؤسسة، ھذه العملیة تتطلب 
وقت وبالتالي وجب أخذ ھذا العامل بعین الاعتبار، لأن الوقت اللازم للاستثمار والإنتاج یختلف 

كذلك المؤسسة علیھا . اللازم للبحث عن الحلول للمشاكل وتطویر المنتجات الجدیدة عن الوقت
رصد میزانیة للبحث المستمر عن الموردین الجدد وتجمیع البیانات والمعلومات المرتبطة بسوقھم 

  .والعمل على تصمیم ووضع قاعدة بیانات خاصة بجمیع الموردین

  2:حورین اثنین ھماعملیة البحث عن مصادر الشراء تتم على م

أي أن وظیفة الشراء تبحث عن الحلول الممكنة : البحث عن المنتجات أو التكنولوجیا -1
والتي یمكنھا أن تشبع نفس الحاجات الداخلیة، في ھذه الحالة یجب تحلیل محیط قطاع 

من ناحیة المؤسسات الناشطة في القطاع، المؤسسات (النشاط من جمیع الجوانب 

                                                             
1 Isabelle Renard, EXTERNALISER : POURQUOI-COMMENT, Edition d’organisation, 2004, p 2. 
2 André Marchal, Op.cit, PP 79-87  
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وھذا لجمع أكبر قدر من المعلومات حول ) درة، قوى التنافس لبورترالمستوردة والمص
 .جمیع البدائل

ھذه العملیة تأتي بعد تحدید المنتجات والتكنولوجیا المراد الحصول : البحث عن الموردین -2
عملیة تحدید الموردین المحتملین تتم  .بعد تحلیل دقیق لقطاع النشاط المختاروعلیھا، 

  . متبعة من طرف المؤسسةحسب سیاسة الشراء ال

عملیة البحث عن الموردین قد تكون على المستوى الدولي أي في بلدان أخرى، خاصة بالنسبة 
لھا فروع في عدة بلدان أو المؤسسات المتعددة الجنسیات، ما قد یمكن المؤسسة من التي للمؤسسة 

ال بالموردین الجدد تكون عملیة البحث والاتص. تخفیض تكالیفھا والحصول على المیزة التنافسیة
، المعارض، الزیارات المبرمجة )وثائق ورسائل المورد(إما بطریقة مباشرة عن طریق الانترنت 

لمواقع الموردین، رجال بیع الموردین، أو بطریقة غیر مباشرة عن طریق فروع المؤسسة 
. تلف الأسواقبیع المعلومات المتعلقة بمخل أخرى أو مؤسسات مختصة بتوزیع والمنتشرة بدو

البحث عن الموردین المحتملین یتم بالاعتماد على نظام المعلومات التسویقیة خاصة قسم الیقظة 
عملیة البحث عن و. متابعة البیئة الخارجیةسویقیة، كونھ المسؤول عن دراسة ووالاستخبارات الت

ختلف التقاریر المعلومات لا تكون خارج المؤسسة فقط، فالمعلومات الداخلیة المتمثلة في م
تعتبر أیضا من بین  رجال البیعآراء الخاصة الصادرة عن مسیري المصالح والوظائف الأخرى، 

 .   خاصة بالنسبة للمشتریات من المنتجات التامة ث عن الموردینحمصادر المعلومات المھمة في الب

یھ أولا جمع أكبر عملیة اختیار المورد الذي ستتعامل معھ المؤسسة مھمة أساسیة للمشتري، فعل
قدر ممكن من المعلومات، تحدید قائمة طویلة بالموردین المحتملین، تحضیر وإعداد استقصاء 

من الموردین المختارین، تقییم  لتقییمھم، تحلیل الإجابات وتقلیص القائمة الأولى، طلب العروض
  :ھذه المراحلالشكل التالي یوضح  .1تحدید العرض الأفضل وأخیرا اختیار المورد الأمثلو

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                             
1 Alain Alleaume, Op.cit, p 125. 



 الشراء التقـليدي والتسويق الشرائي: الفصل الأول

49 
 

  

  

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

یمكن تصنیف الموردین إلى موردین موجودین وھم الموردون الناشطون في مجال إنتاج أو 
تسویق احتیاجات المؤسسة، موردین مستھدفین حیث تقوم المؤسسة باستھداف مجموعة من 
الموردین حسب معاییر محددة مسبقا، موردین محتملین وھم الموردین الذي استوففوا الشروط 
الإضافیة والمتخصصة الموضوعة من طرف المؤسسة، وموردین متعامل معھم حیث تتم مراقبة 

التقییم واتخاذ القرار بالاستمرار بالتعامل معھم أو استبدالھم بموردین آخرین، أدائھم وقیاسھ لأجل 
 :كما ھو مبین في الشكل

 

 

  

  :المصدر
Brigitte Faultrier et Françoise rousseau, FONCTION 
ACHETEUR, 2eme édition, Dunod, Paris, 2009, p133.   

الاتصال الأولي بین المورد 
 والمشتري

إرسال دفتر الشروط  
 والملفات التقنیة إلى المورد

تبادل الاتصالات لأجل حصول 
 الطرفین على أكبر قدر من المعلومات

لقاءات بین المورد والمشتري لمحاولة 
 والتأثیر على قرار الشراءالإقناع 

السعر 
والآجال 

لقاءات واتصالات من أجل 
 تجربة وتقییم العینات

الخدمات 
المرفقة 

الجودة 
 والمصداقیة

اختیار أفضل الموردین 
 حسب المعاییر المحددة مسبقا 

التفاوض مع الموردین 
 المختارین

تقریر تقني حول العرض  إعداد
 المقدم من طرف المورد

  مراحل اختیار المورد: 18الشكل 
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  .معاییر تقییم الموردین: ثانيالفرع ال

المعیار الأساسي للشراء، بل ھناك عدة معاییر تختلف من مؤسسة إلى أخرى ومن  عنيالسعر لا ی
فالمورد الأمثل . قطاع نشاط إلى آخر، ومن الأفضل أن یتم تحدیدھا بالفھم الجید لحاجات المشتري

. ھو المورد الذي یشبع حاجات المؤسسة التي ترمي إلى تحقیق أھدافھا الإستراتیجیة والتسویقیة
لمختار یجب أن یتمتع بالقدرة المالیة لأجل التعامل معھ وإقامة علاقة شراكة، كذلك علیھ المورد ا

، تخفیض الأسعار وبعبارة أخرى المورد یةالإنتاج قدراتھجودتھا، وأن یكون مھتم بتطویر منتجاتھ 
  ).سوق المؤسسة(علیھ أن یكون مھتم بھذا السوق 

  1:أغلبھا بالسعر، الآجال، والجودة، وأھمھا یتم تقییم الموردین حسب عدة معاییر متعلقة

  .الانتشار الجغرافي للمورد، الموقع الجغرافي وبلدهتتمل في الآجال، : معاییر اللوجیستكیة -1
 ISOفمثلا المورد الحائز على شھادة  التوافق مع دفتر الشروطمعاییر متعلقة بالجودة و -2

 .ظا من البقیةر حبجات والتسییر یكون أكالمتعلقة بجودة المنت 9001
خاصة بالبحث والتطویر، التكنولوجیا المستعملة ودورة حیاتھا، معدل : معاییر صناعیة -3

 .تطویر وابتكار المنتجات، الاستثمارات الحالیة
ترتبط بالتكالیف والقدرات المالیة والإنتاجیة للمورد، والأسعار : معاییر اقتصادیة -4

یعمل المورد على تحقیقھ، مع ) الھدفالتكلفة (المقترحة، فیجب تحدید سعر موضوعي 
 .التأكد أن السعر المقترح من طرفھ ھو سعر معقول اقتصادیا

 .متعلقة بشروط الأمن والسلامة داخل المؤسسة: معاییر أمنیة -5
تحدد خدمات ما بعد البیع المتوفرة، الخدمات الاستشاریة، التكوینیة : معاییر خدمیة -6

 .موردوالنصائح الممكن توفیرھا من طرف ال
 .تتمثل في العلاقات التي قد تربط المؤسسة مع الموردین وقدمھا: معاییر اجتماعیة -7

                                                             
1 André Marchal, Op.cit, p133 

  أنواع الموردون: 19الشكل 

  الموردون الموجودون في السوق

  الموردون المستھدفون

  الموردون المحتملون

 الموردون المتعامل معھم

 استھداف

 انتقاء

 تقییم

  :المصدر
Stéphane Canonne et Philippe Petit , LA BOITE A OUTILS 
DE L’ACHETEUR, 2eme édition, Dunod, Paris, 2013, p 12. 
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قبل اختیار المورد الذي ستتعامل معھ المؤسسة یجب علیھا دراسة وتحلیل السیاسة التسویقیة لكل 
  1:متغیرات تتمثل فيالمجموعة من مورد، وذلك بدراسة 

 الشھادات عدد المنتجات،(ومستوى جودتھا تشكیلة المنتجات التي یعرضھا كل مورد  -1
 ....).المتحصل علیھا

 ).تركز الموردین في السوق(درجة تنافسیة كل مورد  -2
 ).ھیكلة التكالیف، الأسعار، التخفیضات، طرق الدفع(السیاسة السعریة  -3
 ....).قنوات التوزیع، عدد الموزعین (سیاسة التوزیع  -4
  .اجغرافی هانتشارومدى أھم الزبائن،  ،الفئة المستھدفة من طرف كل مورد -5
 .صیغتھا القانونیة وھیكلھا التنظیمي: ھیكلة المؤسسة -6
 .رقم الأعمال، المردودیة، الدیون: المعطیات المالیة -7
 .، براءات الاختراع، مكاتب الدراساتوجود مصلحة خاصة بذلك: التطویرالبحث و  -8
 .جیة، الخبرةحجم الإنتاج، القدرات الإنتا: الإنتاج والتكنولوجیا -9
 .عدد العمال، التكوینات: الموارد البشریة - 10
 .المورد يموردو ،لدى المورد الشراءسیرورة وسیاسة عملیة  - 11
  .، وأھدافھ التسویقیةالعامة للموردإستراتیجیة  - 12

  

  سیاسة اختیار المورد: ثالثالفرع ال

وأھدافھا التسویقیة، ویمكن المؤسسة التي تطبق المفھوم التسویقي علیھا اختار موردیھا بما یتوافق 
للمؤسسة أن تعتمد على سیاسة المورد الوحید لإشباع حاجاتھا كما یمكنھا أن تعتمد على سیاسة 

  :التالي یوضح الفرق بین الحالتین جدولتعدد موردین، وال
  

  

  

  

  

  

  

  

                                                             
  :راجع كلا من 1

 Olivier Bruel et Pascal Ménage, Op.cit, p 88. 
 Stéphane Canonne et Philippe Petit , Op.cit, p 60. 
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  العیوب  المزایا  
  

  سیاسة
  المورد الوحید

  علاقة شراكة طویلة الأجلتكوین  
 تشجیع المورد على رفع الجودة  
  تجانس وتشابھ عملیات الشراء ما

  یؤدي لتخفیض التكالیف و ربح الوقت
 الاستفادة من غلة الحجم  
 الاستفادة من تخفیضات وخصوم  
 الاستفادة من الخبرة المتراكمة للمورد  

 خطر انقطاع المخزون  
  خطر في حالة وجود مشاكل

  في الجودة
 رتباط الدائم بالموردالا  
 إمكانیة تحكم المورد بالسعر  

  سیاسة
  تعدد الموردین

  ضمان عدم انقطاع المشتریات
  وبالتالي عدم توقف نشاط المؤسسة

 حریة المشتري في اختیار المورد  
 تجنب التبعیة لمورد وحید  
 ارتفاع مرونة وظیفة الشراء  

  ضعف القدرة على التفاوض
  مع الموردین

  التكالیفارتفاع  
 طول مدة عملیة الشراء  

  

  

  

سیاسة  دعىالأولى ت مرتبطتین بالزمن، یمكن للمؤسسة اختیار موردیھا بإتباع إحدى السیاستینكما 
جعل الموردین في حالة تنافس عن طریق استشارة أكبر الشراء القصیر المدى حیث تعمل على 

أما  .التركیز على عملیة التفاوضمع  تدویل المشتریات، ونقل عملیة الإنتاج للخارج، عدد منھم
شاء علاقة على إنأین تركز المؤسسة جھودھا  سیاسة الشراء الطویل المدىالسیاسة الثانیة فھي 

المفاضلة بین وباستمرار  ، مع المقارنةالاندماج خلفیا العمل علىشراكة مع المورد الأھم، أو 
  1.الشراء أو الإنتاج داخلیا

السوق المحلي سھل دخول إلیھ وبالتالي تكالیف الشراء تكون منخفضة، لكن رغم ذلك فالمشتري 
للشراء من الخارج لانخفاض تكلفة الشراء دولیا، لأن خصائص المنتوجات أو  أحیانا قد یلجأ

ولیة غیر متوفرة محلیا، الاستفادة من التكنولوجیا المتطورة، أو خلق منافسة مع المواد الأ
الشراء من خارج البلد قد یحمل المؤسسة مخاطر متعددة ناتجة عن سیاسة . الموردین المحلیین

البلد واقتصاده، مخاطر النقل والإجراءات الجمركیة ما یؤثر على أجال التسلیم، وتكالیف إضافیة 
علاقتھا مع المورد بعقود مرتفعة، وبالتالي علیھا ترسیم  قد تكون) التأمین و الشحنتكالیف (

  2.رسمیة لحمایة الطرفین في حالة النزاعات

  

                                                             
1 Roger Perrotin, Op.cit, p71 
2 Olivier Bruel et Pascal Ménage, Op.cit, PP 89-90 . 

   :المصدر
Marie debourg, PRATIQUE DU MARKETING, 
2eme édition, Berti édition, Algérie, 2004,P362  

 سیاسة اختیار المورد: 07الجدول 
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  مصفوفة الخبرة بالنسبة للمورد: رابعالفرع ال

مستوى خبرة المورد یترجم من خلال كفاءتھ المالیة، التكنولوجیا المستعملة، خدماتھ مرتفعة 
دراتھ على التطویر والابتكار، أما قدراتھ التنافسیة فتنعكس على الأسعار المطبقة مقارنة الجودة وق

والتي تقوم الخبرة بالاعتماد على ھذین المحورین یمكن تشكیل مصفوفة و. بأسعار المنافسین
  1:بتقسیم الموردین إلى

لكن بتكالیف  ھو المورد الذي یضمن الجودة والتطور التقني لمنتجاتھ": الخبیر"المورد  -1
 .مرتفعة

 .منتجاتھ مرتفعة الثمن بدون أي میزة أو قیمة مضافة": القابل للحذف من القائمة"المورد  -2
ھو المورد الذي یضمن الجودة والقیمة المضافة للمؤسسة ": الأفضل في القائمة"المورد  -3

 .بأفضل الأسعار
تنافسیة ولكن دون  ھو المورد الذي یعرض منتجات بأسعار ":الصفقة المربحة"المورد  -4

  .قیمة مضافة

  :الشكل  التالي یوضح ھذه المصفوفة

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  
                                                             
1 Stéphane Canonne et Philippe Petit , Op.cit, p 68. 

  :المصدر
Stéphane Canonne et Philippe Petit , LA BOITE A OUTILS 
DE L’ACHETEUR, 2eme édition, Dunod, Paris, 2013, p68. 
 

  مصفوفة الخبرة: 20الشكل 

مورد 
الأفضل في "

 "القائمة 

 "خبیر"مورد 

مورد 
الصفقة "

 "المربحة

للحذف "مورد 
 "من القائمة

مستوى 
 الخبرة

القدرة 
 التنافسیة

+ 

+ 

- 

- 
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  المشتریات: المطلب الثاني

المشتریات ھي الھدف من وراء تخطیط عملیة الشراء، لذا تعمل وظیفة الشراء على وصفھا 
  . وتحدیدھا بدقة بالتعاون مع عدد من المتدخلین في قرار الشراء

  

 وصف وتحدید المشتریات: ولالفرع الأ

والبحث عن طرق إشباع حاجات  یجب الاھتمام بتحدید الاحتیاجات منذ بدأ عملیة تصمیم المنتجات
التطویر في ن تكون على علاقة بوظیفة البحث و، بعبارة أخرى وظیفة الشراء یجب أالمستھلكین

، حیث یمكن لوظیفة الشراء أن تقترح حلول ومنتجات جدیدة أو منمطة ووظیفة التسویق المؤسسة
یل احتیاجاتھا للاستفادة من لا یعلم بوجودھا في السوق وتساھم في خفض التكالیف، أو تحاول تعد

  . المشتریات في عدة مجالات

الأعباء والذي یساعد الشروط أو دفتر لوصف الاحتیاجات بدقة تلجأ المؤسسة إلى ما یسمى بدفتر 
التطلعات التي یصبوا إلیھا الزبائن ق للنتائج المراد الوصول إلیھا وعلى تقییم، إعطاء ووصف دقی
ھو یھدف للحصول على بكثرة في حالة تدویل المشتریات وتعمل الداخلیین، ودفتر الشروط یس

ھو تطور لدفتر الشروط وھو فدفتر الشروط الوظیفي أما . مشتریات بالخصائص الضروریة فقط
یسمح للمشتري بمعرفة الوظیفة التي ترجى من المشتریات ویتم إعداده بتعاون المشتریین مع 

  1:تخفیض درجة المخاطرة وذلك بمراعاة ما یلي التقنیین، الصناعیین، ورجال البیع لأجل

  .تحلیل الأخطار التقنیة والمالیة المرتبطة بالموردین .1
 :تحلیل الأخطار المرتبطة بـ .2

 .جدید، معدل، مكرر: نوع الشراء  - أ
 .فمحدد، نمطي، مكیَّ : نوع المنتج  - ب
 .تنافسي، احتكاري: نوع سوق الموردین  - ت
  .حالة تطورابتكاري، مستقر، في : نوع سوق الزبائن  - ث

  : ضح مثالا عن دفتر الشروطالجدول التالي یو

  

  

  

  

  

                                                             
1 Michel Joras et Jean lepage, , LA RESPONSBILITE SOCIETALE DES ACHETEURS, Edition 
d’organisation, France, 2005, p87.  
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تقدیم عرض أفضل أو  تقدیم عرض أقل مستوى بسعر أقل دفتر الشروط یحفز الموردین على
وبالتالي فدفتر الشروط یساھم في  1 .بسعر مرتفع لكن عرض أفضل بكثیر تقدیم، أو بنفس السعر

تكلفة الجودة تفادي و في حالة وصف غیر دقیق ومفصل للاحتیاجات، تفادي تكلفة اللاجودة
  :كما یوضحھ الشكل التاليفي حالة التمادي والغلو في وصف المشتریات، وھذا المفرطة 

  

  

  

  

                                                             
1 Bruno Broucke et autres, LES FICHES OUTILS DES ACHATS, Edition Eyrolles, Paris, 2014, p91. 

  
الوصف 
الرئیسي 
  للاحتیاجات

  شرح وظیفي مفصل للمشتریات بما فیھ خصائصھا التقنیة
  النتائج أو الأھداف المرجوة من المشتریات

  )لة، شروط الجودة، براءة الاختراعالأخطار المحتم(معاییر تقنیة خاصة 
  المتعلقة بالبیئة والمحیطالشروط 

  
خصائص 
أخرى 

  للاحتیاجات

  الكمیات المراد شراؤھا
  )شروط التسلیم والنقل(شروط متعلقة بالطلبیات 

  أجال التسلیم المرغوب فیھا
  شرح لمعاییر تقییم عروض الموردین

  
  
  

خصائص 
  اقتصادیة

  )التكلفة الھدف(التكلفة المتوقعة لعملیة الشراء 
  وتفصیل تكالیف الشراءتجزئة 

  شروط الدفع للمورد
  شروط وظروف مراجعة الأسعار

إذا كانت عملیة الشراء تھدف لإقامة (مخطط النمو المتعلق بوظیفة الإنتاج 
  )علاقة شراكة مع المورد

  )تكالیف الصیانة(بعملیة الشراء  التكالیف الإضافیة والمرتبطة
  

التطلعات 
  المنتظرة

  )الصیانة، التكوین، المساعدة التقنیة(عملیة الشراء المرتبطة بالخدمات 
  توفر قطع الغیارشروط الضمان و

  توفر المخزون لدى المورد
  مدى اھتمام المورد بالبحث والتطویر

لتي تكون في نھایة دورة حیاتھا مدى اھتمام المورد بتسییر المنتجات ا
  )إعادة الاستعمال(

  :المصدر
Olivier Bruel et Pascal Ménage, Politique d’achat et gestion des 
approvisionnement, 4eme édition, Dunod, Paris, 2014, p 77. 

 مثال عن دفتر الشروط: 08الجدول 
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  تقسیم المشتریات : ثانيالفرع ال

یمكنھا أن تتعامل مع جمیع مشتریاتھا بنفس الطریقة، فھناك مشتریات یجب الإسراع المؤسسة لا 
بھا في حین ھناك أخرى یمكن الانتظار وتجمیعھا، وبالتالي على المؤسسة تقسیم مشتریاتھا إلى 

  .عائلات وأصناف حسب متغیرات خاصة بھا لدراستھا وتحلیلھا على حدى

طوة لتحسین، تنظیم ورفع كفاءة وظیفة الشراء، حیث نقصد یمكن اعتبار تقسیم المشتریات أول خ
ة فیما بینھا من ناحیة الخصائص بھا تصنیف احتیاجات المؤسسة وتجزئتھا إلى فئات متجانس

حجم المشتریات تدعى عائلات المشتریات، والمقترحة من طرف الموردین المتشابھین من حیث و
  1. لنشاطالتكنولوجیا المستعملة، الكفاءات و طبیعة ا

  2:تحلیل حقیبة المشتریات یضم ثلاث مراحل ھي

وغالبا تتمثل في الجھات المتدخلة في عملیة الشراء مثل : تحدید مصادر المعلومات .1
وعموما نظام معلومات المؤسسة یعتبر أھم  ،مصلحة الإنتاج، المحاسبة والبحث والتطویر

 .مصدر
التي لا  ةلومات الثانویعا وتجاھل المأثناء جمع المعلومات یجب تصفیتھ: جمع المعلومات .2

تفید عملیة الشراء، أو المعلومات المشكوك في مصداقیتھا وھذا لتجنب الأخطاء أثناء 
ھناك معلومات كمیة سھل الحصول علیھا كالنفقات السابقة وحجم المشتریات  ،التحلیل

تمد على المطلوبة، وھناك أخرى نوعیة كجودة المشتریات وخصائص المورد، والتي یع
 .المقابلات والملاحظة للحصول علیھا

أھم وسیلة ھي تقسیم المشتریات حسب عائلات محددة وذلك یعتمد : تحلیل المعلومات   .3
  .على ترتیب المشتریات حسب خصائصھا،  ترتیب وتقییم الموردین

                                                             
1 Roger Perrotin, Op.cit, p78 
2 Stéphane Canonne et Philippe Petit, Op.cit, PP 11-10   

  تیاجات والمشتریاتالعلاقة بین الاح: 21الشكل 

 الاحتیاجات الموصوفة

 المشتریات

 جودة مفرطة

 اللاجودة

  :المصدر
Stéphane Canonne et Philippe Petit , LA BOITE A OUTILS 
DE L’ACHETEUR, 2eme édition, Dunod, Paris, 2013, p 36. 
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 درجة تنمیط عند إعداد عائلات المشتریات أو تقسیمھا إلى فئات یجب الأخذ بعین الاعتبار
  1 .ھمعدد الموردین وھیكلة سوق، ووتخصص المشتریات

  2:عدة معاییر یمكن الاعتماد علیھا لتقسیم المشتریات أھمھا ھناكو

غبات ء عملیة الشراء ھو إشباع حاجات ورالسبب من ورا: قیود أو عوائق عملیة الشراء .1
المستھلك النھائي، التي تقوم المصالح أو الوظائف الداخلیة للمؤسسة بترجمتھا في شكل 

. مشتریات، وبالتالي فمتطلبات وشروط المستھلك قد تكون من بین أھم عوائق عملیة الشراء
یجب تحدید ھذه  لذاكذلك السوق قد یفرض بعض القیود الناتجة عن المنافسة والموردین، 

 ).تقنیة، تجاریة، قانونیة(مصدرھا ونوعیتھا  العوائق حسب
ھناك مشتریات تكون بأحجام ضخمة في حین ھناك من تكون : حجم المشتریات سنویا .2

  .بأحجام وكمیات صغیرة

  

  وسائل تحلیل حقیبة المشتریات: الفرع الثالث

 ربح وھي تتكون من معیارین الأول/یمكن تقسیم المشتریات وفق مصفوفة تدعى مصفوفة خطر
یعبر عن مستوى الأخطار الناتجة عن عملیة الشراء والثاني یمثل المردودیة أو الربح المتوقع من 

 ھناك عدة أخطار قد تتعرض لھا المؤسسة عند عملیة الشراء، ھذه بعض الأمثلة عنھا .المشتریات
  :مذكورة في الجدول التالي

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

                                                             
1 Olivier Bruel et Pascal Ménage, Op.cit, p 61. 
2 André Marchal, Op.cit, p51 
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 :تتضمن المصفوفة أربع خانات لكل واحدة خصائص تمیزھا كما یوضحھ الشكل التالي

 

  

  

  

  

  

  

  

  

  عوامل الخطر  نوع الخطر
  ارتفاع أسعار السوق، خطر المضاربة  أخطار مرتبطة بالسعر

  تغیر معدل الصرف، تعقد شروط الدفع دولیا  أخطار مالیة ونقدیة
مختلف العوامل المرتبطة ببلد المورد، خاصة الأخطار المرتبطة بالمناخ   أخطار جیواستراتیجیة

  السیاسي، الثقافي والاجتماعي
 أخطار طبیعیة

  مناخیةو
  إمكانیة تعرض بلد المورد للكوارث الطبیعیة

أخطار متعلقة بسوق 
الموردین 

  )إستراتیجیة(

تغیر ھیكلة السوق، احتكار السوق من طرف مورد وحید، الارتباط 
  وقف عملیة الإنتاج لدى المورد، ضعف كفاءة الموردین، التقني بالمورد

أخطار متعلقة بسوق 
  )ملیةع(الموردین 

  احترام الآجال، التحكم في الجودة، إشكالیة النقل 

الملكیة الصناعیة وبراءة الاختراع، مواد ومنتجات ممنوعة، مراقبة   أخطار قانونیة
  ، التقلیدالمصدر والمشتري

أخطار بیئیة 
  اجتماعیةو

احترام المعاھدات، (المسؤولیة الاجتماعیة والبیئیة، المسؤولیة الأخلاقیة 
  )الفسادمحاربة 

 راءبعض الأخطار المتعلقة بعملیة الش: 09الجدول 

  :المصدر
Olivier Bruel et Pascal Ménage, Politique d’achat et gestion des 
approvisionnement, 4eme édition, Dunod, Paris, 2014, p 39. 
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  1: یمكن اتخاذھا في كل حالة التي ھذه بعض القراراتو

عدة بدائل، المؤسسة تھدف لعدم تضییع وھناك عدة مصادر للشراء، : المنطقة التكتیكیة .1
الشراء بكمیات صغیر، تفاوض سنوي مع الوقت لاتخاذ القرار، تخفیض التكالیف، 

الموردین، كما یمكن للمؤسسة البحث عن مؤسسات أخرى لھا الرغبة بشراء نفس 
  .المنتجات لأجل التعاون معھا والاشتراك في عملیة الشراء

جمیع الأطراف من ناحیة  ءرضاإضمان إشباع ولوظیفة الشراء تھدف : منطقة التأمین .2
إقامة تحدید دقیق للحاجات والرغبات والتطلعات، وع وصف والجودة و السعر والآجال، م

المشتریات في ھذه المنطقة تعاني خطر انقطاع . عقود مع الموردین على المدى الطویل
  .  وتوقف عملیة التورید خاصة إذا انعدمت الحوافز لدى المورد لتورید المؤسسة

ن وجعلھم في حالة منافسة المؤسسة علیھا البحث المستمر عن الموردی: منطقة الأرباح .3
للاستفادة من أسعار منخفضة، الاھتمام بعملیة التفاوض، البحث عن منتجات بدیلة، تفادي 
التخزین بكمیات كبیرة أو الشراء بكمیات كبیرة من الخارج لخفض التكالیف ثم تسویق 

یجب أیضا على المؤسسة الاھتمام بتكنولوجیا المعلومات للبحث عن . الفائض محلیا

                                                             
1 André Marchal, Op.cit, p54 
 

  ربح/خطرخصائص مصفوفة  : 22الشكل 

  منطقة التأمین

مشتریات ذات خصائص بسیطة مع مستوى 
خطر كبیر خاصة خطر انقطاع المخزون 
لانخفاض العرض، والمؤسسة تھدف إلى 
إنشاء اندماجات مع الموردین لقلتھم و قلة 

  المنتجات البدیلة

  المنطقة التكتیكیة

مشتریات بسیطة لا تحتاج إلى عملیات 
افسة في سوق الموردین تخطیط، مع وجود من

ومنتجات بدیلة، وبالتالي تصبح مشتریات آلیة 
  متكررة

  منطقة الأرباح

منافسة شدیدة بین الموردین، مع وجود 
أسواق دولیة ومنتجات بدیلة، المشتري علیھ 
استغلال قدراتھ التفاوضیة لتخفیض الأسعار 

  كون كمیة المشتریات كبیرة

  المنطقة الإستراتیجیة

مشتریات ذات قیمة مضافة كبیرة، یصعب 
استبدالھا، غالبا ما تكون ذات خصائص 
محددة وتكنولوجیا دقیقة مع عدد قلیل من 
الموردین الذین یمكنھم توفیر ھذه المنتجات، 

  .تتطلب إنشاء علاقة شراكة مع الموردین

خطر 
 مرتفع

خطر 
  منخفض

أرباح منخفضة  أرباح مرتفعة  

   :المصدر
Roger Perrotin, E ACHAT, Edition 
d’organisation, France, 2002, p 31  
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الموردین خاصة على المستوى الدولي، أو نقل عملیة الإنتاج إلى بلد المورد في حالة 
  .وجود منفعة محددة

یجب على المؤسسة أن تتحلى بالیقظة المستمرة سواء تكنولوجیة أو : المنطقة الإستراتیجیة .4
تجاریة، العمل على خفض الأسعار والتكالیف، البحث عن موردین جدد، كما یجب علیھا 

  .عمل على إنشاء علاقة شراكة مع الموردین المناسبینال

تجدر الإشارة إلى أھمیة عامل الزمن في ھذه المصفوفة، فالمؤسسة إذا كان لدیھا متسع من الوقت 
، وذلك قد قد تبحث عن مورد جدید وعن بدائل أفضل بالاعتماد على دراسات وبحوث التسویق

كذلك یجب على المؤسسة تقییم  .قیمة الأرباح یمكنھا من تخفیض مستوى الأخطار والرفع من
وتحلیل دوري ومستمر لبیئتھا وھذا للتغیرات السریعة الحاصلة فیھا ما قد یغیر الأخطار المرتبطة 

  .بعملیة الشراء

مصفوفة التحلیل توجد أیضا وسیلة أخرى لتحلیل المشتریات بالإضافة للمصفوفة السابقة تدعى 
الذي  باحثال ھي باسمو ،KRALJICلق علیھا أیضا اسم مصفوفة یطوالاستراتیجي للمشتریات 

الفرص (ضرورة تقسیم المشتریات وفق درجة التعقد التي تتبع عملیة الشراء  كونھا حیث رأى
ر المناخ ذا في ظل تغیُّ تأثیرھا على ربحیة المؤسسة، وھومدى ارتفاع المبالغ المنفقة و) والأخطار

. المصالح بین البلدان الكبرى ونتیجة للتطور التكنولوجي الشدیدالسیاسي والاقتصادي وتضارب 
  1 :وفق ھذه المصفوفة ھناك أربع أصناف من المشتریات ھي

المشتریات من المستلزمات والمعدات التي تدخل في تتمثل غالبا في : مشتریات بسیطة .1
رات الخدمة، ر، سیاالأدوات المكتبیة، مستلزمات المخابعملیة الإنتاج أو التسویق مثل 

یجب على المشتري تبسیط عملیة الشراء من خلال التعاقد مع . الأسفارخدمات النقل و
الموردین لفترات تتراوح من سنة إلى ثلاث سنوات، وتخفیض التكالیف الإداریة لعملیة 

كما یمكن تفویض عملیة الشراء إلى مصالح أخرى . الشراء خاصة تكالیف تقدیم الطلبیات
 .في المصالح الطالبة للمشتریات عوض تركیزھا في وظیفة الشراءتتمثل غالبا 

أي التي تكون بكمیات كبیرة جدا  - A-تتمثل في المشتریات من الصنف : مشتریات ثقیلة .2
ل الوقود بالنسبة لمؤسسات النقل، قطع الذاكرة في الصناعات الالكترونیة، الأغلفة ثم

وظیفة الشراء ھي المعنیة بعملیة الشراء وعلیھا . الكارتونیة بالنسبة للمؤسسات الإنتاجیة
استغلال قدراتھا التفاوضیة نتیجة الشراء بكمیات كبیرة مع التركیز على السعر، كذلك 

 .   بر عدد ممكن من الموردینعلیھا استشارة أك
 Cو   Bھذه المشتریات تتمثل في المشتریات من الصنف ): حرجة(مشتریات تقنیة  .3

شتریات بل بعدد مرات استعمالھا وبالتالي عملیة تحدیدھا لا تركز على حجم أو قیمة الم
فوظیفة الشراء علیھا التعاقد مع الموردین . الآجال الضروریة للشراء والاستلامو
 .ملائمین لضمان الحصول على المشتریات وقت الحاجة إلیھا مع ضمان مخزون الأمانال

ھذا الصنف من المشتریات یتطلب التركیز على التسییر الأمثل : مشتریات إستراتیجیة .4
للعلاقات مع الموردین خاصة الذین یشتركون مع الأھداف الإستراتیجیة للمؤسسة وذلك 

                                                             
1 Bruno Broucke et autres, Op.cit, PP 65-77. 
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كما یجب الاھتمام بعملیات البحث والتطویر بالتعاون  لأجل خلق قیمة إضافیة للطرفین،
 .والاشتراك مع الموردین المتعامل معھم

  :الشكل الموالي یوضح القرارات الواجب اتخاذھا بالنسبة لكل حالة من المشتریات

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 

  

  

  

  السعر: المطلب الثالث

التسویق الشرائي لا یھتم بدراسة ومتابعة السعر فقط كالشراء التقلیدي، بل یھتم بالتكالیف وسعر 
  .الداخلي التنازل

  .تكالیف المؤسسة وسعر التنازل الداخلي: الفرع الأول

ھتم بمراقبة ومتابعة تكالیف المؤسسة، ویمكن تعریف التكالیف من منظورین تمراقبة التسییر 
  1:ھما

                                                             
1 Yves de Rongé et Karine Cerrada, Op.cit, p2. 

  :المصدر
Olivier Bruel et Pascal Ménage, Politique d’achat et gestion 
des approvisionnement, 4eme édition, Dunod, Paris, p 63. 

 مصفوفة التحلیل الاستراتیجي للمشتریات  : 23الشكل 

  )مشكل تقني(مشتریات تقنیة 

  موردین جدد وحلول البحث عن
  بدیلة

 محاولة التنمیط  
 تعاون مع الموردین  
 ترشید عملیات الشراء  
 اتخاذ قرار الشراء أو الإنتاج 
 الاھتمام بالاتصال الداخلي  

  )مشكل الفاعلیة(مشتریات بسیطة 

 تبسیط الإجراءات 
 تنمیط المشتریات 
 الفصل بین الشراء والتموین 
 تفویض عملیة الشراء 
  الاستعانة بالانترنت في عملیة

  الشراء 

  )مشكل تكتیكي(مشتریات ثقیلة 

 البحث عن موردین دولیین 
 استغلال الوضعیة التنافسیة للمورد 
 جعل الموردین في حالة تنافس 
 التركیز على تكلفة الحیازة 
 محاولة تجمیع المشتریات 
  المشتریات تخضع لقانون العرض

  والطلب

مشكل ( مشتریات إستراتیجیة
  )استراتیجي

 الیقظة الإستراتیجیة 
 تحلیل التكالیف و حلقة القیمة 
  التنسیق والتعاون مع الموردین ومحاولة

 الاندماج
  التحكم في الأخطار 
 مقارنة الأداء مع مؤسسات أخرى  

فرص / أخطار
 مرتفعة

فرص / أخطار
  منخفضة

مبالغ منفقة منخفضة  مبالغ منفقة مرتفعة  
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ھي مجموع الأعباء المرتبطة بعنصر معرف في المجال المحاسبي، : المنظور المحاسبي .1
لمناسبة لاتخاذ قرار ما في المؤسسة والتي تضمن أو ھي مجموع الأعباء المحاسبیة ا

 .مراقبة كل أو جزء من المؤسسة
تسمى تكالیف الفرصة وھي العائد الممكن من أفضل البدائل المتاحة : المنظور الاقتصادي .2

 .والممكنة للمورد أو المصدر الواحد في استعمال محدد

  1 :یمكن تصنیف التكالیف إلى صنفین ھما

التكالیف المتغیرة ھي التي تتغیر بتغیر حجم الإنتاج أو النشاط، : ثابثةتكالیف متغیرة و .1
أما التكالیف الثابثة فھي التكالیف التي لا تتغیر . ولكن تكلفة الوحدة الواحدة تبقى ثابثة

 . بتغیر الإنتاج، فمھما یكن مستوى الإنتاج قیمة التكالیف لا تتغیر
تكالیف سھلة الملاحظة بارتباطھا بموضوع فالأولى ھي : تكالیف مباشرة وغیر مباشرة .2

الدراسة، أي یمكن ربطھا مباشرة بعنصر معین دون أي غموض، على عكس التكالیف 
غیر المباشرة التي لا یمكن ربطھا مباشرة بعنصر واحد معین فھي عبارة عن تكالیف 

  .لموارد استھلكت من طرف عدة عناصر أو مراكز

  2:مصلحة معینة فیھا، یمكننا الاختیار بین عدة طرق، ھي لمعرفة وحساب تكالیف المؤسسة أو

 :عتمد علىحساب التكلفة النھائیة للمنتج أو العنصر محل الدراسة وتب قومت: التكلفة الكلیة .1
 .التمییز بین التكالیف الثابثة والمتغیرة، المباشرة وغیر المباشرة  - أ

مھامھا، إما ائف ومراكز حسب طبیعة ظتقسیم المؤسسة أو المصلحة إلى و  - ب
 .مرتبطة بالإنتاج مباشرة أو مدعمة لھا

ب اتعتمد ھذه الطریقة على حس (Activity Based Costing, ABC): التكلفة حسب الوظائف .2
تكلفة كل وظیفة أو مصلحة في الھیكل التنظیمي للمؤسسة على حدى، حسب معاییر 

كة في نشاط المصلحة خاصة بكل وظیفة، نتائج كل مصلحة، الموارد المستعملة والمستھل
 الخ....أو الوظیفة، القدرة القصوى لھا

بالإضافة إلى الشروط السابقة   (Time Driven ABC, TDABC): طریقة التكلفة حسب الوقت .3
خاصة منھا تقسیم المؤسسة إلى وظائف أو مصالح، تعتمد ھذه الطریقة على عنصر 

مدة المثلى، وبالقدرة الحقیقیة الوقت كمتغیر لتوضیح مدة انجاز المھام ومقارنتھا بال
 .للمؤسسة

تعتمد ھذه الطریقة على تحدید سعر البیع  )Target Costing(: طریقة التكلفة المستھدفة .4
المحتمل للمنتج وھامش الربح على المدى الطویل ثم تحدید التكلفة القصوى التي لا یجب 

الإنتاج والتوزیع في  أي تحدید تكالیف(أن یتجاوزھا المنتج والتي تكون ھدف للمسیر 
فالمسیر یھدف إلى تخفیض التكالیف خلال فترة الإنتاج ). الظروف العادیة وھامش الربح

 .والتسویق بحیث لا تتجاوز التكلفة المحتملة وبالتالي رفع أرباح المؤسسة

  

                                                             
1 Ibid, p6,7,11 
2 Ibid, pp36-53 
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  1:تكالیف وظیفة الشراء یمكن تحدیدھا في التكالیف التالیة

 .شراء المشتریات تتمثل في سعر: التكالیف المفوترة .1
 .تشمل تكالیف النقل والتأمین بالإضافة إلى التكلفة المفوترة: تكلفة النقل .2
بالإضافة للتكالیف السابقة نأخذ بعین الاعتبار التكالیف المرتبطة بعملیة : تكلفة الحیازة .3

 .التخزین
تیجة تكون في حالة وجود وحدات معیبة أو تسبب المشتریات في أعطاب ن: تكلفة اللاجودة .4

 .لانخفاض جودتھا
  

  2سعر التنازل الداخلي: ثانيالفرع ال

ھو سعر فوترة المنتجات والخدمات المتداولة بین مختلف المصالح أو الوظائف داخل المؤسسة، 
فة بدقة، كذلك یعتبر ویستعمل بكثرة في المؤسسات التي تكون فیھا مراكز المسؤولیة محددة ومعرَّ 

  .اءة الوظیفة المعنیة بإعداد ھذا المتغیرمن بین أھم وسائل مراقبة كف

  :ھناك عدة طرق لحساب سعر التنازل الداخلي ھي

ج قید التنازل من خارج المؤسسة أي من عند المؤسسة قد تتحصل على المنت: سوقسعر ال .1
موردیھا وبالتالي فھي تقوم بتحدید سعره بالاعتماد على سعر السوق المحدد من طرف 

الطریقة تتطلب أن تكون تكلفة الإنتاج أقل من سعر السوق ما قد یمكن الموردین، ھذه 
 .المؤسسة من بیع الفائض

أي أن سعر التنازل الداخلي لا یكون إلا عبارة عن تكالیف الإنتاج بما فیھا : جتكلفة المنت .2
 .التكالیف الثابتة والمتغیرة

ج محل التداول غیر وذلك في حالة كون المنت: امش ربحسعر المردودیة مضاف إلیھ ھ .3
 .متوفر في السوق الخارجي

في ھذه الحالة ھناك أقسام أو مصالح في المؤسسة تتصرف : السعر المتفاوض علیھ .4
تصرف المؤسسات فھي تتفاوض فیما بینھا على تحدید سعر التنازل الداخلي مع إمكانیة 

قسم البائع أو الشراء من مورد خارجي أو البیع لزبائن خارجیین، أدنى سعر یقبل بھ ال
المتنازل ھو تكلفة الإنتاج أما أكبر سعر یقبل بھ القسم المشتري ھو السعر المقترح من 

 .طرف المورد الخارجي في السوق

  

  الاتصال: المطلب الرابع

عملیة الاتصال بالنسبة لتسویق الشرائي ذات بعدین، بعد داخلي یتمثل في الاتصال مع مختلف 
 . المتدخلین في قرار الشراء، وبعد خارجي یتمثل في الاتصال مع الموردین

                                                             
1 Louis Laurent, GUIDE D’ACHETEUR INDUSTRIEL, 2eme édition, Dunod, Paris, 2004, pp18-19. 
2Charles horngren et autres, CONTROLE DE GESTION ET GESTION BUDGETAIRE, 3eme édition, 
Person education, France, 2006, p13. 
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  الاتصال الشرائي ووسائلھ: ولالفرع الأ

متدخلین في قرار الشراء الاتصال بالنسبة لوظیفة الشراء أمر مھم، إذ یجب علیھا أن تعلم جمیع ال
بأھدافھا، طبیعة تنظیمھا وسیاستھا، كذلك علیھا أن تكون على اتفاق مع الإدارة العلیا للعمل على 

ما سبق ذكره یخص الاتصال الداخلي، لكن وظیفة الشراء . تحقیق أھداف المؤسسة الإستراتیجیة
رض خلق تنافس بینھم تقوم أیضا بالاتصال بأطراف خارجیة تتمثل عادة في الموردین بغ

الاتصال في ما یخص عملیة الشراء یجب . تحقیق أھدافھاووتحفیزھم على التعامل مع المؤسسة 
فھو یھدف لإعطاء . أن یكون محدد الأھداف، الآجال، الوسائل المستعملة، النصوص والرسائل

ج المؤسسة اخلیین أو خارصورة جیدة وحسنة لوظیفة الشراء سواء داخل المؤسسة للزبائن الد
  1:تتمثل أھداف عملیة الاتصال الشرائي في. للموردین

ج جدید في السوق قد ج أو البحث والتطویر عن وجود منتكإعلام مسؤول الإنتا: الإخبار .1
 .جاتالإنتاج أو یحسن من جودة المنتیساھم في تخفیض تكالیف 

والمحاسبة لقیود وأخطار قد یعمل المشتري لجلب انتباه مسؤولي المالیة  :جلب الانتباه .2
 .دقانونیة تخص عملیة الاستیرا

محاولة إقناع الزبائن الداخلیین ومسؤولي المؤسسة بأھمیة تسییر العلاقات مع : الإقناع .3
 .الموردین وتأثیرھا على أداء المؤسسة

تكییف احتیاجاتھم مع ما زبائن الداخلیین یقومون بتعدیل ومحاولة جعل ال: تغییر السلوكات .4
  .توفر في السوقھو م

یمكن تقسیم الاتصالات في التسویق الشرائي إلى اتصالات داخلیة كما تم الإشارة إلیھ سابقا 
  2 :و تقنیات، وھيعدة طرق  والمسؤول عن الشراء وأخرى خارجیة، یستعمل فیھا المسوق

سسات، بعبارة أخرى بین المؤسسة تكون غالبا بین المؤ: لاتصالات الخارجیةبالنسبة ل .1
   :وردیھا، وأھم ما یمكن الاعتماد علیھ في جمع ونقل المعلومات بین الطرفین نجدمو
تعتبر من بین أھم وسائل الاتصال بین المؤسسات منھا ما ھو : الصالونات والمعارض  - أ

متخصص مثل صالون السیارات وصالون البناء، ومنھا ما ھو عام مثل معرض الجزائر 
للبحث عن الزبائن لكن في التسویق الشرائي تستعمل ھذه الوسیلة تستعمل غالبا . الدولي

  :ومن أھداف المعارض والصالونات نجد. بطریقة عكسیة بھدف البحث عن الموردین
 شراء وبیع السلع والخدمات. 
 تحسین وتطویر صورة المؤسسة خاصة بوجود الصحافة المتخصصة. 
 تقییم ومراقبة الأسعار المتداولة في السوق. 
 السوق والابتكارات اتن الموردین، المنافسة، اتجاھجمع المعلومات ع. 
 البحث عن منتجات وخدمات جدیدة. 
 توطید وتحسین القدیمة منھا ،البحث عن علاقات جدیدة. 
 البحث عن حلول جدیدة لاحتیاجات المؤسسة. 
 الاتصال بالخبراء والناشطین المھنیین لتبادل الخبرات.  

                                                             
1 Stéphane Canonne et Philippe Petit Op.cit, p 188. 
2 Philippe Malaval et Jen marc Décaudin, Op.cit. P390,395,524. 
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والمجلات التي تكتب وتھتم بمواضیع خاصة نقصد بھا الصحف : الصحافة المتخصصة  - ب
 :یمكن تحدید نوعان منھا. ومحددة تكون غالبا مھنیة مرتبطة بطبیعة نشاط المؤسسة

 تشمل مختلف الصحف والمجلات التقنیة، الصناعیة، والتجاریة والتي : عناوین أفقیة
 .تتناول جمیع المجالات بصفة عامة

 مجال أو نشاط معین  متخصصة فيضم الصحف والمجلات الت: عناوین عمودیة
مثلا مجلة متخصصة في التكنولوجیا وتقنیات الاتصال، مجلة مختصة في مواد 

 .وتقنیات البناء والتعمیر
ھي الاتصالات التي تكون بین مصلحة الشراء أو الأفراد و: لاتصالات الداخلیةبالنسبة ل .2

الزبائن الداخلیین والمتدخلین في  المسؤولین عن عملیات الشراء والمسیرین في الإدارة العلیا،
  :قرار الشراء، ویمكن أن تأخذ ثلاث أشكال كالتالي

تستعمل بطریقة دائمة ویومیة في أي مؤسسة، یفضل : اتصالات شفاھیة أو كلامیة  - أ
استعمالھا في حالة رسائل خاصة وشخصیة بین الأفراد وتعتمد على المقابلات الفردیة، 

ت والندوات، والمحاضرات عن بعد باستعمال تكنولوجیا الاجتماعات الدوریة، الحاضرا
 .المعلومات

ھي تشبھ الاتصالات المباشرة التي یستعملھا رجال التسویق  :الاتصالات المباشرة  - ب
للاتصال بأفراد محددین بدقة للحصول أو نقل معلومات معینة باستعمال الھاتف، البرید، 

یعتمد على التقاریر، وشبكة الاتصال  توالبرید الالكتروني، ھذا النوع من الاتصالا
 . الداخلي

الجماعي جمیع الأنشطة الاتصالیة  لنقصد بالاتصا: الاتصال الجماعي باستعمال الوسائل  - ت
التي یقوم بھا مسؤولو وظیفة الشراء اتجاه جمیع عمال وموظفي المؤسسة مھما كانت 

كمجلة المؤسسة، الوسائل مھامھم ومسؤولیاتھم، و ذلك بالاعتماد على الوسائل المكتوبة 
الالكترونیة عن طریق الانترنت، الوسائل السمعیة البصریة عن طریق كالأفلام الوثائقیة 

 . المتخصصة، والنشاطات والأحداث كتنظیم رحلات إلى مصانع الموردین

 

  نظام المعلومات الخاص بوظیفة الشراء : ثانيالفرع ال

الشراء دون التطرق لنظام المعلومات الخاص بھا، والذي لا یمكن التكلم عن الاتصال في وظیفة 
یھتم بالإجراءات الإداریة وتسییر العلاقات مع الموردین، ویضمن أیضا توفیر قاعدة بیانات 
خاصة بالمشتریات والموردین، وھو یھدف إلى تخفیض التكالیف والرفع من أداء وكفاءة وظیفة 

استراتیجي، : ي المؤسسة یتكون من ثلاث مستویاتمن المعلوم أن نظام المعلومات ف. راءشال
وتداخلاتھ مع  ومستویات نظام المعلومات الشرائي ھیكلةالشكل الموالي یوضح . تسییري وعملي

  . مختلف الأنظمة الأخرى في المؤسسة
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  تسییر العلاقات مع الموردین :ثالثالفرع ال

والتنوع العالمي لمصادر الشراء أدى إلى الاھتمام بتسییر قنوات إن قصر دورة حیاة المنتجات، 
ر سلسلة التموین نقصد بھا التنسیق بین مختلف أنشطة الشراء، الإنتاج، یتسی. وسلاسل التموین

التسلیم، والتوزیع المتعلقة بالمنتجات، المعلومات والتدفقات النقدیة بین المؤسسة والموردین من 
من بین أھم نشاطات تسییر سلسلة التموین نجد  1.الزبائن من جھة أخرىجھة و بین المؤسسة و

                                                             
1 Kenneth Laudon et autres, Op.cit, p 344.  

الموارد 
 البشریة

تسییر ملفات 
الموارد 
 البشریة

التسییر 
المحاسبي 
 والمالي 

مراقبة التدفقات 
 المادیة

تسییر  
ومعالجة 
 الطلبیات

المیزانیة السنویة 
 ومراقبة المردودیة

مراقبة وتحلیل 
تكالیف الموارد 

 البشریة
مراقبة المخزون 

وعملیات 
 الشراء

تسییر وتحلیل 
 المبیعات

التجاریة تحدید الأھداف  -
  على مدى خمس سنوات

مخطط وظیفي لخمس  -
  سنوات

  تخطیط الأرباح -
 تخطیط الموارد البشریة -

البیع 
 والتسویق

الإنتاج 
 والتموین

المحاسبة 
 والمالیة

نظام معلومات 
التسییر 
والنظام 

المساعد على 
 اتخاذ القرارات

نظام 
المعلومات 
العملي أو 

نظام 
معالجة 

بادلاتالت  

نظام 
المعلومات 
 الاستراتیجي

  :المصدر
Kenneth Laudon et autres, Management des systèmes 
d’information, 11eme édition, pearson éducation, France, 2010 p 47.  

 نظام المعلومات الشرائي: 24الشكل 
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تسییر العلاقات مع الموردین حیث یھتم ھذا النشاط بتنظیم وتسییر كل ما یخص عملیة الشراء 
  .والعلاقات مع الموردین

ھو نموذج حدیث وضع سنة و PRIMEنموذج ھناك نموذج لتسییر العلاقات مع الموردین یدعى 
  1 :ویتكون من ستة طبقات ھي  Jean potageمن طرف  2012

 .المؤسسةالمالیة والمحاسبیة بین المورد وتمثل مختلف التعاملات : طبقة المحاسبة .1
نقصد بھا التعاملات الملموسة والفزیائیة بین الطرفین، والمتمثلة في : طبقة التبادلات .2

 .الخ....الطلبیات، المنتجات، المنتجات المرجعة، أغلفة 
 .ما یربط المؤسسة والمورد ویضبط العلاقة بینھما بإطار قانوني تھتم بكلو: طبقة العقود .3
 .ھي مختلف المعلومات والاتصالات المتبادلة بین الطرفین: طبقة الاتصالات .4
 .تشرح السیاسة المنتھجة من طرف المورد والمؤسسة: طبقة السیاسة .5
 .وھي القیم المتبعة من الطرفین: طبقة القیم .6

یھدف ھذا النموذج للتمییز بین ثلاث أنواع من الموردین حسب رغبة المؤسسة بالاستفادة من 
  2:ثلاث قیم رئیسیة في إعداد إستراتیجیتھا وسیاستھا وھي

قیم تنافسیة، بالنسبة للموردین الذین تھدف المؤسسة من وراء التعامل معھم لتحقیق أرباح  .1
 .یلة أو قصیرة الأجل، قد تكون العلاقة مع الموردین طومالیة

قیم الثقة، حیث تھدف المؤسسة لخلق قیمة من وظیفة الشراء عن طریق إنشاء علاقة  .2
 .مع الموردین الملائمین طویلة الأجل شراكة

قیم النمو، أي خلق القیمة لدى المؤسسة بالاعتماد على التعامل مع عدد قلیل من الموردین  .3
 .ا على المدى الطویلھ، وتكون غالبالذین لدیھم قدرات ابتكاری

الشكل الموالي یوضح طبقات النموذج الستة بالإضافة لالتزامات كل من المورد والمؤسسة اتجاه 
  : كل طبقة ومحتوى التبادلات بین الطرفین

 

  

  

  

  

  

  

                                                             
1 Alain Alleaume, Op.cit, p 134. 
2 Ibid, P136 
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  دور التسویق الالكتروني في عملیة الشراء: الفرع الرابع

مختلف التقنیات والوسائل المختلفة المتاحة عبر الانترنت من طرف المشتري قصد بھ استعمال ی
للحصول على السلع والخدمات من خارج المؤسسة، وغالبا ما یتم الاعتماد علیھ في حالة كون 

استعمال الانترنت یساھم في تحسین أداء وظیفة الشراء من . المشتریات عادیة غیر إستراتیجیة
كما  ،التقلیل من الأعمال الإداریة وتسھیل عملیة البحث عن الموردین ،خلال تخفیض التكالیف

سمح بتداول سریع وسھل للمعلومات بین المورد والمشتري خاصة القائمة الالكترونیة التي ی
أیضا في الإعلان عن الاستشارات  ال الانترنتاستعمویمكن  ،)كتالوج الكتروني(یوفرھا المورد 

من بین وسائل التسویق الالكتروني نجد أیضا  .لموردین محتملینمحتملة  والبحث عن عروض
تسمح للمؤسسة بالاتصال بعدد كبیر من الموردین المحتملین، والتي  ةمواقع الشراء الالكترونی

معرفة التطورات التي تحدث في الأسواق، الحصول على القوائم الالكترونیة للمشتریات 
  1.مع إمكانیة مراقبتھا والكتالوجات، إعداد الطلبیات مباشرة

                                                             
1 François blondel, Op.cit, p227. 

 PRIMEطبقات نموذج : 25الشكل 

ما تقدمھ طبقات  طبقات النموذج
 المؤسسة

محتوى التبادلات بین 
 المورد والمؤسسة

ما تقدمھ طبقات 
 المورد

 المحاسبة

 التبادلات 

 العقد

 الاتصال

 السیاسة

 القیم

 تسدید الفواتیر

إرسال واستقبال 
 الطلبیات

الشروط العامة 
 للشراء 

مقابلات، 
استقصاء، 
 مكالمات

سیاسة الشراء 
المتبعة من 

 طرف المؤسسة

 المؤسسةقیم 

 تبادلات مالیة

وثائق الضروریة لتنفیذ 
 العقد

 بنود العقد 

مختلف تقنیات الاتصال 
 والتفاوض

التبادل غیر المباشر 
للمعلومات والیقظة 

 الاقتصادیة

القیم التي تتحكم في قرارات 
 وسلوك الطرفین

 تسدید الفواتیر

 سندات الطلب

الشروط العامة 
 للبیع 

مقابلات، 
استقصاء، 
 مكالمات

سیاسة التسویق 
المتبعة من 
 طرف المورد

 قیم المورد

  :المصدر
Alain Alleaume, ACHAT POUR NON 
SPECIALISTE, Dunod, Paris, 2013, p 134. 



