
ائيةتخطيط وتنظيم  الأنظمة الشر
Planning and Organizing Purchasing 

Activities

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



ياتها هدف الكورس هو فهم أعمق لاحتياج كل مؤسسة لأن تخطط مشي  

كة وأخذ القرارات الصحيحة بعد دراس اتيجية الشر ة وبحث بناء على اسي 

ات السوق . الاحتياجات ومؤشر

ة مع الموردين تسعى الشر  ز كة التخطيط يجب أن يكتمل بعلاقة ممي 

.لتطويرها من خلال نظم وإجراءات محددة وعلمية

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

أهداف الكورس
Course Objective



اء • Purchasing Planning-تخطيط الشر

اء  • Purchasing Activities-نظم الشر

Suppliers Relationship Management-إدارة علاقات الموردين •

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي هذه الدورة التدريبية
:سيتم تناول النقاط التالية فز



ة الاولى  المحاضز
اء تخطيط الشر

Purchasing Planning

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



اء. 1 .تعريف وأهمية الشر

يات الجزء الأول. 2 .أهداف تخطيط المشي 

ي . 3
يات الجزء الثانز .أهداف تخطيط المشي 

كة و تخطيط المشي  . 4 اتيجية الشر .ياتاسي 

اء.5 .أهمية بحوث الشر

اء .6 (.الجودة و الكمية)مجالات بحوث الشر

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

1. Definition and Importance of Purchasing.

2. Purchasing Planning Objectives Part One.

3. Purchasing Planning Objectives Part Two.

4. Company's strategy & Procurement 

Planning.

5. Importance of Purchasing Research.

6. Purchasing Research Areas )Quality and 

Quantity.(

ة ي هذه المحاضز
:سيتم تناول النقاط التالية فز



اء 7. (.الموردين والوقت)مجالات بحوث الشر

اء 7. (.السعر)مجالات بحوث الشر

ائية الجزء الأول8. .اتخاذ القرارات الشر

ي 9.
ائية الجزء الثانز .اتخاذ القرارات الشر

اء10. .الموازنة التقديرية للشر

.التنبؤ بالإحتياجات11.

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

7. Purchasing Research Areas (Suppliers 

and Time.(

8. Purchasing Research Areas (Price(.

9. Making Purchasing Decisions Part One.

10. Making Purchasing Decisions Part Two.

11. Estimated Purchase Budget.

12. Forecasting Needs.

ة ي هذه المحاضز
:سيتم تناول النقاط التالية فز



اء  :Purchasingالشر

اء هو المرحلة الأولى من إدارة المواد• .الشر

ي 
اء يعنز اء الشر ن قسم الهدف م. السلع والخدمات من بعض الوكالات الخارجيةشر

اء هو ترتيب توريد المواد وقطع الغيار والخدمات أو السلع شبه ال مصنعة، الشر

ي تطلبها المنظمة لإنتاج المنتج المطلوب، من وكالة أو مصدر خارج ا
.لمنظمةالن 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء تعريف وأهمية الشر
Definition and Importance of Purchasing



اء :أهمية الشر

ي بدونها لا يمكن أن تتحرك عجلات الانتاج•
اء المواد الن  .توفر وظيفة الشر

ي المبيعات•
ي تكلفة المواد يعادله زيادة فز

.  إن التوفي  فز

يات ينفق أكير من • يات50قسم المشي  كته على المشي  ي المائة من أرباح شر
.فز

ي • ي تقليل الواردات وتوفي  النقد الأجنن 
اء فز .يمكن أن يساهم الشر

ة• ي تنفيذ المشاري    ع الصناعية الكبي 
اء هو العامل الرئيسي فز .الشر

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء تعريف وأهمية الشر
Definition and Importance of Purchasing



خفض التكاليف: الهدف الأول

يات• .هذه هي الوظيفة الأساسية لقسم المشي 

ي  التكلفة عن طريق اختيار مزي    ج من المور •
دين الذين تحقيق توفي  فز

ي هذه العملية
وط فز .يمكنهم تقديم أفضل الأسعار والشر

توى إنهاء العلاقات مع الموردين الذين لا يستطيعون توفي  المس•

.المناسب من الجودة بالأسعار المطلوبة

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

يات الجزء الاول أهداف تخطيط المشي 
Purchasing Planning Objectives Part One



خفض التكاليف: الهدف الأول

.الاستفادة من الضمانات والخصومات•

كتك• ي كيفية إنفاق شر
هذا بالتفاوض سيسمح لك. توفي  شفافية أفضل فز

.على عقود أفضل وتحرير التدفق النقدي الخاص بك

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

يات الجزء الاول أهداف تخطيط المشي 
Purchasing Planning Objectives Part One



ي 
التوريدأمر تقليل المخاطر وضمان : الهدف الثانز

.تتضمن إدارة سلسلة التوريد مشاركة وإدارة المخاطر مع الموردين•

.نقل المخاطر إلى الموردين الأكير قدرة على إدارتها•

.تنوي    ع مصادر التوريد•

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

يات الجزء الاول أهداف تخطيط المشي 
Purchasing Planning Objectives Part One



ي 
التوريدأمر تقليل المخاطر وضمان : الهدف الثانز

كة واتخاذ الخطوات المناسبة• ي تعتي  بالغة الأهمية للشر
ز سلاسل تحديد السلع والخدمات الن  لتأمي 

.التوريد الخاصة بها

.ساتخاذ قرارات اقتصادية حيث يمكن أن تؤدي المخاطر العالية إلى انخفاض الأسعار أو العك•

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

يات الجزء الاول أهداف تخطيط المشي 
Purchasing Planning Objectives Part One



إدارة العلاقات: الهدف الثالث

ا بمش•
ً
اء على مشاركة المخاطر فحسب، بل يتعلق أيض .اركة الفوائدلا يقتصر الشر

كتك• .جعل المورد مهتمًا بالعمل مع شر

ي علاقة طويلة الأمد•
.الاستثمار فز

ز • كتك يجب أن تعمل مع أصحاب المصلحة الداخليي   مثل إدارة العلاقات داخل شر

.ميعًاالتسويق والتمويل والخدمات اللوجستية والتوزي    ع لضمان توافقهم ج

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

يات الجزء الاول أهداف تخطيط المشي 
Purchasing Planning Objectives Part One



ز الجودة: الهدف الرابع تحسي 

ز الجودة من خلال تحديد مستويات الأداء المستهدفة للجودة• .تحسي 

.  ص الجودةتتبع الأداء مقابل تلك الأهداف يعد مقياسا نموذجيا أساسيًا لخصائ•

ي يستخدم لقياس أشياء خاصة بالمنتج أو توقي• .ت التسليمتحديد مقياس نموذج 

كات بشكل وثيق مع مورديها لتطوير عملياتهم وم• ي تعمل بعض الشر
ساعدتهم فز

ز الجودة .تحسي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
يات الجزء الثانز أهداف تخطيط المشي 

Purchasing Planning Objectives Part Two



متابعة الابتكار: الهدف الخامس

يات على اتصال دائمًا بمجموعة مت• نوعة من نظرًا لأن قسم المشي 

ي وضع مثالىي للحصول على س
كات الخارجية، فهو فز لع الشر

ة تنافسية لعملك  ز ز )وخدمات مبتكرة يمكن أن توفر مي  ي مي 
ة فز

(.السعر أو الجودة أو الراحة

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
يات الجزء الثانز أهداف تخطيط المشي 

Purchasing Planning Objectives Part Two



متابعة الابتكار: الهدف الخامس

ي مساعدتك على توفي  الإمدادات للمنتجات•
ا دورًا مهمًا فز

ً
يات أيض أو الخدمات سيلعب قسم المشي 

كتك الخاصة ي طورتها شر
. المبتكرة الن 

ا مع الموردين
ً
ا وثيق

ً
.غالبًا ما يتطلب تسويق البحث والتطوير تعاون

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
يات الجزء الثانز أهداف تخطيط المشي 

