
نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

إدارة المناقصات والممارسات
الجزء الأول



ي مجال المناقصات والممارساتالمصطلحات ال •
ية المستخدمة فز ز نجلي 

اء• مقدمة عن الشر

ي الرب  ح •
اء فز دور الشر

اء• دوافع الشر

اء• أهداف عملية الشر

اء• سياسة الشر

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي هذه الدورة التدريبية
:سيتم تناول النقاط التالية فز



دارة للمتعاقدين وسائل اختيار ال •

مثل للموردالاختيار الأ •

قانونية المناقصات والمزايدات•

المبادئ العامة للمناقصات والممارسات •

أنواع المناقصات•

آلية عمل المناقصات•

نظم المناقصات•

العلان عن المناقصة •

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي هذه الدورة التدريبية
:سيتم تناول النقاط التالية فز



مبادئ المناقصة المحدودة •

خطوات التقييم للمناقصة العامة •

إلغاء المناقصة•

الممارسة•

الممارسة المحدودة وخطواتها التنفيذية•

المزايدة والممارسة•

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي هذه الدورة التدريبية
:سيتم تناول النقاط التالية فز



المزايدات بغرض بيع المنقولات •

طرق بيع المنقولات •

أساليب المزايدات•

أهداف المزايدات •

المزايدة العلنية•

خطوات المزايدة العلنية•

أسباب عدم نجاح طرح المزايدات•

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي هذه الدورة التدريبية
:سيتم تناول النقاط التالية فز



ز المزايدة والممارسة والعطاء• الفرق بي 

ز المزايدة والمناقصة والعطاء • الفرق بي 

ز المناقصة العامة والمحدودة• الفرق بي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي هذه الدورة التدريبية
:سيتم تناول النقاط التالية فز



ة الأولى المحاضز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



ي مجال المناقصات والممارساتالمصطلحات ال •
ية المستخدمة فز ز نجلي 

اء• مقدمة عن الشر

ي الرب  ح •
اء فز دور الشر

اء• دوافع الشر

اء• أهداف عملية الشر

اء• سياسة الشر

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ة ي هذه المحاضز
:سيتم تناول النقاط التالية فز



ي مجال المناقصات
ية المستخدمة فز ز المصطلحات النجلي 

Glossary of Tendering Terms

ي : Advertiseالدعاية •
ي يقوم بها صاحب المصلحة فز

 النشر مصطلح يقصد به عملية الدعاية الت 

للمناقصة أو الممارسة

سية مصطلح يقصد به تسمية المتقدم الذي نافس وفاز ب: Awarded Tenderز بالمناقصة ائالف• ي 

ز  ز المنافسي  العرض من بي 

العروض عملية تقديموتسمى،مصطلح يقصد به تسمية العرض المقدم من المورد : Bidالعرض •

Bidding،المتقدم بالعرضويسمىBidder 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



ي الرب  ح •
اء فز مصطلح يقصد به توضيح ناتج عملية : Purchasing and revenueدور الشر

ي تعظيم الأ
اء الجيد ودورها فز رباحالشر

•Best and Final Offer - BAFO:المقاول /العرض التفصيلي المقدم بواسطة المورد

سعاروالذي يتضمن أقل الأ 

•Buyers : اء ي هو المتقدم بغرض الشر ي نفس الوقت صاحب العطاء الذي ي،المشي 
طرح وهو فز

المناقصات والممارسات

•Invitation to Tender - ITT : ي ويتم بواسطة المشي  ،العلان عن المناقصة/ الدعوة للمناقصة

أو صاحب المصلحة

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي مجال المناقصات
ية المستخدمة فز ز المصطلحات النجلي 

Glossary of Tendering Terms



ي والمورد : Contractالعقد• ز المشي  ز بالعقد والذي يمنح للفائ،هو الاتفاقية القانونية بي 

Awarded Tenders

ي:Contract Variationتحديثات العقد•  ،تتم بواسطة المشي 
 
يع العقد ما تتم بعد توقوغالبا

و مستحدثاتألاستكمال نواقص 

•Contractor : ي العقد
ي فز
و المورد القائم بعمليات التوريدأ،المقاول أو الطرف الثانز

•Conditions of contract :مواصفات ومحددات العقد تحت التنفيذ

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي مجال المناقصات
ية المستخدمة فز ز المصطلحات النجلي 

Glossary of Tendering Terms



•Purchasing reasons : اء المبنية علدوافع عطاءحتياجات المؤسسة صاحبة الاالشر

•Purchasing policy :ي تحددها المؤسسة صاحبة العطاء
اء الت  سياسة الشر

•Open/Public Tender :المناقصة العمومية المفتوحة

•Procurement : ضل فأهي عملية طرح مطالب عميل واحتياجاته لمن يتقدم بعرض

ز  ي مقابل سعر متمي 
فز

•Bargaining :ي ز البائع والمشي  المساومةوتسمى،هي عملية المفاوضة بي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي مجال المناقصات
ية المستخدمة فز ز المصطلحات النجلي 