 الشراء التقـليدي والتسويق الشرائي: الفصل الأول

69 
 

  1:یمكن للمؤسسة أن تعتمد على ثلاثة أنواع من المواقع الالكترونیة ھي

ھي مواقع متخصصة تعطي معلومات حول المتعاملین : مواقع خاصة بقطاع النشاط .1
الناشطین في ھذا القطاع والمنتجات الجدیدة، وھذه المواقع مفیدة لأنھا تشمل المؤسسات 

 .العالم والتي تنشط في نفس القطاع المنتشرة في أنحاء
تقوم بتوفیر قاعدة بیانات للموردین من مختلف أنحاء : مواقع خاصة بالبحث عن الموردین .2

 .العالم حسب قطاعات النشاط
قع للمؤسسات بنشر طلبات العروض تسمح ھذه الموا: مواقع العروض والاستشارات .3

 .قة مع مواقع الموردینالاستشارات، وغالبا ما تكون ھذه المواقع على علاو

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  
                                                             
1 Roger Perrotin, Op.cit, p52 
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 الأول خلاصة الفصل

  

تم التطرق في ھذا الفصل إلى عدَّة نماذج لعملیة الشراء، تتمحور أغلبھا حول السلوك الشرائي 
للمؤسسة خاصة المتدخلین في قرار الشراء، والمتغیرات التي تحكمھم وتؤثر على سلوكھم 
وقراراتھم، سواء المتغیرات الداخلیة المرتبطة بھیكلة المؤسسة ومستویات السلطة والمسؤولیة، أو 
المتغیرات الخارجیة المتعلقة بالنشاط التسویقي للمورد وعلاقاتھ مع المؤسسة، كذلك ھناك بعض 
النماذج التي اھتمت بتحدید مراحل عملیة الشراء ونوع الشراء ھل ھو شراء لأول مرة أو شراء 

  . مكرر

لتسویق ھذه النماذج لم تھتم بسوق الموردین وباحتیاجات المؤسسة، ما أدى إلى ظھور مصطلح ا
الشرائي والذي یركز أساسا على تحدید وتحلیل احتیاجات ومشتریات المؤسسة، ثم التصرف اتجاه 
سوق الموردین عن طریق دراستھ، تحلیلھ ومتابعتھ لاختیار المورد الأمثل، أو محاولة التأثیر على 

الشراء السوق لجلب موردین أكفاء ومحاولة خلق علاقة شراكة معھم أو تطبیق إحدى سیاسات 
  . حسب إمكانیات وأھداف المؤسسة

  :لا یمكن التكلم عن التسویق الشرائي دون تكوین مزیج شرائي والذي یتشكل من

حیث تعمل المؤسسة على اختیاره وتحدید معاییر تقییمھ لكي یكون مصدر  المورد  .1
 . الشراء الأمثل

قة باستعمال عدة المشتریات، والتي یجب على المؤسسة تحلیلھا ووصف احتیاجاتھا بد  .2
 .وسائل كمصفوفة التحلیل الاستراتیجي

السعر، یجب على المؤسسة الاھتمام بتكالیف الشراء أیضا عوض تركیز جھودھا علیھ   .3
 . مع الأخذ بعین الاعتبار لسعر التنازل الداخلي خاصة بالنسبة للمؤسسات الإنتاجیة

لي مع مختلف الوظائف ، ویكون بالنسبة لوظیفة الشراء في اتجاھین، داخالاتصال .4
ویجب علیھا اختیار  .الأخرى والمتدخلین في قرار الشراء، وخارجي مع الموردین

  .أفضل وسائل الاتصال لتحقیق أھدافھا

  

 

 

 



 

 
 

  
  
  
  :الثانيالفصل 

وظیفة الشراء مصدر للقیمة  
  والمیزة التنافسیة
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  مقدمة

  

  

تعتمد على وظیفة الشراء في الحصول على میزات تنافسیة تدعم بھا  أصبحت المؤسسات حالیا
وضعیتھا الحالیة في السوق، لذا یجب علیھا اختیار طرق ووسائل مراقبة الوظیفة، وتحدید 
المعاییر اللازمة لذلك، وھذا لجعلھا مصدر محتمل للقیمة والمیزة التنافسیة، خاصة بتطبیقھا 

  .لمفھوم التسویق الشرائي

  :اول في ھذا الفصل ثلاث مباحث ھيسنتن

یتناول مختلف وسائل المراقبة المستعملة في المؤسسة وكیفیة تكییفھا : المبحث الأول .1
  .وظیفة الشراءومراقبة لاستعمالھا في تقییم 

خصص لتحلیل مصادر القیمة في وظیفة الشراء حیث سیشرح حلقة القیمة : المبحث الثاني .2
تاج، كما نم وظیفة الشراء في المؤسسة من شراء، تعاقد وإومختلف الخیارات المتاحة أما

  .سیحلل العلاقة التي تربط المؤسسة بموردیھا
م خلال یعالج المیزة التنافسیة الممكن استخراجھا من وظیفة الشراء : المبحث الثالث .3

  .تطبیقھا للتسویق الشرائي

  

  

  

  

  

  

  

  

  



  وظيفة الشراء مصدر للقيمة والميزة التنافسية: الفصل الثاني

72 
 

  .تحلیل كفاءة وظیفة الشراء: المبحث الأول

للمؤسسة أن تترك وظیفة الشراء تؤدي مھامھا دون مراقبة وقیاس أدائھا، وللقیام بذلك لا یمكن 
  .تعتمد المؤسسة عدة وسائل وتقنیات متخذة بعین الاعتبار معاییر مختلفة

  

  في المؤسسةمراقبة الوسائل : المطلب الأول

لأجل تسجیل  ، ھذاوسائل مختلفة لمراقبة أداء وكفاءة المؤسسة ومختلف وظائفھا یرستعمل المسی
  .تصحیحھا العمل علىالانحرافات وورصد 

  

  المیزانیات التقدیریة: ولالفرع الأ

ھي وسیلة تخطیط مالیة على المدى القصیر، وھي في خدمة الإستراتیجیة حیث تترجم في شكل 
یتم إعداد المیزانیات التقدیریة في عدة أشكال ونماذج حسب درجة . قرارات ومخططات عمل

  .المركزیة، وتوزیع المسؤولیة في المؤسسة، وأھداف كل وظیفة أو مصلحة داخلھا

أول خطوة لإعداد میزانیة تقدیریة كاملة للمؤسسة ھي إعداد میزانیة خاصة بالمبیعات، والتي 
بعدھا یأتي إعداد المیزانیة التقدیریة . یجب إعطاء أھمیة بالغة لھا لأنھا أساس باقي المیزانیات

والتي تندرج ضمنھا المیزانیة التقدیریة للمشتریات من المواد الأولیة، وفي حالة كون  للإنتاج،
 المیزانیة التقدیریة الخاصة المؤسسة تجاریة تأتي المیزانیة التقدیریة للمشتریات مباشرة بعد

ن المبیعات، حیث تكون تابعة ومرتكزة علیھا ویؤخذ بعین الاعتبار أثناء إعدادھا سیاسات التخزیب
یتم تحدید حجم المشتریات التقدیري بالاعتماد على حجم الإنتاج . والإنتاج الخاصة بالمؤسسة

المتوقع، أما التكلفة النھائیة للمشتریات فتكون على علاقة مباشرة بسعر البیع المقدر الذي على 
  1.أو شراؤھا أساسھ حددت الكمیات الواجب إنتاجھا

تي الدور على متابعتھا ومراقبتھا، وتتم عملیة المراقبة على عدة بعد إعداد المیزانیات التقدیریة یأ
  2:مراحل ھي

جمع المعلومات من مختلف مستویات المسؤولیة في الھیكل التنظیمي للمؤسسة والتي  .1
 . تسمح بتقییم دوري لمختلف النشاطات والوظائف ومقارنتھا مع الأھداف المحددة

الملاحظة، فالسؤال الرئیسي المطروح ھل البحث عن الأسباب المحتملة للانحرافات  .2
 .الانحرافات تعود للتغییر في المحیط أو لأسباب أخرى داخلیة یتم البحث والتفتیش عنھا

 .تحدید ووضع برنامج للقرارات الواجب اتخاذھا لتصحیح الانحرافات .3
 . تقییم كفاءة المسؤولین في كل المصالح أو الوظائف محل الدراسة .4

                                                             
1 Yves de Rongé et Karine Cerrada, Op.cit, p146 
2 Ibid, p169 
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لشراء عملیة مراقبة المیزانیة التقدیریة تكون بالتنسیق بین المتدخلین في قرار بالنسبة لوظیفة ا
والتسویقیة لأنھا أساس المیزانیة التقدیریة  ، وظیفة الانتاج،الشراء خاصة الوظیفة التجاریة

للمبیعات، كذلك وظیفة المالیة یمكنھا التدخل في عملیة المراقبة وذلك في ما یخص التدفقات النقدیة 
مصلحة التخزین مسؤولة عن التسییر الأمثل . الانحرافات المالیة التي تسجل خلال عملیة الشراءو

لمخازن المؤسسة وبالتالي وجب علیھا التنسیق مع مصلحة الشراء لتحدید الانحرافات والأخطاء 
  .الموجودة في المیزانیة التقدیریة للمشتریات خاصة من ناحیة الانحرافات الكمیة

عوامل محددة لفترة الموازنة التقدیریة الخاصة بوظیفة الشراء تتمثل أساسا في طول ھناك عدة 
مدة الدورة الإنتاجیة حیث أنھ كلما كانت الدورة طویلة وجب على المؤسسة إعداد میزانیات 
تقدیریة كبیرة لضمان عدم انقطاع المخزون وبالتالي توقف عملیات الإنتاج، مدى استقرار 

لبیانات والمعلومات عن الأسعار المتداولة فیھا، فكلما كانت الأسواق أكثر الأسواق وتوفر ا
التأثیرات الموسمیة في العرض والطلب تؤثر في إعداد . دینامیكیة صغرت فترة المیزانیة التقدیریة

المیزانیات التقدیریة ونقصد ھنا طلب زبائن المؤسسة وعرض الموردین الذین تتعامل معھم حیث 
أن یتوقف عن إنتاج بعض الأصناف لفترات معینة ما یجب أن تأخذه المؤسسة بعین  یمكن للمورد

  1.الاعتبار أثناء إعدادھا لتنبؤاتھا ومیزانیاتھا التقدیریة

یقوم المسیر بالبحث عن الانحرافات وتحدیدھا لغرضین اثنین ھما معرفة الجھة المسؤولة عن 
ن تقسیم الانحرافات التي یتم استخراجھا من الخطأ، وإدارة الوضعیة عن طریق تصحیحھا، ویمك

  2:لمؤسسة إلى ثلاثة أنواع ھيبا للمشتریات الخاصة المیزانیات التقدیریة

ھي الانحرافات التي تكون مرتبطة بالكمیات المشتراة فعلیا وما ھو  و: انحرافات كمیة .1
لدى  نانقطاع المخزو أو التي یمكن ترجمتھا إلى مشاكل في الإنتاجمطوب للشراء و

 .المورد
نقصد بھا الاختلافات بین سعر الشراء المحددة في المیزانیة : انحرافات في السعر .2

وبالضبط  غالبا ما یكون مصدرھا المحیط الخارجيالتقدیریة وسعر الشراء الفعلي، و
المورد حیث یمكنھ رفع السعر في حالة ارتفاع الطلب أو ارتفاع المواد الأولیة وتكالیف 

 .الإنتاج
، خاصة التسویقیة المؤسسة قدراتحرافات یعود سببھا إلى سوء استخدام موارد وان .3

  .   منھا، ما یؤدي إلى إعداد التنبؤات خاطئة لسوق تقدیر المبیعات وسوق المؤسسة

  

  لوحة القیادة: ثانيالفرع ال

تعطي المؤشرات والمعطیات المحاسبیة معلومات حول كفاءة ومردودیة المؤسسة في الفترات 
السابقة، وبالتالي من الصعب الاعتماد علیھا في مراقبة المؤسسة في المستقبل، كذلك المیزانیات 
التقدیریة تعتمد وتركز على تقسیم نشاط المؤسسة إلى وظائف ومراكز مسؤولیة وبالتالي فھي 
تھمل العلاقات الموجودة بین ھذه الوظائف، والتي قد تكون مصدر محتمل للقیمة في أغلب 

                                                             
  .236ص  ،مرجع سبق ذكرهحمد الغدیر،  1

2 Yves de Rongé et Karine Cerrada, Op.cit, p171 
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ھي عبارة عن جدول و ،لوحة القیادة وبالتالي أصبحت المؤسسات تعتمد على ما یسمى .سساتالمؤ
تحلیلي یضم مؤشرات یمكن تغییرھا أو تعدیلھا دوریا، وھي تعبر عن مؤشرات نجاح مختلف 

  1.وظائف المؤسسة

ت بالمؤشرا فر فیھا معاییر خاصةلكي تقوم لوحة القیادة بدورھا على أحسن وجھ، یجب أن تتو
  2:یلي التي تحتویھا، وأھم ھذه المعاییر ما

بالنسبة للمؤسسة وتلك  موافقة وتناسب المؤشرات مع الھدف أو الأھداف المراد تحقیقھا .1
 .الوظیفة

واضح وموحد للمؤشرات، خاصة إذا تكرر المؤشر الواحد في عدة لوحات ، تعریف دقیق .2
ومختلف وظائف المؤسسة حتى لا تكون ازدواجیة في  قیادة في مختلف مراكز المسؤولیة

 .فھمھا
 .لتأكد منھالمراقبتھا قیاسھا وسھولة حساب المؤشرات بدقة وإمكانیة  .3
أخذھا تحدید أسبابھا مع تقلیص وتقلیل الانحرافات والأخطاء الناتجة عن المؤشرات و .4

 .بعین الاعتبار قبل اتخاذ القرارات

للمسیر الحریة في اختیارھا  ،محاسبیة فقطیادة تضم مؤشرات مالیة ولوحة القفي بدایة الأمر كانت 
باقتراح لوحة قیادة إستراتیجیة متوازنة  1992في  Kaplan et Nortonوتصمیم اللوحة، بعدھا قام 

، أي تحتوي على عدة أصناف من المؤشرات المالیة أو غیر (Balance scorecard)متعددة الأبعاد 
موحدة، حسب طبیعة نشاط المؤسسة وحجمھا، ھذا النوع من لوحة القیادة یقوم بشرح الالمالیة 

إستراتیجیة المؤسسة بدقة وھي أیضا وسیلة اتصال، فالعمال التنفیذیون أو المسؤولون على مختلف 
مصالح ووظائف المؤسسة یتعرفون على أھدافھا وإستراتیجیتھا  من خلال لوحة القیادة 

لنشر والتعریف بإستراتیجیة المؤسسة من أجل العمل لوازنة، فھي تعتبر وسیلة الإستراتیجیة المت
على تحقیق الأھداف المسطرة واتخاذ القرارات اللازمة لذلك فھي لا تھتم فقط بالنتائج المالیة بل 

  3. تھتم بكفاءة المؤسسة ككل

مجموعة من العناصر  لإعداد لوحة القیادة الإستراتیجیة المتوازنة یجب الأخذ بعین الاعتبار
  4:والمتغیرات حتى تعكس صورة وأھداف المؤسسة، تتمثل ھذه العناصر في

، وھذا لمعرفة التوجھ الرئیسي لھا وأھدافھا لأجل تكوین رؤیا المؤسسة بدقةوتحدید مھمة  .1
 .لوحة تكون في خدمة المسؤولین لتحقیق ما ینتظر منھم

، من أجل ستراتیجیة التي سوف تنشط فیھاتحدید إستراتیجیة المؤسسة ووحدات النشاط الإ .2
 .أن تكون اللوحة المعدَّة شاملة لجمیع وحدات نشاط المؤسسة

                                                             
1 Yves de Rongé et Karine Cerrada, Op.cit, pp252,253 
2 Ibid, p255,256 
3 Patrick Iri Barne, LES TBLEAUX DE BORD DE LA PERFORMANCE, 2eme édition, Dunod, 
France, 2006, p 21 
4 Yves de Rongé et Karine Cerrada, Op.cit, p259 
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، خاصة ما یتعلق بالھیكل التنظیمي تحدید القیم التنظیمیة للمؤسسة والتي تنبثق عن ثقافتھا .3
 ومستوى المركزیة واللامركزیة في اتخاذ القرارات، وذلك لكي تشمل لوحة القیادة جمیع

 .الأعضاء الفاعلین في اتخاذ القرارات

وبالتالي إعداد لوحة القیادة الإستراتیجیة یتطلب وصف شامل لإستراتیجیة المؤسسة وتحدید دقیق 
لأھدافھا، مع تحدید مراكز المسؤولیة واتخاذ القرار، لأجل تكوین لوحة تشمل جمیع نشاطات 

  :ذلك المؤسسة ومتخذي القرارات فیھا، الشكل الموالي یوضح

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  1:تتكون لوحة القیادة الإستراتیجیة المتوازنة من أربعة محاور ھي

 :یضم مؤشرات متعلقة بـ: المحور المالي .1
المؤسسة طور رقم أعمال مثل تطویر منتجات جدیدة، ت: تطویر نشاط المؤسسة  - أ

 .ج أو حسب السوق المستھدفحسب المنت

                                                             
1 Charles horngren et autres, Op.cit, pp 83-85 . 

مراكز المسؤولیة، والأھداف الخاصة بكل مستوى تحدید 
  مسؤولیة

التأكد من المعلومات المتوفرة واختیار المتغیرات المناسبة، 
 .سواء كمیة أو نوعیة

اختیار طریقة تصمیم اللوحة بالتعاون مع مستعملیھا، ثم 
 اختبارھا وإدراجھا في نظام معلومات المؤسسة

  لإعداد لوحة القیادة OVARطریقة : 26الشكل 
Objectifs, Variables d’Action, Responsabilités 

   :المصدر
Yves de Rongé et Karine Cerrada, CONTROLE DE 
GESTION, Person education, France, 2009, p253 
  

التحلیل الاستراتیجي للمؤسسة لتحدید مھمتھا والأھداف 
  المسطرة

تحدید المتغیرات الفاعلة في نشاط المؤسسة والتأكد من توافقھا 
  مع الأھداف المسطرة
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سواء المردودیة المحاسبیة لرؤوس الأموال، المردودیة : ارتفاع المردودیة  - ب
 .الاقتصادیة للمؤسسة، ھامش الربح أو نتیجة الدورة

یھتم بتموضع المؤسسة لدى مختلف أقسام السوق المستھدف،  ولھ عدة : محور الزبائن .2
 :مؤشرات ھي

ج للمؤسسة حسب المنتتضم مؤشرات مرتبطة بالحصة السوقیة : ئجمؤشرات النتا  - أ
 .أخرى لھا علاقة بحقیبة الزبائنوالسوق المستھدف، و

تھتم بتحدید نسب المحافظة على الزبائن، درجة الرضا : مؤشرات ما بعد النتائج  - ب
 .لدیھم، وعدد الزبائن الجدد

رضا زبائن  تركز على تحدید درجة ومستوى: مؤشرات الكفاءة التسویقیة  - ت
 .المؤسسة

ھناك ثلاث عملیات داخلیة تتبلور منھا عدة مؤشرات : محور العملیات الداخلیة للتسییر .3
 :ھي

وذلك إما بتطویر منتجات جدیدة، البحث عن طرق : عملیة البحث والتطویر  - أ
وأسالیب إنتاج حدیثة، أو تطویر تقنیات ووسائل التوزیع و ذلك لإشباع أكبر قدر 

في ھذه العملیة یتم الاختیار بین إستراتیجیة التحكم . ورغبات الزبائنمن حاجات 
 .أو التطویر، وإستراتیجیة الاندماج، أو خیار المناولة

عن طریق التأكد من توفیر المنتجات في أحسن الظروف، : عملیة الإنتاج  - ب
وبمعاییر الجودة المطلوبة، ومن أھم المؤشرات نجد زمن الإنتاج، نسبة 

م البقایا والنفایات، ونسبة المنتجات التي تعود للمؤسسة جالمعیبة، حالمنتجات 
 .بسبب عیب أو عطل بھا

یتم التعبیر عن ھذه العملیة بنسبة المشاكل المعالجة، وزمن  :خدمات ما بعد البیع  - ت
 .إلى غایة حل المشكلة يواالخدمة من حین استقبال الشك

ستقبل العمال والموظفین، نظام المعلومات یھتم بخبرة، كفاءة وم: محور الخبرة التنظیمیة .4
وذلك بالاعتماد على درجة رضا، وفاء، . لدى المؤسسة، تحفیزات ومسؤولیات العمال

 .    وإنتاجیة العمال، وسھولة الحصول على المعلومات في المؤسسة، كمعاییر للتقییم

لمؤسسة ومستوى مما سبق یتضح لنا أن المحور المالي یھتم أساسا بكل ما یخص مردودیة ا
في حین محور الزبائن . الاستثمارات المنجزة والمحققة لاستغلال الإمكانیات المالیة للمؤسسة

یركز على الأداء التسویقي للمؤسسة قبل العملیة البیعیة، أثنائھا وبعدھا، حیث تستعمل المؤشرات 
ؤسسة على زبائنھا لمعرفة نتائج الجھود التسویقیة وحجم المبیعات المحقق، مدى محافظة الم

الشكل التالي یوضح العلاقة بین مؤشرات محور الزبائن وأھداف . ومستوى رضاھم ووفائھم لھا
 :  المؤسسة
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یتضح لنا من خلال الشكل أن رضا الزبائن یؤدي إلى وفائھم وبالتالي الرفع من مردودیة المؤسسة 
ومن حصتھا السوقیة وھذا لأنھم سیستھلكون بوتیرة عالیة، كذلك رضاھم سیجعلھم ینقلون 

یدفعھم للشراء لأول مرة الشيء الذي سیؤدي إلى  تجربتھم لأشخاص آخرین غیر مستھلكین ما قد
  .رفع الحصة السوقیة للمؤسسة

محور العملیات الداخلیة للتسییر یھتم بوظیفة البحث والتطویر ومدى مساھمتھا في ابتكار منتجات 
جدیدة وذلك عن طریق مؤشرات تؤدي إلى الاختیار بین التخصص في مجال ومنتجات معینة أو 

والمنتجات، وبین الاندماج خلفیا وقیام المؤسسة بنفسھا بعملیات البحث والتطویر تنویع النشاطات 
المحور الأخیر یركز على مؤشرات خاصة . أو توكیل المھمة لمؤسسات خارجیة متخصصة

  .بالعنصر البشري لأجل استغلال إمكانیاتھ وطاقاتھ كما یجب

  :یجیةالشكل الموالي یوضح كیفیة تصمیم لوحة القیادة الإسترات

  

 
  
 
  
  
  

 

 

 وفاء الزبائن

الحصة السوقیة

مردودیة 
 الزبائن

 رضا الزبائن

الحصول على 
 زبائن جدد

العلاقات السببیة بین مؤشرات : 27الشكل 
 محور الزبائن وأھداف المؤسسة

  :المصدر
Yves de Rongé et Karine Cerrada, CONTROLE DE 
GESTION, Person education, France, 2009, p265 
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 المحور المالي

لكي تحقق المؤسسة نجاحا مالیا، كیف یجب أن نكون 
  ونتصرف أمام المساھمین وملاك المؤسسة؟

العنصر  المبادرات
 المستھدف 

 الأھداف القیاس 

    
    
    

 

  محور الزبائن

رؤیا المؤسسة، ما ھو لتحقیق وبلوغ 
التموضع الذي یجب أن تشغلھ في ذھن 

  زبائنھا؟

العنصر  المبادرات
 المستھدف 

 الأھداف القیاس 

    
    
    

 

  محور العملیات الداخلیة

لإرضاء الزبائن والمساھمین، ما ھي 
  طرق التسییر الواجب إتباعھا؟

العنصر  المبادرات
 المستھدف 

 الأھداف القیاس 

    
    
    

 

  محور الخبرة التنظیمیة

لبلوغ رؤیا المؤسسة، كیف یمكن تدعیم 
  قدرتھا على التغییر نحو الأحسن؟

العنصر  المبادرات
 المستھدف 

 الأھداف القیاس 

    
    
    

 

رؤیا 
إستراتیجیة و

 المؤسسة

 لوحة القیادة الإستراتیجیة المتوازنة: 28الشكل 

  :المصدر
Philippe Lorino, METHODES ET PRATIQUES DE LA PERFORMANCE, 
3eme édition, Edition d’organisation, France, 2003, p140 
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یتضح لنا أن لوحة القیادة یجب أن تتضمن ھدف كل محور بحیث تكون الأھداف الأربعة في 
جزئیة مع كل محور یتم تجزئة الھدف الرئیسي لھ إلى أھداف . خدمة الإستراتیجیة العامة للمؤسسة

تحدید العنصر المستھدف سواء وظیفة كانت أو شخص، والمؤشرات التي ستستعمل في قیاس 
  .أدائھ

  

  وظیفة الشراءتقییم أداء وكفاءة : المطلب الثاني

لا یمكن ترك وظیفة الشراء تؤدي مھامھا دون مراقبتھا ومحاولة تحسین أدائھا، وذلك یسمح 
الأخطاء المسجلة خلال عملیات الشراء وتصحیحھا مستقبلا للمسؤولین عنھا بتحدید الانحرافات و

سواء كانت أخطاء في إجراءات الشراء أو أخطاء في التنبؤات بالمشتریات وسوء تحدید 
متابعة برامج إلى  كذلك المراقبة المستمرة لوظیفة الشراء یدفع مسؤولیھا الاحتیاجات ووصفھا،

وھذا لضمان عدم انقطاع المخزون وبالتالي عدم توقف الإنتاج والتغیرات الطارئة علیھا وعملیات 
ولذلك فإن الحرص على  وظیفة الشراء ھمزة وصل بین المؤسسة والموردین. عملیات الإنتاج

ستحسن من  ومتابعة عملیات دفع فواتیر ومستحقات الموردین ،مراقبة أسواق الموردین والطلبیات
 1.صورتھا عند موردیھا

وظیفة الشراء وتحدید المعاییر اللازمة لذلك یؤدي بالمسؤول عن ذلك للبحث التكلم عن مراقبة 
  2:النقاط التالیة يوالتي یمكن تلخیصھا فوظیفة التؤثر على أداء  التي قد عواملومحاولة معرفة ال

التغیرات التي تحدث داخل المؤسسة خاصة في الوظائف أو المصالح التي لھا علاقة مع  .1
 .تغیرات في ھیكلة المؤسسة أو العلاقات بین الوظائف، سواء وظیفة الشراء

توزیع المھام أو  ھاتنظیموالتي تمس طریقة التغیرات التي تحدث داخل مصلحة الشراء  .2
 .العاملین فیھا الأفرادوالمسؤولیة بین 

العوامل الطبیعیة قد تعقد عملیة الشراء خاصة إذا كان بلد المورد یعاني تھدیدات طبیعیة  .3
 .ما یجعل المؤسسة تبحث باستمرار عن موردین جدد كالزلازل،

في التأثیر على كفاءة  أیضا الاقتصادیة قد تلعب دورا مھماالعوامل السیاسیة، القانونیة و .4
وظیفة الشراء، فارتفاع معدل التضخم أو سعر الصرف سیؤدي إلى ارتفاع تكالیف 

یة اقتصادھا ما قد یؤثر الحصول على المشتریات، كذلك قد تسن بعض الدول قوانین لحما
 .على العلاقة الموجودة بین المؤسسة وموردیھا في ھذه البلدان

 .نفقات وأعباء وظیفة الشراء خاصة تكالیف أوامر الشراء .5
من طرف المؤسسة سواء جودة المشتریات أو  طریقة تحدید معاییر لتقییم الجودة .6

 .أداء وظیفة الشراء یؤثر في كیفیة قیاس وتقییم الخدمات المرفقة معھا، فذلك
من بین أھم العناصر الواجب الحرص علیھا لأنھا  في سوق الموردین أسعار المشتریات .7

  .تمثل أكبر نسبة من تكلفة الشراء

                                                             
1 Daniel Frécher et Pierre loisier, Op.cit, p66 

  .251- 247ص  ص مرجع سبق ذكره،حمد الغدیر،  2
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كافیة وملائمة  اختیار معاییرء یجب على المسؤول القیام بأثناء الإعداد لعملیة تقییم وظیفة الشرا
 ونوعیة كتكالیف الشراء متوازنة، أي كمیةو مختلطة تكون ھذه المعاییر لعملیة التقییم، بحیث

 ، كالاتصال مع الوظائف الأخرىعملیةالمعاییر أیضا یمكن أن تكون ، كرضا الزبائن الداخلیین
ھذه المعاییر المحددة یجب أن  .كعملیة اختیار المورد الذي ستتعامل معھ المؤسسة وإستراتیجیة

تحدید أیضا یجب كما  مسطرة مسبقا لتكون عملیة الرقابة فعالةالاف الأھدب تكون مرتبطة
عملیة تقییم وظیفة الشراء لا تكون من طرف  .بالنسبة للمؤسسة مصطلحي الفعالیة والفاعلیة

المصالح والأفراد الذین لھم  مختلف تقبل آراء واقتراحاتالمسؤولین عنھا فقط بل یجب علیھم 
البحث عن مؤسسات مرجعیة لمقارنة أداء ووضعیة وظیفة سسة كذلك یمكن للمؤ .ھمعلاقة مع

ون ھذه المؤسسات من نفس قطاع ، ھذه العملیة صعبة لأنھ یشترط أن تكفي ما بینھم الشراء
 1.نفس الحجمالنشاط و

  2:ھناك عدد كبیر من المعاییر التي تقیس وتعبر عن كفاءة وظیفة الشراء ویمكن تلخیص أھمھا في

تتمثل في كل المؤشرات والمتغیرات التي تؤثر في تحدید : معاییر مرتبطة بتكلفة الشراء .1
 .وعدد الطلبیات الشراء، تكالیف العملیة سعر

ونقصد بھ رضا الزبائن الداخلیین المتمثلین في الوظیفة  :معاییر مرتبطة بالرضا الداخلي .2
عدد ر الموردین المعتمدین، عدد الطلبیات الموجھة لغی التجاریة ووظیفة الإنتاج مثل

 .مرات انقطاع المخزون
وظیفة الشراء تھدف الى اختیار الموردین : معاییر مرتبطة بتطور حقیبة الموردین .3

الأفضل في السوق وبالتالي علیھا إنشاء وتطویر علاقتھا معھم حسب أھدافھا المسطرة 
 .لموردینعدد الموردین الجدد، مدة العلاقة مع اونذكر من ھذه المعاییر 

تشمل الإجراءات والوثائق الإداریة التي تضمن السیر الجید لعملیة الشراء : معاییر إداریة .4
عدد الفواتیر الخاصة بالشراء، رقم الشراء المحقق خلال فترات زمنیة، مبلغ كل مثل 
  .طلبیة

  3:تتمثل في ثلاث طرق رئیسیة لمراقبة وظیفة الشراء یمكن للمؤسسة الاختیار بین

ونقصد بذلك مقارنة النتائج الحالیة بالمحققة في فترات سابقة وذلك : ار التاریخيالمعی .1
 . تشخیص انحرافاتھا من أجل تصحیحھافة مدى تطور أداء وظیفة الشراء ولمحاولة معر

ھي خطة محددة لوظیفة الشراء موضحة في شكل جدول یضم : الموازنات التقدیریة .2
وھي تعتمد على المیزانیة  فترة زمنیة محددة أرقاما تحدد أھداف ھذه الوظیفة خلال

 .التقدیریة للمبیعات
 وظیفةالشراء للمؤسسة مع أداء  وظیفةوتتم بمقارنة الأداء الفعلي ل: معاییر الأداء المثالیة .3

، وھذه الطریقة تعتمد كثیرا لتصحیح الشراء التي تعمل في ظروف معیاریة مثالیة
  .وتحسین إجراءات الشراء

                                                             
1Article d’Olivier bruel et Frédéric petit, FONCTION ACHAT : MESURE ET PILOTAGE DES 
PERFORMANCES BENCHMARKING DS PRATIQUES, HEC Paris, 2005. 
2 André Marchal, Op.cit, p145 
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أداء مراقبة لالمؤسسة  مؤسسة أیضا إعداد لوحة قیادة خاصة بوظیفة الشراء تستعملھاكما یمكن لل
  1:بالاعتماد على المحاور التالیة وذلكوظیفة ال

من خلال معرفة مدى ملاءمتھ  وظیفة الشراء وذلك ةھیكل ویھتم بتقییم: المحور التنظیمي .1
لطبیعة نشاط المؤسسة، مدى وضوح خطوط السلطة ومراكز المسؤولیات، وسھولة 

 یركز ھذا المحور من جھة أخرى على .مراقبة نشاط الأفراد في مختلف المھام
لمتبعة في مختلف مراحل الشراء، بدایة بتحلیل أوامر الشراء والتأكد من ا الإجراءات

یاجات إلى إبرام العقود واستلام المشتریات، كما تجدر الإشارة إلى مطابقتھا للاحت
 .لتسھیل عملیة مراقبتھا ضرورة تسجیل جمیع العملیات والحفاظ علیھا

یتمثل في كفاءة الأفراد حیث یجب التأكد من سلامة اختیار العاملین في : المحور الإداري .2
رات اللازمة، كما یجب العمل على الخبالكفاءات ووظیفة الشراء وتوفرھم على القدرات و

 .ضمان برامج تدریبیة لتحسین وتطویر النقائص الموجودة
علاقات  یعطى لھذا المحور أھمیة كبرى خاصة أنھ یركز على: محور العلاقات العامة .3

 :وظیفة الشراء مع الأطراف الداخلیة والخارجیة
ان إنشاء علاقات حیث یجب على مسؤولیھا ضم: علاقة وظیفة الشراء مع الموردین  - أ

وطیدة وجیدة مع الموردین تتمیز بالثقة وتبادل المنفعة والذي لابد أن ینعكس على 
 .الأسعار والجودة المقترحة من طرف المورد

علاقة وظیفة الشراء مع باقي وظائف المؤسسة الأخرى وخاصة وظیفة الإنتاج   - ب
ا للأصناف المقترحة في والمالیة، فالعلاقة الجیدة مع وظیفة الإنتاج یسھل من قبولھ

 .حالة ندرة الأصناف المطلوبة أو ارتفاع سعرھا
من المعلوم أن الھدف الرئیسي لوظیفة الشراء ھو الحصول على : محور نتائج الأداء .4

المشتریات بالكمیة المناسبة، بالجودة الملائمة، وبالسعر المناسب في المكان والزمان 
 .أن یقوم بالتأكد من تحقیق ذلكالملائمین، وبالتالي یجب على المسیر 

الشكل الموالي یوضح مثال عن محاور لوحة القیادة المتوازنة الخاصة بوظیفة الشراء وبعض 
مؤشرات قیاسھا، حیث تم اعتبار سیاسة تحدید الاحتیاجات، اختیار الموردین، وطریقة تنظیم 

ھتم بالاتصالات الداخلیة الوظیفة مكونات للمحور التنظیمي، بالإضافة لمحور الاتصال الذي ی
والخارجیة لوظیفة الشراء، المحور الثالث خصص لسیاسة الموارد البشریة، والمحور الأخیر 

وقد تم تقسیم المؤشرات إلى مؤشرات عملیة خاصة بالنشاطات الدوریة . یھتم بقیاس كفاءة الوظیفة
  .    رجوة من كل محور أیضاوالمتكررة المرتبطة بكل محور، ومؤشرات نھائیة تتناول النتائج الم

  

  

  

  

                                                             
  .118، صمرجع سبق ذكرهمصطفى نجیب شاویش و سلیمان خالد عبیدات،  1
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لوحة 
القیادة 

  المتوازنة 

  
  
  
  
  
  
  
  
  

سیاسة 
وسیرورة 

عملیة 
  الشراء

  سیاسة تحدید الاحتیاجات
  :مؤشرات عملیة

مستوى دفتر الشروط، درجة التنمیط، 
  والعلامة الجودة، صورة المنتج

  :مؤشرات نھائیة
التكلفة الھدف، نظام تخفیض 

  التكالیف
  سیاسة اختیار الموردین

  :مؤشرات عملیة
، تتفویض المشتریات، الاستشارا

   البحث عن الموردین

  :مؤشرات نھائیة
لتحكم في الأخطار، تحدید ا

  طبیعة العلاقة مع الموردین
  مخطط الاتصال

  :مؤشرات عملیة
   الداخلي، الاتصال الخارجي لاتصالا

  :مؤشرات نھائیة
  تسییر علاقات الموردین

  سیاسة الموارد البشریة
  :مؤشرات عملیة

  برامج التكوین
  :مؤشرات نھائیة

  شروط التوظیف، نظام الأجور
  التنظیم و نظام المعلومات

  :مؤشرات عملیة
المركزیة واللامركزیة، مستوى 

المعلومات الخاص التفویض، نظام 
  بوظیفة الشراء

  :مؤشرات نھائیة
الھیكل التنظیمي لوظیفة الشراء 
وموقعھ في الھیكل الخاص 

  بالمؤسسة
  قیاس كفاءة الوظیفة

  :مؤشرات عملیة
، درجة إشباع ورضا الزبائن الداخلیین
  المنتجات المعیبة، تأخر آجال التسلیم

  :مؤشرات نھائیة
  الزبائن الحصة السوقیة، وفاء

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  : من إعداد الباحث بالاعتماد على: المصدر

 Olivier Bruel et Pascal Ménage, Politique d’achat et gestion des 
approvisionnement, 4eme édition, Dunod, Paris, 2014, p 249. 

 Marian Burk Wood, MARKETING PLANNING, Pearson 
Education, France, P273. 

مثال للوحة القیادة المتوازنة الخاصة : 29الشكل 
 بوظیفة الشراء
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  مصادر القیمة لدى وظیفة الشراء :المبحث الثاني

یمكن وظیفة الشراء أن تكون مصدر للقیمة، لذا على المؤسسة تحدید موضعھا ومكانتھا بدقة في 
  .حلقة القیمة، وتحلیل مختلف الخیارات المتاحة أمامھا من شراء، إنتاج أو تعاقد

  

  .حلقة القیمة: المطلب الأول

نذرة في المنتجات، وبالتالي  توجدكانت المؤسسات في الماضي تھتم بالإنتاج فقط، حیث كانت 
أما في الوقت الحاضر . فالزبون لا یعطي أھمیة لخصائص وقیمة المنتج فكل ما یھمھ ھو السعر

حیث یعطي أھمیة كبیرة لكل  أكثر فقد أصبح المستھلك یبحث عن المنتج الذي یشبع حاجاتھ
وبالتالي یجب على المؤسسة البحث عن . كل قیمة إضافیة یوفرھا لھ المنتج أو الخدمةخاصیة ول

  .القیم التي تقوي بھا صورة منتجاتھا ووضعیتھا التنافسیة

  حلقة القیمة: الفرع الأول

لحصول على میزة تنافسیة علیھا فھم كیفیة خلق القیمة لدى الزبون إلى اإذا كانت المؤسسة تھدف 
  .بالاعتماد على حلقة القیمةوذلك 

تساھم في تأدیة مھام  النظرة الأولى لحلقة القیمة تشیر إلى أنھا مجموعة من الوظائف التي
  1:ھي تھتم بتحلیل كفاءة وتكلفة كل وظیفة، وتتكون منالمؤسسة، و

  :وأھمھا ما یلي: نشاطات رئیسیة .1
المشتریات من  شراء وتخزینیھتم بعملیات الالإمداد وقد قسم إلى نوعین إمداد داخلي   - أ

المنتجات الخارجة من تخزین یھتم ب ، وإمداد خارجيالمواد الأولیة والمنتجات التامة
  .الموجھة للموزعین والزبائن توزیعمختلف نشاطات الومصانع المؤسسة 

مواد أولیة ومنتجات نصف مصنعة إلى من وھي عملیة تحویل المدخلات : الإنتاج  - ب
  .التي ستوجھ للبیع مباشرة نتجات نھائیةممتمثلة في ال مخرجات

في البحث عن الزبائن ومعرفة حاجاتھم والعمل  یتمثل ھدفھا الرئیسي: البیع والتسویق  - ت
  .وإرضائھم على إیصال المنتجات إلیھم

نقصد بھا الخدمات التي تقدم قیمة إضافیة للمستھلك النھائي، سواء أثناء تقدیم : الخدمات  - ث
 .، كخدمات الصیانة والتوصیلیة البیعوبیع المنتج أو بعد عمل

  :وھي التي تقوم بمساعدة النشاطات الأساسیة في تأدیة مھامھا وأھمھا: نشاطات داعمة .2
ھي عملیة الحصول على المستلزمات والمواد الضروریة لكي تؤدي بقیة : الشراء  - أ

 . الوظائف الأخرى مھامھا
العمل على الحفاظ علیھا العاملة وتھتم ھذه الوظیفة بالبحث عن الید : الموارد البشریة  - ب

 .تكوینھاو

                                                             
1 Jean-Pierre Détrie, Op.cit, P 82. 
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طھا یجب علیھا العمل على تطویر المؤسسة مھما كانت طبیعة نشا: البحث والتطویر  - ت
 . طرق وإجراءات العمل داخلھاوتحسین منتجاتھا و

  :الشكل الموالي یوضح حلقة القیمة حسب بورتر وكیفیة تقسیمھ لوظائف ونشاطات المؤسسة

  

 

  

 

 

 

 

 

 

 

  

  

  

من في أغلب النشاطات، نادرا ما نجد مؤسسة تقوم بجمیع الوظائف على كل المستویات بدایة 
فالمؤسسة علیھا تحدید . الحصول واستخراج المواد الأولیة إلى غایة تقدیم خدمات ما بعد البیع

النشاطات والوظائف التي سوف تقوم بھا، والتي ستتركھا لمؤسسات أخرى في نفس القطاع وذلك 
ج مثلا جودة سیارة ما لا تعود لجودة عملیة الإنتا. بغرض البحث عن أكبر وأھم مصادر القیمة

كذلك جودة ھاتف مرتبطة  فقط، ولكن جودة المنتجات النصف مصنعة وقطع الغیار یؤثر علیھا،
وبالتالي المؤسسة علیھا البحث عن  بجودة مكوناتھ بالإضافة للتكنولوجیا المستعملة في الإنتاج،

  .المؤسسات المنتجة لأكبر قیمة والتعامل معھا لأجل إرضاء المستھلك النھائي

إلى أن حلقة القیمة للمؤسسة تندمج في قطاع نشاطھا مع حلقات لمؤسسات أخرى یجب الإشارة 
وبالتالي على المؤسسة مقارنة القیم الناتجة عن مختلف وظائفھا مع ھذه . خاصة مع الموردین

المؤسسات وذلك للمفاضلة بین الخیارات الإستراتیجیة المتاحة لھا كالاندماج، والتعاقد مع 
التالي یوضح موقع حلقة القیمة للمؤسسة مع باقي حلقات القیمة في قطاع  الشكل. مؤسسات أخرى

 :نشاطھا

 

  

  :المصدر
Kenneth Laudon et autres, MANAGEMENT DES 
SYSTEMES D’INFORMATION, 11eme édition, 
pearson éducation, France, p 101.  

  القیمة لبورترحلقة : 30الشكل

أنشطة 
 داعمة

أنشطة 
 رئیسیة

 

 

 ھامش    

المصلحة  الإنتاج التموین
 التجاریة

التسویق 
 والبیع

 الخدمات

 المشتریات

 الھیاكل القاعدیة للمؤسسة
 تسییر الموارد البشریة

 البحث والتطویر

 الموردین المؤسسة الموزعین الزبائن موردي الموردین
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  حلقة القیمة لوظیفة الشراء: الفرع الثاني

فوظیفة . على وظیفة الشراء الانتقال من مفھوم السعر إلى مفھوم التكلفة وصولا إلى مفھوم القیمة
الشراء عوض البحث عن الأسعار المنخفضة علیھا العمل على تخفیض التكالیف ونقصد ھنا 

  .للقیمة اولیس تكلفة الشراء فقط لأجل أن تكون مصدر التكلفة الكلیة

للقیمة، فالشراء بطریقة جیدة یسمح للمؤسسة  محتمل على أنھا مصدرأصبح ینظر لوظیفة الشراء 
تسمح المتبعة من طرف المؤسسة سیاسة الشراء  ذلك لأنبرفع مردودیتھا ورفع جودة منتجاتھا، و

خفض التكالیف الإضافیة كتكالیف الصیانة ، وخفض تكالیف الإنتاج، بتمییز عرض المؤسسة
 1.اللاجودةو

ى تحدید النشاطات المھمة التي قد تكون مصدر لتخفیض التكالیف أو التمیز، تھدف حلقة القیمة إل
تعتبر مھمة خاصة في حالة رغبة المؤسسة في إنشاء علاقة  الخاصة بالمورد دراسة حلقة القیمة

   .شراكة طویلة الأجل معھ

اء المساھمة خلق القیمة مرتبط أساسا بتحسین المردودیة المالیة للمؤسسة والتي یمكن لوظیفة الشر
كذلك یمكن لوظیفة الشراء المساھمة في خلق فیھا عن طریق تخفیض تكالیف الشراء والتخزین، 

                                                             
1 Landrevie, Lévy et Lindon, Op.cit,P1025 

 :المصدر
Jean-Pierre Détrie, STRATEGOR, 4eme 
édition, Dunod, France, P       84  
 

  حلقة القیمة للقطاع: 31الشكل

حلقة القیمة 
 للموردین

  

  

  

  

 حلقة القیمة للمؤسسة

حلقة القیمة لمؤسسة 
 متعاقدة

حلقة القیمة 
 للزبائن

حلقة القیمة 
 للموزعین
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الذین تتعامل معھم وتحفیزھم على الابتكار  الموردینومرونة تحسین أداء القیمة لكن عن طریق 
  1.وتطویر منتجاتھم والرفع من جودتھا

عملیة الحصول على الشكل الموالي یوضح مدى مساھمة وظیفة الشراء في خلق القیمة حیث أن 
ومدى تعقد  في مختلف مراحل العملیة القیمة مرتبطة بمدى تدخل المشتري في اتخاذ قرار الشراء

  :عملیة الشراء

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

تم تقسیم عملیة الشراء إلى ثلاث مراحل ممثلة في مناطق من خلال الشكل یتضح لنا أنھ 
  :كالتالي

 ، فھي قدالشراء عملیةوالوظائف الإداریة ل لأعمالتمثل مرحلة الإجراءات، ا: 1المنطقة  .1
سسة في عملیة تكون مصدرا للقیمة في حالة كون العملیة بسیطة وعادیة حیث تعتمد المؤ

                                                             
1 Olivier Bruel et Pascal Ménage, Op.cit, p 33. 

 

3 

1

2 

القیمة المضافة 
 للمشتریات

مرحلة عملیة 
 الشراء

إعداد دفتر الشروط 
 والاستلام النھائي

 التنظیم والإدارة
التفاوض واختار 

 المورد

التحكم في الإجراءات 
 الإداریة

معرفة تامة للأسواق 
  والموردین

عقود مضبوطة 
 ومدروسة

العمل على إعداد دفتر 
 شروط دقیق

  :المصدر
Roger Perrotin et Jean Michel, STRATEGIES 
D’ACHAT, 5eme édition, Edition 
d’organisation EDS, France, P53 

 مراحل ومصادر خلق القیمة من وظیفة الشراء: 32الشكل 
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الكتالوجات، أو في حالة شراء معقد لكنھ متكرر، وعموما تكون الشراء على المجلات و
عمل على تخفیض ، والمؤسسة ھنا تفي حالة المشتریات التي تكون في منطقة التأمین

 . التكالیف أقصى ما یمكن
بالنسبة للمشتریات التي تضم مواد ومنتجات تقنیة، فیكون عدد المتدخلین في : 2المنطقة  .2

عملیة الشراء كبیر وبالتالي فعملیة تحدید الموصفات وشروط الشراء تأتي بعد تشاورات 
ة التفاوض واختیار كبیرة بین أفراد وحدة صنع قرار الشراء والمورد، ما یجعل عملی

نجد ھذه الحالة أیضا إذا كان حجم أو قیمة الصفقة كبیر . المورد مصدر محتمل للقیمة
، وبالتالي المؤسسة لا تركز فقط على التكالیف الأمر الذي یتطلب تفاوض كبیر مع المورد

بل تبحث عن مصادر أخرى للقیمة كالخدمات المقدمة من طرف المورد، وھذه المنطقة 
 . للقیمة أكثر من السابقة منتجة

تمثل المرحلة الأخیرة لعملیة الشراء المتمثلة في اعداد دفتر الشروط واستلام : 3المنطقة  .3
المشتریات الإستراتیجیة التي تشكل مصدر للربح  على خاصة ركزتالمشتریات، وھي 

ید دقیق لما تشمل من تحد للقیمة منتجةمراحل عملیة الشراء  أكبر والمردودیة، حیث تكون
 .للاحتیاجات وخصائصھا وشروط عملیة الشراء

  

  :خیار الشراء، الإنتاج والتعاقد: المطلب الثاني

قبل أن تقوم المؤسسة بالشراء علیھا تحلیل مختلف الخیارات المتاحة أمامھا كإنتاج الاحتیاجات 
مصادر عوض شرائھا، أو التعاقد مع مؤسسة أخرى لإنتاج ھذه الاحتیاجات وذلك للبحث عن 

  .حسب إمكانیاتھا وأھدافھا المسطرة محتملة للقیمة

  

 الشراء أو الإنتاج: الفرع الأول

فنقصد بھ  أو الإنتاج الشراء یعني شراء المواد جاھزة لغرض تصنیعھا أو بیعھا أما التصنیع
و بالتالي تختار المؤسسة بین قرار شراء المواد أو تصنیعھا . تصنیع المؤسسة لھذه المواد بنفسھا

  1:بنفسھا، واتخاذ ھذا القرار یحتاج لدراسة اقتصادیة معمقة لعدة عوامل، أھمھا

أو  ھامع تكلفة إنتاجوبالضبط سعر الحیازة  المشتریات شراءأي مقارنة تكلفة : التكلفة .1
 .ھا، فإذا كانت تكلفة الحیازة أقل من تكلفة الإنتاج فسیكون القرار ھو الشراءنیعتص

قد تكون الجودة المطلوبة في المشتریات أحد العوامل الرئیسیة للفصل بین : الجودة .2
القرارین، ففي حالة كون المشتریات ذات أجزاء فنیة معقدة في تصنیعھا قد یجعل ذلك 

، أو تكون ذات مواصفات دقیقة وعالیة تخشى المؤسسة الموردین یحجمون عن إنتاجھا
أما في حالة . بنفسھا من ألا یستطیع الموردین ضمانھا ما یحتم علیھا القیام بعملیة الإنتاج

عدم امتلاك المؤسسة للإمكانیات والكفاءات اللازمة لإنتاج المواد المراد الحصول علیھا، 

                                                             
  .89، ص مرجع سبق ذكرهمصطفى نجیب شاویش و سلیمان خالد عبیدات،  1
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ة یءة الاختراع فان المؤسسة تفضل القیام بعملأو كانت عملیة الإنتاج مرتبطة بحقوق وبرا
 .الشراء عوض الإنتاج

ھذا المعیار نسبي ویختلف من مؤسسة لأخرى حسب قطاع النشاط الذي تنشط : الكمیة .3
فیھ، فحجم الكمیات المشتراة ومدى استعداد الموردین لتلبیتھا یحدد قرار الشراء أو 

المؤسسة إذا كانت الكمیات صغیرة لا تحقق لھ الإنتاج، فقد یرفض المورد التعامل مع 
وفرات في الحجم والعكس قد تكون طاقتھ الإنتاجیة محدودة لا تمكنھ من تلبیة طلبیات 

 .المؤسسة ما یدفع بھا إلى إنتاجھا
سریة یفضل تصنیعھا داخل المؤسسة  أو المشتریات عندما تكون المواد: سریة التصنیع .4

لإنتاج ذات الطابع السري كالصناعات الالكترونیة عوض شراؤھا خاصة في عملیات ا
والعسكریة، كما قد یكون السبب في السریة إدخال منتج جدید إلى السوق ترغب المؤسسة 
مفاجأة المنافسین بھ، وبشكل عام كلما زادت أھمیة السریة كلما اتجھت المؤسسة للتصنیع 

 .داخلیا

  :اذ قرار الشراء أو الإنتاجالجدول التالي یوضح المعاییر المحفزة على اتخ

  

  

  

  

یتضح لنا من خلال الجدول السابق أنھ توجد معاییر إستراتیجیة مرتبطة بإمكانیات المؤسسة 
وأھدافھا، حیث أنھ كلما توفرت لدى المؤسسة الموارد المالیة، القدرات البشریة والتكنولوجیة كلما 

عوض الشراء، كذلك ھناك معاییر اقتصادیة تھتم أساسا بمقارنة تكلفة الحیازة اتجھت نحو الإنتاج 
مع تكلفة الإنتاج لاختیار القرار المربح لمؤسسة بالإضافة لمعاییر عملیة التي تضمن سرعة 

  .وحسن تنفیذ إجراءات عملیة الشراء والإنتاج

نوع 
  المعیار

المعاییر المشجعة على الشراء                "Faire"المعاییر المشجعة على الإنتاج 
"Faire faire"  

الحفاظ على براءة الاختراع وحقوق   استراتیجي
  الملكیة الفكریة والصناعیة 

التركیز على النشاط الرئیسي للمؤسسة، 
الاستفادة من خبرات الموردین، خلق منافسة 

مقارنة سعر (وحدات الداخلیة البین الموردین و
  )التنازل الداخلي مع سعر السوق

تكالیف الإنتاج منخفضة، المساھمة في   اقتصادي
  تغطیة اھتلاك الآلات  

تاج مرتفعة، الحاجة لاستثمارات نالإتكالیف 
  كبیرة

تسییر (التحكم الجید في التدفقات المادیة   عملي
  ) جید للمخزونات

  البحث عن المرونة والسرعة في الإنتاج

تسییر 
  الأخطار

عدم وجود أخطار محلیة مرتبطة بنشاط 
  المؤسسة

  وجود أخطار تقنیة

  :المصدر
Olivier Bruel et Pascal Ménage, Politique d’achat et gestion des 
approvisionnement, 4eme édition, Dunod, Paris, 2014, p 221. 