Purchasing Planning Objectives Part Two



الاستفادة من التكنولوجيا: الهدف السادس

يات الحلول التقنية لمعالجة مشاكل سلسل• .ة التوريديجب أن يحدد قسم المشي 

ي اختيار وتنفي•
ا دورًا مهمًا فز

ً
يات أيض ذ أنظمةيجب أن يلعب قسم المشي 

ها من التقنيات تخطيط موارد المؤسسات وأنظمة مراقبة المخزون وغي 

ز كفاءة إدارة سلسلة التوريد الخاصة بك ي تهدف إلى تحسي 
.الن 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
يات الجزء الثانز أهداف تخطيط المشي 

Purchasing Planning Objectives Part Two



يات؟ كة و تخطيط المشي  اتيجية الشر ز اسي  ما هي العلاقة بي 

اء له أهمية حيوية لجهود التخطيط المؤسسي • .الشر

ات الاجتماعية و • ي المتغي 
السياسية معدل التغيي  المتسارع بشكل كبي  فز

كات على مراقبة ب ي التكنولوجيا يجي  الشر
.يئاتها باستمراروالاقتصادية وكذلك فز

كة للحصول على م• يات مراقبة البيئة الخارجية للشر زايا تنافسية من يمكن للمشي 

ي السوق
ات المتوقعة فز . خلال توفي  مدخلات حول التغي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

يات كة وتخطيط المشي  اتيجية الشر اسي 
Company's strategy & Procurement Planning



ما هي الأسباب؟

كاتالتوريد له تأثي  كبي  على القيمة المضافة لمنتجات العديد • .من الشر

ي إدارة التوريد، والذي يجب أن يك•
اء دورًا رئيسيًا فز ا يلعب الشر

ً
ون مكون

ي  اتيج  ي التخطيط الاسي 
.رئيسيًا فز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

يات كة وتخطيط المشي  اتيجية الشر اسي 
Company's strategy & Procurement Planning



ما هي الأسباب؟

اتيجيات التوريد والتسويق• كة بزيادة قد يسمح التكامل الأكي  لاسي  للشر

.قدرتها التنافسية

ي المراحل الأولى من ع•
ة من جودة المنتج فز ملية يتم تحديد درجة كبي 

ي 
اءتطوير المنتج، ويمكن تحسينها من خلال المشاركة المبكرة فز . الشر

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

يات كة وتخطيط المشي  اتيجية الشر اسي 
Company's strategy & Procurement Planning



اء ورة بحوث الشر ات الن  ادت إلى ضز :التغي 

ي اليوم مجرد مشي  ولا يستطيع الابتعاد عن ظ• روف لم يعد المشي 
السوق وتطورات السوق

ي مجال المواد•
ى ملما بجميع الابتكارات فز .يجب أن يكون المشي 

ز جودة • ي أداء المواد من خلال تحسي 
يجب أن يحدث تحسينات فز

وط المنتجات وإدخال عمليات جديدة ومواد جديدة وبدائل وحن  شر
ي عقده دون انقطاع

.جديدة فز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء أهمية بحوث الشر
Importance of Purchasing Research



اء ورة بحوث الشر ات الن  أدت إلى ضز :التغي 

ز والبدائ• ي على اتصال دائم بمعرفة جميع الموردين المحتملي 
.ل الممكنةيجب أن يكون المشي 

ا لهذه•
ً
اء أكير كفاءة واقتصادية تحقيق ي إلى جعل عملية الشر .الغايةيجب أن يميل المشي 

ي تؤثر على وظيفة الشر •
ي ورسمي ومستمر لجميع العوامل الن  .اءيجب إجراء تحليل منهج 

ز الربحية اء هو ضمان القرارات المثلى وتحسي  .الهدف من بحث شر

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء أهمية بحوث الشر
Importance of Purchasing Research



ز لإدارة مثل هذه الضوابط لشر  يات السلطة والمسؤولية اللازمتي 
:اءيجب أن يُمنح قسم المشي 

الكمية المناسبة•

من الجودة المناسبة •

ي الوقت المناسب •
فز

وبالأسعار المناسبة •

من المورد المناسب •

وط المناسبة• بالشر

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء  (الجودة والكمية)مجالات بحوث الشر
Purchasing Research Areas )Quality and Quantity(



ما ه المجالات؟

الجودة: المجال الأول

.معرفة إذا كان تحديد المواصفات مناسبا•

ي نفس الوقت تجعلها غي  اقتصادية•
.يمكن وضع مواصفات مثالية، ولكن فز

ي لهذا الغرض•
.  أن تكون المواصفات جيدة بما يكفز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء  (الجودة والكمية)مجالات بحوث الشر
Purchasing Research Areas )Quality and Quantity(



الجودة: المجال الأول

ا•
ً
ا بشكل غي  اقتصادي ولا متساهلة جد

ً
.يجب ألا تكون جيدة جد

. البحث المستمر عن أشياء قابلة للتطبيق•

العثور على بدائل تتجنب استخدام المواد الخام النادرة لخفض التكلفة •

.التوافروتحسن 

ة مذهلة• ي السوق بوتي 
.  بسبب الابتكارات التكنولوجية، تظهر مواد جديدة فز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء  (الجودة والكمية)مجالات بحوث الشر
Purchasing Research Areas )Quality and Quantity(



الجودة: المجال الأول

ي يمكن أن تخدم بش•
كل جيد يجب البحث باستمرار عن منتجات جديدة، والن 

.أو أفضل وتكون أكير اقتصادا

. يجب أن يكون الهدف خدمة أفضل وصلاحية أطول بتكاليف أقل•

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء  (الجودة والكمية)مجالات بحوث الشر
Purchasing Research Areas )Quality and Quantity(



الجودة: المجال الأول

.لمستوردةيجب تطوير بدائل أصلية فعالة للعناض ا. جانب آخر مهم هو استبدال الواردات من الخارج•

ي تقليل التنوع وطرق التعبئة و •
.  التغليفيجب بذل جهود مستمرة نحو التوحيد، ويمكن النظر فز

ي توفي  التكاليف من خلال تطوير أو استخدام مواد تغليف
جديدة أو عن هناك قدر كبي  من النطاق فز

ي تخضع لقبول العميل
.طريق تغيي  أحجام العبوات القياسية الن 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء  (الجودة والكمية)مجالات بحوث الشر
Purchasing Research Areas )Quality and Quantity(



ي 
الكمية: المجال الثانز

اؤها لها تأثي  مهم على إدارة المخزون• .الكمية المراد شر

مستويات يجب أن تكون توقعات المتطلبات دقيقة بشكل معقول للحفاظ على•

.المخزون منخفضة دون التأثي  على الخدمة

أو الكمية الاقتصادية EOQيجب اعتماد أحدث طرق التنبؤ وتطبيق صيغة •

اء .للشر

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء  (الجودة والكمية)مجالات بحوث الشر
Purchasing Research Areas )Quality and Quantity(



ي 
الكمية: المجال الثانز

ي تصحيح التوقعات بشكل مناسب للعناض ذات الاستهلاك الموسمي أو للع•
ناض الن 

ا
ً
ا تصاعديًا أو تنازليًا ملحوظ

ً
.تظهر اتجاه

.يجب تطبيق مزيد من التصحيحات على عوامل مثل قانون العرض والطلب•

ي المواد الخام•
ي النقص المحتمل فز

. تحقيق مفصل فز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء  (الجودة والكمية)مجالات بحوث الشر
Purchasing Research Areas )Quality and Quantity(



ي 
الكمية: المجال الثانز

ي الصناعات أو النقل وتأثي  اللوائح الحكومية، وقيود الا •
ابات فز اد، إل دراسة إمكانية حدوث إضز .ستي 

ي قد تؤثر الخصومات على الكمية إذا باختصار، يجب دراسة النمط السلوكي لكل عنصر على•
 حدة وفز