Glossary of Tendering Terms



اء مقدمة عن الشر
Purchasing Management

اء ي تتضمن التعرف عل الا : الشر
المواد حتياجات منمجموعة الأنشطة الت 

لأسعار نسب اأوالتفاوض للحصول عل ،ختيار مصادر التوريد المناسبةاو 

ي الوقت المناس
وط التوريد والسداد المناسب لضمان التوريد فز .بوشر

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

.لاتنتاج، وذلك قبل دوران الآأجل ال من لى مواد خام إتحتاج ةكل سلع•

ة نتاج من حيث الكمين تكون موجودة لمقابلة حاجات ال أالمواد الخام يجب •

.والزمن والجودة

ي سلان تلائم الآأالمواد الخام يجب •
تؤدي ت والمعدات والعمليات الصناعية الت 

ي لى ال إ
.نتاج النهان 

.ةألمنشلةسوء سمعهو ( قلأجودة -ارتفاع التكاليف-نتاج تأخي  ال )همال إأي •

اء مقدمة عن الشر
Purchasing Management



ي الرب  ح
اء فز دور الشر

Purchasing and revenue

اء مس .يرادات المنشأةإمن % 60-40نفاق إول عن ؤ نشاط الشر

وعاتنفاق مقابل ال تشي  الدراسات إلى أن نسبة ال  ي المشر
:  كالتالىي يرادات فز

%27.5أجور ومرتبات     •

%4ستهلاك             ا•

ائب             • %8,9ضز

ي         •
%6.4دخل صافز

اء         • %    53.2نفقة الشر

اء يؤدي إلى زيادة الرب  ح: وبالتالىي  (سيةعلاقة عك. )تخفيض نفقات الشر

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



اءدوافع  الشر
Purchasing reasons

اء من حالة إلى حالة أخرى، ومن مرحلة إلى مرحلة أخرى  ما تك،تختلف دوافع الشر
 
:ون كالتالىي وغالبا

اء للاستهلاك الشخصي • :الشر

ي حياتنا اليو 
، وهذا هو الشكل المعتاد فز ،ميةويتم بقصد إشباع حاجة المستهلك الأخي 

(.Shopping)ويعرف باسم 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



اءدوافع  الشر
Purchasing reasons

:توفي  مستلزمات الصناعة•

وع الصناعي ويسمى  ي هذه الحالة ( Purchasing)يتم بقصد توفي  احتياجات المشر
يات فز وتمثل المشي 

ات ز .إما مواد خام، أو مواد نصف مصنعة، أو آلات أو تجهي 

:توفي  احتياجات الهيئات والوزارات•

اء إلى توفي  احتياجات ومهمات وزارات الحكومة ومصالحها وهيئاتها ويفضل أ ن يسمى قد يهدف الشر

(Procurement.)

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



اءأ هداف عملية الشر
Purchasing management Objectives

.تزويد المنشأة بتدفق مستمر من مستلزمات النتاج المختلفة•

ي المخزون،•
وكذلك تخفيض الخسارة الحفاظ عل مستوى استثمار منخفض فز

ي المخزون إلى أدنز حد ممكن
.الناشئة عن المخزون أو عن الاستثمار فز

.الحفاظ عل بعض المعايي  الملائمة للعملية النتاجية•

.البحث عن الموردين ذوي القدرات العالية•

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



يات اتيجية المشي  اسي 
Purchasing strategy

حسب أنساق المنتجات ( تكلفة، مهلة، جودة، خدمة، أمان)تحديد أهداف بعيدة واضحة ومهيكلة •

اتيجيات المنتجات النهائية اة، بما ينسجم مع اسي  . والسلع المشي 

كة اتيجية الصناعية للشر ي وضع الاسي 
يات فز ك المشي   تشي 

 
.إذا

يات وراء قيام إبداعات فنية إذ أنها ترصد ظهور مواد وتكنولوجيا جديدة من خلا• ل معرفتها قد تكون المشي 

، مما يدفعها للبحث عن معايي  مس،بسوق التوريد   للتكنولوجيات شيعة التغي 
 
تقبلية للصناعة خصوصا

.   والرشاد المبكر لتطوير المنتجات بما يناسب طيف المواد المتوفرة بلا مخاطر

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



ز من خلال الموردين• يات قناة معلومات عن المنافسي 
.كذلك تشكل المشي 

ات محتملة لهيكلة سوق ما • (  من سوق عارض فائض إلى سوق طالِب أو العكس)إضافة لكشف تغي 

.وأثرها عل الوضع التنافسي والتكلفة والندرة

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

يات اتيجية المشي  اسي 
Purchasing strategy



اء سياسة الشر
Purchasing policy

اء أو الت• ي تؤثر عل سياسة الشر
صنيعالاعتبارات الت 

الاعتبارات المتعلقة بالتكلفة•

ز • وجود رؤية واضحة للعاملي 

توضيح للسلوكيات المقبولة•

الاعتبارات المتعلقة بالنوعية•

الاعتبارات المتعلقة بالكمية•

الاعتبارات المتعلقة بالخدمة•

سياسات البيع •

اختيار المورد

مبدأ التوريد

معايي  تقييم 
الموردين

معايي  الفحص 
والاستلام

معايي  النقل 
والشحن والتوصيل

معايي  الدفع 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



يات إعداد دراسات عن تنبؤات الأسعار لتوجيه الخيارات التكنولوجية وتحديد ال موازنات من شأن المشي 
.المستقبلية

يات  اء من خلال ما يسمى تسويق المشي  اتيجية للشر فتتم Marketing-Purchasingأما تحديد اسي 
 وفق
 
:ما يلي لا

اة والبحث عن مركبات جديدة• ز المواد المشي  ج عير تحسي 
َ
.وضع سياسة منت

.وضع سياسة لسعر التكلفة حسب أنساق المنتجات والأهداف الموازناتية•

واختيار، تخزينالتقييم الموردين وسياسة و ،تحديد سياسة موارد وأمان عير إيجاد موردين جدد •
ي مع تعاقد سياسة 