 معاییر المفاضلة بین الإنتاج أو الشراء: 10الجدول 
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 الإنتاج أو التعاقد : الفرع الثاني

على إنتاج جمیع المنتجات التي تسوقھا أو المنتجات النصف مصنعة المؤسسة لیست قادرة دائما 
والمواد الأولیة التي تستعملھا في عملیة الإنتاج، لذا تلجأ في بعض الأحیان إلى مؤسسات أخرى 

. تتعاقد معھا لأجل إنتاج بعضھا عوض الشراء فالتعاقد غالبا یكون على المدى المتوسط أو الطویل
تحدید (، تقنیة )لتحدید الاستثمارات اللازمة(إلا بعد إعداد دراسة اقتصادیة  ھذه العملیة لا تكون

  ). دراسة المنافسة وتحدید عنصر الثقة(، إستراتیجیة )العلمیة المطلوبةو البشریة القدرات

  1:ھناك حالتین یمكن للمؤسسة أن تتعاقد فیھا

ئیة إذا كانت المؤسسة قد یكون في حالات استثنا: التعاقد لأجل تطویر قدرات المؤسسة .1
تعاني مشاكل ظرفیة على المدى القصیر تؤثر على قدرتھا الإنتاجیة، أو كان ھناك ارتفاع 

 . في الطلب لا یمكن للمؤسسة إشباعھ فتلجأ إلى التعاقد مع مؤسسات أخرى لتغطیتھ
في حالة كون المؤسسة لا تتحكم في وظیفة معینة أو تكنولوجیا : التعاقد لأجل التخصص .2

قیقة تلجأ إلى مؤسسة متخصصة في ذلك، خاصة إذا كانت المؤسسة تھدف لتصمیم أو د
 .     تطویر منتج جدید، أو أرادت صیانة آلاتھا الإنتاجیة

  2:أن نجد نوعان من صیغة التعاقد ھما یمكن

كون بالنسبة لعملیة الإنتاج كلھا، فالمؤسسة تحتفظ بنشاط ی: التعاقد بتفویض الإنتاج .1
 .والبیع وتمنح عملیة الإنتاج لمؤسسة أخرى خارجیةالتصمیم 

نح وظیفة معینة تمثل جزء من عملیة الإنتاج إلى مؤسسة نقصد بھ م: التعاقد الوظیفي .2
أو نشاطات للقیام بھا، ھذه الوظیفة یجب أن تكون محددة بدقة عن طریق أفعال معینة 

  .مسطرة مسبقا

السعر المتحصل علیھ للاحتیاجات في ھذه الحالة أقل من تكلفة  تلجأ المؤسسة للتعاقد في حالة كون
الإنتاج، أو في حالة كون مردودیة التعاقد أكبر وموارد المؤسسة محدودة، وھذا لاستغلال أمثل 

  . للموارد في نشاطات أخرى

 

  : مورد/ العلاقات زبون : المطلب الثالث

 من محددات ھامش الربح بالنسبة للمؤسسةإنشاء، تطویر وتحسین العلاقات مع الموردین یعتبر 
مباشر على حصول المؤسسة على میزة  ر، لأن ھذه العلاقة لھا تأثیومن مصادر القیمة المحتملة

تسییر ھذه العلاقات یتطلب فھم جید لطبیعتھا ومرونة كبیرة وتكیف سریع من طرف . تنافسیة
  . رتبطة بسوق الموردینالمؤسسة ما یحتم علیھا البحث المستمر عن المعلومات الم

  

                                                             
1 Marie debourg, Op.cit,P  364  
2 François blondel, Op.cit, p268. 
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  1 :العلاقة التي تربط المؤسسة مع موردیھا قد تكون في شكلین رئیسیین ھما

حیث یھدف ذلك إلى خفض أسعار وتكالیف الشراء : جعل الموردین في حالة منافسة .1
ویمكن الاعتماد على ھذا النوع من . یكون ذلك باستشارة أكبر عدد من الموردینو

العلاقات في حالة كون المشتریات متوفرة بكثرة في السوق، مع إمكانیة إعداد دفتر 
ھذه . شروط یوضح خصائص المشتریات بدقة بما فیھا معاییر الجودة وأجال التسلیم

ما، لأن المورد سیعمل على خفض الأسعار في البدایة العلاقة أیضا لا یمكن الوثوق بھا دائ
، كذلك  المورد قد یتحجج برفع تدریجیا مدة العقد قد یحاول رفع ھذا السعر حسبلكن و 

السعر للحفاظ على نفس مستوى الجودة، وبالتالي على مسؤولي الشراء معرفة التكلفة 
 . تمرة، ومراقبة أسعار سوق الموردین بطریقة مسالمحتملة للشراء

شراء قدیمة تعتمد على جانبین ھما المورد والمؤسسة  سیاسةتمثل : زبون/ الشراكة مورد  .2
ترتكز على علاقة طویلة الأجل، حیث یھدف المورد للوصول إلى السعر وھي المشتریة، 

. بضمان الجودة المطلوبة وأجال التسلیم) وھو السعر الذي یرضي الطرفین(الموضوعي 
ى بتسییر العلاقات مع الموردین حیث تھدف ھذه العملیة إلى تطویر وھناك أیضا ما یسم

 .رابح وخلق قیمة إضافیة للطرفین/العلاقات مع الموردین حتى الوصول للحالة رابح

الشراكة ھي عبارة عن تعاون یكون بین مؤسستین أو أكثر شرط ألا تكون متنافسة، و غالبا ما 
الشراكة بین المورد والمؤسسة تھدف إلى خلق قیمة . ائنتترجم في العلاقات بین الموردین والزب

  2.على المدى الطویل وغالبا تركز على إدماج وظائف البحث والتطویر للمورد مع نفسھا للمؤسسة

تھدف الشراكة إلى إرضاء الزبون النھائي عن طریق إشباع حاجاتھ، ھذا النوع من العلاقات 
ة تسمح سایوھذه الس. المخاطرالخسائر، الاستثمارات وتتقاسم الأرباح و نیجعل كلا من المؤسستی

بتخفیض التكالیف على عدة مستویات، فبالنسبة للمؤسسة المشتریة ھناك تخفیض في تكالیف 
البحث عن الموردین الجدد، تكالیف اللاجودة التي قد تنتج عن المشاكل والعیوب في المشتریات، 

وتلجأ المؤسسة لإنشاء علاقات  .فید من انخفاض تكالیف البحث عن الزبائنأما بالنسبة للمورد فیست
شراكة طویلة الأجل مع المورد في حالة وجود عدد قلیل من الموردین الذین یمكنھم توفیر 
احتیاجات المؤسسة ما یجعل قدراتھم التفاوضیة كبیرة خاصة إذا كانت الاحتیاجات متخصصة أو 

ضعف القدرات كذلك . لامات تجاریة خاصة بھ ذات شھرة عالمیة جیدةمتمیزة، أو كانت للمورد ع
  .عتماد على الموردیدفعھا للاوالخبرات العلمیة والتكنولوجیة للمؤسسة 

الشكل الموالي یوضح مزایا وأھداف العلاقة المبنیة بین المؤسسة والمورد من جانب السعر 
  :والكمیة

  

  

                                                             
  :راجع كلا من1

 Roger Perrotin et Jean Michel, Op.cit, P67 
 André Marchal, Op.cit, p111 

2 Gerry JOHNSON, Op.cit , p 437  
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یجب على المؤسسة والمورد الاتفاق على سعر وكمیة مستھدفة مستقبلا یرجى تحقیقھما على 
المدى الطویل، حیث یكون السعر الأولي المتفق علیھ مرتفع نوعا مقابل كمیة منخفضة أیضا، لكن 

افسیة لبلوغ السعر المستھدف في حین المؤسسة أیضا تحاول المورد یعمل على تطویر قدراتھ التن
تسویق منتجاتھ ما یرفع من الكمیات المطلوبة حتى یصل الطرفین الى ما تم تسطیره في بدایة 

  .   علاقتھما

حیث یعمل المورد باستمرار على تحسین  أن تكون على المدى الطویلیجب الشراكة لكي تنجح 
، كما یجب على الطرفین أن یتبادلا لعمل على التطور والتحسن باستمراروا ھمنتجات جودةوتطویر 

  1.حتى تصبح لدیھما مرونة عالیة في تسییر العلاقة بینھما ثقافة التعاونالثقة وتترسَّخ لدیھما 

  2:جمن الشراكة حسب دورة حیاة المنت ھناك ثلاثة أنواع

ایة تكون في بدومطور وج جدید تتھدف ھذه الشراكة إلى طرح من: شراكة التصمیم .1
، تھدف إلى الحصول على المواد الأولیة من عند )ج جدیدتطویر وابتكار منت(المشروع 

في ھ ، وإشراكوالتي ستدخل في إنتاج عینات أولیة للمنتجات المطورة أو المبتكرة المورد
في المضافة  ةالمثلى لأجل رفع القیم والمكونات الدراسات والبحوث لتحدید طرق الإنتاج

 .المنتج
وھي تخص نشاطات  تكون النشاطات موزعة على المدى الطویل: شراكة التنفیذ المعقدة .2

، تھدف إلى رفع تنافسیة المنتج، بعد طرحھ لأول مرة في الإنتاج، التطویر والتسویق
السوق عن طریق العمل على رفع جودتھ بالاعتماد على المورد مع الاتفاق على تقاسم 

 .الطرفینالأرباح بین 

                                                             
1 André Marchal, Op.cit, p112 
2 Ibid, p113 

التكیف 
 والتطویر

التكیف 
 والتطویر

 الزمن الزمن

 السعر الكمیة

السعر 
 المستھدف

 السعر الأولي
 الھدف

  :المصدر
Roger Perrotin et Jean Michel, STRATEGIES 
D’ACHAT, 5eme édition, Edition 
d’organisation EDS, France, P154 

 سسة والموردھدف الشراكة بالنسبة للمؤ: 33الشكل 
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على مرحلة الإنتاج وتھدف إلى التوفیق بین طلبات  تركز جھودھا: ة التنفیذ البسیطةشراك .3
الزبائن النھائیین والقدرات التموینیة للمورد، والھدف ھنا ھو الوصول إلى تخفیض 

 .التكالیف لكلا الطرفین

أھدافھا ومختلف الشكل التالي یوضح مختلف أنواع الشراكة الممكنة بین المؤسسة والمورد، 
 :التدفقات بین الطرفین

  

  

  

  

  

  

 

نوع 
  الشراكة

                       التي الموارد           التدفقات        الموارد التي      
  الزبونیقدمھا                         یقدمھا المورد       

  

  الأھداف

  
شراكة 
  التصمیم

    
  تطویر وابتكار المنتجات .1
  تطویر نظام الجودة .2
التعاون على المدى  .3

  الطویل
  

  
شراكة 
التنفیذ 
  المعقدة

  وتطویر الكفاءاتنقل  .1  
تخفیض التكالیف  .2

  والتحكم فیھا
التعاون على المدى  .3

  الطویل
  تطویر نظام الجودة .4

  
شراكة 
التنفیذ 
  البسیطة

      
التعاون على المدى  .1

  القصیر
العمل على تخفیض  .2

  التكالیف
  

الموارد والقدرات 
 البشریة والخبرات

الموارد والقدرات 
  البشریة والخبرات

 البحث والتطویر

 التكنولوجیا

الموارد البشریة 
  المتخصصة 

الموارد والقدرات 
  البشریة والخبرات

 منتجات وخدمات

 التكنولوجیا و التنظیم

الموارد والقدرات 
 البشریة المتخصصة

 منتجات وخدمات

  :المصدر
Roger Perrotin et Jean Michel, STRATEGIES 
D’ACHAT, 5eme édition, Edition d’organisation 
EDS, France, P12 
 

 أنواع الشراكة بین المؤسسة والمورد: 34الشكل 
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  التسویق الشرائي مصدر للمیزة التنافسیة: ثالثالمبحث ال

الشراء مصدر للقیمة، فالمسیرون یعملون على تحویل القیم المستخرجة منھا إلى كون وظیفة 
  .میزات تنافسیة لتدعیم مكانة المؤسسة في السوق

  

  المیزة التنافسیة: المطلب الأول

إذا لم تتمكن المؤسسة من إشباع حاجات ورغبات المستھلكین وتكون عند مستوى تطلعاتھم 
الموارد بالاعتماد على قدراتھا الإستراتیجیة فإنھا ستؤول للزوال، والقدرات الإستراتیجیة ھي 

لى ن لھا تحویلھا إوالكفاءات التي تتمیز بھا المؤسسة عن المنافسین لھا في نفس القطاع، والتي یمك
وبالتالي البحث عن المیزة التنافسیة لا یكون إلا بالبحث وتحدید  .قیمة لدى الزبون میزة تنافسیة لھا

  1.القدرات الإستراتیجیة للمؤسسة التي قد تولد إضافات جدیدة لكفاءة المؤسسة

في السنوات الأخیرة تطورت الأسواق بسرعة، ما دفع بالمؤسسات إلى البحث المستمر عن 
یة، حیث مواردھا الداخلیة أو البحث عن قدرات خارجنافسیة بالتركیز على إمكاناتھا والتالمیزات 

السباق نحو تطویر منتجات جدیدة لإشباع حاجات ورغبات أصبحت كل مؤسسة تھدف إلى 
وذلك لا یتم إلا  المستھلكین المتغیرة، والرفع من جودة منتجاتھا وتخفیض أجال الإنتاج والتسلیم

وبالتالي تعمل على  المالیة تھامردودیرفع بحث عن المؤسسة أیضا ت. باختیار موردین ملائمین
اختیار الموردین الذي یوفرون أسعارا جیدة لكن دون أن تتجاھل التكالیف المرتبطة بعملیة الشراء 

  2 .كتكالیف النقل واللاجودة

ذلك لأجل وكفاءاتھا جیدا لیل مواردھا، قدراتھا ولمؤسسة تحللحصول عل میزة تنافسیة على ا
ویمكن اعتبار صفة ما میزة تنافسیة إذا . التحكم فیھا، جعلھا دائمة، والاستفادة منھا أقصى ما یمكن

كانت دینامیكیة أي متكیفة ومتفاعلة مع البیئة التسویقیة للمؤسسة خاصة الخارجیة منھا وإذا 
  3:توفرت فیھا الخصائص التالیة

إذا كانت الموارد المتوفرة للمؤسسة في متناول جمیع المتعاملین في القطاع فإنھا : نذرةال .1
التحكم فیھا لاجتناب المنافسة، لا یمكن أن تكون میزة تنافسیة، لكن یجب على المؤسسة 

 .خاصیة النذرة یجب أن تكون على المدى الطویلو
سائل التي یصعب على یجب على المؤسسة البحث عن الطرق والو: صعوبة التقلید .2

 .المنافسین تقلیدھا، ولھذا یتم اختیار الموارد المعنویة لأنھا أصعب تقلیدا من المادیة
یجب أن تكون ھذه المیزة أو الخاصیة ملائمة لطبیعة نشاط المؤسسة ولھا : الملائمة .3

 .علاقة بھ، وتساھم في استغلال الفرص واجتناب التھدیدات الموجودة في المحیط
إذا صعب على المنافس تقلید المؤسسة فإنھ یلجأ إلى البحث عن میزة : قابلة للتبدیلغیر  .4

 .بدیلة لھا

                                                             
1 Gerry JOHNSON, Op.cit, p10. 
2 Roger Perrotin et Jean Michel, Op.cit, P03 
3 Jean-Pierre Détrie, Op.cit, P 90. 
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  :و الشكل التالي یوضح طریقة اختیار المیزة التنافسیة

  

  

  

  

  

  

  

  

  

لتحصل المؤسسة على میزة تنافسیة علیھا البحث عن موارد، إمكانیات وكفاءات سواء داخل أو 
بحیث علیھا أن تتمیز بالنذرة وصعوبة التقلید والتبدیل من طرف المنافسین، وھذا خارج المؤسسة، 

  .لضمان دوام واستمرار المیزة أكبر مدة زمنیة ممكنة

  1:لنجاح المؤسسة في بیئة تنافسیة علیھا إتباع أحد الخیارین التالیین

على میزة التكلفة  إنتاج منتجات أو تقدیم خدمات بأسعار أقل من المنافسة وبالتالي الحصول .1
للحصول على میزة التكلفة الأقل  .الأقل، غالبا ما تعكس ھذه المیزة انخفاض جودة المنتج

لابد من جعلھا ثقافة المؤسسة، كما یجب التحكم في مفھوم الخبرة، ونقصد بھا خبرة 
  :عنوأقدمیة العمال أو المؤسسة في أداء المھمة أو النشاط، وھذه الخبرة قد تكون ناتجة 

أو ما یسمى باقتصادیات الحجم وھي الإنتاج بكمیات كبیرة جدا لأجل : غلة الحجم  - أ
التحكم في طرق وتكالیف الإنتاج، ما یؤدي إلى خفض تكلفة إنتاج الوحدة الواحدة 
ومنح المؤسسة القدرة الكبیرة على التفاوض مع الموردین نتیجة شرائھا المواد 

 .الأولیة والمستلزمات بكمیات كبیرة
وھو تحكم العمال في عملیة انجاز مھامھم، فالعامل إذا كرر عملھ مرارا : أثر التعلم  - ب

وتكرارا فسیؤدي بھ ھذا إلى انجازه في وقت أقل بكثیر وبالتالي ھناك تخفیض 
 .للتكالیف، ھذا المفھوم مرتبط بالزمن

ة، كما قد یكون ابتكار لمنتجات جدیدة، أو تحسین وتطویر المنتجات القدیم: الابتكار  - ت
 . طرق وأسالیب العملاءات وقد یمس الإجر

                                                             
  :راجع كلا من  1

 Jean-Pierre Détrie, Op.cit, P 124, 131. 
 Landrevie, Lévy et Lindon, Op.cit, P640 

 الموارد والكفاءات

 مكتسبة  
  مطورة داخل

 المؤسسة

 خصائص الموارد والكفاءات

 القیمة  
 النذرة  
 صعوبة التقلید  
 غیر قابلة للتبدیل 

 

میزة تنافسیة 
 دائمة

  طریقة اختیار المیزة التنافسیة: 35الشكل 

   :المصدر
Alain Desreumaux, STRATEGIE, Pearson Education, France, 2006, p69 
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إنتاج منتجات أو تقدیم خدمات لھا خصائص متمیزة أو إضافیة عما یقدمھ المنافسین، ما  .2
یجعل الزبون یدفع أكثر للحصول على ھذا المنتج الممیز وبالتالي الحصول على میزة 

میز یمكن تلخیصھا في ما ھناك عدة مصادر تساھم في امتلاك المؤسسة لمیزة الت .التمیز
  :یلي
 .مكوناتھة تطوره، مستوى تصمیمھ، جودتھ، ومن حیث درج:  كفاءة المنتج  - أ

 .وبالتالي تقدیم خدمات إضافیة لھم  التكیف مع الحاجات الخاصة للمستھلكین  - ب
 .التكیف مع مختلف حالات ووضعیات الاستھلاك، من حیث مكان وزمان الاستھلاك  - ت
 . العلامة التجاریة ومستوى رفاھیة المنتجشھرة ك: الخصائص غیر الملموسة  - ث

اختیار میزة تنافسیة تعتمد علیھا المؤسسة لیس بالقرار السھل، فھناك عدة معطیات تحدد المیزة 
الأمثل للمؤسسة، فمثلا بالنسبة للتكلفة الأقل یجب على المؤسسة استھداف سوق تكون مرونتھ 

ن آخرین یركزون ویعتمدون على نفس المیزة وھذا السعریة مرتفعة، مع ضمان عدم وجود منافسی
حرب أسعار بین المؤسسات، كذلك یجب أن یكون حجم المبیعات المتوقعة كبیر  اندلاع لتجنب

أما بالنسبة لمیزة التمیز فیجب على المؤسسة أن تتأكد أن الفئة  .لتعویض انخفاض ھامش الربح
فسیة المعتمدة من طرف المؤسسة لكي تكون لدیھم المستھدفة تعطي قیمة وأھمیة كبیرة للمیزة التنا

الشكل التالي یوضح . قابلیة للشراء خاصة أن المنتجات تكون مرتفعة الثمن لارتفاع ھامش ربحھا
  :ذلك

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 شروط نجاح المیزة التنافسیة: 36الشكل 

  :  المصدر
Gerry JOHNSON, STRATEGIQUE, 8eme   

édition, Pearson Education, France, p 282  

 التكلفة الأقل

 تطبیق ھوامش ربح صغیرة 
 العمل على الفوز في معركة تخفیض السعر 
 تخفیض التكالیف 
 التركیز على قطاعات محددة من السوق 

 التمیز

 العمل على جعل التقلید صعبا 
  الاعتماد على القدرات والموارد

 المعنویة
 رفع ھامش الربح 

 میزة تنافسیة دائمة

نقصد بھ قیام المؤسسة بفرض خصائص وممیزات على المنتج بالاعتماد : إقفال السوق
 . على تكنولوجیتھا، وقدراتھا الإستراتیجیة والعمل على جعلھا نمطیة في المنتج
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  خصائص الشراء الفعالمسؤولیات وظیفة الشراء و: المطلب الثاني

أصبح معروفا أن الوظیفة الأولى والرئیسیة لوظیفة الشراء تتمثل في توفیر احتیاجات المؤسسة 
الخ، في الوقت والسعر المناسبین، بالكمیة والجودة المناسبین، ...من مواد وتجھیزات وقطع غیار 

  1:الوظیفة عدة مسؤولیات ھي وللقیام بذلك تتحمل ھذه ،وبأقل التكالیف
 .وضع سیاسات الشراء لتتمكن المؤسسة من توفیر احتیاجاتھا في أحسن الظروف .1
القیام بدراسات وبحوث تھدف إلى التنبؤ وجمع المعلومات عن الأسواق، الأسعار  .2

 .والكمیات المتوفرة فیھا
مطابقة طلب الشراء لتأكد من لمراجعة طلبات الشراء المقدمة من قبل الوظائف الأخرى  .3

عدم وجود نقص في المعلومات والمواصفات الواردة  ، وضمانللسیاسة الشرائیة المتبعة
 .الاحتیاجاتالحد من مغالاة المصالح الأخرى في طلب وبالتالي  في طلب الشراء

تحدید  عن طریق وضع جدول زمني لتوفیر احتیاجات المؤسسة في المواعید المحددة .4
 .، الإنتاج والوظیفة التجاریةللمخزون بالتعاون مع وظیفة التخزینالمستویات الثلاث 

إصدار أوامر العمل على تنمیة وتطویر العلاقات معھم واختیار الموردین الأفضل و .5
  .مراجعة عقود الشراء بالتعاون مع الإدارة القانونیةالتورید، و

سوف تقوم المؤسسة ببیعھا اختیار المنتجات التي  كما یمكن لوظیفة الشراء أن تكون مسؤولة عن
خاصة الموردین ذوي العلامات  عن مصادر تورید جدیدةھا المستمر بحثمستقبلا عن طریق 
جدیدة نتیجة لبحثھا منتجات تطویر وظیفة الشراء أیضا قد تساھم في . التجاریة الخاصة بھم

یا، أو لاكتشافھا لحلول وطرق جدیدة المستمر عن مواد أولیة جدیدة أو بدائل للمستعملة حال
  2.الشراء وتكالیف تحدید أسعار البیع نظرا لعلمھا بسعر، كما یمكنھا أن تتدخل في للإنتاج

إذا فالمورد المناسب ھو المورد الذي یضمن توفیر المنتجات بالجودة المطلوبة، بالكمیات 
  3:ئص الشراء الفعال تتمثل فيالمطلوبة، بالسعر الملائم وفي الوقت اللازم، وبالتالي فخصا

I. الشراء بالجودة المناسبة:  

نقصد بھا مدى ملائمة جودة المنتج للغرض الذي سیستعمل لأجلھ، والجودة ھي مجموع العناصر 
الجودة العالیة والمرتفعة غالبا ما . والخصائص المتوفرة في المادة والتي تتطلبھا حاجة معینة

وبالتالي فوظیفة الشراء ملزمة بتحدید متطلبات الجودة تكون بسعر مرتفع والعكس صحیح 
) متطلبات الجودة(المناسبة للمشتریات بالتعاون والتنسیق مع وظیفة الإنتاج والتسویق ومقارنتھا 

. بما یقابلھا من اقتراحات الموردین وأسعارھم، وبالتالي فمصطلح الجودة مرتبط بالملائمة والتكلفة
  :لوبة في المشتریات بإتباع إحدى الطرق التالیةویمكن تحدید الجودة المط

                                                             
  .23،22ص ص ، مرجع سبق ذكرهمصطفى نجیب شاویش و سلیمان خالد عبیدات،   1

2 Jay diamond et Gerald pintel, LE MANUEL DE L’CHETEUR, 8eme édition, Pearson ducation, Paris, 
2009, p 10. 

  : راجع كلا من  3
  ،59، 56، 49-43ص ص ، مرجع سبق ذكرهمصطفى نجیب شاویش و سلیمان خالد عبیدات.  
  ،149، صمرجع سبق ذكرهحمد الغدیر.  
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إصرار  ویفضل استعمال ھذه الطریقة في حالة: طریقة التوصیف بالعلامة التجاریة .1
وجود براءة اختراع لحمایة المنتج من  مع أو الزبائن على علامة معینة منتجمستخدمي ال

وجود و م المشتریاتصغر حجكما تعتمد المؤسسة أیضا ھذه الطریقة في حالة . التقلید
قدرة  ومن عیوب ھذه الطریقة .تجربة للمنتجات أي أن عملیة الشراء لا تكون لأول مرة

غالبا أو الإخلال بدفتر الشروط، كما أنھ جودة المنتجات  في تغییرالالمورد على 
تشھد  وظیفة الشراء وبالتالي لأسعارفي ا اارتفاع تشھدالمنتجات ذات العلامات المعروفة 

 .في اختیار موردیھا، بل قد تحدد مورد وحید في حالة توزیع حصري للعلامة یداتقی
نقصد بھا المواصفات المرجعیة، فقد تلزم الدولة : طریقة المواصفات القیاسیة العامة .2

المؤسسات المنتجة أو الموزعة لبعض السلع أو الخدمات أن تكون بھا خصائص أو 
لنسبة للمؤسسات التي تھدف للحصول على ممیزات مرجعیة موحدة، وكذلك الحال با

 .ISOشھادات 
ھي الطریقة التي تلجأ فیھا المؤسسة إلى وضع وصف كامل : طریقة المواصفات الكاملة .3

تسھل ھذه الطریق العمل وتنظیم العلاقات بین الموردین ووظیفة . ودقیق للمشتریات
أما من عیوبھا إمكانیة الشراء، كما تساعد على إتمام عملیة فحص ومراقبة المشتریات، 

المبالغة في التوصیف ما قد یحمل المؤسسة تكالیف إضافیة، كذلك عدم البحث عن 
 .المستجدات والتطورات الحادثة في السوق قد یؤدي إلى تخلف المؤسسة عن المنافسین

حیث قد تطلب وظیفة الشراء من المورد عینة لأجل إخضاعھا : طریقة التوصیف بالعینة .4
 . جربة، وتعتمد نجاعة ھذه الطریقة على عدد العینات المتحصل علیھاللفحص والت

من الضروري تحدید مستوى الجودة من أجل تحدید خصائص ومتطلبات المواد المطلوبة 
لإیصالھا بدقة إلى الموردین حتى یطلعوا علیھا ویقدموا عروضھم، وقد تطلب مصلحة الشراء 

دم توفرھا لدى الموردین، أو في حالة وجود بدائل تغییر مستوى ومواصفات الجودة في حالة ع
 .أكثر كفاءة وأقل سعرا، أو بغرض تنمیط وتوحید المشتریات

  

II. الشراء بالكمیات المناسبة:  

الشراء بكمیات مناسبة یعني شراء كمیات من المواد الأولیة أو المستلزمات، أو المواد التامة 
  . الصنع تكفي لاستمرار عملیة الإنتاج والبیع دون انقطاع وبدون تجمید لأموال المؤسسة

إن الشراء بكمیات أكبر من الاحتیاجات یؤدي إلى تبدید رأسمال المؤسسة واحتمال تعرض 
للتلف وانخفاض أسعارھا في الأسواق، كذلك الشراء بكمیات قلیلة قد یؤدي إلى توقف  المشتریات

  .الإنتاج لذا لابد من البحث على الكمیات المثلى للإنتاج أو البیع

  :وھي ةھناك عدة عوامل تؤدي إلى التحكم في الكمیات المشترا

رة للتخزین على عكس فالإنتاج وفق الطلبیات لا یتطلب شراء كمیات كبی: طریقة الإنتاج .1
 .الإنتاج للتخزین فھو یحتم شراء كمیات تضمن عدم توقف وانقطاع العملیة
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، ففي نقصد بھا مدى توفر ووجود المواد والمنتجات في السوق: ظروف العرض والطلب .2
حالة توفرھا فإن المؤسسة لا تقوم بالشراء بكمیات كبیرة والعكس صحیح وذلك لتفادي 

 .الة استقبال المؤسسة لطلبیات استثنائیةانقطاع المخزون في ح
لمؤسسة تلعب دور كبیر في تحدید كمیة ل ات المالیةقدرالف: القدرة المالیة للمؤسسة .3

 .المشتریات
فمثلا إذا كان ھناك احتمال لارتفاع الأسعار فیمكن للمؤسسة الشراء : حركة الأسعار .4

 .التخزین لكن مع مراقبة تكالیفللاستفادة مستقبلا، بكمیات كبیرة 

 

III. الشراء بالسعر المناسب  

السعر المناسب ھو السعر الذي یجعل كلا من المؤسسة والمورد راضیین، وھو أیضا السعر الذي 
والسعر المناسب لا یكون بالضرورة . یستطیع المشتري دفعھ حتى تكون منفعتھ أكبر من تكلفتھ

حساب عناصر أخرى كالجودة  أقل الأسعار فقد یستطیع المورد اقتراح أسعار أقل ولكن على
  :ھناك عدة مصادر للحصول على الأسعار المتداولة في السوق وأھمھا. والوقت المناسب

عادة ما یقوم الموردین بإرسال قائمة أسعار المنتجات التي یعرضونھا : قوائم الأسعار .1
 .لمصلحة الشراء بغرض ضمان استمراریة العلاقة معھا

صغیرة تضم وصف شامل ودقیق للمنتجات المعروضة  ھي عبارة عن كتب: الكتالوجات .2
 .من طرف المورد

 .لموردینالتابعین لبیع ورجال المندوبي  .3
غالبا ما یعتمد على ھذه الطریقة عند شراء منتجات نمطیة أو ذات مواصفات : المناقصات .4

خاصة، وتعتمد الدولة على ھذه الطریقة لاختیار المورد الأقل سعرا في حین القطاع 
 .ص قد لا یلتزم بالسعر المنخفض وحدهالخا

  

IV. الشراء في الوقت المناسب:  

الوقت المناسب ھو تقدیر للوقت الذي تظھر فیھ الحاجة للمادة والوقت اللازم لوصولھا إلى 
فتحدید الوقت . المؤسسة بما فیھ إجراءات الشراء، التصنیع، النقل، وعملیات الاستلام والفحص

، والإمكانیات )قدرتھا على شراء كمیات كبیرة(المالیة للمؤسسة الملائم یتأثر بالإمكانیات 
، لضمان الشراء في الوقت المناسب )ةعدد مخازن المؤسسة وقدرتھا الاستیعابی(التخزینیة لھا 

  .یجب اختیار موردین مناسبین والعمل على إنشاء علاقة شراكة معھم

الشراء في الوقت المناسب یسمح للمؤسسة بضمان عدم انقطاع المخزون وتوقف عملیة الإنتاج 
لتحقیق ذلك یمكن للمؤسسة اعتماد إحدى و. وبالتالي ضمان تدفق السلع والخدمات إلى المستھلك

  :السیاستین التالیتین
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المشتراة  أي أن عملیة الشراء تكون عند الحاجة، والكمیات: سیاسة الاستخدام الفوري .1
تكون للاستھلاك والاستعمال المباشر دون اللجوء للتخزین، وغالبا ما تستعمل ھذه 
الطریقة في حالة ارتفاع أسعار المشتریات ووجود توقعات ومعلومات عن انخفاض 

تساعد ھذه السیاسة على تخفیض . عدم توفر السیولة النقدیة للمؤسسةأو محتمل لھا، 
لفة التقادم، كما تساھم في الاستفادة من انخفاض الأسعار في تكالیف التخزین وتفادي تك

لكن ما یعاب على ھذه السیاسة كون التوقعات بانخفاض الأسعار قد تكون . المستقبل
خاطئة خاصة في سوق غیر مستقر، كذلك المؤسسة قد لا تستفید من تخفیضات 

عملیة الإنتاج وعدم وخصومات نتیجة محدودیة الكمیات المشتراة كما قد تتسبب بتوقف 
 .إشباع حاجات الزبائن في الوقت الملائم

ھي على خلاف السیاسة السابقة، حیث تھدف للشراء بكمیات أكبر : سیاسة الشراء المقدم .2
من المطلوبة بحیث تلبي الاحتیاجات ویبقى فائض للتخزین، وتلجأ المؤسسة لھذه السیاسة 

شتراة، تخفیض تكالیف الشراء للوحدة لغرض الاستفادة من تخفیضات على الكمیات الم
الواحدة، وتفادي انقطاع المخزون الذي قد یؤدي إلى توقف الإنتاج، أما من عیوبھا كون 
قیمة المخزون كبیرة قد یؤثر على القدرة المالیة للمؤسسة نتیجة تجمید نسبة كبیرة من 

  . سوقرأس المال، والخسارة الناتجة في حالة انخفاض سعر المشتریات في ال

ترمي إلى ) JIT Just in time(السیاسات الحدیثة التي تھدف إلى ضمان الشراء في الوقت المناسب 
التخلي جزئیا عن وظیفة التخزین أي أن المؤسسة تقوم بالشراء للاستھلاك والاستخدام الفوري 

صفر  للمشتریات، تھدف ھذه السیاسات إلى الوصول للأصفار الخمسة المتمثلة في صفر مخزون،
  .أجال، صفر أخطاء أو عیوب، صفر أعطال، وصفر أوراق ووثائق

ھذه السیاسة تستعمل في حالة التسییر الحسن للمخزون وتھدف إلى الحصول على صفر مخزون 
كما تم ذكره سابقا، وھذا الھدف إن لم یكن مستحیل فھو صعب الوصول إلیھ، إذ یجب على الأقل 

جل مواجھة حالة عدم التأكد والتغییر المستمر في بیئة الحفاظ على قیمة أدنى للمخزون لأ
وھي فلسفة تسمح باستلام المشتریات لحظة الحاجة إلیھا بالكمیة المناسبة لفترة زمنیة . المؤسسة

قدرة المورد على الوفاء ھذه السیاسة تتطلب من وظیفة الشراء أن تتأكد من . قصیرة محددة بدقة
والإرادة القویة لجمیع المسؤولین بالمؤسسة لتحقیق ذلك والتي  بالتزاماتھ خاصة آجال التسلیم،

 .تتجلى في تنظیم داخلي مرن ودرجة اتصال عالیة بین وظیفة الشراء وباقي المصالح

لتسییر الزمن في  )JIT(الجدول التالي یوضح  بعض الاختلافات بین السیاسات التقلیدیة والحدیثة 
  :عملیات الشراء
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  .طبیعة المیزة التنافسیة المستخرجة من وظیفة الشراء: المطلب الثالث

 للحصول على میزة تنافسیة من وظیفة الشراء على المؤسسة أن تعمل على تطویرھا، ولذلك یجب
تعدیل طریقة تنظیم وظیفة تحسین ومھارة العنصر البشري، تطویر كفاءة وعلیھا العمل على 

  1.طرق حدیثة للتسییر نع المستمر البحثالشراء مع 

عموما لا یمكن تحدید نوع المیزة التنافسیة الممكن استخراجھا من وظیفة الشراء، فھي تختلف من 
الموالي یوضح أن عملیة استخراج المیزة والشكل . خرؤسسة لأخرى ومن قطاع نشاط لآم

، لأن التنافسیة یكون أسھل في حالة تسییر أمثل للموردین، أو الاندماج في سلسلة التموین
بالنسبة لعملیة الشراء عكس النظرة التقلیدیة للشراء التي تعتبر  نالنشاطین یعتبران استراتیجیی

  .التوجھ العملي للعملیة

  

  

  

 
                                                             
1 Roger Perrotin, Op.cit, p 133 

  JITمنھج   المنھج التقلیدي  النشاط الشرائي
  على الأقل موردان  اختیار المورد

  السعر ھو أساس الاختیار
  غالبا مورد محلي واحد 

ضمان تتابع عملیات التسلیم واحترام 
  الآجال أساس الاختیار

تحدید أمر 
  الشراء

أمر واحد سنوي والتسلیم یكون وقت   یحدد حسب وقت التسلیم المراد 
  الحاجة خلال السنة 

اتصالات كثیرة بین الطرفین   تتابع الأوامر
  لضمان عملیة الشراء

اتصالات محدودة لأن عملیة الشراء 
  والتسلیم محددة مسبقا وفق جدول زمني 

عملیة الفحص تكون عند كل   الفحص الداخلي
  شراء وتسلیمعملیة 

عملیة الفحص تكون بالنسبة للعینات 
  الأولیة ثم یصبح فحص تفتیشي

الانحرافات تكون غیر مقبولة في الآجال   تحدید الانحرافات دوریا  تقییم المورد
  والسعر یبقى ثابت

عملیة الدفع تكون حسب الاتفاق المبرم بین   ھناك عملیة دفع لكل أمر بالشراء  الفواتیر
  الطرفین

  : المصدر
 .183، ص 2009، دار الفجر للنشر و التوزیع، القاھرة، إدارة الشراء والمخازنمحمد جاد الرب، 

 

 JITالفرق بین الشراء التقلیدي والشراء حسب سیاسة : 11الجدول 
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  میزة التكلفة الأقل :ولالفرع الأ

إذا أرادت المؤسسة الاستفادة من میزة التكلفة الأقل بالاستعانة بوظیفة الشراء، علیھا إعادة تصمیم 
حلقة القیمة لھا مع التركیز على مراقبة أسباب ومصادر التكلفة الناتجة عن الوظیفة، ومن بین ھذه 

  1:ذ بعین الاعتبار نجدالمصادر والتي قد لا تأخ

عدم الاستفادة من اتج عن لامركزیة تسییر المشتریات وبالتالي عدم تجمیع المشتریات الن .1
 .غلة الحجم

قد تكلف المؤسسة  إجراءات عملیة الشراء إذا لم تكن منظمة ومبنیة على أسس علمیة .2
 .تكالیف إضافیة مرتبطة بسوء التسییر

 .الجغرافي ھموقعو د المؤسسة والموردلوالاجتماعي لبالمناخ الاقتصادي، السیاسي  .3
 .أو التصنیع قد ینجر عنھ تكالیف غیر متوقعة ، التعاقدقرار الشراء .4
درجة الارتباط بالمورد خاصة في حالة كون المشتریات متخصصة ومعقدة مستوى و .5

  .وتتطلب عنایة ومعاملة خاصة

                                                             
1 Michael Porter, L’AVANTAGE CONCURENCIEL, Dunod, Paris, 1999, p 120. 

 المیزة التنافسیة لوظیفة الشراءمصادر : 37الشكل 

  تسییر الموردین

 والأرباح ةرفع المردودی  
  تحدید مفاتیح نجاح وكفاءات كل

 مورد
 تحدید القیمة الحقیقیة للمشتریات 

 

  الاندماج في سلسلة التموین

 التبسیط والتنمیط  
 تخفیض التكالیف الكلیة  
 الشراء الالكتروني 
 التعرف على سوق الموردین  

  النظرة التقلیدیة

  التفاوض  
 الھجوم 
 تشارك الأرباح  

 

 رؤیا إستراتیجیة رؤیا تكتیكیة

الأثر على خلق 
 القیمة للمؤسسة

الأثر على خفض 
 تكالیف المؤسسة

  :المصدر
Hugues Poissonnier et autres, LES ACHATS 
COLLABORATIFS, Groupe de boeck, Bruxelles, 2012, p 80. 



  وظيفة الشراء مصدر للقيمة والميزة التنافسية: الفصل الثاني

102 
 

م وظیفة الشراء في تحقیق المیزة التنافسیة عن طریق تخفیض التكالیف علیھا من أجل أن تساھ
  :یبین مختلف مكونات سعر الحیازة لجدول التاليواالتحكم والوصول إلي تخفیض تكلفة الحیازة، 

  

مكونات 
  التكالیف

  شرح مفصل للتكالیف ومصادرھا

  
  
  

  تكلفة الشراء

  سعر الشراء من عند المورد
تكلفة البحث عن المورد، (الإداریة لوظیفة الشراء التكالیف 

  )استقصاءات، مقابلات مع المورد
دراسات، معدات ومستلزمات لأجل (تكالیف ثابتة غیر متكررة 

  )وظیفة الشراء
  تكالیف إضافیة غیر متوقعة مرتبطة بعملیة الشراء

  شروط الدفع للمورد
  التغیرات على مستوى معدل الصرف

  
  لإمدادتكلفة ا

  التكالیف المتعلقة بالإمداد من نقل وشحن
  تكالیف التخزین وتسییر المخزونات

  )إعداد وتقدیم الطلبیات(التكالیف المرتبطة بالتسییر 
  التكالیف المرتبطة باستلام وفحص المشتریات

  
تكلفة 

  الاستعمال

  قطع الغیار خارج فترة الضمان
  )مشتریات معقدة ومتخصصة في حالة(تكالیف فرق الدعم التقني 

  )مسترجعات الزبائن وتعویضاتھم(تكلفة اللاجودة 
  تكالیف التوقف عن الإنتاج

  
تكلفة نھایة 

  الدورة

  تكلفة إعادة استعمال المنتجات التي في نھایة دورة الحیاة
  تكلفة إعادة تعبئة وتغلیف المنتجات

  التكالیف المرتبطة بحمایة البیئة
  جاتالقیمة الحقیقیة والسوقیة للمنت فيالاختلاف 

  

  

  

  1:أربع مستویات یجب العمل علیھا لتخفیض تكالیف وظیفة الشراءھناك 

یھتم بتحدید التكالیف الثابثة والمتغیرة لعملیة الشراء، وتحدید مؤشرات : المستوى الأول .1
 تقییم المردودیة المالیة لمصلحة الشراءلأجل  التكالیف ومختلف محاور تخفیضھا

 .باستمرار
ھم المتدخلین في عملیة الشراء في عملیة مراقبة التكالیف ایجب أن یس: المستوى الثاني .2

كل  للمورد وغیر المالیة قة القیمة وتحلیل المؤشرات المالیةوتحلیلھا بالاعتماد على حل
 .حسب مستوى ومجال تدخلھ في اتخاذ قرار الشراء

                                                             
1 Stéphane Canonne et Philippe Petit , Op.cit, p 12. 

  :المصدر
Olivier Bruel et Pascal Ménage, POLITIQUE D’ACHAT ET GESTION 
DES APPROVISIONNEMENT, 4eme édition, Dunod, Paris, 2014 p 26. 

 مكونات سعر الحیازة: 12الجدول 
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والتسویقیة التي تؤدي الى اقتصادیة  ،دراسات تقنیةیتمثل في مختلف ال: المستوى الثالث .3
  .وشروط عملیة الشراء التكلفة الھدفتحدید 

المحتمل  ات اقتصادیة مقارنة لمختلف السیاساتإعداد میزانیب یھتم: المستوى الرابع .4
لاختیار السیاسة المثلى، كما  )إنتاج، شراء، تعاقد، اندماج( اتباعھا من طرف المؤسسة

  .المرتبطة بعملیة الشراء كوین نماذج للتكالیفیھدف ھذا المستوى إلى ت
  

وظیفة الشراء الاستفادة عملیة تخفیض التكالیف قد تنتج عن نجاح عملیة التفاوض، وإذا أرادت 
  :من قدرات كبیرة في التفاوض مع الموردین علیھا

وضع الموردین في حالة منافسة بالبحث المستمر عن موردین جدد بالاعتماد على  .1
 .الاستشارات والمناقصات

تجمیع المشتریات للحصول والاستفادة من غلة الحجم وتخفیض الأسعار، خاصة في حالة  .2
 .وحید الشراء من طرف مورد

تنمیط المشتریات ونقصد بھا شراء المنتجات المتوفرة في السوق عوض شراء منتجات  .3
تطلب وصف وظیفي دقیق للمشتریات مكیفة ومتمیزة أو معدلة، ھذه العملیة ت

 . الاحتیاجاتو

  1:یمكن للمؤسسة أن تشتري بأقل التكالیف إذا اعتمدت على إحدى الطرق التالیة

حیث تعمل ھذه الأخیرة على تجمیع طلبیات عدة : أخرى تفویض المشتریات لمؤسسة .1
مؤسسات قد تكون متنافسة أو لا، ثم تقوم بعملیة الشراء بمقابل، حیث تھتم بالبحث عن 
أفضل الموردین وتتفاوض معھم، وتكون ھذه الطریقة مقبولة في حالة المشتریات غیر 

 .الإستراتیجیة للمؤسسة
ع مؤسسة أخرى إنتاج احتیاجاتھا عوض البحث عن تلجأ المؤسسة للتعاقد م: التعاقد .2

موردین في حالة كون السعر المتحصل علیھ للاحتیاجات في ھذه الحالة أقل من تكلفة 
 .الإنتاج أو الشراء

من حیث السعر والتكلفة، و جعلھا ) الموردین(أفضل مصادر الشراء  نالبحث المستمر ع .3
 .ثقافة المؤسسة

ة لمؤسسات أخرى متخصصة، مثلا بالنسبة لعملیة تنظیم التخلي عن بعض أنشطة المؤسس .4
الرحلات یتم تكلیف وكالات سیاحیة لحجز الفندق وتذاكر السفر عوض أن تقوم بھا 

 .المؤسسة
یكون داخل المؤسسة الواحدة أي بین الفروع المنتشرة في و: المشتریاتوتجمیع  طیتنم .5

ما یساعد .الكمیات المشتراةعدة مناطق وھذا للاستفادة من تخفیضات وحسومات على 
على تقلیص عدد أصناف المنتجات المشتراة، ویساھم في حصول المؤسسة على 

  .تخفیضات نتیجة لارتفاع الكمیات المشتراة من الأصناف النمطیة

  

                                                             
1 Marie debourg, Op.cit,P  368  
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  میزة التمیز: ثانيالفرع ال

طویلة الأجل تستطیع وظیفة الشراء تحقیق میزة تنافسیة للمؤسسة بالاعتماد على إنشاء علاقات 
 فالشراكة بین المؤسسة. متمثلة في علاقات شراكة مع الموردین الأكثر تنافسیة في السوق

  1:وردیھا قد یولد عدة میزات تنافسیة تتمحور حولوم

 . عن طریق البحث عن حلول وبدائل أقل تكلفة لإشباع نفس الحاجات: السعر .1
 .وذلك بالعمل المستمر على تحسینھا: الجودة .2
 .ات المؤسسةیوتعتمد على المرونة والسرعة في الاستجابة لطلب: والآجال الخدمات .3
إستراتیجیة مرتبط بالتكنولوجیا بالتعاون على إنشاء نظام یقظة : البحث والتطویر .4

 .المعلومات التجاریة لأجل طرح منتجات جدیدةو

كة التي تعمل الشكل الموالي یوضح نوع المیزة التنافسیة الممكن استخراجھا من علاقة الشرا
، حیث یتضح لنا أن ھذا النوع من العلاقة وظیفة الشراء على تحقیقھا مع المورد الأمثل في السوق

یھدف إلى تخفیض التكالیف لكن لیس على حساب الجودة حتى یبلغ الطرفین التكلفة الھدف 
مجال كذلك تھدف المؤسسة إلى خلق القیمة بالتعاون مع المورد خاصة في . المسطرة مسبقا

فعلاقة الشراكة قد تؤدي إلى حصول المؤسسة على میزة التكلفة تطویر وابتكار منتجات جدیدة، 
  . الأقل لكنھا تركز على التمیز

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

منتجات جدیدة عن طریق تحدید الموردین یمكن لوظیفة الشراء المساھمة في ابتكار وتطویر 
الأكثر كفاءة من ناحیة التطور والابتكار والقدرات التصمیمیة، ومدى قابلیتھم للتعاون مع المؤسسة 

وظیفة الشراء على معرفة بأسعار المواد الأولیة . لإعداد وتخطیط عملیة تطویر أو ابتكار

                                                             
1 Roger Perrotin et Jean Michel, Op.cit, 2005 P11 

المیزة التنافسیة الممكن استخراجھا من : 38الشكل 
 الشراكة مع المورد

  :المصدر
Bruno Broucke et autres, LES FICHES OUTILS 
DES ACHATS, Edition Eyrolles, Paris, 2014, p133 

علاقة شراكة مع 
 المورد

تخفیض التكلفة الكلیة 
  للشراء

التسییر عن طریق (
 )الجید لسلسلة التموین

  خلق القیمة
بالاعتماد على تطویر ( 

التصمیم، الغلاف، 
 ... )المنتج 
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لي قد تساھم في اقتراح حلول ممكنة قد والمنتجات النصف مصنعة المتوفرة في السوق وبالتا
  1.تساھم في تحسین أداء وظیفة البحث والتطویر في المؤسسة

تكنولوجیا المعلومات تسمح للمؤسسة بالحصول على میزات تنافسیة من خلال عملیة الشراء 
وتسھیل عملیة مراقبتھا، كما تسمح بتداول سریع وسھل للمعلومات بین المورد والمشتري خاصة 

بدأ استعمال الانترنت في البحث  ، وقد)كتالوج الكتروني(قائمة الالكترونیة التي یوفرھا المورد ال
، كما استعملت أیضا في الإعلان عن الاستشارات والبحث عن 2000عن الموردین سنة 

  .العروض

كثیرا في تطویر عملیة الشراء في عدة التكنولوجیات الحدیثة وساھم التسویق الالكتروني وقد 
  2 :كالتاليما جعل المؤسسة تحصل على میزات تنافسیة إضافیة مجالات 

ضمان حسن وسرعة انتقال المعلومات بین الموردین والمؤسسة، سواء المعلومات  .1
، كذلك تسھیل عملیة طلب العروض المتعلقة بالمورد بحد ذاتھ أو منتجاتھ وخدماتھ

 .عدد كبیر من الموردین رغم انتشارھم جغرافیا الاستشارات منو
معالجة و ،جعل إجراءات عملیة الشراء آلیة خاصة ما یتعلق بكتابة وإرسال الطلبیات .2

 .، ما یؤدي إلى تخفیض التكالیفالعقود والصفقات
والمزایدات، ما یعطي الإمكانیة  تتسھیل مرحلة التفاوض لبساطة عملیة تنظیم الاستشارا .3

 . للمشتري لجعل الموردین في حالة منافسة لإرضائھ
 .التفاوضلقیمة كالتحلیل الجید للحاجیات وتركیز الجھود على النشاطات المنتجة ل .4
إشباع حاجات الزبائن الداخلیین عن طریق تسھیل إجراءات الشراء والحصول على  .5

 .علاقات تفاعلیة مع الموردین
 .والتجاریة الفعالةالیقظة التكنولوجیة  .6

ھذه المجالات تؤدي بالمؤسسة إلى اكتساب میزات في سرعة تلبیة طلبیات الزبائن واحتیاجاتھم، 
  . وسرعة التأقلم مع البیئة الخارجیة خاصة سوق الموردین

ل على نظام المعلومات الخاص بتسییر سلسلة التموین یسمح بتحسین كفاءة وظیفة الشراء والحصو
  3:میزات تنافسیة في المجالات التالیة

تحسین خدمات المؤسسة ودرجة رضا الزبائن، فالزبون الذي لا یجد مراده لدى المؤسسة  .1
نتیجة لانقطاع المخزون أو عطل الآلة الإنتاجیة سوف یتجھ مباشرة إلى المؤسسات 

                                                             
1  Richard CALVI et autres,  STRATEGIE DE CONCEPTION : QUELS ROLES POUR LA 
FONCTION ACHATS?, Conférence internationale de management stratégique, Québec, 13-15 Juin 
2001 

  :راجع كلا من 2 
 Landrevie, Lévy et Lindon, Op.cit,P1055 
 Roger Perrotin, Op.cit, p 57 -54  

  :راجع كلا من 3 
 Kenneth Laudon et autres, Op.cit, p 353.  
 Bruno Broucke et autres, Op.cit, p77-78 



  وظيفة الشراء مصدر للقيمة والميزة التنافسية: الفصل الثاني

106 
 

ة بعملیة الشراء المنافسة، فنظام المعلومات یحرص على توفیر ونشر المعلومات المرتبط
 . لجمیع الفاعلین فیھا

تخفیض التكالیف من خلال تحدید الاحتیاجات بدقة، تحدید عدد الطلبیات الأمثل وزمنھا  .2
  .تحسین آجال الإنتاج والتسیلم ، وبالتاليوالموردین الذین یجب أن تتعامل معھم المؤسسة

ل للموارد ثاستغلال أم إلى تدفقات النقدیة والمادیة للمؤسسة، ما یؤديمراقبة وتأمین ال .3
 .والإمكانیات

الاستفادة من الخبرات، الكفاءات والقدرات و ،تحسین جودة المنتجات والخدمات المقدمة .4
اشتراك المخاطر مع الموردین خاصة في  وبالتالي. الابتكاریة الموجودة لدى الموردین

 .حالة منتجات جدیدة
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  الثاني الفصلخلاصة 

  

یمكن للمؤسسة أن تعتمد على المیزانیات التقدیریة كوسیلة لمراقبة أداء وظیفة الشراء، لكن ذلك 
یجب أن یكون بالتنسیق مع الوظیفة التجاریة ووظیفة التسویق لأن العملیة تتطلب إعداد تنبؤ 

لكمیات والأسعار خاصة المیزانیات التقدیریة تسمح بتحدید الانحرافات الموجودة في ا. بالمبیعات
كما یمكن للمؤسسة تصمیم لوحة قیادة خاصة بوظیفة . إذا وجد سعر أو تكلفة ھدف محددة مسبقا

الشراء تضم عدة معاییر ومؤشرات لقیاس أداء وظیفة الشراء تكون موزعة على أربع محاور ھي 
  .المحور التنظیمي، الإداري، العلاقات العامة ومحور نتائج الأداء

لمسؤولین عن المؤسسة على تحدید موقع وظیفة الشراء في حلقة القیمة، ومختلف القیم التي یعمل ا
یمكن استخراجھا منھا، وبالتالي فھم یقومون باستمرار بالتعاون مع وظیفة الشراء بتقییم الخیارات 

عن المتاحة أمامھا من شراء، تعاقد وإنتاج، وذلك لاستغلال أمثل لقدراتھا ومواردھا، والبحث 
  .مصادر للقیمة والتي یمكن أن تستغل في تكوین میزات تنافسیة

وظیفة الشراء بتطبیقھا للتسویق الشرائي تھتم بعلاقاتھا مع موردیھا، وتعمل على تطویرھا 
وتحسینھا للرقي بھا إلى مستوى الشراكة للاستفادة من المیزات التنافسیة للمورد سواء میزة التكلفة 

  .الأقل أو میزة التمیز

  

  

  

  



  

 
  

  

  
  

  :الفصل الثالث
تحلیل وظیفة الشراء لدى  

 مؤسسات العینة
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  مقدمة الفصل

  

  

انتھائنا من الدراسة النظریة سنحاول إسقاط ما تم الوصول إلیھ على الواقع، ولذلك قمنا بعد 
باختیار عینة من المؤسسات الجزائریة التي تنشط في مجال إنتاج وتسویق المنتجات المكتبیة، 

وینقسم ھذا الفصل . مستلزماتھا ومعداتھا، حیث سنحاول في ھذا الفصل تحلیل وظیفة الشراء لدیھا
  :لى أربع مباحث كالتاليإ

المبحث الأول یھتم بالتعریف بكل مؤسسات العینة، تشكیلة المنتجات والعلامات التي  .1
 .تسوقھا كل مؤسسة، والتعلیق على ھیكلھا التنظیمي

سنحاول في المبحث الثاني تحدید الجھة المسؤولة عن الشراء، وعلاقة المتدخلین في قرار  .2
 .الشراء في ما بینھم

 .الثالث یحلل ویشرح سیرورة الشراء المتبعة في كل مؤسسة ضمن عینة الدراسةالمبحث  .3
المبحث الأخیر یدرس الطرق والوسائل المستعملة من طرف كل مؤسسة لقیاس ومراقبة  .4

  .أداء وظیفة الشراء لدیھا
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  بمؤسسات العینةالتعریف :  المبحث الأول

وإسقاط ما تم التوصل إلیھ في الجانب النظري على  قبل الشروع في إجراء الدراسة المیدانیة
  .  الواقع، سنقوم بتحدید نوع الدراسة وتقدیم تعریف مفصل للمؤسسات الموجودة في العینة

  

  تحدید نوع الدراسة المیدانیة وأھدافھا: المطلب الأول

  نوع الدراسة: ولالفرع الأ

تمثلت ھذه الدراسة في دراسة نوعیة اعتمدت على مقابلات شخصیة نصف موجھة، تم إجراؤھا 
السداسي مع مسؤولین في المؤسسات محل الدراسة، وقد تم تنفیذ وإجراء الدراسة المیدانیة خلال 

الموجودة في  الاستبیانةأسئلة تم من خلال المقابلات الإجابة على . 2016من سنة الثاني 
، وجمع أكبر قدر ممكن من المعلومات، كما أن ھناك بعض المعطیات التي تتطلب وقت الملاحق

  .وجھد للحصول علیھا فقد تم إرسالھا للباحث عن طریق البرید الالكتروني

  :وقد تم إجراء المقابلات كالتالي

 مع 23/08/2016و  25/07/2016 يیوم "CLAS VIT"الخاصة بمؤسسة  تم إجراء المقابلة .1
  .مسؤول شراء المنتجات التامة بالمؤسسة

 مدیر المؤسسةمع  21/08/2016یوم  "Office line " الخاصة بمؤسسة تم إجراء المقابلة .2
 .ببرج منایل

مسؤول وظیفة الشراء في مؤسسة  مع بالجزائر 05/09/2016تم إجراء المقابلة یوم  .3
"Technomoderne TMS".  