.المجموعة

ا، فقد يكون تحليل • ً اABCإذا كان عدد العناض كبي 
ً
.مفيد

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء  (الجودة والكمية)مجالات بحوث الشر
Purchasing Research Areas )Quality and Quantity(



الموردين:المجال الثالث 

ز عن كثب فيما يتعلق بأدائهم• .يجب مراقبة البائعي 

ي توفي  مو •
اد ذات جودة يمكن فقط الاحتفاظ بالموردين الذين لا يفشلون فز

ي الوقت المحدد وبأسعار تناف
ي عالية، والذين يقومون بالتسليم فز

سية، فز

.القائمة المعتمدة

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء  (  الوقتو الموردين )مجالات بحوث الشر
Purchasing Research Areas )Suppliers and Time(



الموردين:المجال الثالث 

ز الجدد لتوريد المواد الحال• ي تحديد مواقع البائعي 
.ية أو البديلةيجب أن يكون هناك جهد مستمر فز

ز توضح خطو • ز والمحتملي  ط إنتاجهم يجب أن تكون هناك قائمة مرجعية لجميع الموردين الحاليي 

، وبرنامجهم التوسعىي والإضافات المحتملة إلى خطوط منتج .اتهمالحالية  ووضعهم المالىي

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء  (  الوقتو الموردين )مجالات بحوث الشر
Purchasing Research Areas )Suppliers and Time(



الموردين:المجال الثالث 

ي حالات الطوارئ•
.يجب أن تكون هناك القائمة لأوامر التوريد فز

ز على مقربة من الاحتياجات الفعلية• .العثور على البائعي 

ز موضوعًا يحتاج إلى اهتمام وثيق• ز العلاقات مع البائعي  .تحسي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء  (  الوقتو الموردين )مجالات بحوث الشر
Purchasing Research Areas )Suppliers and Time(



الوقت: المجال الرابع

اؤه يعتمد بشكل أساسي على مراعاة المهلة الزم• نية أفضل ما يمكن شر

.لمتطلبات مخزون السلامة

.أي جهد يبذل لتقليل المهلة يستحق كل هذا العناء•

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء  (  الوقتو الموردين )مجالات بحوث الشر
Purchasing Research Areas )Suppliers and Time(



الوقت: المجال الرابع

مستوى كلما ارتفع. يعتمد توفي  مخزون السلامة على اعتبارات الخدمة•

.الخدمات، كلما زاد مخزون الأمان، وبالتالىي زادت قيمة المخزون

ك• .ةيجب أن يكون أفضل مستوى خدمة، مع مراعاة الموارد المالية للشر

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء  (  الوقتو الموردين )مجالات بحوث الشر
Purchasing Research Areas )Suppliers and Time(



الوقت: المجال الرابع

كة، بطيئة حيوية، أساسية، مرغوبة، شيعة الحر : لكل مجموعة من العناض طبيعة، على سبيل المثال•

.الحركة إل 

ي أسعار السلع الأساسية•
.  عامل مهم هو الاتجاه فز

ي السنة تكون فيه الأسعار أقل؟ قد يتطلب أي قرار يتم التوصل إلي
ه بشأن المهلة ما هو أفضل وقت فز

ي أسعار السلع الأ 
.ساسيةالزمنية واعتبارات مخزون السلامة من خلال التحليل القائم على الاتجاه فز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء  (  الوقتو الموردين )مجالات بحوث الشر
Purchasing Research Areas )Suppliers and Time(



السعر:المجال الخامس 

.يمكن أن تؤدي التنافسية إلى خفض الأسعار•

ي هذه الحالة يجب على فريق الب•
حث إعداد يتم اللجوء إلى المفاوضات وفز

.البيانات المطلوبة

مقبولة إذا لم تنجح المفاوضات، يجب على فريق البحث تطوير بدائل•

.كحل طويل الأجل

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء  (السعر)مجالات بحوث الشر
Purchasing Research Areas )Price(



السعر:المجال الخامس 

اء•  من الشر
ً
.تحليل إذا كان من الممكن صنع العناض داخليًا بدلا

اء، والت: القصور الإدارية، على سبيل المثال• ي قرار الشر
ي اختبار التأخي  فز

أخي  فز

ي المدفوعات للموردين كل هذه تؤ 
دي إلى وقبول المواد الواردة، والتأخي  فز

.ارتفاع الأسعار

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء  (السعر)مجالات بحوث الشر
Purchasing Research Areas )Price(



السعر:المجال الخامس 

ي ع•
اح تحسينات فز مليات قد يقوم فريق البحث بعمل دراسات حالة واقي 

اء الأكير فعالية اء وتقديم المشورة بشأن تقنيات الشر .الشر

لى خفض ستؤدي أساليب نقل و توزي    ع المواد المحسنة أو التصنيع المحسن إ•

.الأسعار بالتأكيد

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء  (السعر)مجالات بحوث الشر
Purchasing Research Areas )Price(



VIDEO

https://youtu.be/iixMzlmFKPc

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء  (السعر)مجالات بحوث الشر
Purchasing Research Areas )Price(



اء الأعمال خمس مراحل :تتضمن عملية قرار شر

اء الأعمال هي الاحتياج، والمواصف• ات، المراحل الخمس لعملية قرار شر

، تقديم الطلب
ً
ا .وطلبات تقديم العروض، والتقييم، وأخي 

ا ع•
ً
، اعتماد ز اك صانعىي قرار مختلفي 

ي كل مرحلة، قد يتم إشر
لى التكلفة فز

اء اتيجية لعملية الشر .والأهمية الاسي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ائية الجزء الأول اتخاذ القرارات الشر
Making Purchasing Decisions Part One



اء بنجاح، تحتاج إلى توفي  النوع الصحيح من المعلومات والت• ي عملية قرار الشر
أكد من أن ممثلىي للتنقل فز

ز  يات لديك يتصلون بصانعىي القرار المناسبي 
.المشي 

ي كل مرحلة•
ا تعزيز العملية من خلال تقديم المشورة والتوجيه للعملاء فز

ً
.يمكنك أيض

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ائية الجزء الأول اتخاذ القرارات الشر
Making Purchasing Decisions Part One



الاحتياج: المرحلة الأولى

اء• كة حاجتها إلى الشر .تبدأ العملية عندما تحدد الشر

ي الس•
اء منتج جديد متوفر فز ي استبدال عنصر موجود أو تجديد المخزونات أو شر

.وققد ترغب فز

كة على دراية بها من خلال تقديم المشورة لهم ب• ز حاجة قد لا تكون الشر ا تحفي 
ً
شأن المشكلات يمكنك أيض

ي صناعتهم
كات الأخرى فز ي تواجهها الشر

..والتحديات الن 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ائية الجزء الأول اتخاذ القرارات الشر
Making Purchasing Decisions Part One



الاحتياج: المرحلة الأولى

اء مع الإدارة الطالبة للتأكد من الطلب• .  يعمل فريق الشر

ي هذه المرحلة من خلال تقديم أوراق ال•
مناقشة أو دعوة يمكن لفريق المبيعات تقديم المشورة والتوجيه فز

.صناع القرار إلى ورش العمل أو الندوات حول هذا الموضوع

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ائية الجزء الأول اتخاذ القرارات الشر
Making Purchasing Decisions Part One



المواصفات والبحث: المرحلة الثانية

اء على المتطلبات، فإنه يعد مواصفات مفصلة تحدد الكميات والأ • داء والمتطلبات عندما يوافق فريق الشر

.الفنية للمنتج

اء بشأن أفض• ل الممارسات يمكن لفريق المبيعات دعم هذه المرحلة من خلال تقديم المشورة لفريق الشر

اء لتطوير المواصفات .أو التعاون مع فريق الشر

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ائية الجزء الأول اتخاذ القرارات الشر
Making Purchasing Decisions Part One