اد)مورد ثانوي وانتشار جغرافز .(استي 

كة لديهم • وي    ج للشر (.منشورات، معارض)وضع سياسة تواصل مع أسواق التوريد والي 

يات دور إدارة المشي 
Purchasing department

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



اء  اء)إجراءات الشر (مراحل الشر
Purchasing Phases 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:التحقق من الحاجة-1

اء قبل التفاوض مع الموردين، ورة الشر  من ضز
ً
ي ذلك أن يبمعتز التأكد أولا

ي بعض والسبب فز
مكن فز

،ر الأحيان إشباع بعض الحاجات أو تلبية هذه الطلبات بواسطة نقل المواد من قسم إلى آخ

.أو الاستفادة من الفائض من المخزون،أو من إدارة إلى أخرى

:توصيفها وتحديدها-2

اء يجب التعرف عل مواصفات المواد المطلوبة لأ ن الخطأ بعد التحقق من الحاجة الحقيقية للشر

،
 
ا ي ذلك يكلف المنشأة كثي 

ي المواصففز
ات بعد إصدار أمر وتتعقد هذه المشكلة عند اكتشاف الخطأ فز

اء إلى المورد أو بعد استلام البضاعة .الشر



مصادر المعلومات عن الموردين
Information on Suppliers 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي يمكن الرجوع إليها باستمرار:الكتالوجات•
ي يصدرها الموردون والت 

.الت 

ي صناعة،وهي مجلات أو صحف تصدرها هيئات بغرض الرب  ح: الصحافة المهنية•
معينة وتتخصص فز

ي هذه الصناعة أو أو مجموعة من الصناعات،
ي تعمل فز

ناعاتلصاوتحتوي عل إعلانات عن المنشآت الت 

subscription in magazines specialized in special area-Global Market



مصادر المعلومات عن الموردين
Information on Suppliers 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي و معاينة عينات، كيمكنكومن مزاياها أن:المعارض المحلية والأجنبية• البيع التفاوض مع مندونر

وط التعامل معهم،(الموردين) .  ومعرفة بيانات عنهم وعن شر

ي الموردين• ي : مندونر
ي تصدرها المنشآت الت 

ات الت  .يمثلونهاالحصول منهم عل الكتالوجات والنشر

.إلخ..الغرف التجارية والصناعية واتحادات التجار•

نتال • .ني 



ة الثانية المحاضز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



دارة للمتعاقدين وسائل اختيار ال •

مثل للموردالاختيار الأ •

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ة ي هذه المحاضز
:سيتم تناول النقاط التالية فز



دارة للمتعاقدين معهاوسائل اختيار ال 

المناقصات والمزايدات

Tenders and Auctions

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



وط محدد يجدر وضع منظومة تقييم لاختيار الم وردين بعد وضع سياسات الاختيار ووفق دفي  شر

ي الشكل
:تضم مراحل تتابعية كما فز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اختيار الموردين
Vendors selection



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اختيار الموردين
Vendors selection

يات اء تصنيف المشي  (أولويات)سياسة الشر

اختيار المعايي   استدراج عروض

متابعة داخلية للموردين

ي  تدقيق خارجر

إعطاء علامات قبل الفرز

ي 
الانتقاء النهان 

توقيع العقد

معايي  تصفوية



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

.مرحلة المسح العام لكل المصادر الممكن الحصول منها عل الصنف1.

.مرحلة جمع بيانات عن كل من هذه المصادر وتحليلها2.

ز واختيار المورد الأمثل3. .مرحلة المفاوضات مع الموردين المرتقبي 

ي التعامل مع المورد المختار،4.
ة فز ي مرحلة التجربة والخير

 التعامل معه ونتيجة لهذا إما الاستمرار فز

 للمراحل الثلاث الأولى
 
ي الأمر من جديد طبقا

.أو إعادة النظر فز

عملية اختيار المورد الأمثل بأربعة مراحل
The Vendor selection steps



اء من مورد واحد أو من عدة موردي نالشر
Purchasing from one or multi vendors 

اء من مورد واحد  :هو الأفضل للأسباب التالية" لنفس الكمية"الشر

.الحصول عل خصم الكمية•

".يه ذلكخطأ إذا كان لنفس الصنف لأنه لا يقصد ف"الكمية المطلوبة قليلة بحيث لا تستحق عدة مصادر •

.تخفيض تكاليف النقل•

ته المنشأة موردها الوحيد لهذا الصنف• .كسب ثقة المورد إذا اعتير

.تبسيط الجراءات الدارية الخاصة بالاستلام والدفع•

ي يعمل فيها المورد الوحيد•
.قد لا يكون هناك موردون آخرون بالمرة بسبب الظروف الاحتكارية الت 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



تقييم الموردين
Suppliers Evaluation

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



تقييم الموردين
Suppliers Evaluation

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي اختيار الأنإ•
ز مصادر التوريد يعد من النجاح فز ي أهفضل من بي 

يات نجاز نشإم مقومات الكفاءة فز اط المشي 

كة ي الشر
ي تحقيق مذلك لأ،فز

 فز
 
ا  كبي 

 
ا هو مرجو من عوامل الجودة ان الاختيار السليم لمصدر التوريد يؤثر تأثي 

ي قدرة المورد الكفء والكمية
ي بكل ماأوالسعر والخدمة، وفز

ز ن يفز فيدعم ،اماتيرتبط بهذه العوامل من الي 

ي الاضطلاع بمس
اء فز .كملولياتها عل الوجه الأ ؤ بذلك جهود وظيفة الشر

كة • اء مستلزمات أو المؤسسة مع أعند تعاقد الشر كة ت؛و بضاعةأي مورد عند شر داء أقييم يلزم لدارة الشر