  :مع 26/09/2016و  22/08/2016 يیوم "FABS"الخاصة بمؤسسة  تم إجراء المقابلة .4
  .مسؤول وظیفة الشراء  - أ

 .مسؤول وظیفة التسویق   - ب
  
 

  أھداف الدراسة: ثانيالفرع ال

سنحاول في ھذه الدراسة معرفة درجة وعي واھتمام المؤسسات الجزائریة محل الدراسة بوظیفة 
تطرقت أسئلة الدراسة إلى  وقد. الشراء، ومدى علمھم وفھمھم لمصطلح التسویق الشرائي وتقنیاتھ

  :المحاور التالیة

  :، تناولت أسئلة لأجلأسئلة خاصة بسیرورة عملیة الشراء في المؤسسة .1
 محل الدراسة التعریف بخصائص المؤسسات  - أ

 المسؤول عن عملیة الشراء في ھذه المؤسساتتحدید   - ب
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خاصة وظیفة الإنتاج  علاقات وظیفة الشراء مع الوظائف الأخرىوصف    - ت
  قالتسویو

  التخطیط لعملیة الشراء، وإجراءات الشراءمعرفة كیفیة   - ث
 مراقبة وقیاس أداء وظیفة الشراء لدى المؤسسةمعرفة طرق ومدى   - ج

 :، لتحدیدأسئلة خاصة بالتسویق الشرائي والمیزة التنافسیة .2
  بالتسویق الشرائي  اتمدى معرفة المؤسس  - أ

 المزیج الشرائي الخاص بالمؤسسات محل الدراسة  - ب
التنافسیة الممكن استخراجھا من وظیفة الشراء بالنسبة للمؤسسات محل المیزة   - ت

  الدراسة

  عینة الدراسة: الفرع الثالث

 نتجاتقمنا في ھذه الدراسة باختیار عینة من المؤسسات الناشطة في مجال صناعة وتجارة الم
 یتمیز القطاع ذاالمكتبیة، الأدوات المدرسیة، المنتجات الورقیة، ومنتجات الترتیب والأرشیف، وھ

 موزعة لمنتجات أو محلیة لمنتجاتكانت منتجة وموزعة  سواء الشدیدة بین المؤسسات بالمنافسة
بیع بالجملة فقط فھي إما المؤسسات التي سنختار منھا عینة الدراسة تمارس نشاط ال. مستوردة
  .أو مستوردة ومنتجة معا ،مستوردة

غیر عشوائیة، ویعود السبب في ذلك كون إطار المعاینة تعتبر عینة الدراسة، عینة ملائمة وھي 
الذي تحصلنا علیھ من المركز الوطني للسجل التجاري یضم عددا كبیرا من المؤسسات أغلبھا 

أما المؤسسات الناشطة فعلیا وباستمرار في ھذا القطاع محدودة ومعروفة من . متوقفة عن النشاط
َّا من إجراء  ا المجالقبل كافة المتعاملین الاقتصادیین في ھذ ویبلغ عددھم ستة مؤسسات، تمكن

وقد اشترطنا أن تحتوي عینة الدراسة مؤسسات تتوفر فیھا الشروط . المقابلات مع أربعة منھم
  :التالیة

 .لھا سجل تجاري، واسم المؤسسة مسجل لدى مركز السجل التجاري .1
 .المؤسسة في وضعیة قانونیة اتجاه مصالح الضرائب .2
 .اول نشاطھا باستمرار وبنفس الوتیرة خلال كل السنةالمؤسسة تز .3
 .من عشر عمال المؤسسة لھا ھیكل تنظیمي واضح وتشغل أكثر .4
  .وعدة نقاط بیعأالمؤسسة لھا مقر رئیسي  .5

  :تمتاز بالخصائص التالیة عینةالكما أن 

تجاریة  مختلطة وأخرى تجاریة، ؤسساتم توجد أي متنوع، المؤسسات وطبیعة نشاط .1
  .إنتاجیة

 مقارنة إجراء یمكن وبالتالي الإستراتیجیة، النشاط وحدات بعض في تشترك المؤسسات .2
 ). Benchmarking( لأدائھا

 . كذلك كانت أو جیدة المؤسسات لھذه التنافسیة الوضعیة .3
 . بھا خاصة تجاریة علامات لھا لمؤسساتا .4



   تحليل وظيفة الشراء لدى مؤسسة العينة: الفصل الثالث

111 
 

 "CLAS VIT" تقدیم مؤسسة: المطلب الثاني

، یقع مقرھا التجاري 1972شركة ذات مسؤولیة محدودة أنشأت عام " CLAS VIT"مؤسسة    
ھي مؤسسة إنتاجیة . عامل 100بالمنطقة الصناعیة لواد السمار بالجزائر العاصمة، توظف حالیا 

وتجاریة، بدأت نشاطھا الرئیسي بإنتاج وتسویق منتجات الترتیب والأرشیف بعلامة خاصة بھا 
 ت تامة تتمثل في الأدوات، المعدات، والمستلزمات المكتبیة،، بعدھا أصبحت تسوق منتجاCVھي 

بدأت  2013، وفي سنة 1994ذلك سنة و المحلاتمستلزمات تسییر المخازن وأجھزة ومعدات و
  .بتسویق الأدوات المدرسیة

  :تسوق المؤسسة حالیا العلامات التالیة

1. CV :نوعة محلیا في ھي علامة خاصة بالمؤسسة تضم منتجات الترتیب والأرشیف المص
  .مصانع المؤسسة، مثل علب الأرشیف وحافظات الأوراق

2. Fares  : علامة جزائریة خاصة بالأظرفة)Les enveloppes (بجمیع أنواعھا . 
3. Tecmeca  : خاصة بمؤسسة محلیة تنتج وتسوق المنتجات البلاستیكیة كسلة المھملات

 . ورفوف حفظ الوثائق
4.  Pelikan  :المدرسیة والمكتبیة، كالسیالات ، الممحاة والمبراة،  ھي علامة تخص الأدوات

 . وأقلام التلوین
5.  Goss  : ھي علامة خاصة بالمؤسسة لكن مصنوعة في الصین، تضم بالإضافة للأدوات

حامل ) Les agrafeuses(المدرسیة، الأدوات والمستلزمات المكتبیة مثل الكماشات 
 ). Les trombones(والمشابك ) Les dévidoirs(الشریط اللاصق 

6. Dymo :مستلزمات تسییر المحلات ھي علامة ألمانیة خاصة بمعدات، أجھزة، و
 ). Imprimantes et lecteurs codes barres(المخازن و

7.  Apli  :        علامة اسبانیة تضم منتجات ورقیة كالبطاقات اللاصقة بجمیع أنواعھا
)Etiquettes de prix, post-it(ورق خاص بالصور ، )Papier photo( ومنتجات التنظیف ،

 ). Les lingettes et mousse de nettoyage(المكتبیة 
8.  Esselte et leitz  : وھما علامتان فرنسیتان خاصتان بمنتجات الترتیب، والمعدات

وأجھزة تغلیف الوثائق ) Destructeur de documents(المكتبیة كممزقات الأوراق 
 .)Plastifieuse(بالبلاستیك 

زبون ناشط، وقد قامت بتقسیم ھؤلاء الزبائن إلى أربع فئات رئیسیة  400تملك المؤسسة حوالي 
  :ھي

  .Unoومحلات  Ardisتتمثل أھمھا في المركز التجاري : المساحات الكبرى .1
وھم عبارة عن الوسطاء المنتشرین في ربوع الوطن، والذین : تجار الجملة والموزعین .2

  .سسة لتجار التجزئة والمستھلكین النھائیینیضمنون توزیع منتجات المؤ
وھم تجار التجزئة الذین یملكون مساحات تجاریة كبیرة ، متخصصة : كبار تجار التجزئة .3

  . ویحققون أرقام أعمال كبیرة
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وھم الزبائن الذین تتعامل معھم المؤسسة بالاعتماد على : المؤسسات والإدارات العمومیة .4
ن أھم زبائن ھذه الفئة نجد المدیریة العامة للأمن الاستشارات والمناقصات ومن بی

  .الوطني

فقد شھد رقم  2015ملیون دینار جزائري أما سنة  397بلغ رقم أعمال المؤسسة  2014في سنة 
ملیون دینار، والجدول التالي یوضح كیفیة توزیع رقم  402الأعمال ارتفاعا طفیفا حیث بلغ 

  :الأعمال حسب فئات الزبائن

  

  

تجار الجملة   المساحات الكبرى  
  والموزعین

المؤسسات والإدارات   كبار تجار التجزئة
  العمومیة

نسبة رقم 
  الأعمال

4% 70%  22%  4%  

  

  

وظیفیا، فمراكز المسؤولیة موزعة على مجموع وظائف المؤسسة، تمتلك المؤسسة ھیكلا تنظیمیا 
وكل مسؤول وظیفة یخضع مباشرة لأوامر المدیر العام للمؤسسة، لكن ھذا لا یعني وجود مركزیة 
تامة في اتخاذ القرارات، بل ھناك مرونة كبیرة خاصة بالنسبة لوظیفة الإنتاج، الشراء، والوظیفة 

لال زیارتنا المیدانیة للمؤسسة وجود رسمیة في الاتصال بین مسؤولي تجلى لنا أیضا خ. التجاریة
الوظائف، فأغلبیة الاتصالات تكون في شكل تقاریر أو رسائل الكترونیة، إلا في الحالات الطارئة 

  .تكون الاتصالات الھاتفیة الوسیلة المثلى لأجل التكیف مع الظروف البیئیة في الوقت الأمثل

  :الھیكل التنظیمي للمؤسسةالشكل التالي یوضح 

  

  

  

  

 حسب الزبائن CLAS VITتوزیع رقم أعمال مؤسسة : 13 الجدول

 من إعداد الباحث بالاعتماد على وثائق المؤسسة: المصدر
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 المدیر

مصلحة الإدارة 
 والمحاسبة

 مصلحة التخزین

مكتب البحث، 
التطویر ومتابعة 

 المشروعات

مصلحة الصیانة 
 المعلوماتو

 سكریتاریا

مكتب 
 المحاسبة

مكتب 
 المالیة  

مصلحة 
 المستخدمین

 المصلحة التجاریة

مكتب 
 التسویق

مكتب نظام 
 المعلومات

قوى 
 البیع

 المصالح الداعمة

العلاقات مسؤول 
 الخارجیة

 نائب المدیر

صیانة مكتب 
 المعدات

مكتب تسییر 
 المخزونات

مكتب تسییر 
 الحظیرة 

 مصلحة الإنتاج

مكتب شراء 
 المنتجات التامة 

مكتب 
 التخطیط

مكتب 
 الإنتاج

مكتب شراء 
 المواد الأولیة

مكتب 
 الجودة  

 بتسییر العقودالمكلف 
 والاستشارات 

 المكلف بإعداد الطلبیات 

المكلف باللوجستیك 
 والعبور

 ) 2016أوت (  وثائق المؤسسة: المصدر

  CLAS VITالھیكل التنظیمي لمؤسسة : 39الشكل 
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یحتوي على  الھیكل التنظیمي الوظیفي الذي اعتمدتھ المؤسسة یمكن اعتباره ھیكلا متطورا لأنھ
اختیار ھذا النوع من التنظیم ینتج عنھ تراكم . عدة مستویات من المسؤولیة وھي محددة بدقة

للخبرة لدى كل مصلحة حیث تعتبر كل منھا متخصصة في نشاط معین، ما یؤدي إلى سھولة 
كذلك كل مصلحة تھدف إلى توظیف أحسن الكفاءات لأجل . مراقبة التكالیف والتحكم الجید فیھا

تحقیق الأھداف المسطرة من طرف المدیر العام ومدیر المصلحة وتقدیم أحسن خدمة سواء 
للزبون أو للمصالح الأخرى، وھذا ما یمكن الاستفادة منھ وتوظیفھ لأجل استخراج وخلق میزات 

  .تنافسیة لھا قیمة في كل مصلحة

خاص بالبحث والتطویر وأھم ما لفت انتباھنا أیضا في الھیكل التنظیمي للمؤسسة وجود مكتب 
، CVتابع للمصلحة التجاریة، حیث یعمل ویسھر على تطویر وابتكار منتجات جدیدة ذات العلامة 

یعمل مسؤول المكتب على . لإرسالھا للمورد لأجل إنتاجھا Gossوتصمیم منتجات ذات العلامة 
یوم یضم المدیر العام، مسؤولي الشراء، مدیر الإنتاج، مدیر المبیعات  15تنظیم اجتماع كل 

نلاحظ كذلك وجود مكتب للجودة لكنھ تابع لوظیفة الإنتاج، فھو مسؤوول عن . ومسؤول التسویق
. متابعة عملیات الإنتاج والتأكد من مطابقة المواد الأولیة لمعاییر الجودة المطلوبة والمحددة مسبقا

للمعدات والأجھزة المسوقة من طرف المؤسسة والتي یتضح بأن بھا عیب أو خلل  أما بالنسبة
خلال فترة الضمان فتقوم وظیفة الشراء باسترجاع ثمنھا من طرف المورد والتنسیق مع الوظیفة 
التجاریة لتعویض الزبون، وھذا یعود لغیاب مصلحة أو وظیفة خاصة بخدمات الصیانة وخدمات 

  .ما بعد البیع

  

 "Office line " تقدیم مؤسسة :طلب الثالثالم

Office line  تحت اسم  1993مؤسسة ذات مسؤولیة محدودة تأسست سنةCodifac  من طرف
مالكھا ومسیرھا السید دحاق كریم، یقع مقرھا الرئیس ببرج منایل ولایة بومرداس ولھا فرع 

ؤسسة نشاطھا باستیراد وتوزیع بدأت الم. عامل 102تجاري بباب الزوار، یبلغ عدد عمالھا حالیا 
قامت بتغییر نشاطھا لیصبح استیراد وتوزیع المنتجات  1995أجھزة الإعلام الآلي، في سنة 

قامت بتسویق آلات اللیزر وھي آلات  1998والمعدات المكتبیة والمدرسیة ومستلزماتھا، وفي سنة 
ومواكبة للتطورات الحادثة في  2007، أخیرا سنة )Les cachets( تستخدم في صناعة الأختام

  .مجال الاتصال قامت بإضافة آلات الطباعة الرقمیة لتشكیلة المنتجات التي تسوقھا

تقوم المؤسسة حالیا بتسویق وتوزیع منتجات عدیدة كلھا ذات جودة عالیة جدا وذات علامات 
  :تجاریة عالمیة معروفة بجودتھا، وھي مصنفة كالتالي

1. Staedtler : ألمانیة خاصة بمنتجات الكتابة كالسیالات، الأقلام، أقلام السبورات ھي علامة
ھذه العلامة معروفة عالمیا وھي ذات جودة . البیضاء، أقلام التلوین، المبراة والممحاة

 .عالیة جدا ما ینعكس على أسعارھا المرتفعة
2. Trodat :ناعة علامة نمساویة خاصة بالأختام ومستلزماتھا حیث تضم منتجات خاصة بص

 ).Cachet, Dateur, encre à tampon(الأختام، صیانتھا والحبر الخاص بھا 
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3. Mintra : علامة مصریة تھتم بإنتاج الكراریس المزینة والمعدلة)Cahier fantaisie( ،
 .وھي تضم منتجات خاصة تتمیز بخصائص عالیة الجودة

4. Sentrysafe :حجامھا تسوق المؤسسة الخزانات الحدیدیة المحصنة بجمیع أ)Coffre fort (
 .باسم ھذه العلامة

5. Ibico  :علامة لمنتجات الكترونیة تتمثل في الآلات الحاسبة سواء مكتبیة أو مدرسیة. 
6. Aidata :صیانة أجھزة الإعلام الأرشیف وھي علامة لمنتجات مكتبیة خاصة بالترتیب و

 .الآلي
7. Novus : كالكماشات ھي أیضا علامة ألمانیة خاصة بالمستلزمات المكتبیة)Agrafeuse (

 ). Perforatrice(وثاقب الأوراق 
8. Acco : ھي علامة أروبیة خاصة بالأجھزة والمعدات المكتبیة، وھي مجمع لثلاث علامات

 :فرعیة تتمثل في
 Relieuse(خاصة بمعدات ومستلزمات ترتیب وحفظ الوثائق مثل : Gbc  - أ

baguette, spirale ( 
، )Tableau d’affichage(حات الإعلانات تضم السبورات البیضاء، لو: Nobo  - ب

 ).Datashow(أجھزة الإسقاط الرقمیة 
تمثل تشكیلة كبیرة من المعدات والأجھزة الخاصة بتمزیق أو قص : Rexel  - ت

 ).Destructeur de documents, Massicot et cisaille(الأوراق 
9. Roland :اتھاعلامة أوروبیة خاصة بصناعة آلات الطباعة الرقمیة ومستلزم. 
10. Trotec :قطع المواد التي تستعمل في صناعة الأختام و ھذه العلامة خاصة بآلات اللیزر

 .الصلبة

لتشكیلة العلامات التي تسوقھا، وھي علامة خاصة  Xone مؤخرا أضافت المؤسسة علامة تدعى
بر والتي تعت بالمؤسسة تضم عدد قلیل من المنتجات التي لھا علاقة بمنتجات العلامات الأخرى

، حیث تقوم المؤسسة بشرائھا من عند موردین الحالیة داعمة لتشكیلة المؤسسةمكملة و منتجات
  .صینیین

ملیون دینار جزائري وقد شھد انخفاضا مقارنة  720حوالي  2015بلغ رقم أعمال المؤسسة سنة 
زبون وھم  2400أما عدد زبائن المؤسسة فھو حالیا . ملیون دینار 750أین بلغ  2014بسنة 

  :مقسمون كالتالي

ھم عبارة عن الوسطاء الذین یضمنون توزیع منتجات و: تجار الجملة والموزعین .1
  .المؤسسة لتجار التجزئة والمستھلكین النھائیین

وھم تجار التجزئة الذین یملكون مساحات تجاریة كبیرة متخصصة : كبار تجار التجزئة .2
  . وعددھم محدود جدا

 Trotec و Rolandھم الفئة التي قامت بشراء آلات ذات العلامتین و: الحرفیون والمھنیون .3
ومازالت وفیة للمؤسسة، حیث تقوم بشراء مستلزمات الآلات من عندھا، وأھم زبائن ھذه 

، ووكالات الإشھار Trodatالفئة نجد صانعي الأختام الذین یقومون بشراء منتجات العلامة 
 .  رئیسي لھا التي تعتمد على الطباعة الرقمیة نشاط
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ھم الزبائن الذین تتعامل معھم المؤسسة بالاعتماد على و: المؤسسات والإدارات العمومیة .4
یمثلون النسبة الأضعف المساھمة في رقم الأعمال غالبا ما المناقصات، والاستشارات و

  .یشترون المعدات المكتبیة

لكن في طور إعادة ھیكلتھا، ولك لأنھ تحفظ المدیر عن إعطائنا الھیكل التنظیمي للمؤسسة وذ
 َّ ا من تسجیل بعض الملاحظات المرتبطة بالھیكل التنظیمي الحالي خلال زیارتنا المیدانیة تمكن

  :للمؤسسة

المؤسسة تملك مصلحة تجاریة مقسمة إلى مكتبین، واحد خاص بتسویق المنتجات  .1
آلات لات اللیزر وتقنیة المتمثلة في آوالمعدات المكتبیة والآخر خاص بتسویق الآلات ال

 .الطباعة الرقمیة
 .عمال في شكل مصلحة للتخزینعدَّة للمؤسسة مخزن خاص بھا یحتوى على  .2
 .أخرى خاصة بالموارد المالیةالمالیة وتملك المؤسسة مصلحة خاصة بالمحاسبة و .3
تملك المؤسسة رؤساء منتجات لم نتمكن من تحدید المصلحة التي ینتمون إلیھا، كل رئیس  .4

 .مرتبط بعلامة واحدة أو أكثرمنتج 
 .خدمات ما بعد البیعسسة مصلحة خاصة بخدمات الصیانة وللمؤ .5
المؤسسة حالیا لا تملك مصلحة خاصة بوظیفة الشراء، ولكنھا بصدد إنشاء مصلحة  .6

  .معا حسب تصریحات المدیر خاصة بالشراء واللوجستیك

  

  "Technomoderne TMS" تقدیم مؤسسة :المطلب الرابع

وھي مؤسسة ذات مسؤولیة محدودة واختصارا  1996عام  Technomoderneتأسست مؤسسة 
یقع مقرھا الرئیسي بالصنوبر البحري بالمحمدیة، الجزائر العاصمة، . Tmsلاسمھا أطلق علیھا اسم 

كما لھا عدة نقاط بیع بالتجزئة منتشرة عبر . ولھا ثلاث فروع ثانویة بقسنطینة وھران وغردایة
عامل بمقرھا الرئیسي  200توظف المؤسسة . Technoالوطني باسم علامتھا التجاریة التراب 

رئیسي بدأت المؤسسة نشاطھا ال. عامل بمختلف نقاط البیع بالتجزئة 250والفروع الثلاث وحوالي 
ھي منتجات دقیقة خاصة بطلبة الھندسة والمھندسین والفنانین، سنة بتسویق المنتجات التقنیة و

سجلت  1999ت المؤسسة لتشكیلتھا منتجات الكتابة كالسیالات والأقلام، وفي سنة أضاف 1998
منذ و. وھي علامة تضم جمیع المنتجات المكتبیة والمدرسیة Technoالمؤسسة علامتھا الخاصة 

المؤسسة تبحث عن علامات عالمیة خاصة بالمستلزمات والمعدات المكتبیة لأجل ذلك الوقت و
  :وق حالیا عدد كبیر من العلامات سوف نذكر بعضھاتسویقھا حیث أنھا تس

1. Ark   :ھي أول علامة تسوقھا المؤسسة وھي خاصة بالمنتجات التقنیة. 
2. Techno : ھي العلامة الخاصة بالمؤسسة تضم عدد كبیر من المنتجات المكتبیة والمدرسیة

 .كبر من مبیعات المؤسسةالأنسبة الوھي تمثل 
3. Maped :المبیعات بالمؤسسة وھي علامة فرنسیة تضم  ھي ثاني علامة من حیث

 .المنتجات المدرسیة بالإضافة إلى المنتجات المكتبیة



   تحليل وظيفة الشراء لدى مؤسسة العينة: الفصل الثالث

117 
 

4. Pebio :ھي متخصصة في الألوان المائیة ھي علامة خاصة بمنتجات الفن الجمیل و
 .الترابیة وأقلام التلوین ذات التخصص المھنيو

5. Oxford :س والدفاتر المدرسیةعلامة تجاریة أوروبیة تضم جمیع أنواع الكراری. 
6. Uniball ،Stabilo  ،  Corvina :ھي علامات تضم منتجات الكتابة. 
7. Flamingo : علامة تجاریة متخصصة في المنتجات المكتبیة والمعدات كالآلات الحاسبة

 .والكماشات
8. Casio: تضم جمیع أنواع الآلات الحاسبة سواء المدرسیة أو المكتبیة. 
9. Hsm :صة بالمعدات المكتبیة ھي علامة ألمانیة خا)Destructeur de document.( 
10. Han :علامة ألمانیة أیضا متخصصة في إنتاج وتسویق منتجات الترتیب والأرشیف.  

عدد قلیل من موزعین، وزبون كلھم تجار جملة و 800یبلغ عدد زبائن المؤسسة حالیا حوالي 
المساحات الكبرى كالمركز التجاري أردیس وكارفور، وكما تم الإشارة إلیھ سابقا فالمؤسسة قامت 
باندماج أمامي أي أنھا أصبحت تقوم بتوزیع منتجاتھا والبیع بالتجزئة مباشرة للمستھلكین النھائیین 

وقد . Technoتحمل اسم سواء كانوا أشخاصا أو مؤسسات وذلك بالاعتماد على نقاط بیعھا التي 
  .ملیون دینار جزائري 1338حوالي  2015بلغ رقم الأعمال الإجمالي للمؤسسة سنة 

تمتلك المؤسسة ھیكلا تنظیمیا وظیفیا، فمراكز المسؤولیة موزعة على مجموع وظائف المؤسسة، 
وكل مسؤول وظیفة یخضع مباشرة لأوامر المدیر العام للمؤسسة، وقد لاحظنا خلال زیارتنا 
المیدانیة للمؤسسة وجود رسمیة في الاتصال بین مسؤولي الوظائف، فأغلبیة الاتصالات تكون في 

الھیكل . قاریر أو رسائل الكترونیة، إلا في الحالات الطارئة تستعمل الاتصالات الھاتفیةشكل ت
التنظیمي الوظیفي الذي اعتمدتھ المؤسسة یمكن اعتباره ھیكلا متطورا لأنھ یحتوي على عدة 

اختیار ھذا النوع من التنظیم ینتج عنھ تراكم للخبرة . مستویات من المسؤولیة و ھي محددة بدقة
ى كل مصلحة حیث تعتبر كل منھا متخصصة في نشاط معین، ما یؤدي إلى سھولة مراقبة لد

  . التكالیف و التحكم الجید فیھا

وأھم ما لفت انتباھنا أیضا في الھیكل التنظیمي للمؤسسة وجود مكتب خاص بنظام المعلومات،  
لى نظام یقظة حیث یعمل ویسھر على ضمان الحصول على المعلومات في وقتھا بالاعتماد ع

تجاري وإیصالھا لأصحاب القرار، كذلك لاحظنا وجود مكتب للمراجعة ومراقبة التسییر حیث 
كما قامت المؤسسة بإدراج فرعین في الھیكل . یھدف أساسا إلى مراقبة وتخفیض تكالیف المؤسسة

دة التنظیمي، الأول خاص بالوظیفة التجاریة حیث تم تقسیمھ إلى ثلاث مصالح رئیسیة واح
الأخرى للبیع غیر المباشر أي البیع عبر نقصد بھ البیع لتجار الجملة ومخصصة للبیع المباشر و

لكل فئة من المنتجات والعلامات (نقاط البیع بالتجزئة، والمصلحة الأخیرة تضم رؤساء المنتجات 
لیات الفرع الثاني خاص بوظیفة الشراء واللوجستیك حیث تھتم وظیفة اللوجستیك بعم). مسؤول

لا تملك المؤسسة مصلحة خاصة بخدمات  .نقل وتخزین المنتجات سواء عند شرائھا أو عند بیعھا
لغرض تغطیة ھذا لأجھزة المسوقة من طرف المؤسسة وما بعد البیع لأجل صیانة المعدات وا

لأجل عملیات الصیانة، أما في حالة  خارجیة العجز قامت المؤسسة بالتعاقد مع مؤسسة خاصة
عیب في المنتج الذي یكون في فترة الضمان فتقوم وظیفة الشراء باسترجاع ثمنھا من وجود 

الشكل التالي یوضح الھیكل . طرف المورد والتنسیق مع الوظیفة التجاریة لتعویض الزبون مباشرة
  :التنظیمي للمؤسسة
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  "FABS" تقدیم مؤسسة: المطلب الخامس

مسیرھا السید و من طرف مالكھا 1982مؤسسة ذات مسؤولیة محدودة أنشئت سنة  Fabsمؤسسة 
محمد أولاد داود وھي مؤسسة عائلیة حیث أن جمیع مراكز المسؤولیة والسلطة أعطیت لأفراد 

  ".Fabrication d’Articles Bureautiques et Scolaires"واسمھا اختصار للعبارة  . العائلة

لدار البیضاء یقع مقر المؤسسة الرئیسي بغردایة، كما لھا نقطة بیع ثانیة بالمنطقة الصناعیة ل
، بني )بومرداس(بالجزائر العاصمة، وتملك المؤسسة عدَّة مصانع تتواجد في غردایة، حمادي 

  .، ومصنع صغیر بالدار البیضاء)البلیدة(مراد 

بصناعة الطلاسات الخاصة بالسبورات المدرسیة، ثم  1982شاطھا الرئیسي سنة نبدأت المؤسسة 
توزیع منتجات الترتیب والأرشیف في مجال صناعة وانتقلت المؤسسة للاستثمار  1990سنة 

مصلحة تسییر 
 المشاریع

مصلحة المبیعات 
   المباشرة

 الإدارة العلیا

الموارد مصلحة 
 البشریة

نظام مصلحة 
 المعلومات

المالیة مصلحة 
 والمحاسبة

مكتب مراقبة التسییر 
 والمراجعة

مصلحة 
 الشراء

مصلحة 
 اللوجستیك

 الفرع التجاري

 مصلحة
 التسویق

مكتب التسییر 
 الاستراتیجي

مصلحة المبیعات 
 غیر المباشرة

مصلحة رؤساء 
 المنتجات

فرع الشراء 
 واللوجستیك

  Technomoderne الھیكل التنظیمي لمؤسسة: 40الشكل 

 )2016سبتمبر (  وثائق المؤسسة: المصدر
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حیث أصبحت تستورد  1999بعض المنتجات المدرسیة، وقد دخلت المؤسسة عالم الاستیراد سنة و
حالیا المؤسسة تعتبر مختصة في إنتاج . وتوزع عدد كبیر من المنتجات المكتبیة والمدرسیة

توزیع مختلف المستلزمات والمعدات  منتجات الترتیب والأرشیف، بعض المنتجات المكتبیة،
  :حالیا العلامات التالیةالمؤسسة حیث تسوق . المكتبیة، والأدوات المدرسیة

1. Fabs  :وھي علامة خاصة بالمؤسسة حیث تشمل صنفین من المنتجات ھما: 
تشمل منتجات الترتیب والأرشیف : منتجات مصنعة محلیا في مصانع المؤسسة  - أ

المدرسیة مثل سلة المھملات، حافظات الوثائق، علب بعض المنتجات المكتبیة وو
 .أوراق الرسموالأرشیف 

وھي منتجات مشتراة من عند موردین لكن باسم العلامة : منتجات مستوردة  - ب
الخاصة بالمؤسسة، وتشمل عدد كبیر من المنتجات المكتبیة والمدرسیة ذات جودة 

 .سةوسعر أقل مقارنة بالعلامات الأخرى التي تسوقھا المؤس
2. Nataraj و  Sivo :تضم المنتجات المدرسیة ھما علامتان لمورد واحد ھندي الأصل، و

 .ھي متخصصة في أقلام التلوینو
3. Comix :منتجات الترتیبجودة عالیة تضم منتجات مكتبیة و علامة صینیة ذات. 
4. Genmes: المستلزمات المكتبیة مثل ممزقات الأوراق علامة تایوانیة خاصة بالمعدات و

)Destructeur de documents ( والكماشات)Les agrafeuses  ( 

5. Verbatim : علامة فرنسیة خاصة بمستلزمات التخزین الالكترونیة كوحدات التخزین
  Dvdو  Disque dur ،Cdالصلبة  

6. Schneider :السیالات، أقلام  علامة ألمانیة خاصة بمنتجات الكتابة بجمیع أصنافھا مثل
 .أقلام التلوینالسبورة البیضاء، 

7. Unipapel : علامة اسبانیة خاصة بالأظرفة)Les enveloppes (بجمیع أنواعھا. 

یبلغ عدد زبائن كما  عاملا موزعین على مختلف نقاط البیع والمصانع، 160تملك المؤسسة 
زبون، أغلبیتھم تجار جملة وموزعین بالإضافة لبعض المؤسسات  3000المؤسسة حوالي 
ة ولكن عددھم قلیل جدا مقارنة بالفئة الأولى، وقد بلغ رقم أعمال المؤسسة سنة والھیئات الحكومی

 .ملیون دینار جزائري 750حوالي  2015

لم نتمكن من الحصول على الھیكل التنظیمي للمؤسسة، ولكننا من خلال زیارتنا المیدانیة لھا تمكنا 
  :من ملاحظة ما یلي

واحد منھا على مستوى نقطة البیع بالدار المؤسسة تملك مصلحة تجاریة، وعدة مخازن  .1
 .البیضاء، جمیع المخازن تسیرھا مصلحة واحدة خاصة بالتخزین

 .أخرى خاصة بالموارد المالیةالمالیة وتملك المؤسسة مصلحة خاصة بالمحاسبة و .2
 .توجد مصلحة خاصة بالشراء منفردة عن باقي المصالح الأخرى .3
 .یوجد مكتب خاص بنظام المعلومات .4
ملك المؤسسة مصلحة أو مكتب خاص بخدمات ما بعد البیع، وھي تعمل على تعویض لا ت .5

المنتجات المسترجعة من عند الزبائن أو استبدالھم بأخرى جدیدة في حالة ثبوت عطبھا 
  .خلال فترة الضمان، على أن تقوم بتسویة وضعیتھا لاحقا مع موردیھا
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  في مؤسسات العینة  تحدید الجھة المسؤولة عن الشراء: المبحث الثاني

، شرح كیفیة تنظیم وظیفة مؤسسةكل ن في قرار الشراء لیالمتدخلسنقوم في ھذا المبحث بتحدید 
  .بباقي الوظائف الأخرى تھاوعلاق الشراء

  

  "CLAS VIT"الجھة المسؤولة عن الشراء في مؤسسة : المطلب الأول

الشراء في ما یخص عملیات الشراء عن تعتبر وظیفة الشراء المسؤول الأول عن اتخاذ قرارات 
طریق مسؤولي مكتبیھا، لكنھا تستعین وتأخذ بعین الاعتبار آراء وخبرة مجموعة من المتدخلین 

  :في عملیة الشراء ھم

وھو یحرص على إعداد وإتمام صفقات البیع من طرف رجالھ، لذا : مسؤول المبیعات .1
ة المطلوبة عن طریق إعداد یجب أن یتأكد من توفر المنتجات بالكمیات والجود

المیزانیات التقدیریة للمبیعات والتي تكون مرجع لإعداد المیزانیات الخاصة بوظیفة 
الشراء، كذلك رجال البیع ھم ھمزة وصل المؤسسة مع زبائنھا لذا یمكن للمسؤول عنھم 
المساھمة في نقل وإیصال احتیاجاتھم ورغباتھم للمسؤولین عن الشراء بغرض العمل 

 .ى إشباعھاعل
سویقیة التي تھدف وظیفة التسویق ھي المسؤولة عن إعداد البحوث الت: مسؤول التسویق .2

في تصمیم  وتساعد رغبات الزبائن والمستھلكین النھائیین كما تساھملمعرفة حاجات و
بعض المنتجات التامة، وبالتالي فمسؤول التسویق یتدخل في توصیف الاحتیاجات وتحدید 

 .ت بما یتوافق ورغبات الزبائنخصائص المشتریا
یقوم بتحدید حجم الطلبیات بحیث یتلائم والقدرات التخزینیة للمؤسسة : مسؤول المخزن .3

لأجل تخفیض التكالیف، كما یمكنھ إعطاء وضعیة مفصلة حول معدل دوران جمیع 
 .الأصناف المخزنة

تالي فھو قد یتدخل ھو مسؤول عن تسدید فواتیر الموردین وبال: مسؤول المالیة والمحاسبة .4
 .لترشید عملیة الشراء أو لإیقافھا ومنعھا تبعا للقدرات المالیة للمؤسسة

ھذه المجموعة خاصة باتخاذ قرار شراء المنتجات التامة، أما بالنسبة للمواد الأولیة والمنتجات 
  :نصف مصنعة، فبالإضافة إلیھا نجد

ید كمیات المواد الأولیة یساھم في عملیة الشراء عن طریق تحد: مسؤول الإنتاج .1
والمنتجات نصف مصنعة المطلوبة في عملیات الإنتاج وزمن احتیاجھا، حتى لا یكون 

 .ھناك انقطاع في عملیات الإنتاج وبالتالي تجنب المؤسسة لتكالیف إضافیة
یتدخل في عملیة شراء المواد الأولیة والمنتجات نصف مصنعة لیضمن : مسؤول الجودة .2

 .مطلوبة في عملیة الإنتاجخصائص الجودة ال

شخصا یرأسھم مسؤول شراء المواد الأولیة ومسؤول شراء  12یشتغل بوظیفة الشراء حالیا 
حیث أن مكتبي الشراء یشتركون في العمال الاثنا عشر كما ھو موضح في الشكل  المنتجات التامة

ئمین على عملیة تحرص المؤسسة على تدریب وتكوین القا. الخاص بالھیكل التنظیمي للمؤسسة
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الشراء عن طریق برمجة دورات تدریبیة، حیث أنھا تقوم غالبا بإرسال المسؤولین عن الشراء 
الموجود في برج الكیفان،  BECOSللتكوین خارج المؤسسة في معاھد ومدارس خاصة مثل معھد 

 كما تقوم بجلب خبراء ومختصین للمؤسسة بغرض تكوین باقي العمال والمتدخلین في قرار
سیاسة الشراء المتبعة من طرف المؤسسة والتي یسھر على تطبیقھا مسؤولي الوظیفة . الشراء

  . ، معلومة ومعروفة لدى جمیع المتدخلین في قرار الشراء)سنتكلم علیھا لاحقا(

قام المسؤولون عن المؤسسة بتقسیم وظیفة الشراء إلى مكتبین منفصلین من حیث الھدف، حیث 
المنتجات ني فیھدف لشراء المواد الأولیة ولشراء المنتجات التامة أما الثایھدف المكتب الأول 

یقع كل مكتب ضمن المصلحة التي تعتمد على نشاط المكتب بصفة أساسیة، . النصف مصنعة
فشراء المنتجات التامة یكون بغرض بیعھا وبالتالي مكتب شراء المنتجات التامة یقع ضمن 

ن في عملیة الشراء ھم قوى البیع ومسؤول التسویق، أما یمتدخلالمصلحة التجاریة، لأن أھم ال
عملیة شراء المواد الأولیة فلھا علاقة مباشرة بعملیة الإنتاج لذا جعل مكتب الشراء تابع لمصلحة 

یشترك المكتبین في بعض العمال وذلك لأجل تخفیض التكالیف مثل المكلف بتسییر . الإنتاج
  .یات والمكلف باللوجستیك والعبورالعقود، المكلف بإعداد الطلب

تجدر الإشارة أیضا إلى أن مسؤولي الشراء لھم نفس سلطة المسؤولین الوظیفیین الآخرین الذین 
ھذا النوع من الھیكلة یساھم في . تنتمي إلیھا مكاتبھم كمسؤول الإنتاج ومسؤول المصلحة التجاریة

یسھل عملیة اتصال المتدخلین في قرار  تراكم الخبرة لدى مسؤولي الشراء نتیجة للتخصص، كما
  . الشراء في ما بینھم

حسب مسؤولي وظیفة الشراء، فإن الوظیفة تملك علاقات مھمة وحیویة مع ثلاث وظائف والتي 
إشراكھا في عملیة الشراء، تعمل بجھد لتحسین صورتھا معھا عن طریق استشارتھا الدائمة و

  :تتمثل ھذه الوظائف في و

تقوم وظیفة الإنتاج بالتخطیط لمختلف عملیات الإنتاج، وبالتالي فھي تقوم : الإنتاجوظیفة  .1
بتحدید احتیاجاتھا بدقة من المواد الأولیة والمنتجات نصف مصنعة بالكمیة المطلوبة 
والجودة المحددة وتقوم بتحویلھا لوظیفة الشراء، وذلك لضمان توفرھا في الوقت المناسب 

 .ات الإنتاجلتجنب أي توقف لعملی
تساھم وظیفة التسویق في تحدید احتیاجات ورغبات المستھلكین النھائیین : وظیفة التسویق .2

ھذه الرغبات بالتعاون مع وظیفة الشراء لتحدید  إشباعوزبائن المؤسسة، وبالتالي تحاول 
المشتریات المحتملة خاصة بالنسبة للمنتجات التامة وذلك عن طریق مساھمتھا الفعالة في 

كذلك تساھم وظیفة التسویق في تصمیم المنتجات التي . عداد دفتر الشروط الوظیفيإ
، أو سوف تنتجھا بعلامتھا الخاصة Gossسوف تشتریھا المؤسسة خاصة ذات العلامة 

CV ما یجعلھا تؤثر في قرار شراء المواد الأولیة. 
احة إجمالیة قدرھا المؤسسة حالیا تمتلك مخزنین بمستویین للتخزین بمس: وظیفة التخزین .3

، یقعان في المنطقة الصناعیة بواد )لوجود مستویین للتخزین(متر مربع مضاعفة  800
السمار قرب مقر المؤسسة، وھي تعتمد في تسییرھما على ضمان مخزون الأمان، حیث 
یقوم مسؤول المصلحة دوریا بإخبار مسؤولي الشراء عن الأصناف التي انخفض 

لبرمجة عملیة شراء جدیدة، كما یقوم بإعلامھا  حرجزون المخالمخزونھا عن مستوى 
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ھذه العملیات . بالأصناف الراكدة والكمیات المكدسة في المخازن لتجنب شرائھا مجددا
  .في تسییرھا للمخزوناتالذي تعتمد علیھ المؤسسة  المتخصص تأتي مدعمة بالبرنامج

  

  "Office line " الجھة المسؤولة عن الشراء في مؤسسة :المطلب الثاني

مدیر المؤسسة ھو المسؤول عن عملیات الشراء، فھو من یقوم باتخاذ مختلف القرارات المتعلقة 
یعمل في وظیفة الشراء . بالشراء  من اختیار الموردین، التفاوض معھم، وتقدیم الطلبیات إلیھم

ات بالتنسیق مع وتحت سلطتھ مباشرة خمس عمال تتمثل مھامھم أساسا في إعداد تنبؤات للمشتری
. تحضیر الطلبیات، متابعتھا، إتمام إجراءات البنك والجمارك والنقلعداد ورؤساء المنتجات، إ

ونظرا لعدم توفر المؤسسة على مصلحة خاصة بالشراء، فالعمال الخمس تابعون لمصلحة المالیة 
وذلك في انتظار  والمحاسبة لكنھم یتبعون أوامر المدیر العام لأنھ المسؤول عن عملیة الشراء،

  .إنشاء مصلحة خاصة بالشراء

  :عند اتخاذه لقرارات الشراء یشرك المدیر مجموعة من المتدخلین في القرار ھم

ھم مسؤولون عن إعداد التنبؤات بالمبیعات، بالتنسیق مع قوى البیع : رؤساء المنتجات .1
تریات وأصناف وبالتالي إعداد تنبؤات بالمشتریات، فھم یساھمون في تحدید كمیة المش

المنتجات الأكثر طلبا، یتمثل ھدفھم الرئیسي في تلبیة طلبات ورغبات الزبائن في الآجال 
كذلك یساھم رؤساء المنتجات في البحوث التسویقیة التي یقوم بھا مسؤول . المحددة
 .التسویق

ھو المسؤول عن إعداد البحوث التسویقیة التي تھدف لمعرفة حاجات : مسؤول التسویق .2
ورغبات الزبائن والمستھلكین النھائیین بالتنسیق مع رؤساء المنتجات، وبالتالي فھو یتدخل 
في توصیف الاحتیاجات وتحدید خصائص المشتریات وضمان شراء منتجات لتكوین 

 .تشكیلة منتجات متكاملة بما یتوافق ورغبات الزبائن
ثا حیث أنھ مسیر تملك المؤسسة مخزن كبیر وھو مجھز ومعدل حدی: مسؤول المخزن .3

یقوم مسؤول المخزن بتحدید . متر مربع على مستویین1500الكترونیا، وتبلغ مساحتھ 
حجم الطلبیات بحیث یتلائم والقدرات التخزینیة للمؤسسة لأجل تخفیض التكالیف وضمان 

 .عدم حدوث انقطاع في المخزون
المعدات المكتبیة  یشركھ المدیر في اتخاذ قرارات شراء: مسؤول خدمات ما بعد البیع .4

والآلات الرقمیة، وذلك لعلمھ بالمشاكل التقنیة الموجودة فیھا، ما یمكنھ من توجیھ أو 
تعدیل عملیة الشراء وذلك لضمان شراء منتجات خالیة من العیوب والمشاكل التقنیة 

 .اللاجودةخدمات ما بعد البیع ووبالتالي تخفیض تكالیف الصیانة و

ابقا، غیاب مصلحة خاصة بوظیفة الشراء جعل عمال الوظیفة معزولین كما تم الإشارة إلیھ س
داخل المؤسسة، فمختلف العلاقات مع المتدخلین في قرار الشراء والمصالح الأخرى تكون عبر 
المدیر العام لأنھ المسؤول عن الشراء، كذلك غیاب تنظیم وتوزیع واضح للوظیفة ومھامھا حرم 

  . متخصصة في المجالعمالھا من تدریبات وتكوینات 
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لا یمكن كذلك التكلم عن تحسین صورة وظیفة الشراء لدى باقي الوظائف الأخرى لأن مسؤول 
الشراء ھو مدیر ومالك المؤسسة، وبالتالي جمیع المسؤولین والعمال یقومون باحترام آرائھ 

ن بتنفیذ سیاسة تمتینھا بین الوظائف، كما یقوموره دون الحاجة لتحسین العلاقات وویتبعون أوام
 .التي یختارھا المدیر دون أي محاولة لتعدیلھا أو تغییرھا) سنتكلم عنھا لاحقا(الشراء 

  

  "Technomoderne TMS"الجھة المسؤولة عن الشراء في مؤسسة : المطلب الثالث

تعتبر وظیفة الشراء المسؤول الأول عن اتخاذ قرارات الشراء في ما یخص عملیات الشراء عن 
خبرة مجموعة من المتدخلین تأخذ بعین الاعتبار آراء وسؤول مصلحتھا، لكنھا تستعین وطریق م

  :في عملیة الشراء ھم

یحرصون على إعداد المیزانیات التقدیریة للمبیعات بالتعاون مع  موھ: رؤساء المنتجات .1
قوى البیع والتي تكون مرجع لإعداد المیزانیات الخاصة بوظیفة الشراء، كذلك یقومون 

دراسات تسویقیة لمعرفة حاجات ورغبات الزبائن ثم إیصالھا بحوث و وریا بإعدادد
 .للمسؤولین عن الشراء بغرض إشباعھا

یعمل على ضمان احترم مصلحة  یكون تابع لمصلحة اللوجستیك وھو :مسؤول المخزن .2
الشراء للقدرات التخزینیة للمؤسسة لأجل تخفیض التكالیف، كما یمكنھ إعطاء وضعیة 
مفصلة حول معدل دوران جمیع الأصناف المخزنة والمساھمة في تحدید الكمیات 

 .، حیث یعمل على ضمان مخزون الأمانالواجب شراؤھا
تسدید فواتیر الموردین وبالتالي فھو قد یتدخل ھو مسؤول عن : مسؤول المالیة والمحاسبة .3

 .منعھا تبعا للقدرات المالیة للمؤسسةرشید عملیة الشراء أو لإیقافھا ولت

عامل  14تملك المؤسسة مصلحة خاصة بوظیفة الشراء منفصلة عن باقي الوظائف وھي تشغل 
في اتخاذ جمیع موزعین على عدة مكاتب، یرأسھم مسؤول المصلحة حیث تتمثل مھمتھ أساسا 

القرارات المتعلقة بعملیة الشراء كاختیار المورد والموافقة على أوامر الشراء، وھو یقوم بالتنسیق  
كما یعمل . بین مختلف المكاتب من جھة وبین مصلحة الشراء وباقي المصالح من جھة أخرى

ة المتدخلین في أیضا على شرح وإیضاح سیاسة الشراء التي یتبعھا لجمیع مسؤولي المؤسسة خاص
قرار الشراء، كذلك یقوم المسؤول دوریا بالتنسیق مع مصلحة الموارد البشریة بإعداد اجتماعات 

  .ودورات تكوینیة داخل المؤسسة للعمال التابعین لھ بھدف الرفع من كفاءة أدائھم

 حسب الوظائف إلى ستة مكاتب Technomoderneیتم تنظیم وتقسیم وظیفة الشراء في مؤسسة  
  :ھي

یضم أربع عمال كل عامل مسؤول عن متابعة : مكتب خاص بتسییر ومتابعة الموردین .1
نشاط وعملیات الشراء من عند الموردین التابعین لھ، حیث تم تقسیم الموردین إلى أربع 

یقوم . فئات رئیسیة ھي فئة الموردین الأوروبیین، الآسیویین، المحلیین، والموردین الجدد
دراسات وبحوث تسویقیة عن سوق الموردین حسب الفئة المسندة لھ، كل مسؤول بإعداد 

اقتراح منتجات فرص الموجودة في السوق، وبحیث یقوم بتقدیم تقاریر حول الأخطار وال
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بالتالي یة لأجل اتخاذ القرار بتسویقھا وجدیدة لرؤساء المنتجات التابعین للوظیفة التجار
ب بمتابعة ومراقبة عملیات الشراء في جمیع كما یقوم عمال ھذه المكت. شرائھا أولا

مراحلھا، من مرحلة طلب الاستشارة إلى مرحلة استلام المشتریات في مخازن المؤسسة 
یھدف ھذا المكتب أساسا إلى تقلیص آجال عملیة الشراء، إنشاء وتطویر . و الدفع للمورد

 .علاقات جیدة مع الموردین
لاث عمال مھمتھم الأساسیة تصمیم یضم ث: Designer مكتب خاص بالمصممین  .2

یھدف  كما فقط، Technoالمنتجات وغلافھا، وھي مھمة خاصة بالمنتجات ذات العلامة 
 .ھذا المكتب لتخفیض مدة التصمیم، وابتكار تصمیمات جذابة تكون في تطلعات الزبائن

مع یشمل عامل واحد وھو مسؤول عن إصدار قرار الشراء بالتنسیق : مكتب قرار الشراء .3
مكتب تسییر ومتابعة الموردین ومكتب نظام المعلومات، ولا یتم إصدار قرار الشراء إلا 

نقاط البیع بالتجزئة لأجل الاستفادة أن یقوم بتحدید وتجمیع احتیاجات الفروع الثلاثة وبعد 
 . من غلة الحجم أثناء عملیة الشراء

یضم كذلك عامل واحد وھو مسؤول عن :  Data stewardمكتب خاص بنظام المعلومات .4
تكوین قاعدة بیانات خاصة بعملیة الشراء حیث یقوم بإعطاء لكل منتج من الاحتیاجات 
رمز مكون من أرقام، یضم تصنیف المنتج ضمن عائلات المنتجات التي تعتمدھا 

ت المؤسسة، المورد الذي ستتم من عنده عملیة الشراء والفرع أو نقطة البیع التي طلب
 MDMالمنتج وتتم ھذه العملیة بالاستعانة ببرنامج لتسییر المعطیات والمراجع یدعى 

(Mobile Device Management) . یھدف ھذا المكتب إلى تخفیض التكالیف وتقلیص عدد
فمثلا إذا أراد فرع ما أو  ،عملیات الشراء عن طریق اقتراح حلول بدیلة ممكنة للطلبیات

وھي غیر موجودة یتم ) Mapedأقلام تلوین (تج لعلامة ما نقطة بیع الحصول على من
طلبھا لأجل الشراء، مسؤول ھذا المكتب لدیھ الحریة في تسجیل الطلبیة أو لا حسب 

، والكمیات الموجودة )Techno أو Pebioأقلام تلوین (العلامات الأخرى البدیلة المتوفرة 
تجنب التخطیط د بعض الأصناف وعدم كسامنھا في المخزن وھذا لضمان نفاذ المخزون و

 . لعملیات شراء جدیدة ما یجنب المؤسسة تكالیف إضافیة
یوظف ثلاث عمال مھمتھم الأساسیة تتمثل في الأعمال المكتبیة : مكتب الأعمال الإداریة .5

والوثائقیة، حیث یقومون بكتابة دفتر الشروط، الطلبیات، إرسالھا للمورد، استقبال الفواتیر 
 .وإرسالھا للمعنیین بھاالشكلیة 

یعمل بھذا المكتب عامل واحد حیث تتمثل مھمتھ الأساسیة في : مكتب مراقبة الجودة .6
 :وتتم ھذه العملیة بطریقتین ھما. مراقبة جودة المشتریات