المواصفات والبحث: المرحلة الثانية

ز • اء المواصفات للبحث عن موردين محتملي  .تستخدم فرق الشر

ي تقدم مطابقة لمواص
كات الن  نت للعثور على المنتجات أو الشر ي الإني 

.فاتهمقد يبحثون فز

ز موقع الويب الخاص بك بكلمات رئيسية تتوافق مع احتياجات العملا • ء من المنتجات من المهم أن يتمي 

.أو الخدمات

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ائية الجزء الأول اتخاذ القرارات الشر
Making Purchasing Decisions Part One



طلب تقديم عرض:المرحلة الثالثة 

، فإنه يسأل عن عروض مفصلة من الموردين• ز اء الموردين المحتملي  .عندما يحدد فريق الشر

ا رسميًا يُعرف باسم طلب تقديم عرض، أو قد يحدد المتطلب•
ً
ات ويدعو الموردين قد يصدر الفريق مستند

ز إلى تقديم عرض تقديمي أو تقديم عرض أسعار .المحتملي 

اء ببساطة عروض أسعار• .إذا كان للمنتج أو الخدمة مواصفات دقيقة، فقد يطلب فريق الشر
حات حول كيفية تلبية المورد للاحتياج ا، فقد يطلب مقي 

ً
.اتإذا كان المنتج أكير تعقيد

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
ائية الجزء الثانز اتخاذ القرارات الشر

Making Purchasing Decisions Part Two



تقييم العروض: المرحلة الرابعة

اء بتقييم عروض الموردين مقابل معايي  مثل السعر والأداء والقيمة مقاب• ل السعر بالإضافة يقوم فريق الشر
.إلى تقييم المنتج

كة والاستقرار المالىي و •
اء بتقييم المورد على أساس عوامل مثل سمعة الشر القدرة التقنية يقوم فريق الشر

.والموثوقية

كة ودراسات ال• ي هذه المرحلة من خلال توفي  معلومات الشر
حالة والتقارير يمكنك التأثي  على القرارات فز

كتك ومنتجاتك ي تراجع شر
.المستقلة الن 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
ائية الجزء الثانز اتخاذ القرارات الشر

Making Purchasing Decisions Part Two



الطلب وعملية المراجعة: المرحلة الخامسة

اء طلبًا مع المورد المختار، يتفاوضون على السعر والخصم وترتي• وط قبل أن يضع فريق الشر بات التمويل وشر

.الدفع، بالإضافة إلى تأكيد تواري      التسليم وأي مسائل تعاقدية أخرى

اء مرحلة أخرى من خلال مراجعة أداء المنتج• .والموردعند اكتمال الطلب وتسليمه، قد يضيف فريق الشر

ي تلبية المواصفات المتف
.ق عليهاقد تتضمن هذه المرحلة فرض رسوم جزائية إذا فشل المنتج فز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
ائية الجزء الثانز اتخاذ القرارات الشر

Making Purchasing Decisions Part Two



انية؟ ز ما هي المي 

انية، بالطبع أحد أهم جوانب إدارة أي عمل تجاري• ز .تعد المي 

يات بما يمكننا تحمله وما لا نستطيع تحمله• انية المشي  ز نا مي  .تخي 

كة• اء لدى الشر اتيجية الشر .تعمل على توجيه إسي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء الموازنة التقديرية للشر
Estimated Purchase Budget



انية؟ ز ما هي المي 

يات يمكن أن تحذرنا عندما تخرج الموارد المالية عن السيطرة• انية المشي  ز .مي 

ء• ي
اء أي سر .لا تستطيع منعنا من شر

انيات القائمة على• ز ي تنفيذ إجراءات محددة مثل قيود الطلب والمي 
وع إلى يمكن أن يؤدي الفشل فز المشر

ي أرباحك
.التأثي  على صافز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء الموازنة التقديرية للشر
Estimated Purchase Budget



انية ز :مشكلة المي 

ي من المف•
ض أن توفرها غالبًا ما تبدأ المشكلة عندما لا تتمكن الإدارة المالية من العثور على الأموال الن  ي 

يات على مدار العام .المشي 

يات والمدير التنفيذي معًا ويضع خطة ب• .ديلةإذا يجب أن يجتمع قسم الشؤون المالية والمشي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء الموازنة التقديرية للشر
Estimated Purchase Budget



انية ز :مشكلة المي 

ة• اء المواد المباشر انية الرسمية مطلوبة لشر ز . ومع ذلك، فإن المي 

ز التمويل بشكل أفضل ل تحديد الوفورات تضمن هذه العملية الشفافية عي  الإدارات، حيث سيتم تجهي 

انية الأولية ز ي الوقت الفعلىي وسيكونون على دراية بزيادات الأسعار السنوية بما أنك تسجلها . مقابل المي 
.فز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء الموازنة التقديرية للشر
Estimated Purchase Budget



انية ز :التعامل مع مشاكل المي 

ي ستحتاجها•
.تحديد السلع والخدمات الن 

ز الخاصة بك وقم بالاختيار• .استكشف خيارات البائعي 

.الاتفاق و التنسيق داخليا•

انية بإنشاء عملية موافقة محكم• ز .ةضع أدوات التحكم الصحيحة للمي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء الموازنة التقديرية للشر
Estimated Purchase Budget



اريخية لتقدير التنبؤ بالطلب هو عملية استخدام التحليل للبيانات الت•

.وتوقع طلب العملاء المستقبلىي على منتج أو خدمة

كة على اتخاذ قرارات توريد بش• .كل أفضليساعد التنبؤ بالطلب الشر

ة بالاحتياجات تقدير إجمالىي المبيعات والإيراالتنبؤ يساعد • دات لفي 

.زمنية مقبلة

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

التنبؤ بالاحتياجات
Forecasting Needs



ز المخزون من خلال توقع المبيعات المستقبل• كات بتحسي  .يةيسمح التنبؤ بالطلب للشر

ء بدءًا من تخطيط المخزون واحتياجات الت• ي
خزين إلى يمكن لمديري الطلبات اتخاذ قرارات حول كل سر

.تشغيل مبيعات وتلبية توقعات العملاء

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

التنبؤ بالاحتياجات
Forecasting Needs



ا، ولكن يساعد 100لن تكون دقة التنبؤ بالطلب 
ً
:علىالتنبؤ ٪ أبد

ات الإنتاج• ز في  .تحسي 

.زيادة الكفاءات التشغيلية•

.توفي  المال•

.إطلاق منتجات جديدة•

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

التنبؤ بالاحتياجات
Forecasting Needs



ا، ولكن يساعد 100لن تكون دقة التنبؤ بالطلب 
ً
:علىالتنبؤ ٪ أبد

.توفي  تجربة أفضل للعملاء•

انية• ز .تحضي  المي 

.تحديد خطة الانتاج•

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

التنبؤ بالاحتياجات
Forecasting Needs



ح الحالة :شر

ي كانت ب•
الية، الن  ي هذه الحالة، كان العميل هو الحكومة الفيدرالية الأسي 

حاجة إلى التنبؤ فز
انية السنوية لخطة المزايا للصيدليات ز   Pharmaceutical Benefits Schemeبالمي 

PBS.