.ومعرفة مدى مطابقة ما قام بتوريده للمواصفات الفنية المطلوبة،هذا المورد 



ي اختيار الموردين 
المعايي  الحديثة المستخدمة فز

The Modern standard for Evaluating Suppliers

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ز : ق  درة الم  ورد الداري  ة• ام  ه بالتطوي  ر والتحس  ي  ز
ي تش  مل ق  درة الم  ورد الداري  ة م  دى الي 

عملي  ةفز

.  ءالتش  غيل والج  ودة، والق  درة عل المحافظ  ة عل علاق  ة إيجابي  ة م  ع الق  وى العامل  ة وتحقي  ق رضا العملا 

ي الوق وف عل مس توى تدري ب ودافعي ة : ق درة وكف اءة العاملي ن ل دى الم ورد•
العامل ةالق وى وه ذا يعتز

ي ، ل دى الم ورد 
.  تؤث ر عل الأداء الكلي لش ركته، وم دة اس تقرار العالق ات بي ن الدارة والعاملي نوالت 



ي اختيار الموردين 
المعايي  الحديثة المستخدمة فز

The Modern standard for Evaluating Suppliers

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ية لا تقي م فق ط الجوان ب المرتبط ة بالج ودة ل دى الم ورد مث: إدارة الج ودة الش املة•  ل الرقاب ة،إن الجه ة المش ي 

ي النت  ا 
 بل يت  م التقيي  م عل أس  اس عوام  ل أخ  رى تتعل  ق بالج  ودة، ونس  بة الوح  دات المعيب  ة فز

 
ج، ولك  ن أيض  ا

تطوي ر والثقاف ة بمفه وم إدارة الج ودة مث ل الأم ان والتدري ب، والتس هيلات المتاح ة لصيان ة المع دات، والابت كار وال

امه  م بالقواني  ن المتعلق  ة بحماي  ة البيئي  ة، م-التنظيمي  ة الموجه  ة بالج  ودة الش  املة  ز ث ل ع دم تل وث لم  دى الي 

ي المنتج ات عن د الاس تخدام، وع دم وج ود آث ار جانبي ة ض ارة لتل ك المنتج
.    اتالبيئ ة، وتواف ر الأم ان فز



ي اختيار الموردين 
المعايي  الحديثة المستخدمة فز

The Modern standard for Evaluating Suppliers

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي الأج  ل الطوي  ل•
ي الوق  ت الحالىي بتقيي  م اس  تعداد الموردي  ن ل: الش  راكة فز

تنمي  ة العلاق  ات تهت  م الش  ركات فز

ي؛ ل ذا يج ب عل المش ي، ويطل ق عليه ا الش راكة بي ن الم ورد والمش ي  ي طويل ة الأج ل م ع المش ي   ي 

ي تتعل  ق بتقيي  م العالق  ة المحتمل  ة طويل  ة
.الأج  لأن يجي ب عل مجموع  ة م  ن الأس  ئلة الهام  ة والت 



ي تقييم الموردين
العوامل المهمة فز

The Main Factors in supplier Evaluation

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

جودة المنتج المقدم1.

سعارالأ 2.

يات 3. ام عل مدى التعامل مع المشي  ز التوريدو الالي 

ام بالتعاقد والأ 4. ز سعارالالي 

خدمة ما بعد البيع5.

ي التقييم الأ6.
،لمورد الحالة المالية ل: مثل،و تعاقد معهمأسعار أعروض ولىي للموردين قبل تلف 

ز للمورد وآ لمورد حجم او ،صلي ثبات الوكالة للمورد من المنتج الأ إشهادات و ،راء العملاء الحاليي 
.تاري    خ النشاطو ،والهيكل التنظيمىي للمورد 



طرق تقييم الموردين
Methods of Supplier Evaluation

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ز عل التقييم بالموردين• ز باتصال القائمي  ز والمرتقبي  مطلوب المقارنة ال-يتم تقييم الموردين الحاليي 

ي وقت واحد ويتم هذا الاتصال،والمفاضلة بينهم
.و عل التوالىي أوالتقييم فز

ي •
ز فز ز والمرتقبي  امن يتم الاتصال بجميع الموردين الحاليي  ز

ي حالة الاتصال والتقييم المي 
، وقت واحد فز

ي الوقت 
.المحددوتجميع المعلومات من خلال العروض المقدمة وفحصها فز



طرق تقييم الموردين
Methods of Supplier Evaluation

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

،ة للتقييمو الموردين الذين ينطبق عليهم المعايي  المحددأيتم المقارنة والمفاضلة واختيار المورد •

اء غي  العاجل للأ هذا ويستخدم  ي حالة الشر
ي أيا يفيد كم،صناف مرتفعة القيمةالنوع من التقييم فز

 فز
 
ضا

اءأحالة دخول موردين جدد لضمان الحصول عل  وط للشر .فضل شر

ي حالة الاتصال والتقييم المتتالىي يتم الاتصال بكل مأ•
مات من خلال وتجمع المعلو ة،د عل حدور ما فز

ويستخدم ،و موردينأفضل مورد أخر لتحديد ويتم فحصها وتقييم كل عرض بعد الآ ،العروض المقدمة

اء غي  العاجل للأ هذا الأ  ي حالة الشر
ي ،صناف منخفضة القيمةسلوب فز

اء وعادة تعتمد عليه فز  حالة الشر

.صناف النمطيةالمتكرر للأ 



طرق تقييم الموردين
Methods of Supplier Evaluation

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي تقييم الموردين
:تعتير الطرق التالية هي الطرق السائدة والمتعارف عليها فز

(الرتب)طريقة الفئات1.