مراقبة في مخازن المؤسسة حیث تكون بالنسبة للمنتجات ذات العلامات التجاریة   - أ
 .العالمیة

وھي عملیة خاصة بالمنتجات ذات العلامة : ینمراقبة في مصانع المورد  - ب
Techno حیث یتنقل ممثل المؤسسة إلى مصانع الموردین للتأكد من احترامھم ،

 .لدفتر الشروط، كما یتم الاستعانة بمكاتب خبرة أجنبیة في ذلك
عملیة المراقبة تركز أساسا على مدى احترام الموردین لدفاتر الشروط خاصة في ما 

  .جترام شروط التغلیف ومكونات المنتحیتعلق بمدى ا
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وقد برمجت المؤسسة عملیة توظیف لشخص متخصص في البحث والتطویر، حیث ستكون مھمتھ 
  .الأساسیة تطویر وتصمیم منتجات جدیدة بالتعاون مع مكتب المصممین

حسب مسؤول وظیفة الشراء، فإن الوظیفة تملك علاقات مھمة وحیویة مع وظیفتین والتي تعمل 
تنظیم و بجھد لتحسین صورتھا معھا عن طریق استشارتھا الدائمة وإشراكھا في عملیة الشراء

اجتماعات دوریة مع مسؤولیھا لتحدید النقائص، السلبیات والانحرافات بغرض تصحیحھا، وتتمثل 
  :ھذه الوظائف في 

 تساھم المصلحة التجاریة عن طریق رؤساء المنتجات في تحدید: الوظیفة التجاریة .1
زبائن المؤسسة، وبالتالي تحاول إشباع ھذه رغبات المستھلكین النھائیین واحتیاجات و

الرغبات بالتعاون مع وظیفة الشراء لتحدید المشتریات المحتملة عن طریق مساھمتھا 
الفعالة في إعداد دفتر الشروط وتصمیم المنتجات التي سوف تشتریھا المؤسسة ذات 

 .زانیات التقدیریة للمبیعات والمشتریاتوإعداد المی، Technoالعلامة 
المؤسسة تمتلك مخزن على مستوى كل فرع من فروعھا الثلاث، : وظیفة اللوجستیك .2

حیث یتم تقسیم المشتریات على المخازن الثلاث مباشرة لحظة خروجھا من  المیناء حسب 
حیث حجم أعمال وطلبیات كل فرع، ویتم العمل بمخزون الأمان في المخازن الثلاث 

یجب أن یضمن ھذا المخزون على الأقل مبیعات شھرین، أما بالنسبة لنقاط البیع بالتجزئة 
  .فتتلقى احتیاجاتھا من عند مخزن الفرع الأقرب إلیھا

نلاحظ أن وظیفة الشراء لا تربطھا علاقة بوظیفة التسویق، لأن مھام ھذه الأخیرة في المؤسسة 
أما نشاط البحوث التسویقیة والعلاقات مع الزبائن فیعود  تتمثل في نشاطات البیع والترویج فقط،

  .لرؤساء المنتجات ومسؤول قوى البیع

  

 "FABS"الجھة المسؤولة عن الشراء في مؤسسة  :المطلب الرابع

یعتبر مسؤول وظیفة الشراء المسؤول عن اتخاذ مختلف قرارات الشراء لكنھ یأخذ بعین الاعتبار 
  :في العملیة ھمآراء مجموعة من المتدخلین 

ھما یعملان معا بالتنسیق حیث یھدفان لرفع و: مسؤول التسویقمسؤول المبیعات و .1
الحصة السوقیة للمؤسسة عن طریق حرصھما على إرضاء الزبائن الحالیین وكسب 
زبائن جدد، لذا یجب أن یتأكدا من توفر المنتجات بالكمیات والجودة المطلوبة عن طریق 

یعات، كذلك رجال البیع ھم ھمزة وصل المؤسسة مع زبائنھا لذا إعداد التنبؤات بالمب
رغباتھم للمسؤولین عن ویمكن للمسؤول عنھم المساھمة في نقل وإیصال احتیاجاتھم 

مسؤول التسویق أیضا یقوم بإعداد البحوث التسویقیة . الشراء بغرض العمل على إشباعھا
كین النھائیین، وبالتالي فھو یتدخل التي تھدف لمعرفة حاجات ورغبات الزبائن والمستھل

 .في توصیف الاحتیاجات وتحدید خصائص المشتریات بما یتوافق ورغبات الزبائن
حیث یكون على علم بالوضعیة المالیة للمؤسسة وبالتالي فھو : مسؤول المالیة والمحاسبة .2

 .قد یتدخل لترشید عملیة الشراء، كما یقوم بتسدید فواتیر الموردین
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وھو یساھم في عملیة شراء المواد الأولیة والمنتجات نصف مصنعة عن : نتاجمسؤول الإ .3
طریق إعداد قائمة باحتیاجاتھ في عملیات الإنتاج وزمن احتیاجھا، حتى یضمن عدم 

 .انقطاع عملیات الإنتاج
تملك المؤسسة عدة مخازن مسیَّرة الكترونیا تقع في غردایة، حمادي، : مسؤول التخزین .4

ویتدخل المسؤول عن مصلحة التخزین في . زن صغیر بالدار البیضاءبني مراد، ومخ
مخزون العملیة شراء المنتجات التامة عن طریق تحدیده للأصناف التي بلغت مستوى 

 .للتخطیط لعملیات شراء جدیدة، والأصناف الراكدة لیتجنب شراؤھا مستقبلا حرجال

لمصالح الأخرى وتقع في نفس تمتلك المؤسسة مصلحة خاصة بالشراء منفصلة عن باقي ا
یبلغ عدد عمال المصلحة خمسة عمال یرأسھم مسؤول المصلحة الذي یھدف أساسا . مستواھم

لخلق علاقات شراكة مع الموردین الذین یتعامل معھم، حیث یعمل على أن تكون ھذه السیاسة 
  :وقد تم تقسیم وتنظیم عمال المصلحة كالتالي. واضحة لجمیع مسؤولي المؤسسة

ثلاثة عمال مختصین بشراء المنتجات التامة وتتمثل مھمتھم الأساسیة في مراقبة  .1
مستویات المخزون لجمیع أصناف المشتریات بالتعاون مع مسؤول المخزن والقوى 

مراقبة عملیات الشراء في جمیع إرسالھا للموردین، متابعة والبیعیة، إعداد الطلبیات و
تجدر الإشارة إلى أن و. یة التي لھا علاقة بالموردینقمراحلھا، متابعة كل الأمور الوثائ

 .كل عامل یھتم بعدد معین من الموردین ویضمن تسییر العلاقات معھم
عاملین مكلفین بشراء المواد الأولیة وھم على علاقة مباشرة بمصلحة الإنتاج حیث  .2

یام بإجراءات یقومان بتجمیع المشتریات ومحاولة تنمیطھا ثم التحضیر لعملیة الشراء والق
  .الاتصال بالموردین المتعامل معھم

تحرص المؤسسة على تدریب وتكوین جمیع عمالھا بما فیھم عمال وظیفة الشراء وذلك عن 
طریق برمجة دورات تدریبیة، حیث أنھا تقوم غالبا بإرسال عمال مصلحة الشراء للتكوین خارج 

وظیفة الشراء والتسویق، فإن الوظیفة حسب مسؤولي . المؤسسة مرة واحدة على الأقل في السنة
تملك علاقات مھمة وحیویة مع الوظائف المتدخلة في عملیة الشراء، لذا فإن مسؤول الشراء یعمل 
بجھد لتحسین صورتھا مع مختلف المصالح الأخرى عن طریق استشارتھا الدائمة وإشراكھا في 

  .عملیة الشراء

 

  

  

  

  

  



   تحليل وظيفة الشراء لدى مؤسسة العينة: الفصل الثالث

127 
 

  العینةمؤسسات  في الشراءسیرورة عملیة :  لثالمبحث الثا

مراحل للكل مؤسسة سیرورة شراء خاصة بھا، لذا سنقوم في ھذا المبحث بوصف دقیق وتحلیل 
  .وإجراءات الشراء بالنسبة لكل منھا

  

  "CLAS VIT"سیرورة عملیة الشراء لدى مؤسسة : المطلب الأول

ملیون دینار جزائري، وھو مقسم إلى قسمین،  320حوالي  2015بلغ رقم أعمال الشراء لسنة    
 150ملیون دینار وآخر خاص بالمواد الأولیة بلغ حوالي  170قسم خاص بالمنتجات التامة بلغ 

ملیون دینار، یتم دفع جزء من مبالغ الشراء بالدینار الجزائري لأن بعض عملیات الشراء محلیة 
رو أو الدولار حسب بلد الموردین المتعامل والجزء الآخر مدفوع بالعملة الصعبة سواء بالأو

-2013الجدول التالي یوضح رقم أعمال الشراء الخاص بالمنتجات التامة خلال الفترة . معھم
2015:  

  

  

المبالغ المشتراة بالدینار   السنة
  الجزائري

المبالغ المشتراة   بالاوروالمبالغ المشتراة 
  بالدولار

2013  
2014  
2015  

  دج 10000000
  دج 10000000
  دج 8000000

360000€ 
500000€  
680000€  

800000$  
1500000$  
800000$  

  

  

بالنسبة للموردین تختلف مدة الشراء باختلاف بلد المورد، حیث تدوم حوالي شھر ونصف 
وحوالي خمسة عشر یوما بالنسبة  الأوربیین، وتصل حتى أربعة أشھر بالنسبة للموردین الأسیویین

، وتمتد مدة الشراء من تاریخ التحضیر للطلبیة إلى غایة استلام المشتریات للموردین المحلیین
الطلب، وتغیرات  أما بالنسبة لعدد مرات الشراء فیختلف باختلاف مستوى. بمخازن المؤسسة

مستویات المخزون، وعموما یمكن القول أن متوسط عدد مرات الشراء ھو خمس عملیات بالنسبة 
لكل مورد سنویا، وذلك لضمان دوران المخزون واستغلال أمثل لموارد المؤسسة خاصة المالیة، 

  .وقدراتھا التخزینیة

البیع والتسویق، وذلك عن طریق  تقوم المؤسسة بالتنبؤ بمبیعاتھا بالاعتماد على آراء رجال
الدراسات التسویقیة الدوریة التي تقوم بھا لتحدید تأثیر تغیر الأسعار على الطلب، وتحلیل سوق 

، كما یأخذ المسؤول )من جانب الأسعار والمنتجات الجدیدة(الموردین لمعرفة اتجاه تطور السوق 
ى عملیة الشراء، وقد صرح لنا مسؤول عن التنبؤ عنصر الموسمیة بعین الاعتبار لأنھ یؤثر عل

  . شراء المنتجات التامة أن أھم المنتجات التي تتأثر بالموسمیة ھي الأدوات المدرسیة

 حسب العملة CLAS VITتوزیع رقم أعمال الشراء لمؤسسة : 14الجدول 

 نتائج المقابلةمن إعداد الباحث بالاعتماد على : المصدر
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  :تعتمد وظیفة الشراء على طریقتین للشراء ھما

غالبا ما یتبع ھذه الطریقة مسؤول شراء المنتجات التامة، لأن الموردین : الشراء المباشر .1
روفین وتربطھم مع المؤسسة علاقة شراكة، لذا فالمسؤول یطلب المتعامل معھم مع

فمازال  Gossمباشرة عروض من عند المورد في شكل فواتیر شكلیة، إلا مورد العلامة 
المسؤول عن الشراء یقوم بإعداد استشارات ومقارنات مع بعض عروض موردین آخرین 

 .قبل القیام بأي عملیة شراء
تستعمل ھذه الطریقة لشراء المواد الأولیة بغرض البحث : تالشراء عن طریق الاستشارا .2

عن الأسعار المنخفضة، إلا في حالة كون عملیة الشراء غیر مبرمجة نتیجة لطلبیة 
استثنائیة فإن المسؤوول یقوم بالشراء مباشرة من عند آخر مورد متعامل معھ بغرض 

 .ربح الوقت

في  CLAS VITات التامة من طرف مؤسسة یمكن تلخیص مراحل وسیرورة عملیة شراء المنتج
  : الشكل التالي حیث یتضح دور كل المتدخلین في عملیة الشراء
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 الإنتاجالمؤسسة تعتمد على نفس سیرورة الشراء بالنسبة للمواد الأولیة، فقط یتم إدراج مسؤول 
  .مع مسؤول المبیعات والتسویق في عملیة مراقبة المشتریات والموافقة على عروض الشراء

 CLAS VIT لمؤسسة  سیرورة عملیة شراء المنتجات التامة: 41الشكل 

 وثائق المؤسسة: مصدرال

بدایة عملیة 
الاتصال 
بالمورد 

لأجل عملیة 
   شراء جدیدة

استقبال والتأكد من 
  الفاتورة الشكلیة

التأكد من 
أسعار 

  المشتریات

ارسال 
الفاتورة 
 الشكلیة

مراجعة وتحلیل الأسعار 
  المقترحة من طرف المورد

 إذا

  تقدیم شرح مفصل حول عرض المورد

الموافقة على 
  عرض الشراء

التعدیلات الواجب إدخالھا على إذا
  الفاتورة الشكلیة

التأكد من وجود منتجات 
    جدیدة أو بدیلة

إذا
تطویر منتجات 

   جدیدة

 تحریر سند الطلب

تأكید وترسیم 
    الطلبیة

إذا

 طلبیة مؤجلة

 الاستعداد للطلبیة

سیرورة استقبال المشتریات من 
 طرف المسؤول على المخزن 

 نعم

 نعم

 نعم

 نعم

الفاتورة 
  الشكلیة

   سند الطلب

 لا

 لا

 لا

 لا

مسؤول المبیعات ومسؤول  المورد مسؤول وظیفة الشراء
 التسویق

مسؤول المالیة 
 والمحاسبة
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  "Office line "سیرورة عملیة الشراء لدى مؤسسة  :المطلب الثاني

ملیون دینار  600ملیون أورو أي ما یعادل تقریبا  5حوالي  2015بلغ رقم أعمال الشراء لسنة    
لشراء المنتجات المكتبیة ومستلزماتھا ) JIT )Just in timeلا تعتمد المؤسسة على نظام . جزائري

یعات ومعداتھا لعدم استقرار بیئة الأعمال الجزائریة وتغیرھا المستمر خاصة بالنسبة للتشر
والقوانین، ویختلف عدد مرات الشراء باختلاف الموردین حیث یتراوح من ثلاث إلى أربع 

فعدد مرات ) آلات اللیزر وآلات الطباعة الرقمیة(عملیات شراء سنویا، أما بالنسبة للآلات التقنیة 
الشراء یختلف باختلاف الطلب وھذا حسب قیمة الآلات المطلوبة وحجمھا وفي بعض الحالات 

كون قیمة الآلات المطلوبة كبیرة جدا ولا تستطیع المؤسسة  JITتعتمد المؤسسة على نظام 
تبلغ مدة عملیة الشراء من . تخزینھا، حیث لا تتم عملیة الشراء إلا بتأكید الطلبیة من طرف الزبون

 Staedtlerو  Trodatشھرین إلى ثلاث أشھر بالنسبة لجمیع المنتجات إلا منتجات العلامتین 
فعملیة الإنتاج لدى  JITفتتراوح من أربعة إلى ستة أشھر وھذا لكون الموردین یتعاملان بنظام 

 منتجات المؤسسة لا تتأثر بالموسمیة تماما .الموردین لا تتم إلا عند استلامھما لطلبیات المؤسسة
اد تنبؤات حیث یقوم رؤساء المنتجات بالتعاون مع رجال البیع بإعد إلا بعض المنتجات المدرسیة،

خاصة بالبیع والتي یعتمد علیھا أثناء إعداد تنبؤات بالمشتریات، لكن لاحظنا أن عملیة التنبؤ لا 
المبیعات السابقة المحققة حسب خبرة الأشخاص و تعتمد على طرق إحصائیة بل تعتمد على آراء،

  .كل منتج وعلامة

  :على طریقتین للشراء ھما Office lineتعتمد مؤسسة 

في حالة الشراء من عند جمیع الموردین ذوي العلامات  ویكون ذلك: الشراء المباشر .1
، وھذا راجع للعلاقة الوطیدة بین الطرفین ما )Xoneإلا موردي العلامة (الخاصة بھم 

حیث یقوم المدیر بطلب عروض أولیة من عند المورد في . جعل عملیة الشراء روتینیة
في حالة الرغبة . لشراءمن الأسعار ثم القیام بعملیة ا شكل فواتیر شكلیة لأجل التأكد

ج جدید أو اقتراح المورد لمنتج جدید فإن المؤسسة تقوم بإعداد دراسات بشراء منت
وبحوث تسویقیة لمعرفة آراء المستھلكین بھ ومقارنتھ بالمنتجات المنافسة والبدیلة لھ 

 . مل وتقییم مردودیة المنتوجالمتوفرة في السوق، وھذا لتحدید حجم المبیعات المحت
تستعمل ھذه الطریقة في حالة شراء منتجات بعلامة : الشراء عن طریق الاستشارات .2

، وتقوم بشرائھا من عند )بعض المنتجات والمستلزمات المكتبیة( Xoneالمؤسسة الخاصة 
موردین مختلفین حسب أصناف المنتجات، فمثلا الأوراق اللاصقة من عند مورد 

حیث یقوم المسؤول عن الشراء بطلب عروض مختلفة من . ت من عند مورد آخروالسیالا
 .عند أكبر  عدد من الموردین بالنسبة لكل صنف لأجل مقارنتھا واختیار المورد الأفضل

في الشكل التالي حیث   Office lineیمكن تلخیص مراحل وسیرورة عملیة الشراء لدى مؤسسة 
  :الشراء یتضح دور كل المتدخلین في عملیة
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   Office line لدى مؤسسة سیرورة عملیة شراء : 42الشكل 

 الباحث بالاعتماد على نتائج المقابلةمن إعداد : مصدرال

بدایة عملیة 
الاتصال 
بالمورد 

لأجل عملیة 
   شراء جدیدة

استقبال والتأكد من 
  الفاتورة الشكلیة

التأكد من 
أسعار 

  المشتریات

ارسال 
الفاتورة 
 الشكلیة

مراجعة وتحلیل الأسعار 
  المقترحة من طرف المورد

 إذا

  تقدیم شرح مفصل حول عرض المورد

الموافقة على 
  عرض الشراء

التعدیلات الواجب إدخالھا على إذا
  الفاتورة الشكلیة

التأكد من وجود منتجات 
    جدیدة أو بدیلة

إذا

إعداد دراسات حول 
   المنتجات الجدیدة

 الطلبتحریر سند 

التأكد من خصائص 
المشتریات التقنیة، 
و عدم وجود عیوب 

   سابقة فیھا

إذا

 الاستعداد للطلبیة

سیرورة استقبال المشتریات من 
طرف المسؤول على المخزن 

   والإمداد

 نعم

 نعم

 نعم
 نعم

الفاتورة 
  الشكلیة

   سند الطلب

 لا

 لا

 لا

 لا

رؤساء المنتجات ومسؤول  المورد المدیر وعمال وظیفة الشراء
 التسویق

مسؤول مصلحة 
خدمات ما بعد البیع 

 والصیانة

الموافقة على 
  عرض الشراء

یتدخل في حالة 
شراء الآلات 

 والمعدات
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  "Technomoderne TMS"سیرورة عملیة الشراء لدى مؤسسة  :المطلب الثالث

ملیون دینار جزائري، وھو مقسم إلى جزئین، یتم  1167حوالي  2015بلغ رقم أعمال الشراء لسنة 
دفع جزء من مبالغ الشراء بالدینار الجزائري لأن بعض عملیات الشراء محلیة والجزء الآخر 

  . مدفوع بالعملة الصعبة سواء بالأورو أو الدولار حسب بلد الموردین المتعامل معھم

العلامات التجاریة وعموما یتراوح  یختلف عدد مرات الشراء حسب المورد المتعامل معھ وحسب
لھا ثلاث عملیات شراء  Mapedمثلا علامة (بین ثلاثة إلى ستة عملیات شراء سنویا لكل علامة 

فنظرا لاتساع تشكیلة منتجاتھا وللعدد  Techno، إلا علامة )سنویا في مارس، سبتمبر ونوفمبر
أما . بحوالي خمسین عملیة شراء سنویاالكبیر للموردین الذین تتعامل معھم المؤسسة فإنھا تقوم 

فھي تتغیر ) من بدایة التحضیر لعملیة الشراء إلى غایة وصول المشتریات للمخازن(مدة الشراء 
حسب بلد المورد حیث تبلغ خمسین یوما بالنسبة للموردین الأوروبیین وحوالي أربع أشھر 

  . وح من أسبوع إلى أسبوعین، أما بالنسبة للموردین المحلیین فتتراللموردین الآسیویین

تقوم المؤسسة بالتنبؤ لمشتریاتھا دون الاعتماد على الطرق العلمیة الإحصائیة ویشرف على إعداد 
ھذه التنبؤات مسؤول وظیفة الشراء حیث یعتمد على تنبؤات المبیعات التي یعدھا رؤساء المنتجات 

من عنده عملیة الشراء، الذي یأخذ  بالتنسیق مع المسؤول عن تسییر ومتابعة المورد الذي ستتم
وقد قرر المسؤول عن وظیفة . بعین الاعتبار المشتریات السابقة والانحرافات التي وقعت أثناءھا

الشراء توظیف مھندس إحصائي سیكلف بإعداد تنبؤات للمبیعات والمشتریات بالتعاون مع رؤساء 
  .المنتجات ورجال البیع

ب على الأدوات المدرسیة في الفترة الصیفیة من شھر جوان حتى تعاني المؤسسة من ارتفاع الطل 
شھر سبتمبر وھذا ما جعل وظیفة الشراء تركز جھودھا على إتمام عملیات الشراء المرتبطة بھذا 

  .  الصنف من المشتریات في شھر أفریل حیث أنھا الفئة الوحیدة التي تعاني موسمیة في الطلب

ة عند اتخاذ قرار الشراء من طرف المكتب المختص بذلك، بعد تبدأ عملیة الشراء لدى المؤسس
تنسیقھ مع مسؤول مكتب نظام المعلومات والمسؤول الأول عن الوظیفة، بعدھا توجھ أوامر 

  :الشراء إلى مكتب متابعة وتسییر الموردین والذي یباشر عملیة الشراء كالتالي

كتب التصمیم لأجل تقدیم تصمیم یتدخل م: Technoسیرورة شراء المنتجات ذات العلامة  .1
 .للمنتجات وإعداد دفتر الشروط بالتنسیق مع مكتب مراقبة الجودة

یتدخل رؤساء المنتجات : سیرورة شراء المنتجات ذات العلامات الخاصة بالموردین .2
الطلبیات وفي حالة كون المنتج جدید ولم یسوق من قبل من  ومكتب مراقبة الجودة لإعداد

  .خاص بھ لشروطلدفتر  م إعدادطرف المؤسسة یت

  :تعتمد وظیفة الشراء على طریقتین للشراء ھما

تستعمل ھذه الطریقة لشراء المنتجات ذات العلامات العالمیة المعروفة : الشراء المباشر .1
تربطھم مع المؤسسة علاقة لموردین المتعامل معھم معروفین ووالخاصة بالموردین، لأن ا

 .مباشرة عروض من عند المورد في شكل فواتیر شكلیةشراكة، لذا فالمسؤول یطلب 
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تستعمل ھذه الطریقة لشراء المنتجات ذات العلامة : الشراء عن طریق الاستشارات .2
Techno  بغرض البحث عن الأسعار المنخفضة والجودة المقبولة، إلا في حالة كون عملیة

بالشراء مباشرة من عند الشراء غیر مبرمجة نتیجة لطلبیة استثنائیة فإن المسؤول یقوم 
ممثلة بمكتب تسییر آخر مورد متعامل معھ بغرض ربح الوقت، كما تقوم المؤسسة 

متابعة الموردین بدراسة سوقیة معمقة قبل إعداد أي استشارة حیث تعطى الأولویة و
للموردین المحلیین، وفي حالة عدم توفرھم أو عدم إمكانیتھم التكیف مع دفتر الشروط 

 .ث عن موردین أجانبتنتقل للبح

  

 "FABS"سیرورة عملیة الشراء لدى مؤسسة : المطلب الرابع

  :ملیون دینار جزائري وھو مقسم كالتالي 400بلغ رقم الشراء الخاص بالمؤسسة حوالي 

 70ملیون دینار رقم شراء المواد الأولیة، حیث قامت المؤسسة بتجسیده من خلال  150 .1
 .عملیة شراء

  .عملیة شراء 75رقم شراء المنتجات التامة وتم بلوغھ من خلال ملیون دینار  250 .2

لا تعتمد و. وتختلف مدة الشراء باختلاف بلد المورد وعموما تتراوح من شھرین إلى ثلاثة أشھر
المؤسسة على الطرق العلمیة الإحصائیة في تنبئھا باحتیاجاتھا ویشرف على إعداد ھذه التنبؤات 

تمد على تنبؤات المبیعات التي یعدھا مسؤول التسویق بالتعاون مع مسؤول وظیفة الشراء حیث یع
مسؤول المبیعات، اللذان یأخذ بعین الاعتبار المشتریات السابقة والانحرافات التي وقعت أثناءھا، 

  .بالإضافة للتغیرات الاقتصادیة في البلد

في ما یخص الأدوات  و قد صرح لنا مسؤولا التسویق والشراء أن المؤسسة تعاني من الموسمیة 
المدرسیة في الفترة الصیفیة من شھر جوان حتى شھر سبتمبر وھذا ما جعل وظیفة الشراء تركز 

  . جھودھا على إتمام عملیات الشراء المرتبطة بھذا الصنف من المشتریات في شھر أفریل

مل لشراء تعتمد وظیفة الشراء على طریقة واحدة للشراء تتمثل في الشراء المباشر حیث تستع
، لأن الموردین المتعامل معھم معروفین وتربطھم على حد سواء المنتجات التامة والمواد الأولیة

مع المؤسسة علاقة شراكة، لذا فالمسؤول یطلب مباشرة عروض من عند الموردین المتعامل 
 معھم في شكل فواتیر شكلیة یتم مراقبتھا من طرف العامل المكلف بمتابعة المورد ومسؤول

أما في حالة شراء منتج جدید تماما ولم یتم تسویقھ من طرف المؤسسة فإنھا تقوم . المصلحة
 .بشراء عینة منھ لتجربتھا في السوق الجزائریة ثم اتخاذ القرار بالشراء أو لا

تعتمد المؤسسة على سیرورة الشراء الموضحة في الشكل التالي، وھي خاصة بشراء المنتجات 
  : التامة
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أما بالنسبة لسیرورة شراء المواد الأولیة فتتدخل وظیفة الشراء مع الوظیفة التجاریة ووظیفة 
  .لتحدید الاحتیاجات الواجب شراؤھاالتخزین 

  

 FABSسیرورة الشراء الخاصة بمؤسسة : 43الشكل رقم 

 وثائق المؤسسة: مصدرال

المصلحة التجاریة بالتعاون مع 
 التخزینالتسویق ومصلحة 

 شراءمصلحة ال

 المورد

مؤسسة النقل 
 البحري

لمحاسبة مصلحة ا البنك
 والمالیة

 وكیل العبور

 الجمارك

 تقدیم الاحتیاجات

الاستشارة ثم الموافقة أو 
 رفض العملیة

طلب الفاتورة 
الشكلیة وتأكید 

 الطلبیة

 تقدیم الملف

 تقدیم الملف

 الفواتیر
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  العینةمؤسسات  في مراقبة أداء وظیفة الشراء:  رابعالمبحث ال

  .في ھذا المبحث سنحاول تحدید مختلف وسائل وطرق مراقبة أداء وظیفة الشراء في كل مؤسسة

  

  "CLAS VIT"مراقبة أداء وظیفة الشراء في مؤسسة : المطلب الأول

  :بتقییم ومراقبة أداء وظیفة الشراء على مستویین CLAS VITتقوم مؤسسة 

المدیر العام یقوم بمراقبة أداء الوظیفة عن طریق تقییمھ لأداء المسؤولین : المستوى الأول .1
عنھا، وھنا نتكلم عن الأداء الكلي للوظیفة ومدى تحقیقھا للأھداف المسطرة في 

 .العامة للمؤسسة الإستراتیجیة
مسؤول شراء المواد الأولیة ومسؤول شراء (وظیفة الشراء  مسؤولي: المستوى الثاني .2

یقومان بتقییم أداء الوظیفة ككل ومدى تحقیقھا للأھداف المسطرة من جھة، ) المواد التامة
و تقییم أداء كل عامل فیھا وذلك لأجل تحدید الانحرافات والعمل على تصحیحھا من جھة 

  .أخرى

لتحدید نقاط الضعف والقوة لدیھا، وتحدید الفرص عملیة تقییم أداء وظیفة الشراء تھدف 
ویعتمد المسؤولین . والتھدیدات المتاحة في البیئة الخارجیة خاصة سوق الموردین وسوق الزبائن

  :على الوظیفة أربع معاییر رئیسیة للتقییم

 .مدى توفر المنتجات والمواد الأولیة عند الحاجة إلیھا .1
ئیة، وغالبا ما یكون ھذا المعیار مرتبط بمدى مرونة سرعة الاستجابة للطلبیات الاستثنا .2

 .المورد واستعداده للتكیف مع الشروط والاحتیاجات الجدیدة للمؤسسة
خلیین اجودة المنتجات التامة والمواد الأولیة، حیث تعتمد المؤسسة على رضا الزبائن الد .3

 .كمؤشر مھم لقیاسھا
طھا ومقارنتھا بتكلفة الھدف بالنسبة أسعار وتكالیف الشراء، وھنا تقوم المؤسسة برب .4

  .للمنتجات التامة، وسعر التنازل الداخلي بالنسبة للمواد الأولیة والمنتجات نصف مصنعة

ھو یضم لوحة ، وIntellixتعتمد المؤسسة في مراقبتھا لوظیفة الشراء على برنامج خاص یدعى 
ة الشراء والبقیة مختصة قیادة تتكون من أربع محاور رئیسیة من بینھا محور خاص بوظیف

بوظائف أخرى لكنھا تساھم في عملیة المراقبة، كل محور یضم معطیات ومؤشرات حالیة 
  :وتتمثل ھذه المحاور في. منھاویقارنھا بما ھو مسطر من أھداف لتحدید الانحرافات بالنسبة لكل 

الزبائن، آجال تسلیم یشمل المعلومات المرتبطة بعملیات البیع وطلبیات : محور المبیعات .1
 .الطلبیات، أسعار البیع، وحجم الصفقات، معدل نمو المبیعات، عدد الزبائن

یعطي نظرة شاملة عن الوضعیة الحالیة للمخزون لدى المؤسسة : محور المخزونات .2
ناف التي تشھد فائض في المخزون بالكمیة والقیمة، لكل صنف وعلامة، كما یحدد الأص

 .ستوى مخزونھا إلى ما دون مخزون الأمانالأصناف التي تدنى مو
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یشمل المعلومات الخاصة بعملیات الإنتاج كتاریخ ومدة الإنتاج، الأصناف : محور الإنتاج .3
 .التي ھي قید الإنتاج، المواد الأولیة اللازمة لعملیة الإنتاج

ویوفر معلومات خاصة بعملیة استقبال المشتریات وظروفھا، : محور المشتریات .4
الواجب شراؤھا، فواتیر الشراء، الطلبیات الموجودة لدى المورد، تكالیف الأصناف 

 .الشراء لكل صنف، عدد مرات الشراء لكل صنف

كما لاحظنا أن المؤسسة تحضر میزانیات تقدیریة خاصة بوظیفة الشراء على مستوى مكتبیھا في 
. ة لوظیفة البیع والإنتاجالمصلحة التجاریة ومصلحة الإنتاج، وھي مرتبطة بالمیزانیات التقدیری

ولكن یعاب على المسؤولین اعتمادھم لطرق غیر إحصائیة في التنبؤ بالمبیعات فھم یركزون على 
  .آراء وتوجھات رجال البیع والتسویق فقط

للبرنامج المستعمل والمیزانیات التقدیریة، تعتمد المؤسسة على دفتر الشروط ودفتر  بالإضافة
فالمسؤولان عن الشراء یقومان بإعداد دفتر . الشروط الوظیفي في مراقبة أداء وظیفة الشراء

التسویق، ودفتر یة بالتعاون مع مسؤولي الإنتاج والشروط بالنسبة للمنتجات التامة والمواد الأول
والمنتجات المتمثلة في المعدات  Gossوظیفي للمنتجات التامة خاصة منتجات العلامة  شروط

ھذه الدفاتر تضم . والآلات وھذا لتحدید حاجات المستھلكین الواجب اشباعھا من طرف المشتریات
الشروط الواجب توفرھا في المشتریات والتكلفة الھدف ویتم التأكد من احترامھا من قبل المورد 

من طرف مسؤول الجودة، مسؤول ) التكلفة الھدف(نة تكالیف الشراء مع ما ھو محدد مسبقا ومقار
  .البحث والتطویر، ومسؤولي الشراء

كذلك یقوم مسؤولي الشراء بتنظیم اجتماعات كل سداسي لتحلیل ومراقبة التكالیف الخاصة 
رص وظیفة الإنتاج حیث تح ،مع التركیز عل المشتریات من المواد الأولیة بعملیات الشراء

كما  بالتنسیق مع وظیفة الشراء على احترام الموردین لمعاییر الجودة المحددة في دفتر الشروط،
الشراء شھریا بقیاس رضا الزبائن الداخلیین متمثلین في رجال البیع ومسؤول الإنتاج  مسؤولا یقوم

، قامت المؤسسة بمقارنة اولتحسین أداء وظیفة الشراء لدیھ .حول رضاھم بالمشتریات وتكلفتھا
أداء وظیفة الشراء لدیھا بأداء وظیفة الشراء لدى مؤسسة أخرى منافسة لھا وھي مؤسسة 

Technomodern عملیة المقارنة خصت عملیة شراء المنتجات التامة فقط لأن . 2013 وذلك سنة
  :التالیةوقد توصلت المؤسسة إلى النتائج . المؤسسة المقارنة معھا مؤسسة تجاریة

 .لوظیفة الشراء مصلحة خاصة بھا منفصلة عن باقي المصالح الأخرى .1
كانت حسب مناطق الشراء، أي ھناك مسؤول شراء  TMSھیكلة وظیفة شراء مؤسسة  .2

  .الخ...منتجات محلیة، مسؤول شراء منتجات صینیة 
 تملك مكتب خاص بتصمیم المنتجات یعمل بالتنسیق مع TMSمصلحة الشراء في مؤسسة  .3

 .وظیفة التسویق والموردین المتعامل معھم
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  "Office line " مراقبة أداء وظیفة الشراء في مؤسسة :المطلب الثاني

بما أن المسؤول عن عملیة الشراء ھو المدیر العام فإن عملیة قیاس أداء وظیفة الشراء یكون 
ھذا راجع لضعف الوظیفة الخمس، وأداء عمال ذاتي، بمعنى آخر المدیر یقوم بتقییم ذاتي لأدائھ و

صرح لنا المدیر أنھ ھناك مشروع قید الانجاز یتمثل . وتخلف مستوى تنظیم الوظیفة في المؤسسة
في إنشاء مصلحة خاصة بوظیفة الشراء یكون عمالھا تحت سلطة مسؤول الوظیفة الذي سیعینھ 

من مھام مدیر المؤسسة بالاعتماد  المدیر، وبالتالي عملیة تقییم أداء ھذه المصلحة سیكون مستقبلا
  .على لوحة القیادة التي ھو بصدد إعدادھا أیضا

أما حالیا فتقییم المدیر للوظیفة یكون بالنسبة لعملیات الشراء كل على حدا، وذلك للبحث عن  
مراقبة التكالیف یقوم المدیر بقیاس و. اع المخزونإمكانیات تخفیض التكالیف وضمان عدم انقط

د على التكلفة الھدف التي یقوم بتسطیرھا وتحدیدھا مسبقا بالتعاون مع رؤساء المنتجات، بالاعتما
أما مستوى المخزون فھو یعمل بالتنسیق مع مسؤول المخزن على ضمان مبیعات أربع إلى ستة 

. أشھر دون انقطاع بالاعتماد على المیزانیات التقدیریة التي ینجزھا رجال البیع ورؤساء المنتجات
لك یحرص المدیر باستمرار على مراقبة سعر الصرف لأنھ حسب رأیھ العامل الرئیسي الذي كذ

یساھم في رفع تكلفة الشراء، لذا فھو یعمل على إجراء عملیات الشراء في الفترات الملائمة 
خاصة في حالة توفر الإمكانیات المالیة، كما یضع ھامش للخطأ مرتبط بارتفاع معدل الصرف 

ویقوم المدیر دوریا وبعد كل عملیة شراء بتنظیم اجتماعات . اء حساب التكلفة الھدفأثن %5قدره 
مع رؤساء المنتجات، مسؤول المبیعات والتسویق، ومسؤول المخزن لمعرفة مدى رضاھم بأداء 

  .وظیفة الشراء وتقییمھم للعملیة وتحدید الانحرافات لتجنبھا مستقبلا

  :فتر الشروط كوسیلة لمراقبة عملیات الشراء في حالتین ھماتقوم المؤسسة أیضا بالاعتماد على د

، وتتم عملیة الشراء من عند موردین صینیین لذا تلجأ  Xoneشراء منتجات ذات العلامة  .1
المؤسسة إلى دفتر الشروط لضمان احترام الموردین للخصائص والممیزات المطلوبة في 

 .المشتریات
الآلات التقنیة، حیث یضمن دفتر الشروط تحدید الآلات المكتبیة وشراء المعدات و .2

  .الخصائص التقنیة والاقتصادیة للآلات المشتراة

بالنسبة لتكلفة اللاجودة المؤسسة تحرص على تسویق منتجات ذات جودة عالیة وبالتالي معدل 
نیة الآلات التقیكون إلا بالنسبة للمعدات واسترجاع المنتجات المعیبة صغیر جدا ویكاد ینعدم، و

التي یكون بھا عیب مصنعي،  أین تقوم المؤسسة عن طریق مصلحة ما بعد البیع بإصلاح أو 
قامت المؤسسة كما  .تغییر المنتوج للزبون ثم تعمل على تسویة الوضعیة مع المورد المعني بالأمر

بمقارنة أداء وظیفة الشراء مع مؤسسة أخرى تونسیة تنشط في نفس القطاع، لكن العملیة خصت 
حیث خلصت عملیة المقارنة ) آلات اللیزر وآلات الطباعة الرقمیة(سیرورة شراء الآلات التقنیة 

كما . كمورد وحید لھا لآلات الطباعة الرقمیة Rolandلعلامة   Office lineإلى اختیار مؤسسة 
مع مؤسسة  Trodatقامت المؤسسة أیضا بمقارنة إجراءات الشراء الخاصة بمنتجات العلامة 

بیة توزع حصریا منتجات ھذه العلامة حیث استفادت المؤسسة من تحدیث إجراءات وطرق مغر
وذلك كون العلامة تضم عدد كبیر جدا من  تجمیع المشتریات لأجل خفض تكالیف الشراء

  .المنتجات
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  "Technomoderne TMS"مراقبة أداء وظیفة الشراء في مؤسسة  :المطلب الثالث

تخفیض ھذا لتخصیص أمثل للموارد وبمقارنة أداء وظیفة الشراء لدیھا دوریا و Tmsتقوم مؤسسة 
التكالیف وضمان الحصول على منتجات ذات جودة عالیة، وتكون عملیة المراقبة والتقییم للأداء 

  :الكلي للوظیفة ولأداء المسؤول عنھا وعمالھا حیث یقوم بعملیة المراقبة

ء عمال الوظیفة لمھامھم كما یجب، وأھم معاییر مسؤول الوظیفة الذي یحرص على أدا .1
عدد الموردین، رضا الزبائن الداخلیین، جودة المشتریات : التقییم التي یعتمد المسؤول

كما یحرص المسؤول على المراقبة المستمرة لتكالیف الشراء خاصة . وانقطاع المخزون
فالمسؤول یحرص دوما على أن أسعار الشراء وتكالیف النقل، أما بالنسبة لتكلفة اللاجودة 

 .  یتحملھا المورد في حالة وجودھا
حیث یحرص المسؤولون عن ھذا المكتب على التأكد : مكتب مراقبة التسییر والمراجعة .2

من احترام مسؤول وظیفة الشراء لسیرورة العملیة المحددة مسبقا بجمیع مراحلھا لأجل 
 .تخفیض التكالیف

المالیة المتاحة بطریقة مثلى،  لال وظیفة الشراء للمواردیعمل على استغ: مسؤول المالیة .3
 .یھدف إلى تخفیض تكالیف الشراء أقصى ما یمكن بحیث یضمن تحقیق التكلفة الھدفو

وبالتالي فعملیة مراقبة أداء وظیفة الشراء متعددة الأبعاد، فھناك مراقبة لأداء الوظیفة ككل وتتم 
احترام التكلفة الھدف، كما توجد مراقبة فردیة لأداء  من طرف مسؤول المالیة وھذا للتأكد من

مسؤول الوظیفة والتي تكون من طرف مكتب مراقبة التسییر والمراجعة وھذا لضمان احترام 
عملیات . إجراءات الشراء المتفق علیھا، وأخیر نجد مراقبة مسؤول الوظیفة للعمال التابعین لھ

  :ئل عدیدة ھيالمراقبة السابقة تتم بالاعتماد على وسا

یتم إعدادھا من طرف رؤساء المنتجات بالتعاون مع القوى البیعیة  : المیزانیات التقدیریة .1
وعمال مكتب تسییر ومتابعة الموردین، حیث یقوم كل من مسؤول مصلحة الشراء 
ومصلحة المالیة بالتأكد من احترام الكمیات والأسعار المتفق علیھا والتكلفة الھدف، وھذا 

ستغلال أمثل للموارد وعدم انقطاع المخزون، في حالة وجود أخطاء أو لضمان ا
انحرافات یتم تحدیدھا وتحدید الأسباب المحتملة لھا، مع اقتراح حلول ممكنة لمعالجتھا في 

 .الحین أو تجنبھا مستقبلا
استعانت المؤسسة مؤخرا بمكتب خبرة واستشارات دولي لأجل القیام : لوحة القیادة .2

خلیة لمختلف الوظائف والإجراءات المتبعة، وھي الآن بصدد تعدیل وتكوین بمراجعة دا
وقد صرح لنا مسؤول وظیفة الشراء أنھ ھناك . لوحة قیادة جدیدة تخص المؤسسة ككل

محور منفصل خاص بوظیفة الشراء حیث تناول أھداف الوظیفة ومختلف مؤشرات 
د العلامات التجاریة وعدد قیاسھا، حیث كانت أھمھا ترشید المشتریات، تخفیض عد

وقد تحفظ المسؤول عن إعطائنا صورة مفصلة عن لوحة القیادة . الموردین المتعامل معھم
 .الجدیدة

تعتمد وظیفة الشراء على دفتر الشروط كوسیلة أساسیة ): دفتر الأعباء(دفتر الشروط  .3
تم إعداده ، حیث یTechnoلمراقبة عملیة الشراء، خاصة شراء المنتجات ذات العلامة 

وتحضیره من طرف جمیع عمال وظیفة الشراء بالتعاون مع رؤساء المنتجات وینسق 
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قبل إعداد أي دفتر شروط یقوم رؤساء المنتجات بالقیام ببحوث . بینھم رئیس المصلحة
تسویقیة عن المنتجات المرغوب شراؤھا لتحدید خصائص المشتریات بدقة ثم یتم تحویل 

للبدء بعملیة تحضیر الدفتر الشروط، وأھم العناصر التي یضمھا النتائج لمصلحة الشراء 
التقنیة لھ، مكوناتھ، تصمیمھ وتصمیم وصف دقیق للمنتج، الخصائص : یليھذا الأخیر ما 

 .الغلاف، آجال الدفع، التكلفة الھدف

واجدنا تقوم وظیفة الشراء بقیاس رضا الزبائن الداخلیین المتمثلین في قوى البیع شھریا، وأثناء ت
بالمؤسسة، كان المسؤول عن وظیفة الشراء بصدد تنظیم لقاء مع رجال البیع ورؤساء المنتجات 
ومسؤول التسویق لأجل تقییم مرحلة الدخول المدرسي، حیث یھدف المسؤول عن الشراء بتحدید 

ن النقائص والعیوب التي سجلت بالمنتجات لأجل تفادیھا مستقبلا، كما یھدف لجمع المعلومات ع
  . المنتجات المنافسة والتي یتحصل علیھا رجال البیع من الزبائن لأنھم على اتصال مباشر بھم

لم تقم المؤسسة بمقارنة أداء وظیفة الشراء لدیھا بأداء وظیفة شراء مؤسسة أخرى، بل استعانت 
مسؤول لأجل العمل على تحسین أدائھا، وعند سؤالنا ) تم الإشارة إلیھ سابقا(بمكتب خبرة دولي 

صرح لنا أن ھذه الأخیرة ھي من  CLAS VITمع مؤسسة  إجراؤھاالوظیفة عن المقارنة التي تم 
أكثر تعقیدا وتطورا وبالتالي فمؤسسة       Tmsقامت بالمقارنة لأن وظیفة الشراء بمؤسسة 

CLAS VIT ھي المستفیدة.  

  

 "FABS"مراقبة أداء وظیفة الشراء في مؤسسة : المطلب الرابع

بقیاس أداء وظیفة الشراء لأجل استغلال أمثل لمواردھا، تخفیض تكالیف  Fabsتھتم مؤسسة 
  :الشراء، ضمان جودة المشتریات، وتعتمد في ذلك على عدة معاییر ھي

  سعر الشراء والتكلفة الھدف .1
  رضا الزبائن الداخلیین .2
  آجال التسلیم وانقطاع المخزون .3
 جودة المشتریات .4

  :على مستویینتكون عملیة المراقبة  

المدیر العام یقوم بمراقبة أداء الوظیفة ككل، حیث یھتم بمراقبة إجراءات : المستوى الأول .1
الشراء، تحدید الانحرافات والأخطاء وطرق معالجتھا وتفادیھا مستقبلا خاصة الانحرافات 
المرتبطة بآجال الشراء واستلام المشتریات، كما یراقب مدى مساھمة وظیفة الشراء في 

 .تحقیق الأھداف المسطرة في الإستراتیجیة العامة للمؤسسة
كذلك وكون المدیر العام ھو مالك المؤسسة فھو یراقب مختلف التدفقات النقدیة والدیون 

 .المترتبة على المؤسسة اتجاه موردیھا
قیقھا یقوم بتقییم أداء الوظیفة ككل ومدى تحمسؤول وظیفة الشراء : توى الثانيالمس .2

قییم أداء كل عامل فیھا وذلك لأجل تحدید الانحرافات تالمسطرة من جھة، وللأھداف 
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العمل على تصحیحھا من جھة أخرى، خاصة الانحرافات المرتبطة بحساب التكلفة و
 .الھدف ومقارنتھا بسعر الحیازة

رافات في المیزانیات التقدیریة المعدَّة مسبقا لتحدید الانح علىأثناء عملیة المراقبة  تعتمد المؤسسة
دفتر لوحة القیادة، والكمیات، الأسعار والتكلفة الھدف دون الاعتماد على باقي الوسائل الأخرى ك

ھذا لطبیعة المؤسسة، فھي مؤسسة عائلیة وبالتالي فعملیة المراقبة تكون شخصیة وذاتیة الشروط و
أداء وظیفة الشراء  من قبل المسؤولین لأنھم یعتبرون ملاك المؤسسة كما لم یفكر ھؤلاء بمقارنة

  . بأداء وظیفة شراء مؤسسة أخرى

یقوم مسؤول الشراء بتنظیم اجتماعات دوریة مع مسؤول الإنتاج، مسؤول التسویق، مسؤول  
المبیعات والمدیر العام، وھذا لتحلیل ومراقبة التكالیف الخاصة بعملیات الشراء، ومستوى رضاھم 

الھدف المحددة مسبق من طرف مسؤولي الشراء  بالمشتریات وتكلفتھا ومقارنتھا بالتكلفة
  .والتسویق

كذلك یحرص مسؤولي الشراء والتسویق باستمرار على مراقبة سعر الصرف لأنھ حسبھما العامل 
الرئیسي الذي یساھم في رفع تكلفة الشراء ما یؤثر على أسعار بیع المؤسسة، لذا فمسؤول الشراء 
 یعمل على إجراء عملیات الشراء في الفترات الملائمة خاصة في حالة توفر الإمكانیات المالیة،

  . كما یضع ھامش للخطأ  متعلق بمعدل الصرف أثناء حساب التكلفة الھدف

بالنسبة لتكلفة اللاجودة المؤسسة تحرص على تسویق منتجات ذات جودة عالیة وبالتالي معدل 
یكون إلا بالنسبة للمعدات المكتبیة التي یكون یكاد ینعدم، واسترجاع المنتجات المعیبة صغیر جدا و

أین تقوم المؤسسة بتغییر المنتج للزبون ثم تعمل على تسویة الوضعیة مع بھا عیب مصنعي، 
  .المورد المعني بالأمر
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  الثالث خلاصة الفصل

  

  

قمنا في ھذا الفصل بالتعریف بمؤسسات العینة والتي تتمثل في مؤسسات متنوعة منھا التجاریة 
مجال توزیع المنتجات والمعدات المكتبیة، ، وكلھا تنشط في )إنتاجیة وتجاریة(ومنھا المختلطة 

  .الأدوات المدرسیة وكل ما ھو مرتبط بمجال المكتبیة

بعدھا توصلنا لتحدید الجھة المسؤولة عن الشراء في كل مؤسسة والتي تتمثل في وظیفة الشراء 
لنا كیفیة ت. فالمدیر ھو من یقوم بالعملیة Office line ومسؤولیھا، إلا مؤسسة  َّ نظیم وظیفة كذلك حل

الشراء في مؤسسات العینة ومختلف العلاقات التي تملكھا وتربطھا مع باقي الوظائف الأخرى في 
  . المؤسسة

تعتمد جمیع المؤسسات على طریقة الشراء المباشر وھناك بعض المؤسسات تعتمد على طریقة 
راقبة أداء ثانیة تتمثل في الشراء عن طریق المناقصات، كما تحرص جمیع المؤسسات على م

وظیفة الشراء باستعمال عدة طرق وأسالیب خاصة المیزانیات التقدیریة، دفتر الشروط والتكلفة 
كل مؤسسة تحدد معاییر خاصة للتقییم تتمحور أغلبھا حول الجودة، السعر، احترام آجال . الھدف

 .التسلیم ورضا الزبائن الداخلیین



 

 
 

  
  

  :الفصل الرابع
واقع التسویق الشرائي لدى 
مؤسسات العینة وتأثیره على 

 میزاتھا التنافسیة
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  مقدمة الفصل

  

  

بعد تحلیلنا لوظیفة الشراء في الفصل السابق، سنحاول الآن معرفة واقع التسویق الشرائي لدى 
عناصر المزیج الشرائي الخاص بكل مؤسسة، لنصل في الأخیر إلى مؤسسات العینة، وتحلیل 

تحلیل العلاقة الموجودة بین المیزات التنافسیة التي تعتمد علیھا المؤسسة ومدى مساھمة التسویق 
  :وقد قسم ھذا الفصل إلى خمس مباحث كالتالي. الشرائي في تحقیقھا

 .لنسبة لكل مؤسسة في العینةالمبحث الأول خصص لتحدید مفھوم التسویق الشرائي با .1
 .سنحاول من خلال المبحث الثاني دراسة وتحلیل مصادر الشراء الخاصة بالمؤسسات .2
 .المبحث الثالث یھتم بتحدید وتحلیل احتیاجات كل مؤسسة في العینة .3
المبحث الرابع یھتم بتحلیل أسعار وتكالیف الشراء الخاصة بقطاع نشاط المؤسسات  .4

وسائل الاتصال المستعملة من قبل وظیفة الشراء الخاصة بكل محل الدراسة، ومختلف 
 . مؤسسة

في المبحث الأخیر سنحاول تحلیل المیزة التنافسیة المعتمدة من قبل كل مؤسسة، ومدى  .5
  .مساھمة التسویق الشرائي في ذلك من خلال نشاطاتھ وتقنیاتھ
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  ت العینةمفھوم التسویق الشرائي بالنسبة لمؤسسا: المبحث الأول

سنحاول في ھذا المبحث معرفة مدى فھم مسؤولي الشراء في المؤسسات محل الدراسة لمصطلح 
  . التسویق الشرائي وسیاسة الشراء المتبعة من طرفھم

  

  لتسویق الشرائيل CLAS VITر مؤسسة ظوجھة ن: المطلب الأول

عند سؤالنا لمسؤولي الشراء عن مصطلح التسویق الشرائي ومدى معرفتھم بھ، قاما بتعریفھ 
ھو عملیة تحدید حاجات ورغبات المستھلكین ومحاولة إشباعھا بالاعتماد على وظیفة : "كالتالي

نلاحظ من تعریفھما أنھما ". الشراء، لأنھا المسؤولة عن توفیر المنتجات التي تشبع ھذه الحاجات
.  یفھمان المصطلح بدقة حیث قاما بتحدید أھدافھ فقط، كما أنھما لا یعرفان سیرورتھ وتقنیاتھلا

وسنحاول من خلال تحلیل أجوبة الأسئلة الموالیة معرفة مدى وعي ونضج وظیفة الشراء بمؤسسة 
CLAS VIT  .  