الياPBSيوفر  • ي صيدليات أسي 
.دعمًا للعديد من المنتجات المباعة فز

يه الأشخاص خلال العام• .  تعتمد النفقات على ما يشي 

ي عام 7بلغ إجمالىي الإنفاق حوالىي •
الىي فز

، وتم التقليل من شأنه 2009مليار دولار أسي 
ز ت ز قبل أن يُطلب من الاستشاريي  ي كل عام من العامي 

طوير نهج تنبؤ بنحو مليار دولار فز
.أكير دقة

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

حالة عملية
Case Study



:المطلوب عمله

وري التنبؤ بحجم مبيعات مئات م• جموعات من أجل التنبؤ بإجمالىي النفقات، من الصرز
.  المنتجات الصيدلانية باستخدام البيانات الشهرية

. تمتلك جميع المجموعات تقريبًا اتجاهات وأنماط موسمية•

 بس•
ً
 أو انخفاضا

ً
 مفاجئا

ً
بب شهدت أحجام مبيعات العديد من المجموعات ارتفاعا

ي الأدوية المدعومة
ات فز . التغي 

ات مفاجئة بسبب توفر أدوية م• نافسة كانت نفقات العديد من المجموعات لها تغي 
.أرخص

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

حالة عملية
Case Study



:الحل

.الحاجة إلى إيجاد طريقة تنبؤ تسمح بالاتجاه والموسمية•

ي نفس الوقت يجب أن تكون طريقة التنبؤ ذكية لتتعرف على الت•
ات المفاجئة فز غي 

ي الأنماط الأساسية
.  فز

.يجب أن تكون قابلة للتطبيق تلقائيًا على عدد كبي  من السلع•

.جاء الحل باستخدام برنامج متخصص لتنبؤ الاحتياجات•

اء عندما أصبحت الاحتياجات المتوقعة أك• .ير دقةكان التأثي  إيجابيا على الشر

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

حالة عملية
Case Study



ة الثانية  المحاضز
اء  نظم الشر

Purchasing Activities



اء والتخزين1. .نظام الشر

اء2. .إجراءات الشر

اء3. .معايي  تحديد إجراءات الشر

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

1. Purchasing and Warehousing System.

2. Purchasing Procedures.

3. Criteria for Determining Purchasing Procedures.

ة ي هذه المحاضز
:سيتم تناول النقاط التالية فز



.النماذج والسجلات المستخدمة4.

اء طبقا لتخطيط الاحتياجات من5. المواد نظام الشر

.M.R.Pوالمعروف بال 

اء طبقا للتوريد عند الانتاج وال6. معروف نظام الشر

.J.I.Tبال

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

4. Forms and Records.

5. Purchasing System according to 

Material Requirements Planning 

known as M.R.P.

6. Purchasing According to Supply at 

Production known as J.I.T .

ة ي هذه المحاضز
:سيتم تناول النقاط التالية فز



يات هي عملية معقدة وديناميكية تتضمن :المشي 

ي • اتيج  .التخطيط الاسي 

.اريرالعديد من مراحل التنفيذ، من تحديد المصادر إلى الدفع وإعداد التق•

اء والأوامر• .إدارة سلسلة التوريد وطلبات الشر

انية• ز .إدارة المي 

يات ككل .كل هذه العمليات جزء لا يتجزأ من المشي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء والتخزين نظام الشر
Purchasing and Warehousing System



اطة يستخدم المديرون العديد من الأدوات المخصصة لضمان كفاءة وبس•

يات .دورة المشي 

ي اتخاذ قرارات والحفاERPبرامج ال •
ظ على الصحيحة تلعب دورًا مهمًا فز

ي كل خطوة
.التحكم فز

ي إدارة•
الأدوات المخصصة هي حلول برمجية تعالج أوجه القصور فز

يات اليدوية عن طريق ال  .لبعض العملياتautomationالمشي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء والتخزين نظام الشر
Purchasing and Warehousing System



يات اليدوية أن تعيقك :كيف يمكن لإدارة المشي 

.المهام المتكررة•

.التأخي  والاختناقات•

.انعدام الشفافية•

.وثائق منخفضة الجودة•

ي إعداد التقارير•
.عدم الدقة فز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء والتخزين نظام الشر
Purchasing and Warehousing System



ي •
كات أخرى للمنتجات والخدمات الن  كات على شر تعتمد معظم الشر

ي عملياتها
. تساعدها فز

ز الشر • اء أي مؤسسة من تقييم هذه المعاملات بي  كات تمكن عملية الشر

. لتحقيق الكفاءة

كات تتبع إنفاقها ب اء هذه، يمكن للشر عناية وربما من خلال فهم عملية الشر

ي التكاليف
. التوفي  فز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء إجراءات الشر
Purchasing Procedures



اء  خطوات إجراءات الشر

.تحديد الحاجة: الخطوة الأولى•

.وصف خصائص المنتج: الخطوة الثانية•

.صياغة المواصفات: الخطوة الثالثة•

.الاستعانة بالموردين: الخطوة الرابعة•

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء إجراءات الشر
Purchasing Procedures



اء  خطوات إجراءات الشر

.تحليل المصادر المختلفة: الخطوة الخامسة•

.ابدأ بتحديد معايي  الاستبعاد•

اح• .قم بإجراء تحليل مفصل لكل اقي 

كم عدد الموردين لنفس المنتج؟•

.التحضي  للمفاوضات: الخطوة السادسة•

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء إجراءات الشر
Purchasing Procedures



اء  خطوات إجراءات الشر

.الحصول على الموافقة على الطلب: الخطوة السابعة•

.ضع الطلب: الخطوة الثامنة•

.استلام والموافقة على الطلب: الخطوة التاسعة•

ة• .مراجعة أداء الموردين: الخطوة العاشر

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء إجراءات الشر
Purchasing Procedures



اء ي تحديد قرار الشر
:معايي  أساسية فز

السعر•

ي •
الموقع الجغرافز

وط وأحكام الدفع• شر

ام بها• ز مواعيد التسليم و الالي 

سهولة التشغيل أو الاستخدام•

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء معايي  تحديد إجراءات الشر
Criteria for Determining Purchasing Procedures



اء ي تحديد قرار الشر
معايي  أساسية فز

سهولة الصيانة•

الخدمة لاحتياجات المستخدم•

الموثوقية وجودة المنتج•

ي للحل• النضج التكنولوج 

المواصفات الفنية•

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء معايي  تحديد إجراءات الشر
Criteria for Determining Purchasing Procedures



اء ي تحديد قرار الشر
معايي  أساسية فز

وجود أو عدم وجود الخدمات الفنية المقدمة•

وجود أو عدم وجود تدريب يقدمه المورد•

مدة التدريب المطلوبة•

خدمة ما بعد البيع•

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء معايي  تحديد إجراءات الشر
Criteria for Determining Purchasing Procedures



الأخرىالمعايي  

ا•
ً
العلاقات الموجودة مسبق

مكانة وسمعة المورد•

الكفاءة المدركة•

• ، ز ي " الشعور"شخصية المتحدثي 
المهنز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء معايي  تحديد إجراءات الشر
Criteria for Determining Purchasing Procedures



اء الرئيسية :هناك نوعان من نماذج الشر

اء اء وأمر الشر كة و تس. طلب الشر تخدم كلاهما نموذجان يتم استخدامها داخل الشر

يات ز الأداء الفعال لقسم المشي  .لتمكي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

النماذج والسجلات المستخدمة
Forms and Records



اء اء هو طلب الشر .أول نماذج الشر

اء بواسطة الجهة الطالبة عندما يحتاج المخزون إلى• . التجديديتم إنشاء طلب الشر

اء هو طلب لأمر جديد وتكون العملية • طريقة وبالتالىي فهي محسوبة طلب الشر

.أشع وأكير كفاءة

اء معلومات مفصلة• .تتطلب عمليات الشر

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

النماذج والسجلات المستخدمة
Forms and Records



اء اء هو أمر الشر ي نماذج الشر
.ثانز

ة إلى البائع• ي يتم إرساله مباشر .هذا النموذج عبارة عن تفويض كتان 

. يحتوي على تفاصيل البضائع المطلوبة والكميات وتفاصيل التسليم•

ا عند الحاجة إلى خدمة•
ً
. يمكن استخدامه أيض

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

النماذج والسجلات المستخدمة
Forms and Records



اء اء هو أمر الشر ي نماذج الشر
.ثانز

ي يؤكد الطلب•
اء على أنه مستند قانونز ز أمر الشر كتي  .  تعامل كلتا الشر

ي أو طلب مقدم من مندوب مبيعا•
ي بعض الأحيان يتم استخدامه كتأكيد لأمر هاتفز

.  تفز

، غالبًا ما يُطلب من البائع التوقيع وإرجاع نسخة كتأك• ي
.يد على استلامهانظرًا لأنه مستند قانونز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