(  التقييم بالنقاط)طريقة النقط المرجحة2.

طريقة معدل التكلفة3.

C's 10التقييم باستخدام نموذج 4.



(الفئات-طريقة الرتب )
Supplier Ranking

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

الخطوات

..(الجودة، السعر، المواعيد)تحديد قائمة معايي  التقييم •

يات بإعطاء درجة • لكل عنصر لكل مورد( سالب، موجب، محايد)يقوم كل مسؤول مشي 

تقوم الدارات المستفيدة بعمل نفس التقييم•

 لأفضليتهم•
 
تيب الموردين طبقا يات بي  بعد مناقشة هذه التقييمات يقوم مدير المشي 

الرتبة النهائية لكل مورد تحدد حجم التعامل مع المورد ومداه•



(الفئات-طريقة الرتب )
Supplier Ranking

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

نموذج تقييم بالفئات



(الفئات-طريقة الرتب )
Supplier Ranking

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ات ز الممي 

سهلة ويمكن استيعابها بسهولة وشعة•

موضوعية حيث لا تسمح باتخاذ أي إجراءات ضد المورد طالما لم تتوافر البيانات الكافية•

تشجع عل الاحتفاظ بسجلات منتظمة عن الموردين•

اقتصادية، حيث تعتمد عل بيانات محدودة•



(الفئات-طريقة الرتب )
Supplier Ranking

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

العيوب

ز الموردين دقة، حيث تعتمد عل الحكم الشخصي • أقل طرق المفاضلة بي 

الروتينية، حيث تتم بطريقة غي  جدية لأنها تتم بصفة متكررة•



(الأوزان النسبية-النقاط -طريقة النقاط المرجحة )
Supplier Ranking by points

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

الخطوات

(ياسعوامل أو معايي  قالبة للق)يتم تحديد عوامل أو معايي  تقييم الموردين •

ي • يعطى كل معيار وزن نستر

ي • ي وزنه النستر
ب فز تحسب قيمة كل معيار وتصرز

ي •
تجمع النواتج النهائية لكل مورد لعمل التقويم النهان 



(الأوزان النسبية-النقاط -طريقة النقاط المرجحة )
Supplier Ranking by points

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ات ز الممي 

أكير دقة، فهي تعتمد عل أساس كمىي •

يمكن استخدام أي عدد من العوامل•

 لطبيعة نشاط المنظمة•
 
ي للعوامل طبقا يمكن تغيي  الوزن النستر

تقلل بقدر المكان من الاعتماد عل الحكم الشخصي •



(الأوزان النسبية-النقاط -طريقة النقاط المرجحة )
Supplier Ranking by points

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

العيوب

 من الطريقة السابقة•
 
أكير تعقيدا

ي للعناض• ي الوزن النستر
ي حالة عدم الموضوعية فز

قد يساء استخدامها فز



(الأوزان النسبية-النقاط -طريقة النقاط المرجحة )
Supplier Ranking by points

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

جداول التقييمات

ي لعوامل الجودة والسعر والمحافظة عل المواعيد• جدول الوزن النستر

ي لعوامل تقييم المورد الوزن النستر

ي الوزن النستر العنصر

40 الجودة

35 السعر

25 المواعيدعلالمحافظة



(الأوزان النسبية-النقاط -طريقة النقاط المرجحة )
Supplier Ranking by points

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

جداول التقييمات

ي لعوامل الجودة بنسبة • %40جدول الوزن النستر

ي )عامل الجودة  %(40الوزن النستر

الجودةتقييم %المقبولةالتوريداتنسبة المورد

90×40=%36 90 المورد أ

93.3×40=%37.3 93.3 بالمورد

80×40=%32 80 المورد ج



(الأوزان النسبية-النقاط -طريقة النقاط المرجحة )
Supplier Ranking by points

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

جداول التقييمات

ي لعوامل السعر بنسبة • ز الموردين % 35جدول الوزن النستر 93عل اعتبار أن أقل سعر بي 

ي )عامل السعر  %(35الوزن النستر

تقييم السعر ي / أقل سعر
السعر النهان  ي 

السعر النهان  المورد

100×35=%35 93/93=100% 93 أالمورد

83×35=%29.1 112/93=83% 112 بالمورد

93×35=%26.6 123/93=76% 123 المورد ج



(الأوزان النسبية-النقاط -طريقة النقاط المرجحة )
Supplier Ranking by points

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

جداول التقييمات

ي • ي لعامل المحافظة عل المواعيد بالوزن النستر %25جدول الوزن النستر

ي )عامل المحافظة عل المواعيد  %(25الوزن النستر

المواعيدتقييم المحافظة عل نسبة المحافظة عل المواعيد المورد

90×25=%22.5 90% المورد أ

95×25 =%23.8 95% بالمورد

100×25=%25 100% المورد ج



(الأوزان النسبية-النقاط -طريقة النقاط المرجحة )
Supplier Ranking by points

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

جداول التقييمات

ي للتقييم الجمالىي • جدول الوزن النستر

التقييم الجمالىي للموردين

مالىي الجالتقييم %25المواعيد  %35السعر  %40الجودة المورد

93.5 100×35=%35 93/93=100% 93 أالمورد

90.2 83×35=%29.1 112/93=83% 112 بالمورد

83.6 93×35=%26.6 123/93=76% 123 المورد ج



(الأوزان النسبية-النقاط -طريقة النقاط المرجحة )
Supplier Ranking by points

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

التقييمات

فأكير تقدير امتياز% 80•

•70-80 % 
 
جيد جدا

جيد% 60-70•

مقبول% 50-60•



(طريقة نسبة التكاليف)
Supplier Ranking based % from cost

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي يتعامل معها
:عناض التكاليف لكل مورد والبنوك الت 