تلبیة حاجات  یرى مسؤولي الشراء أنھما مسؤولان عن تحقیق ھدف الوظیفة الذي یتمثل أساسا في
الزبائن الداخلیین المتمثلین في رجال البیع ووظیفة الإنتاج من جھة، وحاجات الزبائن الخارجیین 
متمثلین في زبائن المؤسسة من جھة أخرى، وذلك بأقل التكالیف وفي الوقت المناسب مع احترام 

ظائف أثناء إعداد ، ھذه الأھداف یتم تحدیدھا من طرف جمیع مسؤولي الوشروط الجودة المطلوبة
  . إستراتیجیة المؤسسة ومختلف السیاسات المتبعة

عند شرائھا للمنتجات التامة على سیاسة الشراكة مع موردیھا، فھي    CLAS VITتعتمد مؤسسة
تعمل على تطویر علاقتھا بھم والحصول على میزة الحصریة في توزیع منتجاتھم 

)L’exclusivité( إلا مورد العلامة ،Goss د تم اختیاره حدیثا على أساس أنھ قدم أفضل عرض فق
سعر والمؤسسة دائما تقوم بمقارنة عروضھ مع عروض موردین آخرین، /من ناحیة الثنائیة جودة

كذلك المؤسسة لا تعتمد على سیاسة الشراء في الوقت . فالعلاقة معھ لم ترتق إلى حد الشراكة بعد
لأن السوق الجزائریة تمتاز بعدم التأكد والتغیر  لتجنب أي انقطاع في المخزون) JIT(المحدد 

أما بالنسبة لشراء المواد الأولیة فالمؤسسة دائما تعمل على وضع . المستمر في قوانین الاستیراد
  .الموردین في حالة تنافس لأجل الحصول على أفضل العروض خاصة من ناحیة السعر

على البحوث التسویقیة كأداة لمعرفة التغیرات لا تملك المؤسسة نظام یقظة تجاري، لكنھا تعتمد 
في حاجات المستھلكین لتكییف منتجاتھا المصنعة محلیا أو لشراء ما یشبع ھذه الحاجات من عند 

كذلك تعتمد المؤسسة على البحوث التسویقیة خاصة البحوث الوثائقیة لأجل . الموردین الملائمین
یعتبر  .الأسعار المتداولة في سوق الموردینالحصول على المستجدات في ما یخص البدائل و

منافسة لھم في  Fabs  ،Technomodern، Al asselمسؤولي الشراء المؤسسات التالیة على الترتیب
  بالنسبة لمؤسسة (عملیة شراء جمیع أنواع المنتجات التامة التي تسوقھا المؤسسة، والمواد الأولیة 
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Fabs  أجیاد فتعتبر منافسة للمؤسسة في شراء  ةأما مؤسس). اتجاریة أیض إنتاجیةلأنھا مؤسسة
  .صنف المنتجات المتعلق بالأدوات المدرسیة فقط

الجدول الموالي یلخص مجموع الأخطار التي یأخذھا مسؤولي الشراء بعین الاعتبار أثناء قیامھم 
  :بعملیة الشراء

  

  

  

عن الأنشطة أو العناصر التي یرونھا مھمة  CLAS VITقمنا بسؤال مسؤولي شراء مؤسسة  كما
  :ومؤثرة على عملیة الشراء، ویمكن اعتبارھا مزیجا شرائیا للمؤسسة، فكانت إجابتھم كالتالي

 العلاقات مع الموردین .1
 ات بدقةتحدید الاحتیاجات والمشتری .2
 التغیرات في البیئة التسویقیة خاصة القانونیة .3

 

  لتسویق الشرائيل Office line  مؤسسة رظوجھة ن: المطلب الثاني

ھو مجموع الأنشطة والتقنیات التي :" مصطلح التسویق الشرائي كالتالي بتعریف السید دحاققام 
تھدف للفوز بوفاء المورد وضمان تعاملھ مع المؤسسة، ومحاولة إنشاء علاقة شراكة معھ خاصة 

على العلاقات مع كثیرا ز نلاحظ من خلال التعریف أن المدیر ركَّ ". المورد ذو السمعة الجیدة 
  .وطرق تحلیلھا عنصر المشتریات الموردین في حین أغفل

یعتبر مدیر المؤسسة وظیفة الشراء مسؤولا عن توفیر المنتجات بالجودة المطلوبة وفي الآجال 
  المحددة، حیث یعمل على جعل وظیفة الشراء مصدرا للربح عن طریق مساھمتھا في الرفع من 

  

الأخطار والقیود 
التقنیة المرتبطة 

  بعملیة الشراء

مستوى حدة المقص ، مثلا المواد السامة(توقف عملیة الإنتاج، خطر المنتج 
السیالات وأقلام اللباد (، مدة صلاحیة المنتج صغیرة )بالنسبة للأطفال

، إمكانیة تخلي المورد عن المؤسسة، عدم تلاؤم شروط )والسبورة البیضاء
ف والتعبئة، انقطاع المخزون، عدم تخفیض الأسعار في حالة طلبیات التغلی

  كبیرة 
الأخطار والقیود 

  المالیة
منافسة غیر شریفة، التقلید، إفلاس المورد، انخفاض معدل الصرف، تراكم 

  المخزون
الأخطار والقیود 

 اللوجیستیة
 عدم احترام أجال التسلیم، القیود الجمركیة 

  CLAS VITالأخطار المرتبطة بعملیة الشراء لمؤسسة : 15الجدول 

 إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج المقابلةمن : المصدر
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ان عدم انقطاع المخزون الحصة السوقیة للمؤسسة بتوفیرھا منتجات ذات جودة عالیة مع ضم
  .لتجنب تكلفة الفرصة الضائعة

على سیاسة الشراكة مع الموردین، فالمسؤول عن الشراء یھدف لتمتین  Office lineتعتمد مؤسسة 
العلاقة بین الطرفین وتطویرھا خاصة مع الموردین الأوروبیین وذلك لضمان میزة الحصریة في 

الذین تتعامل معھم المؤسسة لشراء بعض الصینیین و أما بالنسبة للموردینتوزیع علاماتھا، 
فالمدیر یمیل لإتباع سیاسة وضع الموردین في حالة تنافس، لأنھا  Xoneالمنتجات ذات العلامة 

مشتریات ثانویة وقیمتھا صغیرة جدا مقارنة بباقي المشتریات الأخرى، فتھدف المؤسسة إلى 
كما  .سعر/أفضل عرض من ناحیة الثنائیة جودةاغتنام الفرص الموجودة في السوق مع اختیار 

ح المدیر أن المؤسسة لا یمكنھا التعامل بسیاسة    . لعدم استقرار بیئة الأعمال الجزائریة JITصرَّ

لا تملك المؤسسة نظام یقظة تجاري لكنھا تعتمد على بحوث التسویق التي یقوم بھا رؤساء 
ن وتطوره من جھة، وسوق الموردین من جھة المنتجات ومسؤول التسویق لتتبع سوق المستھلكی

یعتبر  .أخرى خاصة في ما یخص المنتجات الجدیدة، البدیلة والأسعار المتداولة في ھذا السوق
منافسین لھ في عملیة الشراء لأن ھذه الأخیرة تسوق   Tmsو Clas vitمدیر المؤسسة أن مؤسسة 
فقد ) آلات اللیزر وآلات الطباعة الرقمیة( قنیةس الجودة، إلا الآلات التنفس تشكیلة المنتجات وبنف

وھما  Trotecو  Rolandصرح المدیر عدم وجود أي منافس لھ في الشراء لأنھ یتعامل مع مؤسسة 
  . علامتان لھما شھرة عالمیة جیدة وغیر قابلة للمنافسة من طرف الموردین الصینیین

یر بعین الاعتبار أثناء قیامھ بعملیة الجدول الموالي یلخص مجموع الأخطار التي یأخذھا المد
  :الشراء

  

  

  

  

الأخطار والقیود 
التقنیة المرتبطة 

  بعملیة الشراء

، مدة )مستوى حدة المقص بالنسبة للأطفال، مثلا المواد السامة(خطر المنتج 
، تطور )السیالات وأقلام اللباد والسبورة البیضاء(صلاحیة المنتج صغیرة 

تخلي المورد عن المؤسسة،  إمكانیة، )الطویل على المدى(سریع للتكنولوجیا 
عدم تلاؤم شروط التغلیف والتعبئة، انقطاع المخزون، بعض القوانین التي 

  تفرضھا الدولة ویرفضھا المورد
الأخطار والقیود 

  المالیة
  منافسة غیر شریفة، التقلید، انخفاض معدل الصرف، تراكم المخزون

الأخطار والقیود 
 اللوجیستیة

 احترام أجال التسلیم، القیود الجمركیةعدم 

 Office line الأخطار المرتبطة بعملیة الشراء لمؤسسة: 16الجدول 

 من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج المقابلة: المصدر
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عن الأنشطة أو   Office lineقبل قیامنا بتحلیل المزیج الشرائي للمؤسسة، قمنا بسؤال مدیر مؤسسة
العناصر التي یراھا مھمة ومؤثرة على عملیة الشراء، ویمكن اعتبارھا مزیجا شرائیا للمؤسسة، 

  :فكانت إجابتھ كالتالي

 العلاقات مع الموردین .1
 التغیرات في سعر الصرف .2
 التغیرات في البیئة التسویقیة خاصة القانونیة .3

  

  لتسویق الشرائيل TMS مؤسسة رظوجھة ن: المطلب الثالث

ھو مجموع الوسائل : "بتعریف التسویق الشرائي كالتالي Tmsقام مسؤول وظیفة الشراء بمؤسسة 
والتقنیات التي تھدف لدراسة سوق الموردین وجمع المعلومات عن المنافسین في عملیة الشراء 

نلاحظ من خلال التعریف أن ". والمنتجات المتوفرة في السوق لأجل القیام بعملیة شراء مربحة
  .سؤول أھمل تماما عنصر الاحتیاجات أو المشتریات وركز على سوق الموردین فقطالم

تعتبر وظیفة الشراء المسؤولة عن تحقیق أھداف المؤسسة، لأن تحقیق الأھداف المسطرة لا یكون 
وقد حدد المسؤول أیضا أھدافا أخرى تتمثل . إلا بتوفیر منتجات ذات جودة عالیة بأسعار ملائمة

 .تخفیض عدد الموردین المتعامل معھمومشتریات، ضمان عدم انقطاع المخزون في ترشید ال
  :وظیفة بإتباع أربع سیاسات أساسیة في الشراء ھيالتقوم و

حیث قامت المؤسسة باختیار موردین ذوي علامات عالمیة : سیاسة الشراكة مع الموردین .1
شراكة معھم لأجل تبادل معروفة بجودتھا العالیة، وھي تعمل على خلق وتطویر علاقة 

 .الخبرات وتقاسم النجاحات والأرباح
تستعمل المؤسسة ھذه السیاسة في شراء جمیع : سیاسة وضع الموردین في حالة تنافس .2

حیث تقوم وظیفة الشراء باستشارة عدد كبیر من  Technoالمنتجات ذات العلامة 
سعر، وعمال وظیفة /ودةالموردین المحتملین لاختیار أفضل عرض من ناحیة الثنائیة ج

الشراء إلى حد الآن لم یتفقوا على اختیار موردین دائمین فھم یعملون على اقتناص 
 .تخفیض عدد الموردین المتعامل معھم إلىالفرص الموجودة في السوق ویھدفون 

نظرا للإمكانیات المالیة والقدرات التسییریة للمؤسسة قامت : سیاسة الاندماج إلى الخلف .3
لشراء بالتنسیق مع مصلحة المالیة والإدارة العلیا باتخاذ قرار إنشاء مصنعین، وظیفة ا

واحد خاص بإنتاج منتجات الترتیب والأرشیف، والثاني خاص بإنتاج المنتجات 
 . البلاستیكیة ذات الاستعمال المكتبي كسلة المھملات والسیالات

ذات الاستعمال المكتبي  نظرا للطلب الكبیر على المنتجات الورقیة: سیاسة التعاقد .4
والمدرسي قامت المؤسسة بالتعاقد مع عدد من الموردین المحلیین، حیث یقوم ھؤلاء 

  ، وباسم العلامة الفرنسیة Technoبإنتاج وتورید المؤسسة بمنتجات باسم علامتھا الخاصة
Maped  حیث تحصلت المؤسسة على ترخیص من عند المورد الفرنسي لاستعمال علامتھ

تعھد المؤسسة بإنفاق ام دفتر الشروط المحدد من طرفھ وبعض المنتجات شرط احترعلى 
 .في الجزائر Mapedنسبة من قیمة المبیعات للترویج للعلامة 
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تملك المؤسسة نظام یقظة تجاري تابع لمكتب نظام المعلومات، یھدف أساسا للبحث ورصد 
باتھم، كما یعمل النظام على تحدید التغیرات التي تقع في أذواق المستھلكین وحاجاتھم ورغ

ینسق و .كون بالتعاون مع رؤساء المنتجاتالمنتجات المنافسة لما تعرضھ المؤسسة، كل ھذا ی
 النظام مع وظیفة الشراء لإعداد بحوث خاصة بسوق الموردین وذلك لتتبع الأسعار والعلامات

وھذا  JITالمؤسسة لا تعمل بنظام . المتداولة في السوق، وإمكانیة ظھور منتجات جدیدة أو بدیلة
 .لعدم استقرار البیئة خاصة البیئة القانونیة

  :قامت مسؤول الشراء بتقسیم المنافسین لھ في الشراء إلى صنفین ھما

 .Office line  ،Clas vit: منافسون یبحثون عن علامات عالمیة مثل .1
 ،Giant  ،Clas vit: منافسون یبحثون عن موردین لإنتاج منتجات بعلاماتھم الخاصة مثل .2

Al assel.  

الجدول الموالي یلخص مجموع الأخطار التي یأخذھا مسؤول الشراء بعین الاعتبار أثناء التحضیر 
 :لعملیة الشراء

  

  

  

ح لنا یراھا مھمة ومؤثرة  التالیةالأنشطة أو العناصر  أن Tmsمسؤول وظیفة الشراء لمؤسسة  صرَّ
  :یا للمؤسسةعلى عملیة الشراء، ویمكن اعتبارھا مزیجا شرائ

 العلاقات مع الموردین .1
 دراسة سوق الموردین .2

  

  

  

القیود والأخطار 
التقنیة المرتبطة 

  بعملیة الشراء

، مدة )مستوى حدة المقص بالنسبة للأطفال، مثلا المواد السامة(خطر المنتج 
، إمكانیة )السیالات وأقلام اللباد والسبورة البیضاء(صلاحیة المنتج صغیرة 

تخلي المورد عن المؤسسة، عدم تلاؤم شروط التغلیف والتعبئة، تغییر المورد 
ومكونات المنتج، انقطاع المخزون، عدم تخفیض الأسعار في حالة  لخصائص

  طلبیات كبیرة 
الأخطار والقیود 

  المالیة
منافسة غیر شریفة، التقلید، إفلاس المورد، انخفاض معدل الصرف، تراكم 

  المخزون
الأخطار والقیود 

 اللوجیستیة
 عدم احترام أجال التسلیم، القیود الجمركیة 

 Tms الأخطار المرتبطة بعملیة الشراء لمؤسسة: 17الجدول 

 إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج المقابلة من: المصدر
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  لتسویق الشرائيل Fabs مؤسسة رظوجھة ن: المطلب الرابع

مجموع الأنشطة التي تھدف "التسویق الشرائي  Fabsمسؤولا الشراء والتسویق بمؤسسة  یعتبر
إلى خلق وتطویر علاقات شراكة مع الموردین المتعامل معھم وھو یھدف إلى إرضاء الموردین 

نھما لا یفھمان نلاحظ من تعریفھما أ". والبحث عن منتجات جدیدة لإرضاء زبائن المؤسسة
حیث قاما بتحدید أھدافھ فقط وبعض نشاطاتھ، كما أنھما لا یعرفان سیرورتھ  جیداالمصطلح 

  . ومختلف تقنیاتھ

یرى مسؤول الشراء أنھ مسؤول عن تحقیق ھدف الوظیفة الذي یتمثل في تلبیة حاجات الزبائن 
زبائن الخارجیین متمثلین في الداخلیین سواء رجال البیع أو وظیفة الإنتاج من جھة، وحاجات ال

زبائن المؤسسة من جھة أخرى، وذلك بتوفیر المشتریات في الآجال المحددة وقت الحاجة إلیھا 
بالضبط وھذا لتجنب تكالیف التخزین وتوقف عملیات الإنتاج، كما تھدف وظیفة الشراء لضمان 

ارة الذي ینتمي إلیھ مدیر جودة جمیع مشتریاتھا، ویتم تحدید أھداف الوظیفة من طرف مجلس الإد
  .مصلحة الشراء

فھي تعمل على تطویر علاقتھا بھم، . على سیاسة الشراكة مع جمیع موردیھاFabs تعتمد مؤسسة 
بالنسبة للموردین ذوي العلامات الخاصة فھي تھدف للحصول على میزة الحصریة في توزیع و

الشراكة الوصول إلى أفضل ثنائیة المؤسسة تھدف من وراء علاقة  .)L’exclusivité(منتجاتھم 
ویحرص المسؤول عن . سعر بالنسبة لجمیع المشتریات سواء منتجات تامة أو مواد أولیة/جودة

الشراء دائما بمقارنة عروض وأسعار موردیھ مع عروض موردین آخرین، للتأكد من أن 
مل مسؤول الشراء یع .الموردین الذي یتعامل معھم یبذلون قصار جھدھم لتحقیق أھداف الطرفین

بالتنسیق مع مسؤول الإنتاج ومسؤول التسویق على محاولة تطبیق سیاسة الشراء في الوقت 
حیث . العراقیل التي یواجھونھا خاصة متغیرات البیئة القانونیةرغم صعوبة ذلك و JITالمحدد 

ء المستوردة أو تضمن المؤسسة توفیر مخزون الأمان بالنسبة للمواد الأولیة والمنتجات التامة سوا
عند ) إیصالھا إلى مخازن المؤسسة(المنتجة محلیا، وتعمل وظیفة الشراء على توفیر الاحتیاجات 

  .انخفاض مستوى المخزون إلى مستوى مخزون الأمان بالضبط

لا تملك المؤسسة نظام یقظة تجاري، لكنھا تعتمد على القوى البیعیة كأداة لمعرفة التغیرات في 
والمستھلكین النھائیین لتكییف منتجاتھا المصنعة محلیا أو لشراء ما یشبع ھذه حاجات زبائنھا 

كذلك تعتمد المؤسسة على البحوث التسویقیة خاصة . الحاجات من عند الموردین الملائمین
البحوث الوثائقیة لأجل الحصول على المستجدات في ما یخص البدائل والأسعار المتداولة في 

فة إلى الزیارات المیدانیة التي یقوم بھا مسؤول الوظیفة لمقرات موردین سوق الموردین، بالإضا
،  Clas vitیعتبر مسؤولا الشراء والتسویق المؤسسات التالیة على الترتیب .محتملین جدد

Technomodern،office line   مؤسسات منافسة لھم في عملیة شراء جمیع أنواع المنتجات التامة
تجاریة  إنتاجیةلأنھا مؤسسة  Clas vitبالنسبة لمؤسسة (المواد الأولیة التي تسوقھا المؤسسة، و

  ). أیضا

الجدول الموالي یلخص مجموع الأخطار التي یأخذھا مسؤول الشراء بعین الاعتبار أثناء قیامھ 
  :بعملیة الشراء
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التي طة الأنش أن المؤسسة تركز كثیرا على مسؤول وظیفة الشراء ومسؤول التسویق وقد أخبرنا
 ، وبالتالي یمكنكیفیة الرقي بھا إلى الشراكةو المؤسسة مع الموردینتتمحور حول علاقات 

 .اعتبارھا مزیجا شرائیا للمؤسسة

  

  تحلیل مصادر الشراء بالنسبة لمؤسسات العینة : المبحث الثاني

یعتبر الموردون أھم حلقة في عملیة الشراء، لذا سنحاول في ھذا المبحث معرفة موردي 
  .وكیفیة اختیارھمالمؤسسات محل الدراسة 

  

  CLAS VIT دراسة وتحلیل موردي مؤسسة : المطلب الأول

تتعامل المؤسسة حالیا مع سبعة موردین للمنتجات التامة، وخمسة عشر مورد للمواد الأولیة 
  .والمنتجات نصف مصنعة، وھناك منھم المحلي والأجنبي

اختیار ھو الذي یقوم بالبحث وول الشراء بالنسبة للمواد الأولیة والمنتجات نصف مصنعة، مسؤ
الموردین بالتنسیق مع مسؤول الإنتاج أما بالنسبة للمنتجات التامة فالمسؤول عن اختیار المورد 

  :اختلف باختلاف العلامة التي یسوقھا المورد كالتالي

1. Goss :مسؤول المبیعات ھو من قام باختیار المورد. 
2. Dymo  ،Esselte : المدیر العام قام باتخاذ قرار التعامل مع الموردین لوجود علاقات

 .  شخصیة مع مسؤولي الموردین
 

3. Pelikan  ،Apli : ھذان الموردان ھما من استھدفا المؤسسة وقاما بالتفاوض معھا لأجل
إعطائھم حصریة توزیع منتجاتھا، نتیجة للسمعة الجیدة التي تملكھا المؤسسة في السوق 

 .ةالجزائری

الأخطار والقیود 
المرتبطة  التقنیة

  بعملیة الشراء

مستوى حدة المقص  ،مثلا المواد السامة(توقف عملیة الإنتاج، خطر المنتج 
، إمكانیة تخلي المورد عن المؤسسة، انقطاع المخزون، )بالنسبة للأطفال

  التغیرات الكثیرة في البیئة القانونیة
الأخطار والقیود 

  المالیة
  معدل الصرف، تراكم المخزونمنافسة غیر شریفة، التقلید، انخفاض 

الأخطار والقیود 
 اللوجیستیة

 عدم احترام أجال التسلیم، القیود الجمركیة

 Fabs الأخطار المرتبطة بعملیة الشراء لمؤسسة: 18الجدول 

 نتائج المقابلةمن إعداد الباحث بالاعتماد على : المصدر
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4. Fares ، Tecmeca : تربط المؤسسة علاقة تاریخیة لأنھما كانا فرعین لھا ثم استقلا في
 .شكل مؤسستین منفصلتین

5. US Polo : ھو مورد تركي للأدوات المدرسیة قام باختیاره مسؤول الشراء، لكن حالیا تم
 .قطع العلاقات معھ، لارتفاع أسعاره باستمرار

دیھا، فھي تتراوح بالنسبة للمواد الأولیة من سنة إلى خمسة تختلف مدة تعامل المؤسسة مع مور
سنوات وذلك كون المؤسسة تبحث دائما عن موردین أقل سعرا، أما بالنسبة لموردي المنتجات 

الجدول التالي یوضح مدة علاقة المؤسسة مع بعض . التامة فتتراوح من سنة إلى ستة عشر سنة
  :المشتراة من عند كل مورد موردي المنتجات التامة، وعدد الأصناف

  

  

  عدد الأصناف المشتراة  المدة  المورد
Pelikan   8 105  سنوات والعلاقة مستمرة  
Dymo 8 80  سنوات والعلاقة مستمرة  
leitz 10 125  سنوات والعلاقة مستمرة  

Esselte   10  100  مستمرةسنوات والعلاقة  
Apli  16 80  سنوات والعلاقة مستمرة  
Goss  3 150: المنتجات المكتبیة  سنوات والعلاقة مستمرة  

  147: المنتجات المدرسیة
US Polo  36  سنة واحدة و تم قطع العلاقة مع المورد  

  

  

تعمل المؤسسة على التعامل مع عدة موردین للصنف الواحد من المنتجات التامة وھذا لاستھداف 
 Gossأكبر قدر ممكن من المستھلكین، فمثلا بالنسبة لأقلام التلوین تتعامل المؤسسة مع المورد 

الذي یضمن منتجات ذات  Pelikanالذي یوفر منتجات بأسعار منخفضة كما تتعامل مع المورد 
سة بسلات یوردان المؤس Esselteو  Tecmecaكذلك الموردان . دة عالیة ولكن بأسعار مرتفعةجو

مورد لیة فالمؤسسة تعتمد على اختیار أما بالنسبة للمواد الأو. الأسعارمھملات مختلفة الجودة و
  .وحید لكل صنف

الموردین الأسیویین خاصة الصین والھند سوق تختلف طبیعة سوق الموردین باختلاف بلدانھا، ف
تمتاز بمنافسة شرسة لانخفاض تكلفة الید العاملة ولتقلیدھم للمنتجات الأصلیة، أما بالنسبة 
  للموردین الأوروبیین فالسوق قلیلة المنافسة لأن كل مورد بھا یمتاز بخصائص وقیم معینة وأغلبھا 

  

ما أن أغلب البلدان الأوروبیة تضمن الحمایة القانونیة الأسعار المرتفعة كلعالیة وتمتاز بالجودة ا
ھذا ما جعل المؤسسة على درایة تامة . للعلامات التجاریة من عملیات التقلید عكس الصین

 مع بعض موردیھا CLAS VIT مدة علاقة مؤسسة: 19الجدول 

 من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج المقابلة: المصدر
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بالقدرات التفاوضیة للموردین، وشجعھا على تمتین العلاقة الحالیة مع الموردین الأوروبیین، 
الصینیین بغرض الاستفادة من المیزات التنافسیة التي  والعمل على البحث المستمر على الموردین

  .یمتازون بھا، خاصة من ناحیة التكالیف والمرونة في الاستجابة لطلبیات المؤسسة

عموما المؤسسة تقوم بجمع معلومات حول موردیھا لضمان حسن اختیار المورد الملائم لھا، كما 
الداخلیة والخارجیة للموردین الحالیین الذین  البیئة حدث فيھتم بتطور نشاط والتغیرات التي تت

تتعامل معھم والجدول التالي یوضح أھم المعلومات التي تحرص المؤسسة معرفتھا حول 
  :الموردین

  

  

  

القدرة المالیة للمورد، شروط الدفع، : تقوم المؤسسة باختیار موردیھا وفق عدد من المعاییر أھمھا
، الجودة، السعر، مستوى البحث والتطور )تكالیف النقل وسمعة البلد(الموقع الجغرافي للمورد 

تقییمھا للموردین على نفس معاییر وتعتمد المؤسسة في . التكنولوجي، آجال التسلیم، سمعة المورد
المواد المنتجات، توفر المنتجات و تقییمھا لوظیفة الشراء لدیھا، والمتمثلة في أسعار الشراء، جودة

الأولیة وعدم انقطاع في المخزون، كما تركز على معیار المرونة وسرعة الاستجابة للطلبیات 
بمدى سرعتھ في إتمام صفقة البیع بین  والاحتیاجات، فبالنسبة للمؤسسة أداء المورد مرتبط

كما أن المؤسسة لا تقوم بتحدید قائمة بالأخطار والقیود . الطرفین مع احترام دفتر الشروط
  . التي ذكرناھا سابقاار المرتبطة بعملیة الشراء ككل والخاصة بكل مورد، لكنھا تقوم بتحدید الأخط

یة یمتازون بتلاؤم أسعارھم مع مستوى الجودة یجمع عمال وظیفة الشراء أن موردي المواد الأول
المطلوب، أما بالنسبة لموردي المنتجات التامة، فمنتجاتھم تمتاز بالجودة والتطور رغم ارتفاع 

  . فأسعاره تعتبر منخفضة نتیجة لاعتدال جودة منتجاتھ Gossأسعارھا نوعا ما، إلا مورد العلامة 

  

  رقم الأعمال، عدد العمال وكفاءاتھم، الخبرة  خصائص عامة
القدرات ،  )التكلفة الھدف، سعر المورد، سعر السوق(ھیكلة التكالیف   خصائص مالیة

  المالیة
  الإنتاجیة، مدة دورة الإنتاج، تطور القدرات الإنتاجیة  الإنتاج

  التحكم في التكنولوجیا أو التكنولوجیات المتوفرة في السوقمدى   خصائص تقنیة
  شھادات وتراخیص الجودة، مستوى جودة المشتریات  الجودة
  ھر المنتجاتمظالتطویر، شكل والقدرة على، الابتكار البحث و  الابتكار

  جنسیة المورد، انتشاره الجغرافي، مقر الإنتاج  خصائص جغرافیة
  أھم الزبائن، توزع الزبائن  زبائن المورد
  أجال التسلیم، قنوات التوزیع  اللوجیستیك

 عن موردیھا CLAS VIT مؤسسةالمعلومات التي تریدھا : 20الجدول 

 نتائج المقابلةمن إعداد الباحث بالاعتماد على : المصدر
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ء بسرعة الاستجابة لطلبیات المؤسسة ومرونتھم العالیة كذلك یمتاز جمیع الموردین بدون استثنا
فھو  Pelikanأما بالنسبة للإمكانیات المالیة للموردین فھي جیدة كلھا إلا المورد . في التعامل معھا

  .   یعاني من ضائقة مالیة

القدرات التنافسیة لموردي المنتجات التامة فقط، أما بالنسبة سنحاول الآن تحلیل الوضعیة و
موردي المواد الأولیة فقد تحفظ المسؤول عن إعطائنا أسماءھم  والمعلومات المرتبطة بھم، وذلك ل

  .لوجود منافسین للمؤسسة بصدد إنشاء مصانع منافسة لھا

  :ویمكن تصنیف موردي المنتجات التامة في مصفوفة الخبرة كالتالي

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

ذلك إلى المشاكل  قدراتھم التنافسیة ضعیفة ویعود، Pelikan،Esselte  ، leitz نلاحظ أن الموردین 
المالیة التي یعاني منھا المورد الأول ما عطل عملیات البحث والتطویر لدیھ، ولارتفاع أسعار 

نلاحظ أیضا أن . الجزائریة منتجات باقي الموردین ما صعب علیھم تسویق منتجاتھما في السوق
التنافسیة جیدة رغم مستوى خبرتھ المتدني نتیجة حداثة نشاطھ إلا أن قدراتھ  Gossالمورد 

، Faresالجودة المقترحة، أما بالنسبة للموردین  مستوى ومرتفعة لانخفاض أسعاره وتلاؤمھا مع
Apli ،Dymo  فھي تعتبر الأفضل في القائمة لارتفاع مستوى خبرتھا وقدراتھا التنافسیة .  

  :الشكل التالي یوضح تصنیف لموردي المنتجات التامة حسب الھدف من العلاقة معھم

  

  

  

Fares 
Dymo  
Apli  

 

Pelikan  
Esselte 

  

Goss 

  

Leitz 

 

 مستوى الخبرة

 القدرة التنافسیة

+ 

+ 

- 

- 

   CLAS VIT مصفوفة الخبرة لمؤسسة : 44الشكل 

 من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج المقابلة: المصدر
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تعتمد المؤسسة عند اختیارھا لموردیھا سواء موردي المنتجات التامة أو موردي المواد الأولیة 
على مجموعة من الخطوات والمراحل تنتھي باختیار المورد الأفضل عرض سواء من ناحیة 

جودة، والشكل التالي یوضح مراحل وسیرورة عملیة اختیار /یة سعرالجودة أو السعر أو الثنائ
  :جودة/والذي تم اختیاره على أساس أن المورد قدم أفضل ثنائیة سعر Gossمورد العلامة 

  

  

  

  

  

  

  

  

 "في حالة تطور"موردون 

 علاقة شراكةتربطھم بالمؤسسة 
الھدف ، على المدى الطویل

  الرئیسي ھو الابتكار
  

 "منتجون"موردون 

علاقة تعاون تربطھم بالمؤسسة 
الھدف ، على المدى المتوسط

  الرئیسي ھو تخفیض التكالیف
  

 "في حالة خطر"موردون 

الھدف الرئیسي ھو محاولة إنقاذ 
  المورد 

  

Pelikan 

Goss 

Tecmeca / Fares 
Dymo   / Apli  /  
 Esselte / leitz 
 

   CLAS VIT تصنیف موردي مؤسسة : 45الشكل 

  و  نتائج المقابلة من إعداد الباحث بالاعتماد على: مصدرال
 Olivier Bruel et Pascal Ménage, POLITIQUE D’ACHAT ET GESTION 
DES APPROVISIONNEMENT, 4eme édition, Dunod, Paris, 2014, p99  



 واقع التسويق الشرائي لدى مؤسسات العينة وتأثيره على ميزاتها التنافسية: الفصل الرابع

154 
 

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 

  

  :مسؤولي وظیفة الشراء أنھم یساھمون في تطویر أداء موردي المؤسسة كالتاليیرى 

من خلال إرسال تقاریر عن العیوب وحالات اللاجودة والمشاكل : بالنسبة للمواد الأولیة .1
 .الموجودة في المواد الأولیة، حیث یعمل المورد على معالجتھا وتصحیحھا

ؤسسة ببحوث تسویقیة فإنھا على علم بحاجات نتیجة قیام الم: بالنسبة للمنتجات التامة .2
ورغبات زبائنھا والمستھلكین النھائیین، وبالتالي فھي تقوم بإرسال نتائج ھذه البحوث 
للموردین من أجل تكییف منتجاتھم مع التطور الحاصل في حاجات ورغبات المستھلكین، 

التصمیم  كما تساھم المؤسسة في تطویر وابتكار منتجات جدیدة خاصة من جانب
 .لمنتجلالخارجي 

 

 تاریخ بدایة النشاط  
 الطبیعة القانونیة للمؤسسة  
  المصلحة التجاریةكفاءة  
 المساھمون  
 الفروع  
 عدد العمال  
 عدد وطبیعة الزبائن 
 القدرة المالیة 
 جودة التسییر 

 

طلب معلوملت عامة 
 للتعریف بالموردین

  خبرة المورد وقدراتھ التكنولوجیة
  والابتكاریة

 جودة الخدمات 
 احترام الآجال 
 طرق الدفع 
  مدى المساھمة في الحملات

 الترویجیة

 طلب
العروض 

  التقنیة

طلب العروض 
  المالیة

  اختیار مورد وحید
الذي یقدم أفضل عرض 

  سعر/للثنائیة جودة
 

دراسة جمیع 
الموردین في 

  السوق

 من مھام المشتري

دراسة تقنیة 
للموردین ومدى 

قدرتھم على 
الاستجابة لتطلعات 

  المؤسسة

اختیار الموردین 
الذین لدیھم القدرة 
على إشباع حاجات 

  المؤسسة

   Goss مراحل اختیار مورد العلامة : 46الشكل 

  و   نتائج المقابلة من إعداد الباحث بالاعتماد على: مصدرال
Bruno Broucke et autres, LES FICHES OUTILS 
DES ACHATS, Edition Eyrolles, Paris, 2014, P130. 
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یعتبر مسؤولي وظیفة الشراء أن لھم مكانة جیدة لدى الموردین المتعامل معھم خاصة بالنسبة 
لموردي المنتجات التامة، لأنھم تمكنوا من الحصول على الحصریة في توزیع منتجاتھم في 

  .السوقیةالجزائر، كما تحفظ المسؤولین عن إعطائنا أھم زبائن الموردین وحصصھم 

  

  Office line دراسة وتحلیل موردي مؤسسة : ثانيالمطلب ال

مورد كلھم أجانب وأغلبھم أوروبیون، تتراوح مدة تعامل  15تمتلك المؤسسة حالیا أكثر من 
جمیع الموردین المتعامل معھم المدیر ھو من قام . المؤسسة معھم من عامین إلى عشرین سنة

الشكل الموالي یصنف الموردین المتعامل معھم حسب السیاسة المتبعة . بالبحث عنھم واختیارھم
  :في اختیارھم

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

تعتمد المؤسسة على اختیار مورد وحید لكل صنف من المنتجات وھذا للحفاظ على صورتھا في 
دیھا السوق، فھي تھدف دائما لتوفیر منتجات متمیزة ذات جودة عالیة جدا، ھذا ما جعل سوق مور

ضعیف المنافسة لأنھ غالبا المنتجات الصینیة التي تكون دون علامة تجاریة ھي التي تشھد منافسة 
. شدیدة أما المنتجات ذات العلامات التجاریة المعروفة عالمیا فھي قلیلة ولیست شدیدة الانتشار

العلامة  عملیة اختیار الموردین الذین یسوقون علامات خاصة بھم جاءت نتیجة لسمعة وشھرة
، أما الموردون الصینیون والذین والمؤسسة تھدف إلى تمتین وتطویر علاقتھا معھم مباشرة

  على البحث دوریا عن موردین جدد  المدیریعمل ف Xoneینتجون للمؤسسة منتجات باسم العلامة 

  

 "في حالة تطور"موردون 

 علاقة شراكةتربطھم بالمؤسسة 
الھدف ، على المدى الطویل
والحفاظ  الرئیسي ھو الابتكار

  على الوضعیة الحالیة
  

 "في حالة امتحان " موردون

یتم وضعھم في حالة تنافس، 
الھدف الرئیسي ھو محاولة 
اختیار مورد متوافق علیھ، یساھم 
في تحقیق الأھداف التسویقیة 

  للمؤسسة

 Xoneموردي العلامة 

Trotec/Staedtler/Mintra/Sentrysafe/
Trodat/Roland/Ibico/Aidata/Novus/ 
Acco/ Gbc/Nobo/Rexel 

   Office line مؤسسة تصنیف موردي: 47الشكل 

  و  نتائج المقابلة من إعداد الباحث بالاعتماد على: مصدرال
Olivier Bruel et Pascal Ménage, POLITIQUE D’ACHAT ET GESTION 
DES APPROVISIONNEMENT, 4eme édition, Dunod, Paris, 2014, p99  
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یتبع الخطوات والمراحل الموضحة في الشكل التالي  لاستغلال الفرص الموجودة في السوق، وھو
  :لاختیار المورد الذي سیتعامل معھ

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

المدیر ونتیجة لخبرتھ الكبیرة في مجال الشراء، واحتكاكھ لمدة طویلة بعدد كبیر من الموردین، 
ویركز المدیر في عملیة . على علم بالقدرات التفاوضیة لكل مورد خاصة ذات العلامات المعروفة

  .   التفاوض على الأسعار، شروط الدفع ومن یتحمل تكالیف النقل

موردي المؤسسة بالاعتماد على متغیرین أولھما السیاسة السعریة للمورد  یقوم المدیر بتقییم أداء
ومدى ثبات وتغیر الأسعار، والثاني مدى استعداد وقدرة المورد على التعاون مع المؤسسة 

لم یتقبل وضع  Staedtlerفمثلا المورد . والتكیف مع احتیاجاتھا ومتطلبات بیئتھا خاصة القانونیة
بطاقات تعریفیة للمؤسسة على كل علب المنتج ما جعل المؤسسة تعاني من مشاكل مع الجمارك 

  الجزائریة حتى اضطرت إلى إیقاف عملیات الشراء من عند المورد لبعض الوقت ما اضطره 

  

 تاریخ بدایة النشاط  
 الطبیعة القانونیة للمؤسسة  
 كفاءة المصلحة التجاریة  
 المساھمون  
 الفروع  
 عدد العمال  
 عدد وطبیعة الزبائن 
  المالیةالقدرة 
 جودة التسییر 

 

طلب معلوملت عامة 
 للتعریف بالموردین

  خبرة المورد وقدراتھ التكنولوجیة
  والابتكاریة

 جودة الخدمات 
 احترام الآجال 
 طرق الدفع 

 

طلب 
العروض 

  التقنیة

طلب العروض 
  المالیة

  اختیار مورد وحید
یقدم أفضل عرض الذي 

  سعر/للثنائیة جودة
 

دراسة جمیع 
الموردین في 

  السوق

 من مھام المشتري

دراسة تقنیة 
للموردین و مدى 

قدرتھم على 
الاستجابة لتطلعات 

  المؤسسة

اختیار الموردین 
الذین لدیھم القدرة 
على إشباع حاجات 

  المؤسسة

    Xoneمراحل اختیار موردي العلامة: 48الشكل 

  و   نتائج المقابلة من إعداد الباحث بالاعتماد على: مصدرال
Bruno Broucke et autres, LES FICHES OUTILS 
DES ACHATS, Edition Eyrolles, Paris, 2014, P130. 
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ردي بالإضافة للمتغیرین السابقین یركز المدیر على متغیر آخر یخص مو. للتعاون مجبرا معھا
یتمثل في مدى سرعة ) آلات اللیزر وآلات الطباعة الرقمیة(المعدات المكتبیة والآلات التقنیة 

وتطور خدمات ما بعد البیع والصیانة وسرعة عملیات استبدال الآلات والمعدات التي في فترة 
  .الضمان وبھا عیب معین

عند كل مورد بل یكتفي بتحدید  والقیود الخاصة بعملیات الشراء لا یقوم المدیر بتحدید الأخطار
الأخطار المرتبطة بعملیة الشراء ككل دون التمییز بین الموردین، كما لا یھتم بمعرفة زبائن 

 Officeرغم ذلك تساھم مؤسسة . موردیھ لأنھ یملك حقوق الببیع الحصري لعلاماتھم في الجزائر
line  في تطویر أداء بعض موردیھا مثل موردي العلامتینSentrysafe  وTrodat  عن طریق

مساعدتھم في تطویر وتعدیل بعض منتجاتھم بالاعتماد على بحوث التسویق التي یقوم بھا رؤساء 
یتعاملون مع المؤسسة بتعال  Staedtlerالمنتجات، وتجدر الإشارة إلى أن الموردین الألمان خاصة 

   .ویرفضون تقبل اقتراحاتھا

سنحاول الآن تحلیل الوضعیة و القدرات التنافسیة لموردي المؤسسة بتصنیفھم في مصفوفة الخبرة 
  :الموضحة في الشكل التالي

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

نلاحظ من خلال المصفوفة أن أغلب موردي المؤسسة لھم خبرة كبیرة وھم في وضعیة تنافسیة 
الصعوبات جیدة وھذا لشھرة العلامات وجودة المنتجات إلا أن العلامات التالیة تعاني من بعض 

  :كالتالي

1. Ibico/ Aidata : رغم جودة منتجاتھا إلا أن تصمیمھا یبق في غیر تطلعات الزبائن ما
 .casioو  Flamingoجعلھا تعاني من منافسة من طرف بعض العلامات الأخرى مثل 

 

Staedtler, 
Trodat, Roland, 
Trotec, Novus, 

Acco 
 

Aidata 
Sentrysafe 

  

 

Mintra 
Ibico 

 
 

 مستوى الخبرة

 التنافسیةالقدرة 

+ 

+ 

- 

- 

 Office line  مصفوفة الخبرة لمؤسسة: 49الشكل 

 من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج المقابلة: المصدر
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2. Mintra /Sentrysafe : منتجات العلامتین متمیزة وذات جودة عالیة لكن الموردان
عملیات الإنتاج، حصول انقطاع في المخزون، والارتفاع المستمر  یعانیان من تذبذب

 .في الأسعار ما أثر على وضعیتھما وقدراتھما التنافسیة

  

  TMS دراسة وتحلیل موردي مؤسسة : ثالثالمطلب ال

یعتبر مسؤول وظیفة الشراء المسؤول عن اختیار الموردین الذین ستتعامل معھم المؤسسة، حیث 
أكثر من مورد بالنسبة للصنف الواحد، فتعدد الموردین یتیح تشكیلة منتجات  یعمل على اختیار

واسعة تلبي أكبر قدر ممكن من الاحتیاجات والرغبات، وعموما قامت المؤسسة بتقسیم موردیھا 
  :إلى ثلاث فئات في

 20أغلبیتھم أوروبیین ویابانیین ویبلغ عددھم حوالي : موردون ذوي علامات خاصة بھم .1
سنة،  Maped 11سنة، فمثلا المورد  20تختف مدة التعامل معھم من سنة إلى مورد، و
تم اختیارھم حسب شھرة العلامات وقد  .سنة واحدة Stabiloسنة، المورد  Ark 20المورد 

التي یسوقونھا ومستوى جودة منتجاتھم، كما یتم الاعتماد على معیارین آخرین ھما 
علاقات شراكة  وتطویر للمورد، فالمؤسسة تعمل على إنشاءالقدرات المالیة والابتكاریة 

تم اختیاره لجودة منتجاتھ، لتصمیمھا  Mapedمثلا المورد . معھم على المدى الطویل
الجذاب ولقیام المورد باستثمارات كبیرة في مجال البحث والتطویر، وتعتبر ھذه العلامة 

تحتل بدورھا مكانة  Tmsومؤسسة  ،Technoثاني علامة من حیث المبیعات بعد العلامة 
جیدة لدى ھذا المورد فھي تعتبر الثانیة عالمیا بین زبائن المورد في ما یخص منتجات 

أغلبیة موردي ھذه الفئة لھم مستوى خبرة عال، أما وضعیاتھم التنافسیة فمختلفة،   .الكتابة
البقیة فقدراتھا  لھم وضعیات تنافسیة جیدة أما، Maped ،Flamingo ،Hanمثلا الموردین 

التنافسیة ضعیفة نوعا ما، ویعود ذلك لارتفاع أسعارھا مقارنة بالعلامات المنافسة نتیجة 
للجودة العالیة والتصمیم الممتاز لھا، ویمكن تصنیف بعض ھؤلاء الموردین في مصفوفة 

 :الخبرة كالتالي
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، Clas vit ،El Hillalموردین یتمثلون في المؤسسات التالیة  ةأربعوھم : نون محلیومورد .2
Fabs ، حیث یوردون المؤسسة بمنتجات الترتیب والأرشیف والمنتجات الورقیة، بالإضافة

إلى مورد آخر یوفر للمؤسسة المنتجات البلاستیكیة، وقد تعدَّت مدة التعامل معھم الخمس 
ل معھم كون تكلفة الحصول على المشتریات قامت المؤسسة باتخاذ قرار التعام، وسنوات

محلیا أقل من تكلفة شرائھا من بلدان أجنبیة، وذلك لأن ھذه المشتریات تمتاز بحجمھا 
في حالة (الكبیر وانخفاض قیمتھا وبالتالي تكالیف النقل والتخزین تكون مرتفعة جدا 

  .الموردینوتھدف المؤسسة إلى تمتین علاقاتھا مع ھؤلاء  ).الشراء من الخارج
مورد أغلبیتھم صینیون یقومون بتورید  50حوالي وھم : Technoالعلامة  ومورد .3

وھم في تغیر مستمر أي أنھم لیسوا دائمین، ومدة تعامل  Technoالمنتجات ذات العلامة 
المؤسسة معھم قصیرة وغیر مستقرة حیث أنھا في بعض الأحیان قامت بعملیة شراء 

تقوم وظیفة الشراء بإجراء بحوث و .واحدة ثم غیرت المورد لعدم احترامھ لدفتر الشروط
ج والتكلفة الھدف لأجل إعداد تسویقیة بالتعاون مع رؤساء المنتجات لتحدید خصائص المنت

دفتر الشروط، بعدھا تجعل الموردین في حالة تنافس وتقوم باختیار المورد الذي یقدم 
. أفضل عرض، وھذا راجع لكون وضعیاتھم التنافسیة ومستوى خبرتھم مختلفة ومتغیرة

ن قبل تجدر الإشارة إلى أن المؤسسة تركز كثیرا على الزیارات المیدانیة لمصانع الموردی
والشكل التالي یوضح الخطوات التي تتبعھا وظیفة الشراء . اختیار أي مورد للتعامل معھ

 :قبل اختیار موردیھا

  

  

  

Maped, Ark, 
Han  
 

Casio, Herma, 
Oxford, Pebio, 

Stabilo, Cansan, 
Uniball 

Flamingo 

 

 

  

مستوى 
 الخبرة

 القدرة التنافسیة

+ 

+ 

- 

- 

 TMS مصفوفة الخبرة لمؤسسة : 50الشكل 

 من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج المقابلة: المصدر
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  :جمیع موردي المؤسسة الشكل الموالي یوضح تصنیف

  

  

  

  

  

  

 تاریخ بدایة النشاط  
 كفاءة المصلحة التجاریة  
 الفروع  
 عدد العمال  
 عدد و طبیعة الزبائن 
  المالیةالقدرة 
 القدرة على الابتكار 
 جودة التسییر 

 

طلب معلومات عامة 
 للتعریف بالموردین

  خبرة المورد وقدراتھ التكنولوجیة
  والابتكاریة

 جودة الخدمات 
 احترام الآجال 
 احترام دفتر الشروط 

 

طلب 
العروض 

  التقنیة

طلب العروض 
  المالیة

  اختیار مورد وحید
الذي یقدم أفضل عرض 

  سعر/للثنائیة جودة
 

دراسة جمیع 
الموردین في 

  السوق

 من مھام المشتري

دراسة تقنیة للموردین ومدى 
قدرتھم على الاستجابة 
لتطلعات المؤسسة مع 

الزیارات المیدانیة لمصانع 
  الموردین

 اختیار الموردین
الذین لدیھم القدرة 
على إشباع حاجات 

  المؤسسة

   Techno مراحل اختیار موردي العلامة: 51الشكل 

  و   نتائج المقابلة من إعداد الباحث بالاعتماد على: مصدرال
Bruno Broucke et autres, LES FICHES OUTILS DES 
ACHATS, Edition Eyrolles, Paris, 2014, P130. 
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یقوم مكتب تسییر ومتابعة الموردین بتحدید قائمة بالأخطار والقیود المرتبطة بكل مورد، كما یقوم 
مسؤول وظیفة الشراء بتقییم الموردین المتعامل معھم حسب احترامھم لدفتر الشروط، احترام 

نونیة آجال التسلیم ومدى تعاونھم ومرونتھم في التكیف مع التغیرات البیئیة للمؤسسة خاصة القا
كما یعتبر المسؤول أن سوق الموردین شدید المنافسة بالنسبة للسوق الآسیویة وبالتالي . منھا

، أما %5القدرات التفاوضیة للموردین تكون ضعیفة وعموما یطبقون ھوامش ربح تصل حتى 
خاصة بھم فالسوق قلیل التنافس  الموردین الأوروبیین والذین أغلبیتھم لدیھم علامات تجاریة

بالتالي قدراتھم التفاوضیة تكون عالیة مقارنة بالموردین الآسیویین وھذا لشھرة وسمعة علاماتھم و
  . فما فوق %25وھم یطبقون ھوامش ربح تبدأ من 

یحرص عمال وظیفة الشراء بإرسال نتائج البحوث التسویقیة التي أجریت على مستوى المؤسسة 
وتحسین بعض المنتجات، وخاصة نتائج البحوث إلى الموردین المعنیین بالأمر، لأجل تطویر 

. المرتبطة بالغلاف والتصمیم الخارجي للمنتجات، وأسعار البیع المحتملة بالنسبة للمنتجات الجدیدة
ویقوم مسؤول الوظیفة في بعض الأحیان بالإجابة على استقصاءات الموردین وھذا للتعاون معھم 

 .على تحسین أدائھم

  

 "في حالة تطور"موردون 

 علاقة شراكةتربطھم بالمؤسسة 
الھدف ، على المدى الطویل

  الرئیسي ھو الابتكار
  

 "منتجون"موردون 

علاقة تعاون تربطھم بالمؤسسة 
الھدف ، على المدى المتوسط

  التكالیفالرئیسي ھو تخفیض 
  

 "امتحانفي حالة "موردون 

اختیار الھدف الرئیسي ھو محاولة 
   متوافق علیھ مورد

  

 Technoموردو العلامة 

 الموردون المحلیون

جمیع الموردون ذوي 
العلامات التجاریة 

 الخاصة بھم

   TMS تصنیف موردي مؤسسة: 52الشكل 

  و  نتائج المقابلة من إعداد الباحث بالاعتماد على: مصدرال
 Olivier Bruel et Pascal Ménage, POLITIQUE D’ACHAT ET GESTION 
DES APPROVISIONNEMENT, 4eme édition, Dunod, Paris, 2014, p99  
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  FABS دراسة وتحلیل موردي مؤسسة  :رابعالمطلب ال

مورد، لتورید المؤسسة بمختلف احتیاجاتھا حیث أن أغلبیتھم  30تتعامل المؤسسة حالیا مع حوالي 
  :موردون دولیون، ویمكن تصنیف الموردین المتعامل معھم إلى

بلغ عددھم ستة موردین والمؤسسة تملك صفة : موردین ذوي علامات خاصة بھم .1
 :الجدول التالي یوضح مدة تعامل المؤسسة مع كل مورد. توزیع علاماتھمالحصریة في 

 
 
 

  )بالسنوات(مدة التعامل  المورد
Nataraj, Sivo  5   

Comix  10  
Verbatim  4  
Genmes  10  

Schneider  18  
Unipapel 15  

  
  
 

یبلغ عددھم خمسة موردین : Fabsموردي المنتجات ذات العلامة الخاصة بالمؤسسة  .2
وھم یوردون المؤسسة . وتتراوح مدة تعامل المؤسسة معھم من ثلاث إلى عشر سنوات

مالیزیا یوجد مورد من . منخفضملائم وبمنتجات منخفضة ومقبولة الجودة لكن بسعر 
من بین ھؤلاء الموردین نجد مورد و. مورد وحید محليوثلاث موردین صینیین و

Genmes  الذي یورد المؤسسة بمنتجات بعلامتھ الخاصة وأخرى بعلامة المؤسسة الخاصة
)Fabs( لكنھا أقل جودة وسعر . 