النماذج والسجلات المستخدمة
Forms and Records



اء القياسية الأخرى مثل ا عدد من نماذج الشر
ً
يات المنظم جيد ي قسم المشي 

:بالطبع، يوجد فز

ي:الاتفاقية الرئيسية • ز المورد والمشي  .الاتفاقية القانونية بي 

ستخدم عند استخدام : اتفاقية المقاول المستقل•
ُ
ذا النموذج عادة ما تتم مراجعة ه". العمل مقابل أجر"ت

.والنموذج أعلاه من قبل الإدارة القانونية

ز : نموذج تقييم البائع• .يستخدم عند اختيار بائع جديد من عدة بائعي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

النماذج والسجلات المستخدمة
Forms and Records



اء القياسية الأخرى مثل ا عدد من نماذج الشر
ً
يات المنظم جيد ي قسم المشي 

:بالطبع، يوجد فز

ستخدم عندما تحتاج إلى المطالبة بائتمان لسلع معيبة ت: المطالبة بالسلع المعيبة•
ُ
.م تسليمهات

.بيُستخدم لرفض التسليم الذي لا يرتف  إلى المستوى القياسي المطلو : رفض البضائع•

اء• ي إلغاء الطلب: إلغاء أمر الشر
.يُستخدم عندما ترغب فز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

النماذج والسجلات المستخدمة
Forms and Records



اء القياسية الأخرى م ا عدد من نماذج الشر
ً
يات المنظم جيد ي قسم المشي 

:ثلبالطبع، يوجد فز

يبية • يبة تتطلب البلدان المختلفة إكمال نماذج مختلفة على سبيل المث:النماذج الصرز ال نموذج ضز

.القيمة المضافة

.يُستخدم عندما تطلب إنشاء أو تغيي  الائتمان مع أحد مورديك: طلب الائتمان•

امج ال• ها بي  اء هذه عبارة عن مستندات قياسية يتم توفي  .ERPمعظم نماذج الشر

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

النماذج والسجلات المستخدمة
Forms and Records



VIDEO

https://youtu.be/eoLSZh35YL_

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء طبقا لتخطيط الاحتياجات من المواد والمعروف بال  M.R.Pنظام الشر
Purchasing System according to Material Requirements Planning 

known as M.R.P



؟MRPما هو تخطيط متطلبات المواد 

امج لإدارة المخزون والإمداد مصمم للشر • .كاتتخطيط متطلبات المواد هو نظام متكامل قائم على الي 

.طلب الائتمان يُستخدم عندما تطلب إنشاء أو تغيي  الائتمان مع أحد مورديك

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء طبقا لتخطيط الاحتياجات من المواد والمعروف بال  M.R.Pنظام الشر
Purchasing System according to Material Requirements Planning 

known as M.R.P



كات MRPتستخدم الشر

.لتقدير كميات المواد الخام•

.الحفاظ على مستويات المخزون•

.جدولة الإنتاج والتسليم•

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء طبقا لتخطيط الاحتياجات من المواد والمعروف بال  M.R.Pنظام الشر
Purchasing System according to Material Requirements Planning 

known as M.R.P



النقاط الرئيسية

ي تطوير خطة إنتاج للسلع النهائية من خلال تحديد متطMRPيساعد تخطيط متطلبات المواد •
لبات فز

.المخزون للمكونات والمواد الخام

ل المهل أن المواد والمكونات ستكون متاحة عند الحاجة، وتقليل مستويات المخزون، وتقليMRPيؤكد •
ز رضا العملاء .الزمنية للعملاء، وتحسي 

ي التنفيذ، ويحافظMRPيعتمد تخطيط متطلبات المواد •
على جدول على دقة البيانات، وله تكلفة عالية فز

.إنتاج صارم

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء طبقا لتخطيط الاحتياجات من المواد والمعروف بال  M.R.Pنظام الشر
Purchasing System according to Material Requirements Planning 

known as M.R.P



؟MRPكيف يعمل تخطيط متطلبات المواد 

ز على تحديدMRPيساعد • كات والمصنعي  :الشر

ما هو مطلوب؟•

.مقدار الحاجة•

من  تكون المواد مطلوبة؟ •

.يعمل بشكل عكسي من خطة الإنتاج للسلع النهائية•

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء طبقا لتخطيط الاحتياجات من المواد والمعروف بال  M.R.Pنظام الشر
Purchasing System according to Material Requirements Planning 

known as M.R.P



MRPكيف يعمل تخطيط متطلبات المواد 

ام اللازمة الخطة إلى قائمة بالمتطلبات الخاصة بالتجمعات الفرعية والأجزاء والمواد الخMRPيحول •

ي المحدد
ي ضمن الجدول الزمنز

. لإنتاج منتج نهان 

ي الحصول على فهم لمتطلبات المخز MRPيساعد تخطيط متطلبات المواد •
كات المصنعة فز ون مع الشر

.موازنة كل من العرض والطلب

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء طبقا لتخطيط الاحتياجات من المواد والمعروف بال  M.R.Pنظام الشر
Purchasing System according to Material Requirements Planning 

known as M.R.P



ز كفاءتهم الإ MRPباستخدام  نتاجية من ، يمكن للمديرين تحديد احتياجاتهم من العمالة والإمدادات وتحسي 

ي مخطط
:مثلMRPخلال إدخال البيانات فز

ا المستوى : اسم العنصر أو التسمية•
ً
، ويسم أحيان ي

ي قائمة مكونات الصنف" 0"العنوان الجيد النهان 
.فز

MPS –Master Production Scheduleجدول الإنتاج الرئيسي •

ما هو المبلغ المطلوب لتلبية الطلب؟ •

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء طبقا لتخطيط الاحتياجات من المواد والمعروف بال  M.R.Pنظام الشر
Purchasing System according to Material Requirements Planning 

known as M.R.P



ز كفاءتهMRPباستخدام  م ، يمكن للمديرين تحديد احتياجاتهم من العمالة والإمدادات وتحسي 

ي مخطط 
:مثلMRPالإنتاجية من خلال إدخال البيانات فز

من  هو مطلوب؟•

ي للمواد المخزنة•
اضز .العمر الافي 

ي المخزون والمواد المطلوبISF –Inventory Status Fileملف حالة المخزون •
ة المواد المتوفرة فز

.من الموردين

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء طبقا لتخطيط الاحتياجات من المواد والمعروف بال  M.R.Pنظام الشر
Purchasing System according to Material Requirements Planning 

known as M.R.P



ز كفاءتهم الإ MRPباستخدام  نتاجية من ، يمكن للمديرين تحديد احتياجاتهم من العمالة والإمدادات وتحسي 

ي مخطط 
:مثلMRPخلال إدخال البيانات فز

.تفاصيل المواد والمكونات المطلوبة لصنع كل منتجBOM –Bill of Materialفواتي  المواد •

.ختبارالقيود والتوجيهات مثل التوجيه، ومعايي  العمالة، ومعايي  الجودة والا : بيانات التخطيط•

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء طبقا لتخطيط الاحتياجات من المواد والمعروف بال  M.R.Pنظام الشر
Purchasing System according to Material Requirements Planning 

known as M.R.P



؟)Just-in-Time )JITما هو 

اتيجية إدارة تعمل على مواءمة طلبات المواد الخام من JITنظام المخزون • هو اسي 

 مع جداول الإنتاج
ً
ة .الموردين مباشر

اتيجية المخزون هذه لزيادة الكفاءة وتقليل الفاق• كات اسي  د من خلال تستخدم الشر

.استلام البضائع فقط عندما تحتاجها لعملية الإنتاج

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء طبقا للتوريد عند الانتاج والمعروف بال J.I.Tنظام الشر
Purchasing According to Supply at Production known as J.I.T