الجودة•

ام بالمواعيد• ز الالي 

(النقل)الخدمة •

السعر•



ة السابقة والعرض)المزدوجالتقييم (الخير
Supplier Ranking by 2 aspects 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ة السابقة والعرض)المزدوجتقييم (الخير

 
ً
ة السابقة: أولا التقييم بناء عل الخير



ة السابقة والعرض)المزدوجالتقييم (الخير
Supplier Ranking by 2 aspects 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ة السابقة والعرض)المزدوجتقييم (الخير

 
ً
ة السابقة: أولا التقييم بناء عل الخير



ة السابقة والعرض)المزدوجالتقييم (الخير
Supplier Ranking by 2 aspects 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ة السابقة والعرض)المزدوجتقييم (الخير

 
 
التقييم بناء عل العرض المقدم: ثانيا



ة السابقة والعرض)المزدوجالتقييم (الخير
Supplier Ranking by 2 aspects 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ة السابقة والعرض)المزدوجتقييم (الخير

 
 
ي المجال: ثالثا

ة فز التقييم بناء عل الخير



ة السابقة والعرض)المزدوجالتقييم (الخير
Supplier Ranking by 2 aspects 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ة السابقة والعرض)المزدوجتقييم (الخير

التقييم الجمالىي بالمصفوفة



ة أشياء لتقييم المورد -تقييم قدرات الموردين  عشر
Evaluating Potential Suppliers

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



ة أشياء لتقييم المورد  عشر
Evaluating Potential Suppliers 10 C's

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

كيف تتأكد أن الموردين الذين تتعامل معهم يحققون المعايي  المطلوبة؟ •

، ولكن الجودة أقل أو التواصل معه ضعيف•
 
 جيدا

 
.  يمكنك أن تجد مورد يقدم سعرا

ز حاجاتك وما يقدمه المورد يمكن أن يضيف عليك تكلفة زائدة، أو يسبب• ، أو يدمر عدم التوافق بي  تأخي 
ي أن تحدد احتياجات مؤسستك وفهم كيف للموزع. سمعة المؤسسة

ز أن هذه القائمة تساعدك فز ي 
.يحققوها، وتحديد المورد الذي يناسب المؤسسة

•Carter Ray  ي عام
ي البداية العناض السبعة لتقييم المورد فز

ي مقالة بعنوان1995هو الذي حدد فز
:  فز

Management Supply and Purchasing "وأضاف العناض الثلاثة للنموذج.



ة أشياء لتقييم المورد  عشر
Evaluating Potential Suppliers 10 C's

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ة ع• ي تقييم قدرات الموردين بطرق مختلفة، وفحص العشر
ي يساعد استخدام هذا النموذج فز

ناض فز
ي 
 القائمة يمكن أن تساعد فز

 
ي الفهم الواسع لفعالية الموردين، أيضا

المفاوضة عل القائمة يساعدك فز
 -السعر الأقل من المورد وقدرتهم عل توفي  المطلوب 

 
ا ز  ممي 

 
ة، ومع من المحتمل أن تجد عنصرا ي العشر

فز
ي الأخرى

 فز
 
ي بعض المناطق وضعيفا

 فز
 
.  ذلك عنصر واحد ربما يكون قويا

ي صفقة للمساومة عل سعر منخفض، وخاصة لو أنك أدركت ضعف ا•
لمورد يمكنك أن تستخدمه فز

ها  ء لتقليل الخطر هنا نوضح كيف يعل وتأثي  ي
مكن تطبيق المؤسسة، ولو أنك أردت أن تفعل أي شر

ة المعايي   .نجد المورد الأفضل الذي يناسب حاجات المؤسسةلكي العشر



ة أشياء لتقييم المورد  عشر
Evaluating Potential Suppliers 10 C's

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

Competencyالجدارة  . 1

ي يتمتع بها المورد•
.  هي الجدارة الت 

ي يتمتع بها المورد وقارنها باحتياجاتك•
.  قيّم القدرات الت 

ولكن انظر إلى كيف يفكر المنافسون الآخرون؟ •

ما مدى سعادتهم بهذا المورد؟ هل واجهوا مشكلة معه؟ •

ولماذا غي  زملاؤك السابقون المورد؟ •

ي تحتاجها لكي تتأكد من أن المعلومات ا•
ي جمعتها انظر إلى العملاء الذين يحتاجون نفس الأصناف الت 

لت 
.تناسب مؤسستك



ة أشياء لتقييم المورد  عشر
Evaluating Potential Suppliers 10 C's

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

Capacityالقدرة. 2

. يجب أن يتمتع المورد بقدرة كافية للتعامل مع متطلبات مؤسستك•

ما هي قدرته عل شعة الاستجابة لمتطلبات مؤسستك وللسوق ووظائف التوريد؟ •

• ، ز ووالمعدات انظر إلى كل موارد الموردين، هذه الموارد تحقق احتياجاتك وتتضمن الموظفي 