مواد وھم یضمنون تورید المؤسسة بالمورد  20 بلغ عددھم حوالي: موردي المواد الأولیة .3
 .منھم المحلي وأغلبیتھم أجنبیونالأولیة والمنتجات نصف مصنعة، 

وھذا  من عند مسؤولي المؤسسة أسماء موردي الفئتین الأخیرتینلم نستطع الحصول على و
لوجود منافسة شدیدة في مجال تسویق وصناعة الأصناف المشتراة من عندھم، ولعدم وجود صفة 

ھذا لغیاب مكنھ التعامل مع أي مؤسسة أخرى والمورد یالحصریة في عملیة الشراء، أي أن 
تعمل المؤسسة على اختیار مورد وحید لكل صنف من و .العلامات التجاریة على المشتریات

المشتریات إلا بالنسبة لمنتجات الكتابة فھي تعتمد على سیاسة تعدد الموردین، حیث تسوق 
تجاتھا معروفة بالجودة العالیة جدا وأسعارھا وھي علامة ألمانیة من Schneiderالمؤسسة العلامة 

وھي العلامة التي توفر منتجات ذات ثنائیة  Natarajالمرتفعة نوعا ما، كما تسوق علامة 
  .سعر مقبولة/جودة

  

 مع موردي المنتجات التامة Fabs مدة تعامل مؤسسة: 21الجدول 

 الباحث بالاعتماد على نتائج المقابلة من إعداد: المصدر
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مسؤول وظیفة الشراء ھو من یقوم بالبحث عن الموردین واختیارھم، وتقوم المؤسسة باختیار 
سعر، فھي تعمل على توفیر منتجات ذات جودة جیدة بسعر /موردیھا وفق معیار الثنائیة جودة

ملائم حیث تعتبر وظیفة الشراء المعیار الوحید لمراقبة المورد مستوى التوافق بین عناصر الثنائیة 
سعر، وقبل اختیار المورد النھائي الذي ستتعامل معھ المؤسسة تقوم بإرسال مسؤولین من /جودة

لمصانع ومقرات المورد وھذا للتأكد من إمكانیاتھ وقدراتھ الإنتاجیة  عندھا للقیام بزیارات میدانیة
والتسییریة، وحتى بعد اختیار المورد تبقى المؤسسة تنظم زیارات میدانیة للتأكد من الوضعیة 

یعتبر مسؤول الشراء سوق الموردین تنافسي خاصة السوق الصینیة لكن رغم ذك كما  .الجیدة لھ
قدرات التفاوضیة للموردین لأن سیاسة الشراء المتبعة من طرف المؤسسة فھو لا یھتم بمعرفة ال

  .تعتمد على تطویر العلاقة مع الموردین الحالیین

قامت المؤسسة بإعداد قائمة بالأخطار والقیود الناتجة عن الاحتیاجات والتي لھا علاقة بالموردین 
ردین ذوي العلامات الخاصة، لأن الذین ستتعامل معھم قبل عملیة الشراء وخاصة بالنسبة للمو

ھم فھي لا تبحث باستمرار عن موردین جدد بل المؤسسة تھدف لخلق علاقات طویلة الأجل مع
المسوقة  وبالتالي تركز كثیرا على صورة العلامة تعمل على تمتین العلاقة مع الموردین الحالیین،

كما تساھم المؤسسة في . سعر/ومستوى التوافق بین عناصر الثنائیة جودة وشھرتھامن قبلھم 
تطویر أداء موردیھا خاصة في مجال تطویر وتحسین المنتجات، فمثلا قامت وظیفة التسویق 

حیث  Natarajوحدة للعلامة  12بتنبیھ وظیفة الشراء على وجود عیب بغلاف وعلبة الملونات ذات 
قام مسؤول وظیفة الشراء بإرسال تقریر إلى المورد لأجل اتخاذ الإجراءات والتدابیر اللازمة 

وھذا كون  Sivoلمعالجة المشكل، كذلك ساھمت المؤسسة في طرح نفس المورد لعلامتھ الجدیدة 
اسم العلامة الأولى صعب النطق خاصة من طرف الأطفال والذین یعتبرون الفئة المستھدفة 

  .علامة كونھا متخصصة في إنتاج أقلام التلوینلل

التسویق أن الوضعیة التنافسیة لموردي المؤسسة جیدة، ولقد قمنا بالتعاون یعتبر مسؤولي الشراء و
معھما بتصنیف موردي المؤسسة ذوي العلامات الخاصة بھم في مصفوفة الخبرة كما یوضحھ 

  :المواليالشكل 

  

  

  

  

  

  

   

  

Nataraj, Sivo, Comix, 
Verbatim, Genmes, 
Schneider, Unipapel 

 

  

  

مستوى 
 الخبرة

 القدرة التنافسیة

+ 

+ 

- 
- 

 Fabs مصفوفة الخبرة لمؤسسة: 53الشكل 

 من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج المقابلة: المصدر
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نلاحظ من خلال المصفوفة أن جمیع موردي المؤسسة لھم خبرة كبیرة وھم في وضعیة تنافسیة 
اعتدال أسعارھا، ورغم أن منتجات المورد لشھرة العلامات، جودة المنتجات وجیدة وھذا 

Schneider  ذات أسعار مرتفعة إلا أنھا تبقى ذات وضعیة تنافسیة جیدة لأن مستوى جودتھا مرتفع
  .صھا التقنیة عالیةجدا وخصائ

  

  العینةمؤسسات تحلیل مشتریات : لثالمبحث الثا

تعتبر احتیاجات المؤسسة المحفز لعملیة الشراء، وبالتالي على المشتریات أن تشبع حاجات 
المؤسسة والزبائن الداخلیین، لذا سنعمل في ھذا المبحث على تحدید طرق ووسائل تحلیل 

  .الدراسةالاحتیاجات في المؤسسات محل 

  
 CLAS VITتحلیل مشتریات مؤسسة : المطلب الأول

مختصة بإنتاج وتسویق منتجات الأرشیف  CLAS VITكما تم الإشارة إلیھ سابقا فإن مؤسسة 
والترتیب، الأدوات والمعدات المكتبیة، الأدوات المدرسیة، أجھزة ومعدات تسییر المحلات 

وبالتالي تتمثل احتیاجات ومشتریات المؤسسة في قسمین أساسیین حسب الھدف من . والمخازن
  :الشراء ھما

  .ة للبیعالمنتجات التامة وھي المشتریات التي توجھ مباشر .1
المواد الأولیة والمنتجات نصف مصنعة والتي تدخل في عملیة إنتاج منتجات الأرشیف  .2

 .والترتیب في مصانع المؤسسة

القسم الأول من المشتریات والمتمثل في المنتجات التامة یمكن تقسیمھ إلى خمس فئات أساسیة 
  :ھي

المنتجات التي یكون  وھي:  - أ-منتجات الترتیب والأرشیف والأدوات المكتبیة صنف  .1
أي أن الطلب علیھا كبیر جدا، حیث أن الكمیات المباعة تكون  ،معدل دورانھا كبیر

 .معتبرة وأسعارھا منخفضة، مثلا علب الأرشیف، حافظات الأوراق، السیالات، المشابك
وھي عكس الصنف الأول :  -ب–منتجات الترتیب والأرشیف والأدوات المكتبیة صنف  .2

ل الطلب والكمیات المطلوبة منخفضة ولكن قیمة الصفقات تكون معتبرة، حیث یكون معد
 . الكماشاتزانات الأرشیف، حامل السیالات، ومثل خ

 .حیث یكون الطلب علیھا موسمیا: الأدوات المدرسیة .3
 .المعدات والأجھزة المكتبیة، ومعدات تسییر المحلات والمخازن .4
 .نانین، الحرفیین، والھواةوھي منتجات موجھة للف: منتجات الفن الجمیل .5
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  :أما بالنسبة للمواد الأولیة والمنتجات نصف مصنعة فیمكن تقسیمھا إلى

یمثل النسبة الكبرى من المشتریات لأنھ یستعمل في إنتاج جمیع منتجات : الكارتون .1
 .الأرشیف

عددة تقوم المؤسسة بشراء الورق بجمیع أنواعھ لأنھا تقوم بإنتاج منتجات ورقیة مت: الورق .2
 ).Chemise et sous chemise(مثل حافظات الأوراق 

 .سواء كان سائلا أو في شكل بودرة: الغراء .3
 .وھو یستعمل كثیرا في عملیة إنتاج علب الأرشیف: الخیط .4
أغلب منتجات المؤسسة تحتوي على البلاستیك سواء كغلاف خارجي لھا أو : البلاستیك .5

 .كمكونات
نصف مصنعة حدیدیة تستعمل في إنتاج مصنف الأرشیف ویتمثل في منتجات : المیكانیزم .6

 ).Classeur chrono(بمختلف أنواعھ 

، حیث تقوم بتحدید تكلفة الھدف المؤسسة تعتمد على دفتر الشروط الوظیفي لتوصیف احتیاجاتھا
بالاعتماد على (الزبائن ج من طرف المستھلكین النھائیین وتحدید الخصائص المرغوبة في المنتو

، أما بالنسبة للمواد الأولیة فھي تعتمد على Gossخاصة بالنسبة لمنتجات العلامة  )لتسویقبحوث ا
دفتر الشروط التقلیدي وھذا راجع لبساطة المشتریات من المواد الأولیة ولكون الھدف الرئیسي ھو 

تسوق بالنسبة للمنتجات التامة فإن درجة التنمیط منخفضة جدا لأن المؤسسة  .تخفیض التكالیف
عددا كبیرا من المنتجات والأصناف أغلبھا تعتبر متمیزة ومختلفة عن بعضھا البعض، فمسؤول 

 ،الشراء یعمل على توفیر عدة خیارات بالنسبة للصنف الواحد بحیث تختلف من حیث الجودة
یة أما بالنسبة للمواد الأول. السعر والخصائص التقنیة وھذا لإرضاء أكبر قدر ممكن من المستھلكین

فان مسؤول الشراء یعمل على تنمیط أكبر قدر ممكن من المشتریات خاصة بالنسبة للغراء، ورق 
الكارتون، الورق الملون بحیث یمكن استعمال الصنف الواحد في إنتاج عدة منتجات وذلك 

  .  لتخفیض تكالیف الإنتاج والشراء

حقیبة المشتریات الخاصة بھا،  لاحظنا أن مسؤولي وظیفة الشراء لا یستعملون أي تقنیة لتحلیل
وقد حاولنا بالتعاون مع مسؤول شراء المنتجات التامة تكوین المصفوفات الموضحة في الشكلین 
 التالیین حیث أن الدوائر بالأرقام تمثل عائلات المشتریات للمنتجات التامة كما تم تقسیمھا

  :الإشارة إلیھا سابقاو
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مصفوفة متوازنة، ففئة  خطر، حیث نلاحظ أن المؤسسة تمتلك/ھذه المصفوفة مصفوفة ربحتمثل 
الأجھزة المكتبیة تنتمي للمنطقة الإستراتیجیة لأنھا ذات قیمة مضافة كبیرة، ذات المعدات و

خصائص محددة وتكنولوجیا دقیقة، كما أن عدد الموردین الذین یمكنھم توفیر ھذه المنتجات 
ما جعل مستوى الخطر المرتبط بعملیة الشراء مرتفع، لذا یجب على  ،لوبة قلیلبالجودة المط

ا بالنسبة لفئة منتجات الترتیب أم. المؤسسة أن تحافظ وتطور علاقة الشراكة الحالیة مع موردیھا
وفئة الأدوات المدرسیة فھي مشتریات ذات خصائص  -أ–الأدوات المكتبیة صنف والأرشیف و

ر كبیر خاصة خطر انقطاع المخزون والمنافسة الشدیدة من حیث السعر، بسیطة مع مستوى خط
والمؤسسة تھدف إلى إنشاء اندماجات خلفیة مع الموردین، كمشروع مصنع السبورات البیضاء 

 - ب–الأدوات المكتبیة صنف لة في منتجات الترتیب والأرشیف والمشتریات المتمث. والسیالات
اھم في رفع أرباح المؤسسة لارتفاع ھامش ربحھا كما أن مستوى تأتي في خانة الأرباح لأنھا تس

الخطر منخفض لوجود منافسة في سوق الموردین ما یشجع المؤسسة على استغلال قدراتھا 
الفئة الأخیرة والمتمثلة في منتجات الفن الجمیل تأتي في المنطقة التكتیكیة لأنھا . التفاوضیة

  .بدیلة مع وجود منافسة في سوق الموردین مشتریات بسیطة، تمتاز بوجود منتجات

  

  

  

  

  

  منطقة التأمین

  منطقة الأرباح  المنطقة التكتیكیة

خطر   المنطقة الإستراتیجیة
 مرتفع

خطر 
  منخفض

أرباح منخفضة  أرباح مرتفعة  

4 

2 

3 
1 

5 

 CLAS VIT لمؤسسة خطر/ربحمصفوفة : 54الشكل 

 من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج المقابلة: المصدر
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لمشتریات المؤسسة من المنتجات التامة،  KRALJICفإنھ یمثل مصفوفة  سابقأما بالنسبة للشكل ال
لأن حجم المبالغ المنفقة كبیر جدا ما  إستراتیجیةحیث أن الفئتین الأولى والثالثة تعتبر مشتریات 

یحتم على المؤسسة الاھتمام بعملیات البحث والتطویر بالتعاون والاشتراك مع الموردین المتعامل 
معدات تسییر الأجھزة المكتبیة، واندماجات خلفیة، أما بالنسبة لفئة المعدات و إنشاءمعھم ومحاولة 

ت التقنیة فوظیفة الشراء علیھا ضمان التعامل مع المحلات والمخازن فتقع في خانة المشتریا
. الجودة المطلوبةیات وقت الحاجة إلیھا بالخصائص ولحصول على المشترلالموردین الملائمین 

الفئة الثانیة تكون في خانة المشتریات الثقیلة ما یحتم على وظیفة الشراء استغلال قدراتھا 
لتركیز على السعر والجودة، كذلك علیھا استشارة أكبر التفاوضیة نتیجة الشراء بمبالغ كبیرة مع ا

أخیرا فئة منتجات الفن الجمیل تمثل المشتریات البسیطة حیث یجب . عدد ممكن من الموردین
على المشتري تبسیط عملیة الشراء من خلال تخفیض التكالیف الإداریة لعملیة الشراء خاصة 

  . تكالیف تقدیم الطلبیات

  

  

  

  

  

  مشتریات تقنیة

  مشتریات ثقیلة   مشتریات بسیطة 

  مشتریات إستراتیجیة 

  
فرص / أخطار

 مرتفعة

فرص / أخطار
  منخفضة

مبالغ منفقة منخفضة  مبالغ منفقة مرتفعة  

3 

2 

4 

5 

1 

 CLAS VIT لمؤسسة KRALJICمصفوفة : 55الشكل 

 من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج المقابلة: المصدر
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  Office lineتحلیل مشتریات مؤسسة : المطلب الثاني

تشمل احتیاجات ومشتریات المؤسسة المستلزمات والأدوات المكتبیة والمدرسیة، المعدات 
، وقد قام المدیر بتقسیمھا إلى ثلاثة )آلات اللیزر وآلات الطباعة الرقمیة(المكتبیة، الآلات التقنیة 

  :فئات أساسیة ھي

ھي منتجات تشھد طلبا كبیرا وبكمیات و: المدرسیةالمستلزمات والأدوات المكتبیة و .1
، Staedtler: كبیرة، فمعدل دوران المخزون مرتفع، وتشمل المنتجات ذات العلامات التالیة

Aidata ، Xone،Mintra ،Sentrysafe ،Trodat ،Novus  
الأجھزة ذات الاستعمال المكتبي وتشمل وھي عبارة عن الآلات و: المعدات المكتبیة .2

  Ibico، Acco، Gbc، Nobo، Rexel: مات التالیةالعلا
تشمل آلات اللیزر التي تستعمل في ): آلات اللیزر وآلات الطباعة الرقمیة(الآلات التقنیة  .3

إنتاج الأختام وقص الأشیاء الصلبة وآلات الطباعة الرقمیة التي تستعمل للإشھار، ھذه 
رنة بالأصناف الأخرى لكن المنتجات غالیة الثمن ومستوى الطلب علیھا منخفض مقا

ھامش ربحھا مرتفع وتمثل سوق واعدة للمؤسسة وغالبا ما یتم شراؤھا بعد استلام 
 .طلبیات الزبائن

ذات جودة عالیة، وبالتالي لا یمكن التكلم عن تنمیط ھي و، مختلفةو منتجات المؤسسة متعددة
فتختلف باختلاف نوع المشتریات والمورد المتعامل معھ  ھاالمشتریات، أما عملیة وطرق توصیف

  :كالتالي

بالنسبة للمعدات المكتبیة والآلات التقنیة تعتمد المؤسسة على دفتر الشروط الوظیفي،  .1
حیث یتم إعداده من طرف رؤساء المنتجات والمدیر العام ومسؤول خدمات ما بعد البیع، 

 .ھا ووظائفھا استجابة لتطلعات الزبائنخصائص، وھذا لضمان توصیف دقیق للمشتریات
یقوم رئیس المنتج بإعداد دفتر شروط  Xoneبالنسبة للمستلزمات المكتبة ذات العلامة  .2

 .یحتوي خصائص المنتج والتكلفة الھدف لھ
بالنسبة للمستلزمات المكتبة ذات العلامات المعروفة یقوم مدیر المؤسسة بالشراء مباشرة  .3

لیة الشراء تتم محتیاجات، فمنتجات الموردین معروفة وععن طریق وصف رئیسي للا
 .مباشرة بإعطاء مراجع وتسمیات المنتجات المرغوب شراؤھا

لا یستعمل أي تقنیة لتحلیل حقیبة المشتریات الخاصة بھا،  Office lineلاحظنا أن مدیر مؤسسة 
ین حیث أن الدوائر وقد حاولنا بالتعاون معھ تكوین المصفوفات الموضحة في الشكلین التالی

  :بالأرقام تمثل عائلات المشتریات كما تم تقسیمھا والإشارة إلیھا سابقا
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خطر، حیث نلاحظ أن المؤسسة تمتلك مصفوفة مربحة، ففئة /تمثل المصفوفة الأولى مصفوفة ربح
المكتبیة تنتمي للمنطقة الإستراتیجیة لأنھا ذات قیمة مضافة كبیرة، ذات المعدات والأجھزة 

خصائص محددة وتكنولوجیا دقیقة، كما أن عدد الموردین الذین یمكنھم توفیر ھذه المنتجات 
بالجودة المطلوبة قلیل، كذلك المستلزمات والأدوات المكتبیة والمدرسیة تنتمي لنفس الخانة فھي 

ذات أخطار عدیدة الفئتین و ،ات الأكبر للمؤسسة وتساھم بنسبة كبیرة في الربحتمثل نسبة المشتری
خاصة أن المؤسسة تعتمد على منتجات ذات علامات (التقلید من قبل الموردین الصینیین ك

وانقطاع المخزون ما جعل مستوى الخطر المرتبط بعملیة الشراء مرتفع، لذا یجب على ) معروفة
أما بالنسبة لفئة الآلات التقنیة . وتطور علاقة الشراكة الحالیة مع موردیھاالمؤسسة أن تحافظ 

فھي مشتریات تأتي في خانة الأرباح لأنھا تساھم في رفع ) آلات اللیزر وآلات الطباعة الرقمیة(
أرباح المؤسسة لارتفاع ھامش ربحھا كما أن مستوى الخطر منخفض رغم تعقد الخصائص 

ن المؤسسة تملك علاقات شراكة مع موردین معروفین عالمیا وبالتالي علیھا التقنیة لھذه الفئة لأ
  .الحفاظ علیھا وتطویرھا

شتریات، حیث أن الفئتین الأولى للم KRALJICأما بالنسبة للشكل الثاني فإنھ یمثل مصفوفة 
ؤسسة لأن حجم المبالغ المنفقة كبیر جدا ما یحتم على الم إستراتیجیةالثانیة تعتبر مشتریات و

الاشتراك مع الموردین المتعامل معھم، أما بالنسبة التطویر بالتعاون والاھتمام بعملیات البحث و
فتقع في خانة المشتریات الثقیلة ما یحتم ) آلات اللیزر وآلات الطباعة الرقمیة(لفئة الآلات التقنیة 

  رة مع التركیز على السعر على وظیفة الشراء استغلال قدراتھا التفاوضیة نتیجة الشراء بمبالغ كبی

  

من إعداد الباحث : المصدر
 بالاعتماد على نتائج المقابلة

 خطر/ربحمصفوفة : 56الشكل 
 Office line لمؤسسة

 KRALJICمصفوفة : 57الشكل 
 Office line لمؤسسة

إعداد الباحث من : المصدر
 بالاعتماد على نتائج المقابلة

/ أخطار
فرص 
 مرتفعة

/ أخطار
فرص 
  منخفضة

مبالغ منفقة 
 مرتفعة

مبالغ منفقة  
 منخفضة

3 
2 

  مشتریات تقنیة

مشتریات 
  بسیطة 

  مشتریات ثقیلة 

مشتریات 
  إستراتیجیة 

  
2 

3 

1 

  منطقة التأمین

المنطقة 
  التكتیكیة

  منطقة الأرباح

المنطقة 
خطر   الإستراتیجیة

 مرتفع

خطر 
  منخفض

أرباح 
 مرتفعة

أرباح  
 منخفضة

2 

3 

1 
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والجودة والخصائص التقنیة للمنتجات، كذلك علیھا العمل على الحفاظ على علاقتھا بموردي ھذه 
  . الفئة خاصة أنھم في مستوى تطلعات المؤسسة

  

  TMSتحلیل مشتریات مؤسسة : المطلب الثالث

. جمیلة، ومنتجات الفن التتمثل مشتریات المؤسسة في المستلزمات، المعدات المكتبیة والمدرسی
  :خمسة فئات أساسیة ھي إلىقد قامت المؤسسة بتقسیم مشتریاتھا و

تشمل المعدات، الأدوات والمستلزمات المكتبیة بما فیھا منتجات : المنتجات المكتبیة .1
الترتیب والأرشیف، وھي المنتجات الأكثر مبیعا في المؤسسة وتضم ھذه الفئة مجموعة 

 . Maped, Techno, Hsm, Casio, Flamingo, Han:منھاكبیرة من العلامات 
 Maped:نقصد بھا السیالات والأقلام بجمیع أنواعھا ومن علامتھا: منتجات الكتابة .2

Techno, Corvina, Stabilo, Uniball . 
ھي الفئة التي یكون علیھا الطلب علیھا موسمیا وھي ثاني فئة من و: الأدوات المدرسیة .3

 .Techno, Maped, Oxford, Uhu: منتجات من العلامات التالیة حیث المبیعات، وتضم
تضم جمیع المنتجات الموجھة لطلبة الھندسة، المھندسین والحرفیین : المنتجات التقنیة .4

 . Mapedوبعض منتجاتArk وتشمل منتجات العلامة 
 منتجات ذات ھي منتجات خاصة بالفنانین والرسامین وتضم: منتجات الفن الجمیل .5

  Pebio, Techno, Amos, Folia. :مات التالیةالعلا

منتجات المؤسسة متعددة ومختلفة، وبالتالي لا یمكن التكلم عن تنمیط المشتریات، أما عملیة 
 :توصیف المشتریات فتختلف باختلاف نوع المشتریات وفئة المورد المتعامل معھ كالتالي

راء بإعداد دفتر شروط وظیفي تقوم مصلحة الش Technoبالنسبة للمنتجات ذات العلامة  .1
 .ومجال استعمالھ التكلفة الھدف لھ، یحتوي على خصائص المنتج

بالنسبة للمنتجات ذات العلامات المعروفة تقوم مصلحة الشراء بالشراء مباشرة عن طریق  .2
لشراء تتم مباشرة وصف رئیسي للاحتیاجات، فمنتجات الموردین معروفة وعملیة ا

والتي  Mapedالمنتجات المرغوب شراؤھا، إلا منتجات العلامة تسمیات بإعطاء مراجع و
 .یتم إنتاجھا محلیا فتعتمد المؤسسة على دفتر الشروط المعد من طرف المورد

بالنسبة للمعدات المكتبیة تعتمد المؤسسة على دفتر الشروط الوظیفي، وھذا لضمان  .3
 .الزبائنتوصیف دقیق للمشتریات وخصائصھا ووظائفھا استجابة لتطلعات 

ستعمل أي تقنیة لتحلیل حقیبة المشتریات الخاصة بھا، تلا  Tmsلاحظنا أن وظیفة الشراء بمؤسسة 
وقد حاولنا بالتعاون مع المسؤول عن الوظیفة تكوین المصفوفات الموضحة في الشكلین التالیین 

  :إلیھا سابقاحیث أن الدوائر بالأرقام تمثل عائلات المشتریات كما تم تقسیمھا والإشارة 
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نلاحظ بالنسبة لمصفوفة وأن المؤسسة تملك مصفوفتین متوازنتین،  ینیتبین لنا من خلال الشكل
التقنیة ومنتجات الكتابة تساھم بنسبة كبیرة في أرباح المؤسسة وھي ذات ربح أن المنتجات /خطر

أخطار كبیرة خاصة خطر انقطاع المخزون وخطر التقلید لذا فھي تتطلب التعامل بدفتر الشروط، 
ضمان مخزون الأمان، تجمیع المشتریات والبحث عن موردین لخلق شراكة معھم، عكس فئة 

عاني أخطار كبیرة وذلك لوجود عدة موردین لكل صنف من منتجاتھا المنتجات المكتبیة التي لا ت
حیث یجب على المؤسسة ضمان التعامل مع عدة موردین للصنف الواحد عن طریق اختیار 
موردین دائمین تربطھم علاقة شراكة معھا یوفرون منتجات ذات جودة عالیة، ووضع الموردین 

فئة منتجات الفن الجمیل ذات . من ناحیة السعرفي حالة تنافس لاختیار المورد الأفضل عرض 
ھي قلیلة الطلب علیھا وبالتالي جود منافسین كثر في ھذا المجال وأخطار منخفضة لعدم و

مساھمتھا في الربح صغیرة، أما بالنسبة لفئة المنتجات المدرسیة فرغم المبالغ الكبیرة المنفقة إلا 
لضعف ھامش الربح المطبق، وھي أیضا تعاني من ھذا مساھمتھا في الربح تبقى متوسطة وأن 

خطر التقلید وانقطاع المخزون خاصة أن الطلب علیھا یكون موسمیا حیث یجب على وظیفة 
الشراء الاھتمام بالتنبؤات وضمان الیقظة الإستراتیجیة والتجاریة للاستفادة من المیزات التنافسیة 

  .للموردین خاصة من ناحیة السعر

ھي أیضا متوازنة، حیث أن فئة المنتجات المكتبیة، الكتابة والأدوات  KRALJICمصفوفة  
المدرسیة تعتبر أكبر الفئات من حیث المبالغ المشتراة، لذا یجب على المؤسسة استغلال القدرات 
  التنافسیة للموردین والضغط علیھم لأجل تخفیض الأسعار، تحلیل دوري للتكالیف والتكلفة الھدف، 

  

من إعداد الباحث : المصدر
 بالاعتماد على نتائج المقابلة

 خطر/ربحمصفوفة : 58الشكل 
 TMS لمؤسسة

  منطقة التأمین

المنطقة 
  التكتیكیة

   منطقة         
  الأرباح         

    المنطقة       
خطر   الإستراتیجیة    

 مرتفع

خطر 
  منخفض

أرباح 
 مرتفعة

أرباح  
 منخفضة

5 

1 

4 

 KRALJICمصفوفة : 59الشكل 
 TMS لمؤسسة

من إعداد الباحث : المصدر
 بالاعتماد على نتائج المقابلة

/ أخطار
فرص 
 مرتفعة

/ أخطار
فرص 
  منخفضة

مبالغ منفقة 
 مرتفعة

مبالغ منفقة  
 منخفضة

3 
2 

  مشتریات تقنیة

 مشتریات       
  بسیطة           

 

  مشتریات ثقیلة 

 مشتریات          
  إستراتیجیة         

  

5 

1 

4 
2 

3 3 
2 
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أما بالنسبة . تعاون مع الموردین وتطویر العلاقة معھم، والتفكیر في محاولة الاندماجالتنسیق وال
یجب على المؤسسة ترشید عملیات لذا لفئة المنتجات التقنیة فھي تقع في خانة المشتریات التقنیة 

ھي مشتریات بسیطة لأخیرة تضم منتجات الفن الجمیل والشراء والتعاون مع الموردین، الفئة ا
 .لب تبسیط إجراءات الشراءتتط
  

  FABSتحلیل مشتریات مؤسسة : المطلب الرابع

مختصة بإنتاج وتسویق منتجات الأرشیف والترتیب، الأدوات، المعدات  Fabsمؤسسة 
مشتریات المؤسسة في بالتالي تتمثل احتیاجات وو. والمستلزمات المكتبیة، الأدوات المدرسیة

  :الشراء، ھماقسمین أساسیین حسب الھدف من 

، وھي موزعة على عدَّة علامات المنتجات التامة وھي المشتریات التي توجھ مباشرة للبیع .1
  .التي تسوقھا المؤسسة والتي تمَّ التطرق إلیھا سابقا

المواد الأولیة والمنتجات نصف مصنعة والتي تدخل في عملیة إنتاج منتجات الأرشیف  .2
، وتتمثل أساسا في نفس مصانع المؤسسةوالترتیب وبعض المنتجات المكتبیة في 

 .مثل الكارتون، الخیط، الغراء والبلاستیك ،CVمشتریات مؤسسة 

عائلات أو أقسام جزئیة بل حافظت على العائلتین السابقتین فقط  إلىلم تقم المؤسسة بتقسیم كل فئة 
  .و ھذا ما ینعكس على ھیكلة وظیفة الشراء

اجات المؤسسة على التوصیف الرئیسي خاصة في ما یعتمد مسؤول الشراء في توصیف احتی
یخص المشتریات من المواد الأولیة والمنتجات النصف مصنعة، أما المنتجات التامة فیتم التعامل 

خاصة أن عدد الموردین المتعامل معھم محدود فالمسؤولین ) Les références(بمراجعھا 
أما في ما یخص تنمیط المشتریات . ذه العملیةبالمؤسسة لا یعتمدون تماما على دفتر الشروط في ھ

فبالنسبة للمنتجات التامة تعتبر درجة التنمیط منخفضة جدا لأن المؤسسة تسوق عددا كبیرا من 
المنتجات والأصناف أغلبھا تعتبر متمیزة ومختلفة عن بعضھا البعض، أما بالنسبة للمواد الأولیة 

تاج یعمل على تنمیط أكبر قدر ممكن من المشتریات فإن مسؤول الشراء بالتعاون مع مسؤول الإن
خاصة بالنسبة للغراء، ورق الكارتون، الورق الملون بحیث یمكن استعمال الصنف الواحد في 

  .  إنتاج عدة منتجات وذلك لتخفیض تكالیف الإنتاج والشراء

أساسا لعدم  أي تقنیة لتحلیل حقیبة المشتریات الخاصة بھا، وھذا راجع Fabsلا تعتمد مؤسسة 
وقد حاولنا بالتعاون مع مسؤول التسویق بالمؤسسة . وجود تقسیم واضح لكل فئة من المشتریات

الموضحة في الشكل التالي حیث تمَّ اعتماد العلامات التجاریة  KRALJICتكوین و إعداد مصفوفة 
  :المسوقة من طرف المؤسسة كعائلات للمشتریات
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أغلب العلامات المسوقة من طرف المؤسسة تقع في خانة المشتریات الثقیلة ما یحتم على وظیفة 
الشراء استغلال قدراتھا التفاوضیة نتیجة الشراء بمبالغ كبیرة مع التركیز على السعر والخدمات 

ل تمث Verbatimو  Unipapelالإضافیة التي یمكن للموردین توفیرھا للمؤسسة، أما العلامتین 
مشتریات بسیطة حیث یجب على المشتري تبسیط عملیة الشراء من خلال تخفیض التكالیف 

توضح ھذه المصفوفة أیضا أن مسؤولي الشراء . الإداریة للعملیة خاصة تكالیف تقدیم الطلبیات
العلامات التي یسوقونھا ذات أخطار منخفضة وھذا لسمعتھا  عملیة شراء والتسویق یعتبران

مون أن جمیع العلامات توفر منتجات ذات جودة عالیة كما أن الموردین یحتر وشھرتھا، حیث
  .  یضمنون توفیر الكمیات المطلوبةآجال التسلیم المتفق علیھا و

  

 

 

 

  

  

  

فرص / أخطار
 مرتفعة

فرص / أخطار
  منخفضة

مبالغ منفقة منخفضة  مبالغ منفقة مرتفعة  

  مشتریات تقنیة

  مشتریات بسیطة 

Unipapel 
Verbatim 

  

  مشتریات ثقیلة 

Fabs, Nataraj, Sivo, 
Comix, Genmes, 

Schneider  

  مشتریات إستراتیجیة 

  

 FABS لمؤسسة KRALJICمصفوفة : 60الشكل 

 من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج المقابلة: المصدر



 واقع التسويق الشرائي لدى مؤسسات العينة وتأثيره على ميزاتها التنافسية: الفصل الرابع

174 
 

لاتصال بالنسبة لوظیفة الشراء لمؤسسات تحلیل عنصري السعر وا: المبحث الرابع
  العینة

یعتبر عنصري السعر والاتصال أساسیین في إعداد أي مزیج شرائي للمؤسسة، وسنعمل في ھذا 
المبحث على دراسة وتحلیل سعر وتكالیف الشراء بالنسبة لقطاع نشاط مؤسسات العینة وشرح 

  . مختلف وسائل الاتصال التي تعتمد علیھا المؤسسات للاتصال مع محیطھا الداخلي والخارجي

  

  تحلیل السعر وتكالیف الشراء الخاصة بمجال نشاط المؤسسات: الأولالمطلب 

أن المعلومات حول أسعار المشتریات متوفرة وسھلة  في جمیع المؤسسات یعتبر مسؤولي الشراء
الحصول علیھا إلا في حالة وجود ممثل حصري لعلامة ما في الجزائر فإن المورد یتحفظ عن 

بالتعامل مع ممثل العلامة في البلد، ھذا ما یسھل للمسؤولین  إعطاء الأسعار لأن المؤسسة ملزمة
أما بالنسبة لھامش ربح . الحالیین بما ھو موجود في السوق مبمقارنة دوریة لأسعار موردیھ

إلى  %15، وھو یتراوح من لآخرالموردین المتعامل معھم فیختلف من مورد لآخر ومن منتج 
أما . بالنسبة للمنتجات الصینیة والآسیویة %10إلى  %5بالنسبة للمنتجات الأوروبیة ومن  40%

فقط فھوامش الربح التي یطبقونھا   Tmsبالنسبة لموردي المحلیین والذین تتعامل معھم مؤسسة
 لا یھتم Fabsوتجدر الإشارة إلى أن مسؤول الشراء لمؤسسة . %15على المؤسسة تبلغ حوالي 

سسة مع المورد تھدف لتحقیق الربح للطرفین بمعرفة ھامش ربح الموردین كون علاقة المؤ
یحرص باستمرار على مقارنة أسعار موردیھ بأسعار الموردین الآخرین الموجودین  ھووبالتالي ف

  . في السوق حتى یضمن أن المورد یبذل جھده لإرضاء المؤسسة

صین والبلدان وعموما أسعار بیع الموردین تختلف باختلاف بلد المورد، فالموردین المتواجدین بال
الآسیویة تمتاز بانخفاض أسعارھا لانخفاض تكلفة الید العاملة، ارتفاع عملیات التقلید بھا، ولوجود 

أما بالنسبة للموردین الأوربیین فیمتازون بارتفاع أسعار منتجاتھم . منتجین بدون علامات تجاریة
لصین إلا أن أسعارھم تبقى لارتفاع مستوى جودتھا، ورغم أن بعضھم یقوم بإنتاج منتجاتھ في ا

  .مرتفعة نتیجة لتكالیف النقل ونتیجة لاشتراطھم خصائص وصفات عالیة الجودة بھا

لدفع مستحقات الموردین، وقد أجمع  والتحصیل السندي على القرض السندي اتتعتمد المؤسس
بیئة الأعمال الشراء على صعوبة التنبؤ بتكالیف وأعباء عملیة الشراء وھذا لما تمتاز بھ  ومسؤول

تعتمد المؤسسات الجزائریة من حالة عدم التأكد واللاستقرار خاصة في ما یخص البیئة القانونیة، و
  :تكلفة الشراء الإجمالیة متمثلة في سعر الحیازة كالتالي ھاحسابفي 

رسوم + حقوق وكیل العبور + تكالیف البنك + حقوق الجمارك + سعر الشراء = سعر الحیازة 
  تكالیف النقل+ خرى ضریبیة أ
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تجدر الإشارة إلى أن تكالیف النقل قد یتحملھا المورد حسب الاتفاق المبرم بین الطرفین، كما تتم 
مراقبة سعر الحیازة دائما، بمقارنتھ مع سعر الھدف أو التكلفة الھدف المحددة مسبقا من 

  .المسؤولین على الوظیفة لأجل تحدید الانحرافات والعمل على تصحیحھا

سعر " یھتم كثیرا بمصطلح CVبمؤسسة مسؤول شراء المواد الأولیة والمنتجات نصف مصنعة 
لكل صنف مع  تھ بالنسبة، حیث أنھ یقوم بالتنسیق مع مسؤول الإنتاج بمقارن"التنازل الداخلي

التكلفة التقدیریة لصناعتھ وإنتاجھ محلیا من طرف المؤسسة وذلك بغرض تخفیض تكالیف 
  . مصطلح في تعاملھا مع مختلف الوظائفالتستعمل أما باقي المؤسسات لا . الإنتاج

  

  تحلیل نشاطات الاتصال المرتبطة بوظیفة الشراء لكل مؤسسة : المطلب الثاني

لوظیفة الشراء عدة علاقات مع جھات داخل المؤسسة وأخرى خارجھا، سنحاول في ھذا المطلب 
  .ن طرف وظیفة شراء لكل مؤسسة في عینة الدراسةتحلیل وسائل وطرق الاتصال المستعملة م

  

 CVبالنسبة لمؤسسة : الفرع الأول

تعتمد المؤسسة على المعارض والصالونات للبحث والاتصال مع موردیھا خاصة معرض 
كذلك یعتمد مسؤولي الشراء على . فرانكفورت الدولي بألمانیا ومعرض شانغھاى بالصین

لاتصال بالموردین عن طریق استعمال البرید الالكتروني الانترنت كوسیلة فعالة وسریعة ل
والكتالوجات الالكترونیة، حیث یقوم مسؤولي الشراء بإرسال دفتر الشروط إلى المورد الذي 

كذلك تقوم وظیفة الشراء بتنظیم . یرجعھ بدوره لھم بعد الإجابة علیھ معتمدا البرید الالكتروني
ردین المتعامل معھم من أجل مراقبة عملیات الإنتاج، والتأكد زیارات میدانیة ودوریة لمقرات المو

  .  من جودة المنتجات واحترام دفتر الشروط المتفق علیھ

بالرسمیة في اتصالاتھا، فجمیع علاقات وظیفة الشراء مع باقي  CLAS VITتمتاز مؤسسة 
ید الالكتروني، الوظائف الأخرى تكون في إطار رسمي بالاعتماد على التقاریر المرسلة بالبر

المرتبط بشبكة اتصال داخلیة  Intellixوالمعلومات والإحصائیات المنشورة بالاعتماد على برنامج 
ھذا . ، ما یزید في فعالیة المؤسسة ویسھل عملیة المراقبة)Intranet(بین جمیع مصالح المؤسسة 

مؤسسة، ویعتمد علیھ البرنامج تعتبره وظیفة الشراء كنظام معلومات مشترك مع باقي وظائف ال
كثیرا مسؤول شراء المنتجات التامة لتسییر عملیات الشراء، أما بالنسبة لتسییر وشراء المواد 

وھو برنامج مشترك بین  Scrableالأولیة فبالإضافة للبرنامج السابق ھناك برنامج آخر یدعى 
وتاریخ الشراء حسب  وظیفة الشراء والإنتاج فقط، یحدد كمیات المواد الأولیة الواجب شراؤھا

برنامج الإنتاج المسطر، حیث یقوم المسؤول عن عملیة شراء المواد الأولیة بالتخطیط والتحضیر 
یعتمد مسؤولي مختلف الوظائف، بما فیھم المسؤولین عن  .لعملیة الشراء بالتنسیق بین البرنامجین

  تصاف بالمرونة والفعالیة وظیفة الشراء، في حالات نادرة على الھاتف كوسیلة اتصال سریعة للا
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في تسییر المواقف والأزمات، سواء اتصال مختلف المسؤولین مع بعضھم البعض أو اتصال 
  . مسؤولي الشراء مع الموردین

مصطلح تسییر العلاقات مع الموردین غائب تمام عن مسؤولي الشراء، حیث تقوم كل مصلحة 
وضع نموذج لتسییر العملیة وبالتالي تسییر  وكل وظیفة بمھامھا في عملیة الشراء دون محاولة

  .العلاقات مع الموردین

ة تامعلى تحسین صورتھا لدى موردیھا خاصة موردي المنتجات ال CLAS VITتعمل مؤسسة 
  :باعتماد نوعین من النشاطات ھي

تتمثل في الإرسال الدوري والمنتظم لتقاریر البیع للموردین، لأجل : نشاطات مھنیة .1
ر وانطباع بتحكم المؤسسة في السوق، كذلك یسھر مسؤول الشراء بالتنسیق إعطائھم شعو

مع مسؤول التسویق بإرسال برنامج وتكالیف الأعمال الترویجیة التي تخص كل علامة 
  .لموردھا، لتحفیزه على تدعیم ھذه الحملات الترویجیة

ن حیث تقوم المؤسسة بدعوة ممثلي ومسؤولي مؤسسات الموردی: نشاطات شخصیة .2
لزیارة المؤسسة ولقضاء عطل في الجزائر، كذلك تقوم بإرسال بطاقات وبرقیات تھاني 

 . بمناسبة أعیادھم الدینیة والوطنیة

كما یقوم مسؤولي وظیفة الشراء بالعمل على تحسین صورة الوظیفة لدى باقي المصالح الأخرى 
قوى الوجات لتسھیل عمل عن طریق استشارة وإشراك مسؤولیھا في عملیة الشراء، وإعداد كتال

 .یةالبیع

  

  Office lineبالنسبة لمؤسسة : الفرع الثاني

ف المدیر على موردي المؤسسة من خلال الصالونات والمعارض الدولیة، وھو یعتمد على  تعرَّ
الانترنت كوسیلة وحیدة للاتصال بالموردین قبل، أثناء وبعد عملیة الشراء، أما عملیة اتصال 

وعمال وظیفة الشراء في ما بینھم فتتم شفھیا أو عبر الھاتف، أي لیس ھناك مسؤولي المؤسسة 
  .رسمیة في الاتصالات

كون المدیر ھو المسؤول عن التنسیق بین المتدخلین في قرار الشراء وغیاب مصلحة وھیكلة 
یر، واضحة لوظیفة الشراء فالعلاقة بین الأطراف لا تحتاج إلى تحسین لأن الجمیع یتبع أوامر المد

كذلك لاحظنا خلال تواجدنا بالمؤسسة غیاب مصلحة أو مكتب خاص بنظام المعلومات ولكن 
صرح لنا المدیر أنھم بصدد تصمیم نظام معلومات یتماشى والھیكلة الجدیدة للمؤسسة، بحیث أنھ 

  .  سیكلف شخص بتسییر العلاقات مع الموردین یكون تابع لوظیفة الشراء
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وتركز على تحسین صورتھا لدى موردیھا باستمرار وذلك لكسب  Office lineتعمل مؤسسة 
  :وفائھم والاستفادة من امتیازات إضافیة ویتم ذلك من خلال ما یلي

  .إبراز وإظھار الإمكانیات المادیة للمؤسسة سواء المالیة أو التسییریة .1
 .في السوق الجزائریة ومدى تعلق زبائنھا بھا Office lineصورة مؤسسة  إبراز .2
دعوة مسؤولي الموردین لحضور المعارض والصالونات والتظاھرات الاقتصادیة في  .3

 .الجزائر
 .Office lineتنظیم دوري للقاءات وندوات بین ممثلي الموردین وزبائن مؤسسة  .4

  
  

  Tms بالنسبة لمؤسسة : الفرع الثالث
اءا كانت أوروبیة تعتمد المؤسسة في بحثھا عن الموردین على المعارض والصالونات الدولیة سو

أو أسیویة، وھناك بعض الموردین لعلامات تجاریة تعرفت علیھم المؤسسة وتعاملت معھم 
ویستعمل عمال وظیفة الشراء . بالاعتماد على علاقاتھا مع مؤسسات أخرى أو موردین آخرین

داخل  بالمؤسسة الانترنت كوسیلة وحیدة للاتصال بالموردین في جمیع مراحل عملیة الشراء، أما
، Intranet المؤسسة ولاتصالھم بباقي المصالح الأخرى فیستعمل العمال شبكة الاتصال الداخلیة

حیث تعتمد المؤسسة على التقاریر لأجل ترسیم عملیة الاتصال بین مختلف الأشخاص، بالإضافة 
كما یحرص المسؤول . إلى ذلك یستعمل العمال الھاتف في بعض الحالات التي تتطلب السرعة

عن الشراء بتنظیم اجتماعات ولقاءات أسبوعیة بین مختلف المتدخلین في عملیة الشراء لدراسة 
  .لتخطیط للعملیات الجدیدةاالوضعیة الحالیة لعملیات الشراء التي ھي قید الانجاز و

تملك المؤسسة نظام معلومات یشمل جمیع مصالح المؤسسة بما فیھا مصلحة الشراء، وھو مجسد 
حیث یمكن لمسؤول  ،GDE (Gestion électronique de documents)مج یدعى في شكل برنا

الوظیفة الحصول على كل المعطیات والمعلومات المرتبطة بعملیة الشراء من مستوى المخزون، 
  .الخ...حجم الطلبیة، التنبؤات بالمبیعات 

ھذه المھمة، تھتم المؤسسة بمصطلح تسییر العلاقات مع الموردین حیث كلفت أربع أشخاص ب
واحد خاص بالموردین المحلیین واثنان یتكفلان بالموردین الأجانب، وواحد مكلف بمتابعة 

  .الموردین الجدد
  :بقیامھا بعدة النشاطات ھي  على تحسین صورتھا لدى موردیھا Tmsتعمل مؤسسة 

حكم الإرسال الدوري والمنتظم لتقاریر البیع للموردین، لأجل إعطائھم شعور وانطباع بت .1
المؤسسة في السوق، كذلك یسھر مسؤول الشراء بالتنسیق مع مسؤول التسویق بإرسال 

لموردھا مقابل منحھ  Mapedبرنامج وتكالیف الأعمال الترویجیة التي تخص علامة 
  .الترخیص لھا بإنتاج بعض المشتریات محلیا باسم علامتھ

رسال بطاقات وبرقیات دعوة ممثلي ومسؤولي مؤسسات الموردین لزیارة المؤسسة، وإ .2
 .تھاني بمناسبة أعیادھم الدینیة والوطنیة

 .إبراز وإظھار الإمكانیات المادیة للمؤسسة سواء المالیة أو التسییریة .3
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دعوة مسؤولي الموردین لحضور المعارض والصالونات والتظاھرات الاقتصادیة في  .4
 .الجزائر

ورؤساء منتجات المؤسسة ومسؤولي تنظیم دوري للقاءات وندوات بین ممثلي الموردین  .5
 .مكتب تسییر ومتابعة الموردین

كما یقوم مسؤولي وظیفة الشراء بالعمل على تحسین صورة الوظیفة لدى باقي المصالح الأخرى 
عن طریق استشارة وإشراك مسؤولیھا في عملیة الشراء، وإعداد كتالوجات لتسھیل عمل قوى 

 .البیع 

  
   Fabsسسةبالنسبة لمؤ: الفرع الرابع

فت المؤسسة على أغلب موردیھا في المعارض الدولیة وخاصة معرض فرانكفورت الدولي  تعرَّ
بألمانیا ومعرض شانغھاى بالصین، وھناك بعض الموردین ھم الذین اتصلوا مباشرة بالمؤسسة 
نظرا لسمعتھا الجیدة في السوق الجزائریة وخاصة موردي المواد الأولیة كون المؤسسة تعتبر من 

    . م المؤسسات الإنتاجیة بھذا القطاعبین أقد

یعتمد مسؤول وعمال وظیفة الشراء على الانترنت والھاتف كوسیلتین سریعتین للاتصال 
بالموردین في جمیع مراحل عملیة الشراء، أما بالنسبة للاتصال الداخلي فعمال الوظیفة یعتمدون 

رى خاصة عمال مصلحة الشراء، على الرسائل الالكترونیة للاتصال بباقي عمال المصالح الأخ
أما مسؤول الوظیفة فیعتمد على . المالیة، الإنتاج والتسویق وھذا لضمان الرسمیة في الاتصالات

الاتصالات الشفھیة والھاتف للتواصل مع العمال وباقي المسؤولین الآخرین كونھ من أفراد العائلة 
  .رابة عائلیةالمالكة للمؤسسة وجمیع المسؤولین الآخرین تربطھ بھم ق

المرتبط بشبكة اتصال داخلیة  Intellixلا تملك المؤسسة نظام معلومات لكنھا تعتمد على برنامج 
ھذا . ، ما یزید في فعالیة المؤسسة ویسھل عملیة المراقبة)Intranet(بین جمیع مصالح المؤسسة 

سة، ویعتمد علیھ البرنامج تعتبره وظیفة الشراء كنظام معلومات مشترك مع باقي وظائف المؤس
ویعمل حالیا جمیع المسؤولین . كثیرا مسؤول مصلحة الشراء في تسییر ومراقبة عملیات الشراء

                 ERPعلى تصمیم نظام معلومات مساعد على التخطیط واتخاذ القرارات
" Enterprise Ressource Planning" لأجل تطویر أداء المؤسسة بما فیھا وظیفة الشراء.  

لا یعمل مسؤول وظیفة الشراء على تحسین صورة الوظیفة لدى باقي المصالح الأخرى وھذا 
لعلاقاتھ الشخصیة والعائلیة مع مسؤولي مختلف مصالح المؤسسة، في حین یعطي أھمیة كبیرة في 

  :تحسین صورة المؤسسة لدى موردیھا باعتماد النشاطات التالیة

  .ائریةفي السوق الجز Fabsإبراز صورة مؤسسة  .1
دعوة مسؤولي الموردین لحضور المعارض والصالونات والتظاھرات الاقتصادیة في  .2

 .الجزائر، ومبادلتھم الزیارات
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تائج البحوث التسویقیة والنشاطات الترویجیة نالإرسال الدوري والمنتظم لتقاریر البیع،  .3
ائھم شعور التي تقوم بھا المؤسسة لصالح العلامات  للموردین المعنیین، لأجل إعط

 .وانطباع بتحكم المؤسسة في السوق
لتزام المؤسسة بأداء مستحقاتھا المالیة اتجاه الموردین في الآجال المتفق علیھا لأجل ا .4

 .إشعارھم بالثقة

بمصطلح تسییر العلاقات مع الموردین خاصة كونھا تھدف لإنشاء علاقات  Fabsتھتم مؤسسة 
لشراء والمدیر العام شخصیا على متابعة، تحسین طویلة الأجل معھم، ویحرص مدیر مصلحة ا

وتطویر العلاقات مع الموردین حیث یھدفان إلى كسب ولائھم وضمان استمرار تعاملھم مع 
أما الجانب المكتبي والوثائقي الذي یربط المؤسسة مع موردیھا فعمال وظیفة الشراء ھم . المؤسسة

  .ما یجب تحت إشراف مسؤول الوظیفةالمسؤولین عن تسییره وأدائھ في أحسن الظروف وك
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مساھمة التسویق الشرائي في اكتساب مؤسسات العینة للمیزة : المبحث الخامس
 التنافسیة

سنحاول في ھذا المبحث تحلیل المیزات التنافسیة التي تعتمد علیھا مؤسسات العینة ومدى مساھمة 
  . وظیفة الشراء في تحقیقھا وذلك بتطبیقھا للتسویق الشرائي وتقنیاتھ

  

للمیزة  Clas vitة التسویق الشرائي في اكتساب مؤسس مساھمة: المطلب الأول
 التنافسیة

تملك نقاط  CLAS VITحسب آخر تحلیل لوضعیة المؤسسة من طرف مسؤول التسویق، مؤسسة 
قوة عدیدة أھمھا خبرة عمالھا، تحكمھا في قنوات التوزیع، وقدراتھا الإنتاجیة العالیة، أما أھم نقطة 
ضعف لدیھا ھو عدم قدرتھا الحصول على حصة سوقیة محترمة في سوق الأدوات المدرسیة 

  . بر فرصة لھا لرفع رقم أعمالھاوالذي یعت

 CLAS VITیساھم كلا المسؤولین عن وظیفة الشراء في إعداد الإستراتیجیة التسویقیة لمؤسسة 
عن طریق تحدید الأھداف، حیث یتمثل الھدف الحالي للمؤسسة في الرفع من الحصة السوقیة 

المدرسیة، والتحكم في السوق بالنسبة لمختلف المنتجات التامة المستوردة خاصة منتجات الأدوات 
من فئة  CVوالمحافظة على الوضعیة الحالیة بالنسبة للمنتجات المصنعة محلیا ذات العلامة 

كذلك تعمل وظیفة الشراء . منتجات الترتیب والأرشیف لأن المؤسسة تعتبر الرائدة في ھذا المجال
وة موردیھا، ومحاولتھا اقتناص على تنفیذ الإستراتیجیة المسطرة عن طریق الاستفادة من نقاط ق

  .الفرص الموجودة في سوق الموردین

صرح مسؤولي الشراء أن جمیع المسؤولین في المؤسسة یقومون بتحلیل دوري للقیمة، كل حسب 
وظیفة وظیفة الشراء، ال: صلاحیاتھ، وأجمعوا على أنھم یرون الوظائف التالیة مصدر للقیمة

ؤالنا على عدم اعتبارھم وظیفة الإنتاج مصدر للقیمة رغم أنھا وعند س. التجاریة، وظیفة التسویق
نشاط رئیسي للمؤسسة، كانت إجابتھما أن عملیة إنتاج منتجات الأرشیف والترتیب لا تتطلب 
تكنولوجیا كبیرة ومعقدة وإنما أھم عنصر لنجاحھا ھو توفیر المواد الأولیة في الوقت المناسب 

  .في ذلكقیمة مرتبط بنجاح وظیفة الشراء خلق وظیفة الإنتاج للوبالتكلفة المناسبة، وبالتالي 

  :عن طریق CLAS VITتساھم وظیفة الشراء في خلق قیمة بالنسبة لمؤسسة 

  .البحث عن منتجات تامة ذات جودة عالیة وأسعار مقبولة من طرف المستھلكین .1
  .توفیر مواد أولیة بأقل تكلفة ممكنة لتخفیض تكالیف الإنتاج .2
أجال التسلیم وبالتالي السرعة في تلبیة طلبات الزبائن، وضمان عدم توقف احترام  .3

 .عملیات الإنتاج
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بالاعتماد على ھذه القیم الثلاث، تساھم وظیفة الشراء في الرفع من الحصة السوقیة للمؤسسة، 
ع والزیادة من الأرباح السنویة، وذلك بإتباعھا سیاستین واضحتین للشراء ھي سیاسة الشراكة م

تجسید التفكیر في المورد والثانیة سیاسة وضع الموردین في حالة تنافس، إلا أنھا مؤخرا بدأت ب
واحد لإنتاج السبورات  مصنعین جدیدین دراسة مشروعسیاسة الاندماج إلى الخلف، فھي بصدد 

  ). stylo(لإنتاج السیالات  خروالآ) Agrafeuse(الكماشات البیضاء و

  :كالتاليحسب طبیعة المنتجات ستراتیجیتین للمیزة التنافسیة إ CLAS VITتتبع مؤسسة 

وھي خاصة بالمنتجات المستوردة، حیث تھدف المؤسسة لاتخاذ : إستراتیجیة التمیز .1
الجودة وخدمات ما بعد البیع كمیزات تنافسیة لتمییز منتجاتھا عما ھو متداول في السوق، 

اختیار موردین یسوقون منتجات ووظیفة الشراء تساھم وتعمل على ذلك عن طریق 
وعلامات معروفة دولیا بجودتھا، وبمحاولتھا إنشاء علاقات شراكة معھم تكلل بإعطاء 
المؤسسة لحقوق البیع الحصري لمنتجاتھا، كذلك وظیفة الشراء تعمل بالتنسیق مع 
الموردین على ضمان خدمات ما بعد البیع بالنسبة للمعدات عن طریق التعویض المالي 

زبائن مباشرة أو إبدالھم لمنتجات جدیدة بعد ثبوت عطل أو خلل بالمنتجات المسترجعة لل
یھدف المسؤول عن عملیة الشراء إلى إنشاء علاقات شراكة مع  .خلال فترة الضمان

الحفاظ ، فھو یعمل على تمتین و)الاختبارفھو قید  Gossإلا مورد العلامة (جمیع الموردین 
ین والحصول على صفة الحصریة لأجل الاستفادة قدر المستطاع على العلاقات مع المورد

مرونة وسرعة تكیف  ،من نقاط قوة الموردین وخبرتھم، خاصة بالنسبة لجودة المنتجات
أما بالنسبة لعلاقة المؤسسة مع مورد العلامة . الموردین مع حاجیات المستھلك الجزائري

Goss  وبما أن خبرة المورد محتشمة، ) حوالي ثلاث سنوات(فھي تعتبر قصیرة الأجل
فالمؤسسة تبحث باستمرار عن موردین صینیین جدد یمكنھم توفیر المنتجات بنفس الجودة 

 .ولكن بسعر منخفض
أما بالنسبة لمنتجات الترتیب والأرشیف المصنوعة محلیا، و نظرا لارتفاع مستوى الطلب 

میزة التوفر عن طریق  علیھا وارتفاع معل دوران مخزونھا، تحاول المؤسسة ضمان
احترام آجال تسلیم طلبیات الزبائن، وذلك لا یكون إلا بعدم وجود انقطاع في عملیات 
الإنتاج، لذا تعمل وظیفة الشراء على توفیر المواد الأولیة في الوقت الملائم وبالكمیة 

 . المطلوبة لتفادي وقوع ذلك
بالنسبة لمنتجات الترتیب والأرشیف ھذه الإستراتیجیة خاصة : إستراتیجیة التكلفة الأقل .2

، حیث تعتمل المؤسسة على توفیر منتجات بأقل Gossومنتجات العلامة  المصنوعة محلیا
سعر ممكن مع الحفاظ على مستوى جودة مقبول من طرف الزبائن والمستھلكین 

 ومنتجات وتساھم وظیفة الشراء في تحقیق ذلك عن طریق توفیر مواد أولیة. النھائیین
قل تكلفة ممكنة مع الأخذ بعین الاعتبار لتكلفة اللاجودة المحتملة في حالة انعكاس سعر بأ

الشراء المنخفض على جودة المشتریات، وبالتالي تعمل وظیفة الشراء على البحث 
 .المستمر عن موردین أقل سعر بإتباع سیاسة وضع الموردین في حالة تنافس
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  :لفعال بالنسبة للمؤسسة یتمثل فيفي الأخیر یمكن القول أن الشراء ا