؟)Just-in-Time )JITما هو 

.  هذا النظام يقلل من تكاليف المخزون•

ز توقع الطلب بدقة• .تتطلب هذه الطريقة من المنتجي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء طبقا للتوريد عند الانتاج والمعروف بال J.I.Tنظام الشر
Purchasing According to Supply at Production known as J.I.T



النقاط الرئيسية

اتيجية إدارة تقلل المخزون وتزيد من الكفاءةJITنظام المخزون• .هو اسي 

ا باسم JITيُعرف التصنيع بنظام •
ً
)Toyota Production System )TPSأيض

كة تصنيع السيارات  ي السبعينياتToyotaلأن شر
.اعتمدت هذا النظام فز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء طبقا للتوريد عند الانتاج والمعروف بال J.I.Tنظام الشر
Purchasing According to Supply at Production known as J.I.T



النقاط الرئيسية

:علىJITيعتمد نجاح عملية إنتاج •

.الإنتاج الثابت•

.الاتقان عالىي الجودة•

ي الماكينة•
.عدم وجود أعطال فز

.الموردين الموثوق بهم•

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء طبقا للتوريد عند الانتاج والمعروف بال J.I.Tنظام الشر
Purchasing According to Supply at Production known as J.I.T



؟JITكيف يعمل نظام المخزون

.  من المخزون ويزيد من الكفاءةJITيقلل نظام المخزون•

كات المصنعة تتلف  المواد والأجJITتعمل أنظمة إنتاج• زاء حسب على خفض تكاليف المخزون لأن الشر

ز عليها دفع تكاليف التخزين .  الحاجة للإنتاج ولا يتعي 

ي حالة إلغاء الطلب أو عدم الوفاء•
ا مع مخزون غي  مرغوب فيه فز

ً
ك المصنعون أيض .بهلا يُي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء طبقا للتوريد عند الانتاج والمعروف بال J.I.Tنظام الشر
Purchasing According to Supply at Production known as J.I.T



حالة عملية
Case Study

كة  • ، وتطلب القطع فقط عندما JITبنظام جرد Toyota Motorتشتهر شر

اء سيارات جديدة كة قامت ب. تتلف  طلبات شر كيب هذه على الرغم من أن الشر ي 

ي السبعينيات، إلا أن إتقانها استغرق 
.عامًا20الطريقة فز

كة JITللأسف، تسبب نظام مخزون • ي Toyotaلشر
كة فز ي توقف الشر

تقريبًا فز

اير  ي 1997في 
ي مورد قطع غيار السيارات اليابانز

.Aisin، بعد حريق فز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



.Toyotaالمورد فقد قدرته على إنتاج صمامات لسيارات •

ي توقفAisinو نظرًا لأن•
.عن الإنتاج لعدة أيامToyotaهو المورد الوحيد لهذا الجزء، فقد تسبب هذا فز

• 
ً
ي حدوث تأثي  مضاعف، حيث اضطر موردو قطع غيار تويوتا الآخرين أيض

ا إلى الإغلاق وقد تسبب هذا فز

ة الزمنية ا لأن صانع السيارات لم يكن بحاجة إلى أجزائه خلال تلك الفي 
ً
، كلف هذا الحريق وبالتالىي . مؤقت

.مليار ين يابانز 160إيرادات تويوتا 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

حالة عملية
Case Study



ة الثالثة المحاضز
إدارة علاقات الموردين

Suppliers Relationship Management



فوائد إدارة العلاقة مع الموردين الجزء الأول1.

ي 2.
فوائد إدارة العلاقة مع الموردين الجزء الثانز

مفهوم تقسيم الموردين3.

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

1. Benefits of Suppliers Relationship 

Management  Part 1

2. Benefits of Suppliers Relationship 

Management  Part 2

3. Classification of Suppliers

ة ي هذه المحاضز
:سيتم تناول النقاط التالية فز



تطوير علاقات الموردين و إدارة المخاطر4.

تقييم الموردين حسب تقسيمهم5.

SRMبرامج ال6.

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

4. Developing Supplier Relationships and 

Managing Risks

5. Evaluation of Suppliers according to their 

Classification

6. SRM Software

ة ي هذه المحاضز
:سيتم تناول النقاط التالية فز



ز جودة السلع والخدمات1. تحسي 

.إقامة علاقات مع الموردين ذوي الأداء العالىي والحفاظ عليها•

ز الاتصال والتعاون، والذي ي• مكن يمكن أن يؤدي ذلك إلى تحسي 

.أن يؤدي بدوره إلى منتجات وخدمات ذات جودة أفضل

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

فوائد إدارة العلاقة مع الموردين الجزء الأول
Benefits of Suppliers Relationship Management Part 1



انخفاض التكاليف2.

.من خلال التفاوض على أسعار أفضل مع الموردين•

ي سلسلة التوريد•
ز الكفاءات فز .تحسي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

فوائد إدارة العلاقة مع الموردين الجزء الأول
Benefits of Suppliers Relationship Management Part 1



ز أداء الموردين3. تحسي 

. من خلال تحديد توقعات واضحة وتقديم ملاحظات حول أداء الموردين•

ز الاتصال والتعاون، والذي يمكن أن يؤدي بدوره إلى منتجات و • خدمات يمكن أن يؤدي ذلك إلى تحسي 

.ذات جودة أفضل

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

فوائد إدارة العلاقة مع الموردين الجزء الأول
Benefits of Suppliers Relationship Management Part 1



مزيد من الشفافية والوضوح4.

ي سلسلة التوريد من خلال توفي  رؤية لأداء الموردين•
ز الشفافية والرؤية فز .تحسي 

.إنشاء قنوات اتصال واضحة•

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

فوائد إدارة العلاقة مع الموردين الجزء الأول
Benefits of Suppliers Relationship Management Part 1



ز الاتصال والتعاون5. تحسي 

كة ومورديها، مما يؤدي• ز الشر ز الاتصال والتعاون بي  ز تحسي  إلى تحسي 

.جودة المنتجات والخدمات

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

فوائد إدارة العلاقة مع الموردين الجزء الأول
Benefits of Suppliers Relationship Management Part 1



مزيد من الابتكار6.

ز ومبتكرين• ات يمكن أن يؤدي ذلك إلى منتج. إقامة علاقات مع موردين مبدعي 

ة تنافسية ز كة على اكتساب مي  .وخدمات جديدة يمكن أن تساعد الشر

زيادة رضا العملاء7.

ي يحتاجون إليه•
ا عندما من خلال ضمان حصول العملاء على المنتجات والخدمات الن 

.يحتاجون إليها

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
فوائد إدارة العلاقة مع الموردين الجزء الثانز

Benefits of Suppliers Relationship Management Part 2



خفة الحركة8.