.المخازن، والموارد المتاحةخاصة 



ة أشياء لتقييم المورد  عشر
Evaluating Potential Suppliers 10 C's

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ام . 3 ز Commitmentالالي 

ام بالتعهدات• ز .يجب أن يكون لدى المورد أدلة تدل عل أن لديه معدات وجودة عالية: الالي 

ي المورد، عل سبيل المثال حصوله عل شهادة الايزو أو تطبي•
.سيجما6ق ابحث عن مبادرات الجودة فز

ة المتوقع • امه ناحيتك كعميل خلال الفي  ز تعملانأن يجب أن يوضح المورد مدى الي 

 
 
ي حالة التخطيط لعلاقة طويلة مع الموردوهذا . فيها معا

. مهم بصفة خاصة فز

ي التعهد بتوصيل متطلباتك عندما تحتاجها حت  ل•
و كانت من موردين أنت تحتاج إلى دليل لاستمراره فز

.آخرين



ة أشياء لتقييم المورد  عشر
Evaluating Potential Suppliers 10 C's

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

Controlالرقابة . 4

وسلسلةوالعمليات يجب الاستفسار عن السياسات والجراءات •

ي توص
يل التوريد، وهنا يجب التأكد من أنه يمكن الاعتماد عليه فز

سات المتطلبات وخاصة لو أنها مرتبطة بموارد نادرة، أو مراقبة من مؤس

.أخرى



ة أشياء لتقييم المورد  عشر
Evaluating Potential Suppliers 10 C's

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

Cashالنقدية . 5

كات • ي حالة مالية جيدة؛ فالشر
الحالةذات يجب أن يكون موردك فز

ات أو الهزات الاقتصادية  مع التغي 
 
. المالية الجيدة تكون أكير صمودا

ة؟ • فهل هذا المورد لديه مزيد من السيولة أو أن موازنته كبي 

؟ ي يقدمها لتوضح قوة موقفة المالىي
وما هي المعلومات الت 



ة أشياء لتقييم المورد  عشر
Evaluating Potential Suppliers 10 C's

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

Costالتكلفة . 6

ي يقدمها الموردون الآخرون•
ون مع. انظر لتكلفة المنتج الذي يقدمه المورد وقارنه بالتكلفة الت  ظم الناس يعتير

ة لهذا السب ي وسط العناض العشر
ي التوريد ولذلك تم وضع التكلفة فز

.بوجود عامل فاصل فز

ام بالجودة، والحالة المال• ز ية الصحية التكلفة عامل رئيسي عندما يختارون المورد العوامل الأخرى مثل الالي 

المورد بشكل تعتير قدرات لها تأثي  عل عملك أكير من التكلفة فقط، وخاصة لو أنك سوف تعتمد عل

.أساشي ومستمر



ة أشياء لتقييم المورد  عشر
Evaluating Potential Suppliers 10 C's

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

Consistencyالثبات . 7

ي تقديم سلع وخدمات بجودة عالية؟•
كيف يكون لهذا المورد أن يستمر فز

هل يوجد مورد جيد طوال الوقت؟•

من ومع ذلك يجب أن يكون للمورد عمليات أو إجراءات مطبقة لكي يتم التأكد •

ي تقديم المنتج أو الخدمة بجودة عالية
. الثبات فز

ي ذلك واختير المنتج إذا أمكن•
.اسأل هذا المورد عن منهجه فز



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

Cultureالثقافة . 8

ي بيئة العمل•
ي تقوم عليىقيم جيدة وقوية فز

.أفضل علاقات العمل ه الت 

لماذا ننظر إلى ثقافة المورد عل أنها مهمة؟•

ي مؤسستك هي الجودة، وموردك الر •
ئيسي عل سبيل المثال ماذا لو كانت أهم قيمة فز

ي الوقت المحدد؟ 
 بالتسليم فز

 
ا يهتم كثي 

ي أن تكون هناك إرادة لكي تغي  الطريق غي  المرغوب ب•
.النسبة لكعدم التوافق هذا يعتز

ة أشياء لتقييم المورد  عشر
Evaluating Potential Suppliers 10 C's



ة أشياء لتقييم المورد  عشر
Evaluating Potential Suppliers 10 C's

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي . 9
ام الاخلاف  ز Cleanالسمعة والالي 

ز البيئية والممارسات العالمي• ام بالقواني  ز
ام المورد بالاستمرارية والالي  ز .ةتشي  إلى الي 

ما الذي يمكن القيام به للتخفيف من الآثار السلبية عل البيئة؟•

• 
 
ي تدل عل اهتمامه بالبيئة أيضا

.اسأل لكي تعرف الدليل والشهادات الت 

هل هذا المورد يتعامل مع الناس من حوله بطريقة جيدة؟•

؟• ي
ي أداء الأعمال بشكل أخلاف 

هل لديه سمعة جيدة فز



ة أشياء لتقييم المورد  عشر
Evaluating Potential Suppliers 10 C's

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

Communicationالتواصل . 10

.  أن يكون عل تواصل مستمر معك-الاستفسار عن خطط المورد •

ي الاتصال يتوافق معك؟ •
هل منهجه وأسلوبه فز

ز المورد؟• من هو الشخص الذي يعتير نقطة اتصال بينك وبي 

كيف يمكنك أن تصل إلى المسؤول الرئيسي عند الحاجة؟•



Costالتكلفة /  Cashالنقدية 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

: Cashالنقدية  

كات ذات الحالة المالية الجيدة تكون أكير صمود• ي حالة مالية جيدة؛ فالشر
 يجب أن يكون موردك فز