الشراء الفعال ھو توفیر المنتجات بجودة مرتفعة  : بالنسبة لمسؤول شراء المنتجات التامة .1
  .وبالسعر الملائم

الشراء الفعال ھو توفیر : بالنسبة لمسؤول شراء المواد الأولیة والمنتجات نصف مصنعة .2
 .ممكن، بالكمیة المطلوبة، وفي الوقت المناسبالمواد الأولیة بالجودة الملائمة، بأقل سعر 

 : CLAS VITالشكل التالي یلخص أھم متغیرات عملیة الشراء لمؤسسة 

 

  

  

  

    

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 

 

  

  

 CLAS VITأھم متغیرات عملیة الشراء لمؤسسة : 61الشكل 

 من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج المقابلة: المصدر

  خصائص المشتریات

  الخصائص الوظیفیة
 للمنتجات التامة

  شروط الجودة والمعاییر
 الدولیة للمنتجات التامة

 والمواد الأولیة
 آجال استلام المواد الأولیة 

  

  السعر

  البحث عن مواد أولیة
  أقل سعرا

  تطور أسعار متابعة
الموردین بالنسبة 

 للمنتجات التامة

  سیرورة عملیة الشراء

  تنمیط، توصیف وتجمیع
 المشتریات

 ن في قرار یالمتدخلالاھتمام ب
 الشراء

 لموردین ل مستمر تقییم 
 وظیفة الشراء مراقبة كفاءة  

  القیود الحالیة

 القوانین والتشریعات 

  استراتجیات التحالف من طرف المنافسین
 في الشراء ومن بعض الزبائن

  قیود مفروضة من طرف المورد بالنسبة
 للكمیات وبعض المنتجات

 القیود المالیة التي تقیّد المؤسسة 

 الخصائص الأساسیة لعملیة الشراء

  الشراء المتبعةسیاسات 

  وضع الموردین في حالة
 تنافس بالنسبة للمواد الأولیة

  Gossومنتجات 
  إنشاء وتطویر علاقات

شراكة مع موردي 
ذات  المنتجات التامة

 العلامات الخاصة بھم
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للمیزة  Office lineة التسویق الشرائي في اكتساب مؤسس مساھمة: المطلب الثاني
 التنافسیة

بما أنھ لا توجد مصلحة خاصة بوظیفة الشراء، ومسؤول الشراء ھو المدیر وھو نفسھ المسؤول 
عن إعداد الإستراتیجیة التسویقیة للمؤسسة، فلا یمكن تحدید مدى مساھمة وظیفة الشراء في إعداد 

  .التسویقیةالإستراتیجیة 

حسب المدیر للمؤسسة نقاط قوة كثیرة أھمھا خبرة عمالھا، تحكمھا في قنوات التوزیع، شھرة  
ویتمثل ھدف . وسمعة العلامات التي تسوقھا فكل علامات المؤسسة معروفة بالجودة العالیة جدا

  .المؤسسة أساسا في الحفاظ على وضعیتھا الحالیة في السوق والرفع من حصتھا السوقیة

أساسا على سیاسة الشراكة مع موردیھا وھي سیاسة تھدف إلى تحقیق  Office lineتعتمد مؤسسة 
أھداف الطرفین والاستفادة من نقاط قوتھما، كما تعتمد على سیاسة وضع الموردین في حالة 

ولم یفكر المدیر بإتباع سیاسة الاندماج إلى الخلف ، Xoneتنافس لشراء منتجات ذات العلامة 
  . تاج المشتریات عوض شرائھاوإن

التجاریة،  وظیفةصرح المدیر أنھ یعرف حلقة القیمة ویرى أن أھم مصادر القیمة في المؤسسة، ال
تساھم ، و)ء مصلحة خاصة بھاالتي ھو بصدد إنشا(لشراء ا وظیفةخدمات ما بعد البیع و وظیفة

  :قعن طری  Office lineوظیفة الشراء في خلق قیمة بالنسبة لمؤسسة 

 .المستھدفین البحث عن منتجات ذات جودة عالیة وأسعار مقبولة من طرف المستھلكین .1
  .توفیر تشكیلة منتجات واسعة .2
 .احترام أجال التسلیم وبالتالي السرعة في تلبیة طلبات الزبائن خاصة الآلات التقنیة .3

جات ذات على میزة التمیز في منتجاتھا، فھي تركز على توفیر منت Office lineتعتمد مؤسسة 
ت ما بعد البیع بالنسبة للآلات مقبول للفئة المستھدفة، وضمان خدماجودة عالیة بسعر مناسب و

فتحاول المؤسسة الحصول علیھا بأقل تكلفة  Xone أما بالنسبة لمنتجات العلامة  المعداتو
وظیفة الشراء تحرص على توفیر وتحقیق ذلك بضمان إنشاء . قلللاستفادة من میزة التكلفة الأ

  .علاقات شراكة مع موردین ذوي منتجات وعلامات ذات شھرة جیدة

في الأخیر یمكن القول أن الشراء الفعال بالنسبة للمؤسسة یتمثل في توفیر المنتجات بجودة مرتفعة  
 .، وفي الوقت المناسب، بالكمیة المطلوبة)للفئة المستھدفة(وبالسعر الملائم 

 : Office lineالشكل التالي یلخص أھم متغیرات عملیة الشراء لمؤسسة 
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 للمیزة التنافسیة Tmsة التسویق الشرائي في اكتساب مؤسس مساھمة: المطلب الثالث

عند إجرائنا المقابلة مع مسؤول الشراء صرح لنا أنھ یساھم في إعداد الإستراتیجیة التسویقیة 
للمؤسسة بالتعاون مع الإدارة العلیا، حیث یقوم بتوجیھ الأھداف والسیاسات المختارة حسب 

وعموما فإن ھدف المؤسسة الرئیسي ھو أن تكون . المتغیرات البیئیة الموجودة في سوق الموردین
، 2020لسوق في مجال المستلزمات والمعدات المكتبیة، والأدوات المدرسیة في نھایة سنة ل ةقائد

ولذلك فالمسؤولون عن المؤسسة یعملون على تجنب وتحسین نقاط ضعفھا التي لخصھا مسؤول 
الأسعار سسة، والشراء في التشكیلة الكبیرة جدا للمنتجات والتي تؤثر على الوضعیة المالیة للمؤ

  :كما تعمل المؤسسة على الاستفادة من نقاط قوتھا المتمثلة في. المرتفعة لبعض العلامات
  

  خصائص المشتریات

 وظیفیة بالنسبة الخصائص ال
للآلات التقنیة والمعدات 

 الأجھزة المكتبیةو
  الدولیةشروط الجودة والمعاییر 
  آجال استلام المشتریات 

  سیرورة عملیة الشراء

 توصیف وتجمیع المشتریات 
 لموردین ل مستمر تقییم 
  في ما  التفاوضالتركیز على عملیة

 الأسعار یخص
  تصمیم ھیكلة جدیدة لوظیفة الشراء في

  المؤسسة

  القیود الحالیة

 القوانین و التشریعات 

  سعر الصرفتغیرات 
  القیود المفروضة من طرف

المورد بالنسبة للكمیات وبعض 
 المنتجات

 

 الخصائص الأساسیة لعملیة الشراء

  سیاسات الشراء المتبعة

  إنشاء وتطویر علاقات شراكة مع
  المعروفة العالمیة موردي العلامات

  وضع الموردین في حالة تنافس بالنسبة
الخاصة  Xoneللمنتجات ذات العلامة 

 بالمؤسسة 

 Office lineأھم متغیرات عملیة الشراء لمؤسسة : 62الشكل 

 من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج المقابلة: المصدر
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 .ة جیدةیكھا لعلامات تجاریة ذات شھرة عالمامتلا .1
 .مستوى خدمات عال توفره المؤسسة للزبائن .2
 .مستوى تطور منتجاتھا فھي تحرص على توفیر منتجات مبتكرة باستمرار .3

  .ر المستمر في البیئة القانونیةكما تعاني المؤسسة من خطرین وتھدیدین أساسیین ھما التقلید والتغیُّ 
خذ بعین الاعتبار أھداف المؤسسة ومتغیرات بیئتھا الداخلیة والخارجیة الأبیقوم مسؤول الشراء 

  :أثناء اختیار سیاسات الشراء كالتالي
بأفضل  Technoوضع الموردین في حالة تنافس وھذا للحصول على منتجات العلامة  .1

 .سعر مع التركیز على الحصول على أسعار منخفضة/ثنائیة جودة
شراكة مع موردین ذوي علامات تجاریة عالمیة معروفة بجودة إنشاء وتطویر علاقات  .2

 .منتجاتھا و تصمیمھا المبتكر
الاندماج الخلفي وھذا لاستغلال أمثل لإمكانیات المؤسسة المالیة وخبرتھا في مجال  .3

 .الشراء
التعاقد لأجل الإنتاج، حیث تعمل المؤسسة على التعاقد مع منتجین محلیین معروفین  .4

عوض شرائھا من  Mapedو  Technoم لتوریدھا بمنتجات باسم العلامة بجودة منتجاتھ
 .الخارج وھذا لتخفیض تكالیف النقل، التخزین والجمارك

المؤسسة تولي أھمیة كبیرة لتحلیل القیمة والإدارة العلیا ھي المسؤولة عن ذلك، حیث یتم اعتبار 
یعتبر مسؤول الشراء . را للقیمة، التسویق والوظیفة التجاریة مصدلوجستیكوظیفة الشراء، ال

  :وظیفة الشراء مسؤولة عن خلق القیمة بالاعتماد على النشاطات التالیة
 .البحث المستمر عن علامات ذات شھرة جیدة .1
 .توفیر منتجات جدیدة ذات تصمیم جذاب ومبتكر .2
 .Technoالعمل على توفیر المنتجات بأسعار تنافسیة خاصة بالنسبة لمنتجات العلامة  .3

  :كالتاليحسب نوع المنتجات إستراتیجیتین للمیزة التنافسیة  Technomoderneتتبع مؤسسة 

تكون بالنسبة للمنتجات ذات العلامات التجاریة الخاصة بالموردین، : إستراتیجیة التمیز .1
التصمیم الجذاب كمیزات تنافسیة لتمییز مؤسسة لاتخاذ الجودة، الابتكار وحیث تھدف ال

فة لضمان عدم انقطاع المخزون، ووظیفة الشراء تساھم و تعمل على ذلك منتجاتھا بالإضا
بمحاولتھا علامات معروفة دولیا بجودتھا، وعن طریق اختیار موردین یسوقون منتجات و

 .إنشاء علاقات شراكة معھم تكلل بالنجاحات للطرفین
، Technoلامة ھذه الإستراتیجیة خاصة بالنسبة لمنتجات الع: إستراتیجیة التكلفة الأقل .2

حیث تعتمل المؤسسة على توفیر منتجات بأقل سعر ممكن مع الحفاظ على مستوى جودة 
وتساھم وظیفة الشراء في تحقیق ذلك عن . مقبول من طرف الزبائن والمستھلكین النھائیین

طریق البحث المستمر عن موردین أقل سعر بإتباع سیاسة وضع الموردین في حالة 
 .تنافس

  :مكن القول أن الشراء الفعال بالنسبة للمؤسسة یتمثل فيفي الأخیر ی

 .توفیر المنتجات ذات العلامات الخاصة بجودة مرتفعة وبتصمیم ابتكاري .1
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بالجودة الملائمة والمقبولة، بأقل سعر ممكن، بالكمیة  Technoتوفیر منتجات العلامة  .2
 .المطلوبة

 : Tmsة الشكل التالي یلخص أھم متغیرات عملیة الشراء لمؤسس

  

  

  

  

  

    

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

 

 

  

  

  

  خصائص المشتریات
  الخصائص الوظیفیة

 للمنتجات 
  شروط الجودة والمعاییر

 الدولیة للمنتجات 
  التصمیم الخارجي

ومستوى  للمنتجات
 الابتكار

  

  السعر
 البحث عن منتجات العلامة 

Techno أقل سعرا 
  الأسعار الممكن تحدید

دفعھا من طرف الزبائن 
، العالمیة علاماتبالنسبة لل

ومتابعة أسعار الموردین 
  باستمرار

  سیرورة عملیة الشراء

 توصیف وتجمیع المشتریات 
 ن في قرار الاھتمام بالمتدخلی

 الشراء
 مستمرة تقییم ومتابعة 

 لموردین ل
 مراقبة كفاءة وظیفة الشراء  

  القیود الحالیة

 القوانین والتشریعات 

  استراتجیات التحالف من طرف المنافسین
 في الشراء ومن بعض الزبائن

  قیود مفروضة من طرف المورد بالنسبة
 للكمیات وبعض المنتجات

  القیود المالیة التي تقیّد المؤسسة خاصة
 لاتساع تشكیلة المنتجات

 خطر التقلید 

 الخصائص الأساسیة لعملیة الشراء

  سیاسات الشراء المتبعة

  وضع الموردین في حالة تنافس
  Techno بالنسبة لمنتجات العلامة

  إنشاء وتطویر علاقات شراكة مع
موردي المنتجات ذات العلامات 

 الخاصة

 التعاقد مع موردین محلیین 
 إلى الخلف بإنشاء  جالاندما

 مصنعین

 Tmsأھم متغیرات عملیة الشراء لمؤسسة : 63الشكل 

 من إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج المقابلة: المصدر
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 للمیزة التنافسیة Fabsة التسویق الشرائي في اكتساب مؤسس مساھمة: المطلب الرابع

تساھم وظیفة الشراء في إعداد الإستراتیجیة التسویقیة للمؤسسة كون مسؤول الوظیفة أحد أعضاء 
مجلس الإدارة وأحد أفراد العائلة المسیرة والمالكة وبالتالي یتم استشارتھ في كل ما یخص 

بالإضافة لذلك فإن مدیر المؤسسة یعتمد . اتیجیة التسویقیة والإستراتیجیة العامة للمؤسسةالإستر
كثیرا على آراء مختلف المسؤولین فیھا أثناء اتخاذ القرارات خاصة الإستراتیجیة منھا، ویعتبر 

  .الھدف الرئیسي للمؤسسة النمو وتطویر نشاطھا عن طریق إرضاء زبائنھا

ى اختیار عدد قلیل من الموردین اسة الشراكة مع الموردین فھي تھدف إلتعمد المؤسسة على سی
التعامل معھم مع ضمان تطویر علاقة شراكة تعود بالفائدة والنجاح للطرفین على المدى الطویل، و

حیث یھدف مسؤول وظیفة الشراء للحصول على صفة الحصریة بالنسبة لعلامات الموردین لأجل 
من نقاط قوتھم وخبرتھم، خاصة بالنسبة لجودة المنتجات، مرونة وسرعة  الاستفادة قدر المستطاع

تكیف الموردین مع حاجیات المستھلك الجزائري، أما بالنسبة للمشتریات من المواد الأولیة 
فبالإضافة للجودة یركز المسؤول كثیرا على احترام الموردین لآجال التسلیم لضمان عدم انقطاع 

  .  توقف عملیات الإنتاجالمخزون وبالتالي عدم 

ة یھتم المدیر العام للمؤسسة كثیرا بحلقة القیمة حیث تم اعتبار الوظیفة التجاریة، الوظیفة المالی
  :ذلك كما یليووظیفة الشراء وظائف أساسیة ومصدر للقیمة و

عن طریق البحث عن زبائن جدد والعمل على إرضاء الزبائن الحالیین : الوظیفة التجاریة .1
 .من قیمة مشتریاتھموالرفع 

حیث تعتبر مسؤولة عن مراقبة النفقات والتدفقات المالیة وبالتالي فھي : الوظیفة المالیة .2
 .تعمل جاھدة لتخفیض التكالیف

تعمل وظیفة الشراء على اختیار عدد قلیل من الموردین بحیث یجب أن : وظیفة الشراء .3
د لمنتجاتھا، كذلك تحاول تضمن حسن سمعتھم وشھرة علاماتھم وھذا لضمان تسویق جی

رغم  JITوظیفة الشراء بالتنسیق مع وظیفة التسویق ووظیفة الإنتاج باعتماد طریقة 
ذلك توقف الإنتاج، وھذا لتخفیض التكالیف خاصة تكالیف التخزین وصعوبة ذلك و

 .بالتنسیق مع الموردین لأجل احترام أجال التسلیم المتفق علیھا

، ومن خلالھ یتضح أن المؤسسة "Fabs synonyme de qualité"لي تعتمد المؤسسة الشعار التا
اختارت لنفسھا میزة التمیز حیث صرح لنا مسؤول التسویق أنھم یركزون على الجودة كمیزة 

سواء  Fabsتنافسیة في جمیع منتجاتھم ذات العلامات الخاصة بالموردین أو ذات العلامة 
وظائف المؤسسة جاھدة خاصة وظیفة الشراء على  وتعمل جمیع. المستوردة أو المنتجة محلیا

تخفیض التكالیف وھذا لضمان أسعار بیع مقبولة من طرف الزبائن والمستھلكین النھائیین، 
  .سعر بالنسبة لجمیع المنتجات التي تسوقھا/فالمؤسسة تسعى لضمان أفضل ثنائیة جودة

تعمل على تقلیص عدد الموردین تخفیض التكالیف عملھا المستمر في وظیفة الشراء بالإضافة ل
المتعامل معھم واختیارھم على أساس جودة منتجاتھم، وخلق علاقة شراكة معھم تكلل بالنجاح 
  للطرفین والاستفادة من الخدمات المقدمة من طرفھم بما فیھا خدمات ما بعد البیع بالنسبة للمعدات 
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تجات جدیدة بعد ثبوت عطل أو خلل عن طریق التعویض المالي للزبائن مباشرة أو إبدالھم لمن
 .بالمنتجات المسترجعة خلال فترة الضمان

یمكن القول أن الشراء الفعال بالنسبة للمؤسسة یتمثل في توفیر المشتریات بجودة مرتفعة وبالسعر 
 .الملائم، بالكمیة المطلوبة، وفي الوقت المناسب

  : Fabsالشكل التالي یلخص أھم متغیرات عملیة الشراء لمؤسسة 

  

  

 

  

  

    

  

  

    

  

  

  

 

  

 

 

 

 

 

  

  خصائص المشتریات
  شروط الجودة والمعاییر

الدولیة للمنتجات والمواد 
 الأولیة

  أسعار تلائم مستوى الجودة 
  الثنائیة التركیز على

 سعر/جودة
  

  سیرورة عملیة الشراء

  بمراجعھا،  توصیف المشتریات من المنتجات التامة
 تجمیع وتنمیط المشتریات من المواد الأولیة

 ن في قرار الشراءیالمتدخلالاھتمام ب 
 لموردینل مستمرة تقییم ومتابعة 
  المراقبة العائلیة لأداء الوظیفة 
   العلاقات العائلیة لمسؤولي مختلف المصالح 

  القیود الحالیة

 التشریعاتالقوانین و 

 معدل الصرف 

 طرف المورد بالنسبة  قیود مفروضة من
 للكمیات وبعض المنتجات

 خطر التقلید 

 الخصائص الأساسیة لعملیة الشراء

  سیاسات الشراء المتبعة

  إنشاء وتطویر علاقات شراكة مع
 جمیع موردي المؤسسة

  محاولة العمل بنظامJIT 

 Fabsأھم متغیرات عملیة الشراء لمؤسسة : 64الشكل 

 المقابلةمن إعداد الباحث بالاعتماد على نتائج : المصدر
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 الرابع خلاصة الفصل

  

 

تناولنا في ھذا الفصل واقع التسویق الشرائي في مؤسسات العینة حیث حاولنا معرفة مدى وعي 
لمتغیرات بیئة الموردین  مالمسؤولین عن الشراء في المؤسسات بالمصطلح ومدى استیعابھ

  .وسیاسات الشراء المتبعة من طرفھم

عناصر المزیج الشرائي لكل مؤسسة عن طریق دراسة وتحلیل موردي كل بعدھا حاولنا تحدید 
واحدة، احتیاجاتھا ومشتریاتھا، تحلیل أسعار وتكالیف الشراء الخاصة بمجال نشاط مؤسسات 
العینة، وأخیرا تحلیل نشاطات الاتصال المرتبطة بوظیفة الشراء لكل مؤسسة سواء كانت 

  .اتصالات داخلیة أو خارجیة

في الفصل خصص لتحلیل المیزة التنافسیة المتبعة من طرف كل مؤسسة ومدى  آخر مبحث
 .مساھمة التسویق الشرائي ونشاطاتھ في تحقیقھا
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 خاتمة

 

  عامة خاتمة

  

من  %80تعتبر وظیفة الشراء مصدر أكبر جزء من تكالیف المؤسسة، حیث قد تصل إلى    
وقد تطور مفھوم الشراء من مجرد . إجمالي التكالیف، ما جعلھا محل أنظار الباحثین والمسؤولین

التخطیط للأعمال والمھام الروتینیة من إعداد الطلبیات وتسلیمھا للمورد، إلى مفھوم التسویق 
اد الشرائي والذي یركز على كیفیة أداء وظیفة الشراء لمھامھا بحیث تكون مساھمة في إعد

الإستراتیجیة التسویقیة للمؤسسة عن طریق بحثھا المستمر عن القیم والمیزات التنافسیة التي یمكن 
  .الحصول علیھا واكتسابھا من وراء علاقاتھا بموردیھا

كیفیة تطبیق التسویق الشرائي في المؤسسات الجزائریة بحیث وقد حاولنا في بحثنا ھذا تحدید    
دور وظیفة الشراء افسیة تدعم بھا وضعیتھا في السوق، وذلك بإبراز تتمكن من اكتساب میزات تن

في المؤسسة وكیفیة تأدیتھا لمھامھا مع الأخذ بعین الاعتبار لطرق تنظیم الوظیفة ووسائل 
كما ركزنا على مصطلح التسویق الشرائي حیث عمدنا إلى تحدید وشرح سیرورتھ . مراقبتھا

ج الشرائي الذي یمكن للمؤسسة الاعتماد علیھ في استخراج ومختلف مراحلھ، والتفصیل في المزی
القیم والمیزات التنافسیة، من خلال تحدید طبیعة علاقاتھا مع موردیھا حسب كل فئة من 

  .وسیاسات الشراء المتبعة من طرف المؤسسة المشتریات

  :ومن خلال ھذا البحث تم التوصل إلى جملة من النتائج النظریة تتمثل في

لوظیفة الشراء أن تؤدي مھامھا دون وجود تنبؤ بالمشتریات، ولذلك یمكن لھا  لا یمكن .1
الاختیار بین عدة طرق منھا ما یعتمد على الماضي وتستعمل أغلبھا وسائل علمیة إحصائیة، 
ومنھا ما یعتمد على المستقبل والتي تستعمل وسائل نوعیة ترتكز على آراء رجال البیع، 

  .الخبراء والزبائن
الشراء لھا علاقة مھمة بوظیفة التخزین حیث تعمل الوظیفتین على التنسیق في ما  وظیفة .2

بینھما واختیار طریقة مثلى لتسییر المخزونات لضمان استغلال أمثل للطاقات التخزینیة 
 .والمالیة للمؤسسة وعدم حصول انقطاع في المخزون

اء لكن أغلبیتھا تتمحور یمكن للمؤسسة أن تستعین بعدة نماذج تضبط وتحكم عملیة الشر .3
حول نوع الشراء، كیفیة اتخاذ قرار الشراء، والعوامل الداخلیة والخارجیة المؤثرة على 

 . ، ونموذج الاتجاه التفاعليChurchill و  Ozane، نموذج  Shethالقرار مثل نموذج
ائي النماذج السابقة غیر مرنة وصعبة التطبیق في الواقع، لذا ظھر مصطلح التسویق الشر .4

لیزید من كفاءة وظیفة الشراء ولتحمیلھا جزء من مسؤولیة البحث عن میزات تنافسیة 
للمؤسسة بالاعتماد على سوق الموردین، ویعتبر التسویق الشرائي منھج یستعملھ المشتري 
لإیجاد الحلول الملائمة لإشباع حاجات المؤسسة وفق ما ھو متوفر في السوق، فھو یھتم 

جي لعملیة الشراء من تحدید للاحتیاجات، تعدیلھا أو تكییفھا، واختیار بالجانب الاستراتی
 .المورد الذي ستتعامل معھ المؤسسة
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 :یمكن للمؤسسة إعداد مزیج شرائي خاص بھا یتكون من العناصر التالیة .5
تھدف وظیفة الشراء لاختیار مصدر الشراء الأمثل ولذلك تقوم بدراسة : المورد  - أ

كما یتم  ن أجل تصنیفھم وفق معاییر یتم تحدیدھا مسبقامعمقة لسوق الموردین م
، ثم تقوم باختیار المورد أو الموردین الذین تصنیفھم باعتماد مصفوفة الخبرة

 .ستتعامل معھم
تعتبر أھم عنصر في عملیة الشراء، حیث یركز التسویق الشرائي على : المشتریات  - ب

وتھدف المصفوفتان ، Kraljicربح ومصفوفة /تحلیلھا باستعمال مصفوفة خطر
لتحلیل حقیبة المشتریات من أجل تحدیدھا بدقة باستعمال دفتر الشروط أو دفتر 

 .الشروط الوظیفي
التسویق الشرائي لا یھتم فقط بسعر الشراء ولكن یركز كثیرا على التكالیف : السعر  - ت

كذلك یتم ، وعن طریق تحدید مسبقا ما یسمى بالتكلفة الھدف المرتبطة بالشراء
خاصة بالنسبة للمؤسسات " سعر التنازل الداخلي"على مصطلح التركیز كثیرا 

الإنتاجیة، والذي یتمثل في سعر فوترة وظیفة الشراء للمشتریات لباقي الوظائف 
 .الأخرى

یھتم التسویق الشرائي بعملیة الاتصال لأن وظیفة الشراء تعتبر واجھة : الاتصال  - ث
حیث تعمل الوظیفة على ضمان علاقة جیدة مع الموردین المؤسسة ناحیة الموردین، 
، كذلك لوظیفة الشراء "تسییر العلاقات مع الموردین"عن طریق ما یسمي بـ 

علاقات داخلیة عدیدة ما یحتم علیھا تحسینھا وتسییرھا بالاعتماد على نظام 
 .معلومات خاص بھا

وظیفة الشراء كالمیزانیات التقدیریة یمكن للمؤسسة الاعتماد على عدة وسائل لمراقبة أداء  .6
 .ولوحة القیادة

وظیفة الشراء مسؤولة عن اتخاذ قرار المفاضلة بین شراء الاحتیاجات، إنتاجھا أو التعاقد  .7
مع مؤسسة أخرى لإنتاجھا، وھذا لضمان تورید الزبائن الداخلیین باحتیاجاتھم وبحثا منھا 

ة، تحسین مستوى رضا وإشباع زبائنھا عن القیمة من خلال الرفع من مردودیة المؤسس
 . الداخلیین وزبائن  المؤسسة

في حالة اتخاذ قرار الشراء، على المؤسسة تحدید نوع السیاسة التي ترید إتباعھا مع  .8
موردیھا، لأنھا قد تكون مصدر للقیمة، وعلیھا أیضا اختیار نوع العلاقة التي ستربطھا مع 

تكون وتنافس حالة مدى الطویل، أو جعل الموردین في موردیھا، إما الشراكة وتكون على ال
 .العلاقة على المدى القصیر أو المتوسط

یمكن أن تكون وظیفة الشراء مصدر لمیزة التكلفة الأقل إذا قامت بوضع الموردین في حالة  .9
تنافس، تجمیع وتنمیط مشتریاتھا، التعاقد مع مؤسسة خارجیة لغرض إنتاج احتیاجاتھا، أو 

 .لیة الشراء لمؤسسة أخرىتفویض عم
تستطیع وظیفة الشراء تحقیق میزة تنافسیة للمؤسسة بالاعتماد على إنشاء علاقات طویلة  .10

الأجل متمثلة في علاقات شراكة مع الموردین الأكثر تنافسیة في السوق، ما قد یؤدي بھا 
لمنتجات الى اكتساب میزات مرتبطة بالجودة، الخدمات المقدمة والمرفقة، مستوى تطور ا

 . وتصمیمھا، والسرعة في تلبیة الطلبیات
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بعد إجرائنا للدراسة النظریة، حاولنا إسقاط ما تم التوصل إلیھ على الواقع وذلك لأجل الإجابة 
على فرضیات الدراسة، وقد قمنا باختیار المؤسسات التي تنشط في مجال إنتاج وتوزیع المنتجات 

حیث قمنا باختیار . والأرشیف، والأدوات المدرسیةوالمعدات المكتبیة، منتجات الترتیب 
وقد بلغ عدد . المؤسسات الناشطة فعلیا والمستوفاة لشروط الدراسة المحددة مسبقا في المقدمة

المؤسسات المعنیة بالدراسة ستة مؤسسات تمكنا من دراسة أربعة منھا، في حین لم نوفق بدراسة 
لات الشخصیة مع المسؤولین عن الشراء في ھذه وتمثلت وسیلة الدراسة في المقاب. البقیة

  :المؤسسات، حیث توصلنا إلى النتائج التطبیقیة التالیة

كل مؤسسة تضم مصلحة خاصة بالشراء تعتبر مسؤولة عن جمیع عملیات الشراء، إلا  .1
فھي بصدد إنشاء مصلحة خاصة بھا والمدیر حالیا ھو المسؤول عن  Office lineمؤسسة 

  .عملیات الشراء
جمیع المسؤولین عن الشراء في مؤسسات العینة یشركون مجموعة من الوظائف ورؤساء  .2

، )بالنسبة للمؤسسات المنتجة(المصالح معھم في اتخاذ قرار الشراء خاصة مسؤولي الإنتاج 
التسویق، التخزین، المالیة، مسؤول القوى البیعیة ورؤساء المنتجات، فلا نجد انفرادیة في 

 .بالنسبة لعملیة الشراءاتخاذ القرارات 
بتنظیم مصلحة الشراء لدیھا حسب طبیعة المشتریات، فقسمت  Fabs و   CVقامت مؤسسة .3

المصلحة إلى مكتب لشراء المنتجات التامة، ومكتب لشراء المواد الأولیة وھذا لطبیعة نشاط 
فقد قامت بتقسیم وظیفة الشراء لدیھا إلى مكاتب حسب  Tmsأما مؤسسة . المؤسستین

الوظائف أي اعتمدت ھیكلة وظیفیة للمصلحة، في حین نجد غیاب تام لمصلحة خاصة 
 .Office lineبالشراء في مؤسسة 

یتدخلون في عملیة الشراء   CV، Fabs، Office line: مسؤولي التسویق للمؤسسات التالیة .4
فوظیفة التسویق لدیھا مھمتھا الأساسیة ھي الترویج فقط،  Tmsبجمیع مراحلھا، إلا مؤسسة 

أما بالنسبة لتحدید احتیاجات المستھلكین والزبائن فیقوم بذلك رؤساء المنتجات وھم یتدخلون 
 .في قرارات الشراء

جمیع مؤسسات العینة تستعمل طرق غیر إحصائیة في التنبؤ بمشتریاتھا، وتعتمد مؤسسة  .5
Fabs اء ھي الشراء المباشر، في حین تعتمد باقي المؤسسات طریقتین طریقة واحدة للشر

وقد أجمع جمیع المسؤولین . للشراء ھما الشراء المباشر والشراء عن طریق الاستشارات
عن الشراء أن فئة المنتجات المدرسیة ھي الفئة الوحیدة التي تعاني موسمیة في الطلب ویتم 

 .ملیة شرائھاأخذ ذلك بعین الاعتبار أثاء التخطیط لع
تكون من طرف مدیر المؤسسة  Office lineعملیة مراقبة أداء وظیفة الشراء في مؤسسة  .6

أما باقي . وھو نفسھ المسؤول عن الشراء، حیث یقوم بمراقبة وتقییم عمالھ باستمرار
مؤسسات العینة فعملیة المراقبة تكون على مستویین، المستوى الأول خاص بتقییم أداء 

ویكون من طرف مدیر المؤسسة، أما المستوى الثاني فخاص بتقییم عمال  الوظیفة ككل
 Tmsبالإضافة لما سبق تعتمد مؤسسة . المصلحة ویكون من قبل مسؤول الشراء بالمؤسسة

على مكتب خاص بمراقبة التسییر والمراجعة من أجل التأكد من احترام مسؤول الشراء 
 .لسیرورة وإجراءات الشراء المحددة مسبقا

دفتر الشروط، المیزانیات التقدیریة والتكلفة الھدف في  Office lineیستعمل مدیر مؤسسة  .7
تعتمدان  Tmsو   CVعملیة مراقبة وظیفة الشراء، بالإضافة للوسائل السابقة فإن مؤسستي 
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 ونتیجة لطبیعتھا Fabsأما بالنسبة لمؤسسة . على لوحة القیادة كوسیلة إضافیة للمراقبة
ؤول الشراء یستعمل التكلفة الھدف والمیزانیات التقدیریة فقط في عملیة المراقبة العائلیة فمس

  .  ولا یستعمل أي وسیلة أخرى
لم یتمكن أي مسؤول شراء بالمؤسسات محل الدراسة من إعطاء تعریف شامل ومفصل  .8

للتسویق الشرائي، لكنھم أجمعوا أن العلاقات مع الموردین یجب أن تكون ضمن عناصر 
 .المزیج الشرائي للمؤسسة

 Office line اختلفت سیاسات الشراء المتبعة من قبل المؤسسات حیث اتفق مدیر مؤسسة  .9
أن سیاسة الشراكة ھي أفضل سیاسة، في حین یفضل مسؤولا Fabs ومسؤول شراء مؤسسة 

 Tmsأما مؤسسة . سیاستي الشراكة ووضع الموردین في حالة تنافسCV شراء مؤسسة 
 .الإضافة للسیاستین السابقتین سیاسة الاندماج إلى الخلف وسیاسة التعاقدفتعتمد ب

مع موردین لھم علامات خاصة بھم ذات شھرة عالمیة، كما  لتعامتجمیع مؤسسات العینة  .10
 ,Goss(تعامل مع موردین آخرین یوردون منتجات بعلامات خاصة بالمؤسسات المشتریة  ت

Techno, Xone, Fabs.( لموردین الآسیوین شدید المنافسة، عكس سوق یعتبر سوق او
الموردین الأوروبیین وھذا لشھرة وسمعة ھؤلاء الأخیرین، وتقوم المؤسسات باختیار 
موردیھا وفق عدَّة معاییر أھمھا مستوى جودة وأسعار منتجاتھم، مدى مرونة المورد في 

قدرات المالیة والابتكاریة التأقلم مع احتیاجات المؤسسة، مدى السرعة في تلبیة الطلبیات، ال
جمیع المؤسسات لا تستعمل مصفوفة الخبرة في تقییمھا وتحلیھا للموردین المتعامل . للمورد

 .معھم، رغم مساھمتھا في تطویر أدائھم ومنتجاتھم
قامت جمیع المؤسسات بتقسیم احتیاجاتھا إلى فئات محددة بدقة، لكنھا لا تستعمل أي تقنیة  .11

لتوصیف احتیاجاتھا تعتمد و. Kraljicربح ومصفوفة /كمصفوفة خطرلتحلیلھا ودراستھا 
فتعتمد على  Fabsعلى دفتر الشروط ودفتر الشروط الوظیفي، كما أن مؤسسة  CVمؤسسة 

طریقة واحدة تتمثل في طریقة التوصیف المباشر للمشتریات أو تحدید مراجعھا بالنسبة 
 Tms و Office line أما مؤسستي ). Les références des produits(للمنتجات التامة 

 . فتستعمل الطرق الثلاث السابق ذكرھا
تعتبر أسعار المشتریات الخاصة بالمؤسسات معروفة وسھلة الحصول علیھا، ویعتمد  .12

 :مسؤولي الشراء في حساب تكلفة الشراء على سعر الحیازة والذي یتم حسابھ كالتالي
+ حقوق وكیل العبور + تكالیف البنك + الجمارك حقوق + سعر الشراء = سعر الحیازة 

 تكالیف النقل+ رسوم ضریبیة أخرى 
أبرز وسیلة تستعملھا المؤسسات محل الدراسة في البحث عن موردیھا الصالونات  .13

وتعمل جمیع . والمعارض الدولیة، في حین تركز على الانترنت كوسیلة اتصال بھم
ن المتعامل معھم، حیث أعطت جمیع المؤسسات على تحسین صورتھا لدى الموردی

ولم یعط مسؤولا الشراء . أھمیة كبرى لعلاقاتھا مع الموردین CVالمؤسسات عدا مؤسسة 
أھمیة لتحسین صورة وظیفة الشراء مع باقي الوظائف  Fabsو  Office lineبمؤسسة 

بة الأخرى عكس المؤسستین المتبقیتین وھذا كون المدیر ھو المسؤول عن الشراء بالنس
للمؤسسة الأولى وكون المؤسسة الثانیة عائلیة أي جمیع رؤساء الوظائف الأخرى من نفس 

  .العائلة
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إستراتیجیة التمیز حیث اتخذت الجودة كمیزة تنافسیة لھا وتعمل على  Fabsتتبع مؤسسة  .14
. سعر/تحقیق ذلك بإتباع سیاسة الشراكة مع جمیع موردیھا للحصول على أفضل ثنائیة جودة

قي المؤسسات فتحاول إتباع إستراتیجیة التمیز عن طریق اختیار سیاسة الشراكة مع أما با
الموردین ذوي العلامات التجاریة الخاصة بھم، حیث تحرص المؤسسات أن تكون شھرتھا 
جیدة وبالتالي الاستفادة من المیزات التنافسیة للموردین، كما تحاول أیضا الاستفادة من میزة 

خلال وضع الموردین في حالة تنافس أثناء شراء المنتجات بالعلامات التكلفة الأقل من 
 ).Goss, Techno, Xone(الخاصة بالمؤسسات المشتریة 

 :من خلال النتائج النظریة والتطبیقیة یمكن الإجابة على فرضیات الدراسة كالتالي

راء ، لكن المتدخلون في قرار الشطبیعة نشاط المؤسسة لا یؤثر على طریقة الشراء .1
  .یختلفون حسب طبیعتھا

 .تقوم المؤسسة الجزائریة بمراقبة أداء وظیفة الشراء .2
، خاصة في توصیف المسوق الجزائري یتدخل في إعداد سیاسة الشراء للمؤسسة .3

 . الاحتیاجات وتحدید خصائص المشتریات والكمیات المطلوبة
جودة وأسعار  موردیھا وفق عدَّة معاییر أھمھا مستوىالمؤسسة الجزائریة تختار  .4

منتجاتھم، مدى مرونة المورد في التأقلم مع احتیاجات المؤسسة، مدى السرعة في تلبیة 
  .الطلبیات

لا یتم تطبیق التسویق الشرائي في المؤسسة الجزائریة بجمیع مراحلھ ووسائلھ، بل نجد  .5
وتحلیل اھتمام المسؤولین عن الشراء موجھ نحو العلاقات مع الموردین دون محاولة تقییم 

أدائھم باستعمال مصفوفة الخبرة، كذلك یتم تقسیم وتصنیف المشتریات دون العمل على 
 .تحلیلھا باستعمال المصفوفات الخاصة بذلك ومحاولة تنمیطھا وتجمیعھا

، ولا والاتصال ، المشتریاتمزیج التسویق الشرائي للمؤسسة الجزائریة یتمثل في المورد .6
 . لأن تكالیف وأسعار الشراء معروفة وسھل الحصول علیھا یتم التركیز كثیرا على السعر

 :یمكن استخراجھا من وظیفة الشراء ھي للمؤسسة الجزائریة أھم میزة تنافسیة .7
دقة آجال التسلیم، توفیر منتجات ذات جودة عالیة : التمیز باعتماد المیزات التالیة  - أ

 .وعلامات الموردین المعروفة
منتجات ذات أسعار منخفضة جدا بعلامات  عن طریق توفیر: التكلفة الأقل  - ب

 .خاصة بالمؤسسة المشتریة

بعد استخلاصنا للنتائج النظریة والتطبیقیة للدراسة، والإجابة على الفرضیات الموضوعة مسبقا، 
 :لمسؤولي الشراء بالمؤسسات محل الدراسة تتمثل في قتراحاتیمكننا في الأخیر إعطاء بعض الا

استعمال طرق علمیة إحصائیة للتنبؤ بمبیعاتھا وبالتالي مشتریاتھا یجب على المؤسسات  .1
  .عوض الاعتماد على طرق ووسائل نوعیة فقط

مطلوب منھا السرعة في انجاز مصلحة خاصة بوظیفة الشراء، من  Office lineمؤسسة  .2
الأفضل أن یتم تنظیمھا حسب الوظائف كون المشتریات تتمثل في منتجات تامة أغلبھا 

 .لامات خاصة بالموردینذات ع
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تصمیم لوحة قیادة خاصة بوظیفة  Fabsو  Office lineیجب على المسؤولین في مؤسستي  .3
 .الشراء لتسھیل عملیة مراقبتھا والرفع من أدائھا وكفاءتھا

  Kraljicربح و/مسؤولي الشراء بالمؤسسات محل الدراسة علیھم استعمال مصفوفتي خطر .4
 .لتحلیل احتیاجات مؤسساتھم ومشتریاتھا

الاھتمام بتسییر العلاقات مع CV و Office line یجب على مسؤولي الشراء لمؤسستي  .5
 .موردیھم وھذا لاستغلال أمثل لمیزاتھم التنافسیة

العمل على تحسین صورة Fabs و Office line یجب على مسؤولي الشراء لمؤسستي  .6
 .الح الأخرى وكذلك بالنسبة للمتدخلین في قرار الشراءوظیفة الشراء لدى باقي المص

یجب على المؤسسات اختیار سیاسة الشراء بما یخدم الإستراتیجیة التسویقیة للمؤسسة،  .7
. فسیاسة الشراء المختارة تعكس مباشرة المیزة التنافسیة التي ترید المؤسسات إتباعھا

في حالة تنافس أما سیاسة الشراكة فقد فمیزة التكلفة الأقل تتلاءم وسیاسة وضع الموردین 
 .لكنھا تخدم أكثر میزة التمیز تخفیض التكالیفتؤدي إلى 

  

  :يالنقد الذات

واجھتنا أثناء إعداد ھذه الأطروحة صعوبات كثیرة أھمھا عدم وجود مراجع متخصصة 
وبالتالي فقد حصرنا . الشرائي، وھذا كون الموضوع جدید ومقالات في مجال التسویق

الدراسة في مجال شراء المنتجات التامة والمواد الأولیة في المؤسسات الاقتصادیة الخاصة، 
حیث تناولنا الجانب الاستراتیجي لعملیة الشراء دون التطرق للجانب الاداري للعملیة من 

  .تفاوض وتعاقد
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قائمة الأسئلة الخاصة 
بالمقابلات مع مسؤولي 
  الشراء بمؤسسات العینة

  
  
  

  



 

 

I.   بسیرورة الشراء في المؤسسةقائمة الأسئلة الخاصة  

قبل البدء بطرح الأسئلة یجب تحدید اسم ووظیفة الشخص الذي تجرى معھ المقابلة، وتاریخ 
  .إجرائھا

  

  :أسئلة للتعریف بالمؤسسة محل الدراسة: أولا

  ما ھو تاریخ إنشاء المؤسسة؟ وما ھي الصیغة القانونیة لھا؟ .1
 كم یبلغ عدد عمال المؤسسة؟ .2
 التنظیمي للمؤسسة؟ما ھو الھیكل  .3
 ما ھي طبیعة نشاط المؤسسة وكیف تطور؟ .4
 في ما تتمثل تشكیلة منتجات المؤسسة؟ .5
 من ھم أھم زبائن المؤسسة، وكم یبلغ عددھم؟ .6
، وكیف )بالنسبة للمؤسسات التي تسوق المعدات(ھل المؤسسة توفر خدمات ما بعد البیع؟  .7

 ) خرىبنفسھا أو بالتعاقد مع مؤسسات أ(تسیرھا إن وجدت؟ 

 

، مھامھا، وعلاقة وظیفة الشراء مع )المشتري(أسئلة لتحدید الجھة المسؤولة عن الشراء : ثانیا
  .الوظائف الأخرى

  من یقوم بعملیة الشراء؟ .1
من ھم المتدخلون في قرار الشراء وما علاقة وظیفة الشراء بھم؟ مع شرح مھام كل  .2

 .متدخل
 ما ھي تطلعات وأھداف كل واحد منھم؟ .3
 المؤسسة مصلحة خاصة بوظیفة الشراء؟ھل تملك  .4
 ما ھو موقع وظیفة الشراء في الھیكل التنظیمي للمؤسسة؟ .5
 كم یبلغ عدد عمال وظیفة الشراء؟ .6
 كیف یتم تنظیم وظیفة الشراء؟   .7
 ھل ھناك برامج تدریبیة وتكوینیة لصالح عمال وظیفة الشراء؟ .8
 ف الأخرى؟ھل تعمل وظیفة الشراء على تحسین صورتھا لدى باقي الوظائ .9

ھل سیاسة الشراء واضحة لجمیع المتدخلین في قرار الشراء، وخاصة وظیفة التسویق  .10
 والإنتاج؟

 أین تقع مخازنكم؟ ما ھي سیاسات التخزین المتبعة من طرف المؤسسة؟ .11

  

  



 

 

  .أسئلة لإیضاح مراحل وإجراءات عملیة الشراء في المؤسسة: ثالثا

  زع بین الإنتاج والبیع؟ ما ھو رقم أعمال الشراء السنوي؟ كیف یتو .1
 ما ھي مراحل عملیة الشراء التي تعتمدون علیھا؟  .2
 كم تدوم عملیة الشراء؟ وما ھو عدد مرات تكرارھا خلال السنة؟ .3
ھل ھناك تنبؤ بالمشتریات، وما ھي الطرق والوسائل المستعملة؟ وھل یساعد ذلك في  .4

 تحدید الاحتیاجات؟
 إجراءات عملیة الشراء؟ھل الموسمیة في الطلب تؤثر على  .5
 ما ھي طرق الشراء المتبعة من طرف المؤسسة؟ .6

  

  .أسئلة لتحلیل وفھم عملیة مراقبة وقیاس أداء وظیفة الشراء في المؤسسة: رابعا

  ھل تقوم المؤسسة بقیاس أداء وظیفة الشراء؟ .1
 لماذا تقوم المؤسسة بقیاس الأداء؟  .2
 من یقوم بتقییم أداء وظیفة الشراء؟ .3
 م یكون بالنسبة للأداء الكلي للوظیفة أم بالنسبة للأفراد؟ ھل التقیی .4
 ما ھي معاییر التقییم التي تعتمدون علیھا؟  .5
 .ما ھي وسائل المراقبة التي تعتمدھا المؤسسة؟ مع الشرح .6
 ھل تعتمد المؤسسة على دفتر الأعباء كوسیلة لمراقبة أداء وظیفة الشراء؟ .7
 الداخلیین؟ھل تقوم المؤسسة بقیاس رضا الزبائن  .8
 ھل تقوم المؤسسة بمراقبة شاملة للتكالیف بما فیھا تكلفة اللاجودة؟  .9
 ھل قامت المؤسسة بمقارنة أداء وظیفة الشراء بأداء وظیفة شراء مؤسسة أخرى؟ .10
  
 

II.  قائمة الأسئلة الخاصة بالتسویق الشرائي والمیزة التنافسیة 

  .التسویق الشرائيأسئلة لتقییم مدى معرفة وفھم المؤسسة لمصطلح : أولا

  ھل تعرف مصطلح التسویق الشرائي؟ .1
 ما ھي أھداف وظیفة الشراء؟ ومن یقوم بتحدیدھا؟ .2
 ما ھي سیاسات الشراء المتبعة من طرف مؤسستكم؟  .3
 ؟JITھل تعرف نظام  .4
  ھل ھناك نظام یقظة تجاري بالمؤسسة؟ .5
 ھل تقوم المؤسسة ببحوث تسویقیة خاصة بسوق الموردین؟  .6
 لكم في عملیة الشراء؟ من ھم المنافسون .7
 . حدد الأخطار والقیود التي تراھا مرتبطة بعملیة الشراء .8



 

 

  .أسئلة لمحاولة تحدید ودراسة المزیج التسویقي الشرائي الخاص بالمؤسسة: ثانیا

قبل طرح الأسئلة المتعلقة بالمزیج الشرائي، سنحاول معرفة مفھومھ من طرف المؤسسة بالإجابة 
ا ھي النشاطات، العناصر أو المتغیرات التي ترونھا تؤثر على عملیة م: على السؤال التالي

 الشراء، وتركزون علیھا لتحسین أدائھا؟

 
  أسئلة خاصة بالمورد

 كم عدد موردیكم؟ .1
 ھل تتعامل المؤسسة مع موردین محلیین أم دولیین؟ .2
 ما ھي بلدان الموردین المتعامل معھم؟ .3
 ستتعامل معھ المؤسسة؟ من المسؤول عن البحث واختار المورد الذي .4
 ما ھي المراحل التي تتبعوھا لاختیار المورد الذي ستتعاملون معھ؟ .5
 )بالنسبة للصنف الواحد(ھل المؤسسة تعمل على اختیار مورد وحید أو تعدد الموردین؟ .6
 ما طبیعة سوق الموردین؟  .7
 ھل تعرفون القدرات التفاوضیة لموردیكم؟  .8
جدد أم تھدف إلى تمتین وتطویر العلاقة مع ھل تبحث المؤسسة دوریا عن موردین  .9

 الموردین الحالیین؟
 ما ھو متوسط مدة التعامل مع الموردین؟ .10
 ما ھي معاییر اختیار المورد؟  .11
 على أي أساس یتم تقییم الموردین؟ .12
 ھل تحدد المؤسسة قائمة بالأخطار والقیود الناتجة عن الاحتیاجات والمرتبطة بالموردین؟  .13
 في تطویر أداء المورد؟ ھل تساھم المؤسسة .14
ما ھي الوضعیة التنافسیة لموردیكم في السوق؟ ھل یمكن تصنیف الموردین الذین  .15

 تتعاملون معھم على أساس مصفوفة الخبرة؟ 

  

  :أسئلة خاصة بالمشتریات

  في ما تتمثل احتیاجات ومشتریات المؤسسة؟ ھل ھناك تقسیم أو تصنیف لھا؟ وما ھو؟  .1
 على أي أساس یتم توصیف الاحتیاجات؟  .2
 ھل تقوم المؤسسة باستعمال دفتر الشروط، أو دفتر الشروط الوظیفي؟ .3
 ما ھي درجة تنمیط احتیاجاتكم؟ .4
 ما ھي التقنیات التي تستعملونھا لتحلیل حقیبة المشتریات؟  .5
 

  :أسئلة خاصة بالسعر
  ھل أسعار المشتریات معروفة في السوق؟  .1
 باختلاف المناطق الجغرافیة للموردین؟ھل الأسعار تختلف  .2



 

 

 ھل تعرفون ھامش ربح موردیكم؟ .3
 ما ھي طرق الدفع؟ .4
 ھل تقومون بمقارنة أسعار موردیكم مع أسعار السوق دوریا؟  .5
 ما ھي طرق حساب التكالیف المتبعة في مؤسستكم؟ .6
 ھل تعرفون مصطلح سعر الحیازة، والسعر الھدف أو التكلفة الھدف؟  .7
سعر التنازل الداخلي، وھل تعتمد علیھ وظیفة الشراء في تعاملھا مع  ھل تعرفون مصطلح .8

 باقي الوظائف الأخرى؟
 
 

 :أسئلة خاصة بالاتصال
  كیف تعرفت المؤسسة على موردیھا؟ .1
 ما ھي وسائل الاتصال بالموردین قبل، أثناء وبعد عملیة الشراء؟ .2
 ما ھي وسائل اتصال وظیفة الشراء بباقي وظائف المؤسسة؟ .3
 مل وظیفة الشراء على تحسین صورتھا لدى المورد؟ وكیف تقوم بذلك؟ھل تع .4
  ھل تستعمل المؤسسة تكنولوجیا المعلومات في عملیة الشراء؟ .5
 ھل تملك المؤسسة نظام معلومات، وھل ھناك نظام معلومات خاص بوظیفة الشراء؟ .6
 ھل تعرف مصطلح تسییر العلاقات مع الموردین؟ كیف تتم ھذه العملیة؟ .7

 

  .أسئلة خاصة بالمیزة التنافسیة الممكن استخراجھا من وظیفة الشراء: ثالثا

  ھل تساھم وظیفة الشراء في إعداد الإستراتیجیة التسویقیة للمؤسسة؟ .1
ما ھي سیاسات الشراء المثلى للمؤسسة؟ ھل یتم الأخذ بعین الاعتبار أھداف المؤسسة أثناء  .2

 اختیار سیاسات الشراء؟ 
ھل تعرف حلقة القیمة؟ ما ھي الوظائف التي تراھا أساسیة في المؤسسة؟ وھل تقوم بتحلیل  .3

 القیمة دوریا؟ 
 ما مدى مساھمة وظیفة الشراء في خلق القیمة؟  .4
ھل فكرتم بخیار الإنتاج عوض شراء الاحتیاجات، أو التعاقد مع مؤسسات أخرى لإنتاج  .5

 بعض احتیاجاتكم؟
ما مدى مساھمة وظیفة الشراء في  لتي تعتمد علیھا مؤسستكم؟ما ھي المیزة التنافسیة ا .6

 تحقیقھا؟ 
 ما ھو الشراء الفعال بالنسبة للمؤسسة؟ .7

  
  



 

 

 الملخص
ھدفت ھذه الدراسة إلى تحلیل سیرورة التسویق الشرائي وإبراز أثره على المیزة التنافسیة 

لشرائي التسویق ا. للمؤسسة، وذلك باجراء دراسة نوعیة على عینة من المؤسسات الجزائریة
 شروط،دفتر ال باستعمالالأول یھتم بتحدید احتیاجات المؤسسة بدقة . عبارة عن نشاطین أساسیین

مصفوفة الخبرة ومصفوفة كبالاعتماد على تقنیات ووسائل متخصصة  وتحلیلھا سیمھاتقثم 
ربح، أما النشاط الثاني فھو عبارة عن دراسة بیئة الموردین لاختیار المورد الأمثل الذي /خطر

تطبیق التسویق الشرائي في المؤسسة یتطلب تكوین مزیج شرائي یتكون . ستتعامل معھ المؤسسة
اختیار سیاسة الشراء التي ستتبعھا  بعدھا تأتي مرحلةالاتصال، المورد، السعر و من المشتریات،

والتي تمكن  المؤسسة لكل صنف من المشتریات، إما سیاسة وضع الموردین في حالة تنافس
والتي تؤدي إلى  أو سیاسة الشراكة مع المورد المؤسسة من الحصول على میزة التكلفة الأقل

  . التمیز وفي بعض الحالات میزة التكلفة الأقل اكتساب المؤسسة لمیزة

    الكلمات المفتاحیة
    .ربح، المزیج الشرائي، الشراكة/التسویق الشرائي، مصفوفة الخبرة، مصفوفة خطر

 
 
abstract 
Purchasing Marketing contains two main activities. The first concerns the determination 
of the organization's needs and its segmentation using the technics such as tender 
specifications, matrix of experience and matrix risk/profit. The second activity is the study 
of suppliers environment to select the optimal resource that will have relation with the 
firm. 
The application of Purchasing marketing in the firm requires a purchasing mix which 
consists of purchases, suppliers, price and communication, and the choice of the 
Purchasing policy for each class of purchases. It puts suppliers in competition to get least 
cost  or creates partnership with them to have advantage of differentiation. 
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