.  من خلال إقامة علاقات مع الموردين الذين يتسمون بالمرونة والاستجابة للتغيي  •

ز جودة المنتجات والخدمات• .هذا يمكن أن يؤدي إلى تحسي 

ز استمرارية الأعمال9. تحسي 

ز ولديهم سجل حافل• .  من خلال إقامة علاقات موثوقة مع موردين موثوقي 

ز جودة المنتجات والخدمات .هذا يمكن أن يؤدي إلى تحسي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
فوائد إدارة العلاقة مع الموردين الجزء الثانز

Benefits of Suppliers Relationship Management Part 2



ز  :، مثلقم بإنشاء مجموعات منفصلة للموردين الرئيسيي 

ز  • اتيجيي 
ز الاسي  Aالبائعي 

ز • ز التكتيكيي  Bالبائعي 

ز الاخرين • Cالبائعي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

مفهوم تقسيم الموردين
Classification of Suppliers



اتيجيت• ها ستتطلب كل مجموعة من مجموعات الموردين هذه إسي 

اتيجية مختلفة للتعامل .الإدارية، وسيتطلب كل منها اسي 

 عملك يجب أن تكتشف من الموردين الذين سيضيفون أكي  قيمة إلى•

ك ي نجاح الشر
.ةهؤلاء هم الموردون الذين يلعبون دورًا حاسمًا فز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

مفهوم تقسيم الموردين
Classification of Suppliers



در من عادة ما يكون هؤلاء هم البائعون الذين تنفق معهم أكي  ق•

ز ولكن مه ا موردين ثانويي 
ً
ز المال، لكنهم قد يكونون أيض مي 

ي توفي  الابتكار
.يساعدونك فز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

مفهوم تقسيم الموردين
Classification of Suppliers



:الموردون التكتيكيون

ي منهم بشكل متكرر• .هم أولئك الذين تشي 

انية محدودة• ز .لديهم مي 

.  هؤلاء هم الموردون الذين لديك خيارات أخرى لهم•

ي ليس بالغ الأهمية لعملية إدارة الموارد البشر 
ية أي مورد إضافز

ي ثالث درجة
.الخاصة بك فيتم وضعه فز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

مفهوم تقسيم الموردين
Classification of Suppliers



الخاص بك وتحديثه بانتظام أثناء تفاعلك مع الموردينSRMيجب فحص ال 

:الهدف هو

. إبقاء التكاليف منخفضة•

.  أن يكون الإبداع مرتفعًا•

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

تطوير علاقات الموردين وإدارة المخاطر
Developing Supplier Relationships and Managing Risks



ز على كي 
:قم بجدولة اجتماعات منتظمة مع مورديك للي 

الجودة•

التسليم•

الأداء•

الخدمة•

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

تطوير علاقات الموردين وإدارة المخاطر
Developing Supplier Relationships and Managing Risks



ي العمل مع مورديك جزءًا من تلك إسي  
كتك فز كة تعد مشاركة البيانات والوضوح بشأن أهداف شر اتيجية الشر

ز إدارة المخاطر من خلال ي تحسي 
:يمكن استخدام علاقات الموردين فز

ي سلسلة التوريد•
.تحديد المخاطر فز

.  التخفيف من حدتها•

ز جودة المنتجات والخدمات• .هذا يمكن أن يؤدي إلى تحسي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

تطوير علاقات الموردين وإدارة المخاطر
Developing Supplier Relationships and Managing Risks



.لن تكون قادرًا على تحقيق أهدافك إذا لم تتبع أداء مورديك•

ق مع قم بتقييم أداء المورد الأكير أهمية لديك لمعرفة ما إذا كان يتواف•

.أهدافك

ز وال• اتيجيي 
ز الاسي  ز يستلزم ذلك تتبع المقاييس مع البائعي  .تكتيكيي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

تقييم الموردين حسب تقسيمهم
Evaluation of Suppliers according to their Classification



ز • .موردي الدرجة الثالثة ليسوا بنفس أهمية الموردين الرئيسيي 

ي الوقت المحدد جزءًا من أداء التتبع•
.  يعد الامتثال والمراقبة الكاملة فز

ي تلبية احتياجات العملاء ليست سوى•
بعض من التسليم، وابتكار المنتجات، ومدى مشاركتهم فز

ي علاقتك مع الموردين
ي تحدد القيمة فز

.العمليات الن 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

تقييم الموردين حسب تقسيمهم
Evaluation of Suppliers according to their Classification



ي يجب مراقبتها
: بعض الاشياء الن 

أداء التسليم•

جودة الأداء•

أداء الخدمة•

كات• أداء المسؤولية الاجتماعية للشر

إدارة المخاطر•

.مهارات الابتكار•

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

تقييم الموردين حسب تقسيمهم
Evaluation of Suppliers according to their Classification



كات علىSRMيعد برنامج إدارة العلاقات مع الموردين   يساعد الشر
ً
:حلا

.تبسيط اختيار الموردين وإعدادهم•

.تتبع وتقييم أداء الموردين•

.إدارة مستندات الموردين•

ها من العمليات المهمة المتعلقة بالموردين• .وغي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

SRMبرامج ال 
SRM Software



امج إلى :تهدف هذه الي 

ز • اء من موردين موثوقي  .ضمان الشر

.تحقيق رؤية شاملة لسي  عمل تعاون الموردين•

ز مرونة سلسلة التوريد• .تحسي 

.ردينعلى إضفاء الطابع المركزي على البيانات المتعلقة بالمو SRMتعمل حلول •

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

SRMبرامج ال 
SRM Software



امج إلى :تهدف هذه الي 

.والتأهيل المسبق للموردينautomationتعمل على ال•

يات• .دعم إدارة العقود والمشي 

.توفي  بوابة الموردين لتسهيل الاتصال بهم•

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

SRMبرامج ال 
SRM Software



: العميل

ي العالم•
.العميل هو أحد أكي  البنوك ومؤسسات الخدمات المالية فز

ي أكير من •
. دولة80يعمل فز

دمات يقدم خدمات مصرفية شخصية وخاصة وتجارية بالإضافة إلى الخ•

كات والاستثمار .المصرفية للشر

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

حالة عملية
Case Study



:التحدي

ي •
 تنجم كان التحدي الأكي  الذي يواجه البنك هو فهم ومعالجة المخاطر الن 

ة . عن وجود سلسلة إمداد عالمية كبي 

يه مدونة قام البنك باللازم من فصح تجاه الموردين عند إبرام العقد وكان لد•

.سلوك إلزامية للموردين

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

حالة عملية
Case Study



:التحدي

ة العقد ولم يكن هن• اك نهج ومع ذلك، لم يتم مراقبة الامتثال طوال في 

ز مستهدف يتم بموجبه معالجة مخاطر محددة مع الموردين المناسب .ي 

ز • ا توقعات وضغوط أكي  من العملاء والموظفي 
ً
البنك واجه أيض

.والمستثمرين والعملاء وأصحاب المصلحة الآخرين

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

حالة عملية
Case Study



:الهدف

.هو تقديم منصة مركزية لتقييم المخاطر والحد من المخاطر والإدارة المستمرة للموردين•

.أداء الخطوات اللازمة بعمق أكي  من مجرد مدونة قواعد السلوك•

.تنفيذ عملية مراجعة الموردين بكفاءة على نطاق واسع•

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

حالة عملية
Case Study



:الحل

. عند الاقتضاءتحديث مدونة سلوك الموردين لضمان استمرار ملاءمتها ولتقديم متطلبات مستندات الإثبات•

نامج استدامة سلسل• ي بوابة الموردين الخاصة بي 
ة التوريد، ثم تحميل استبيانات متعددة حسب الطلب فز

ا للجغرافيا وفئة الخدمة
ً
ز وفق .توزيعها تلقائيًا على الموردين المعنيي 

ي بوابة•
ا باستخدام أدوات التقييم الآلىي فز

ً
المورد، مثل بطاقات تقييم ردود الموردين مقابل معايي  محددة مسبق

.الأداء لإنشاء درجات الأداء

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

حالة عملية
Case Study



:الحل

ها لاستدامة إرسال خطة عمل لجميع الموردين ذوي المخاطر العالية، مع المواعيد النهائية المرتبطة ب•

.سلسلة التوريد

جة مرضية تواصل الموردون والبنك بشكل مباشر حول هذه الإجراءات حن  وصلت المخاطر إلى نتي•

.والتوقيع عليها

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

حالة عملية
Case Study



:النتائج

ي لاستدامة لسلسلة• نامج حل برمج  .يوفر الي 

ز • .نظامًا مركزيًا لمراجعة الموردين الجدد والحاليي 

.إدارة امتثال الموردين بشكل مستمر•

ي •
ونز يد الإلكي   بعدم الامتثال توفر أدوات التحليل إشعارًا فوريًا عي  الي 

.مما يمكن البنك من التعامل مع الاستثناءات

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

حالة عملية
Case Study



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

 لك
ً
مشكرا