 
ا

ة ات أو الهزات الاقتصادية، فهل هذا المورد لديه مزيد من السيولة أو أن موازنته كبي  ؟ مع التغي 

؟• ي يقدمها لتوضح قوة موقفة المالىي
ما هي المعلومات الت 

:  Costالتكلفة  

ي يقدمها الموردون الآخرون•
.  انظر لتكلفة المنتج الذي يقدمه المورد وقارنه بالتكلفة الت 

. ومستمرالتكلفة عامل رئيسي عندما يختارون المورد، خاصة لو أنك سوف تعتمد عل المورد بشكل أساشي •



ة الثالثة المحاضز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



قانونية المناقصات والمزايدات•

المبادئ العامة للمناقصات والممارسات •

أنواع المناقصات•

آلية عمل المناقصات•

نظم المناقصات•

العلان عن المناقصة •

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ة ي هذه المحاضز
:سيتم تناول النقاط التالية فز



تقييم قدرات الموردين من منظور العائد عل الاستثمار
Suppliers Evaluation ROI and

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

مفهوم السعر والتكاليف

ي الواقع يقول •
والنتاجية الخدميةت العديد من الصناعاأن تكلفة المواد إلى التكاليف الجمالية فز

ز  اوح ما بي 
.%60-%40تي 

ياتولىي ؤ لمسعكاشنرد الفعل الا • :هوتجاه هذا الواقعالمشي 

 طالما كانت
 
.مطابقة للمواصفاتالبحث عن المواد الأرخص سعرا

 
 
!الأقل تكلفة؟هو فهل الأرخص سعرا



عدد الوحدات× سعر الوحدة  ز تكاليف النقل = والتأمي 

سعر المواد  +تكاليف التوريد+=
تكاليف عدم التناسق

ز رتبة المواد ورتبة المنظمةبي 

+ سعر المواد

تكلفة المواد

مفهوم السعر والتكلفة
Price and Cost

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



تكاليف التوريد
Supplying cost 

 ثلاثة أنواع
 
:وتتضمن أساسا

• 
ً
 رتبط ت: تكاليف الطلب: أولا

 
 بكمية الطلب،بعدد مرات الطلبطرديا

 
.وعكسيا

• 
 
 بعدد مرات الطلب:تكاليف الاحتفاظ بالمخزون: ثانيا

 
 ترتبط عكسيا

 
.لطلببكمية ا، وطرديا

• 
 
المخزون تنشأ عند تزامن الحاجة إلى صنف مع نفاد : تكاليف نفاد المخزون: ثالثا

ي ،منه
:مثل، قرارات علاج أزمة النفاد وتتمثل فز

oاستخدام صنف بديل -طلبيات مستعجلة

oالمنظمةالتأثي  عل سمعة-يتطلب تكلفة إضافية

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



ة التوريد مفهوم التوقيت وفي 
Time and Supplying Period

ستلام الفعلي الا 
للمواد داخل المخزن

مستوى المخزون
يصل إلى حد الطلب

الزمن

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



ة التوريد• .يرتبط مفهوم توقيت التوريد بمفهوم في 

ة • ة التوريد بطول الفي   )تتحدد في 
ً
ز وقت وصول مستوى المخزون إلى حد الط( بالأيام مثلا ،لببي 

.للمواد داخل المخزونستلام الفعلي ووقت الا 

 للمخزون•
 
ي وحت  لا تواجه المنظمة نفادا

ي يجب أن تحتفظ برصيد مخزنز
ة التوريد ستهلاك خلالالا يكفز ، في 

ة التور ؛ وهذا المخزون مكلف فالمخزون استثمار عاطل  خفض في 
 
.يدلذلك يجب أن يكون الهدف دائما

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ة التوريد مفهوم التوقيت وفي 
Time and Supplying Period



ة التوريد مفهوم التوقيت ومكونات في 
Timing and Supplying period Components

ة التوريد ي تتكون في 
ز كالآن  تي 

:من في 

الزمن

داخل المنظمةخارج المنظمة

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



ة التوريد مفهوم التوقيت ومكونات في 
Timing and Supplying period Components

ة داخل المنظمة يجب أن تكون تحت السيطرة الكاملة للمنظمةمن حيث المبدأ• يجب التالىي وب،فإن الفي 

 أن تكون السعي 
 
 "دائما

 
 أمر التوريد عندما يصل الرصيد إلى حد الطلب بصدد من المنظمة فيأ، "صفرا

 
ورا

ي وهذا يخفض من المخزون الواجب الا ، إلى المورد 
ة التحتفاظ به إلى مستوى يكفز وريد خارج طول في 

.المنظمة

ي ،ومع ذلك فمع تعميق علاقات التعاون مع الموردين•
كاء وليسوا غرماء وتبتز وتقليص ،مفهوم أنهم شر

ة التوريد خارج المنظمة إلى أدنز حد ؛ أقل ما يمكنإلى عددهم  ض المخزون خفوبالتالىي ،فيمكن خفض في 

 الاحتياطي 
 
ة التوريد جوهريا .اللازم خلال في 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



:النظرة الحالية للمورد

ز قصي  الأ • كي 
الصفقة الحالية-جلالي 

ز عل السعر• كي 
الي 

التفاوض بمفهوم المساومة•

هزيمة/ تطبيق المساومة بمفهوم نصر •

"ده عايز يستغفلنا"سيادة الشك والريبة •

ز الموردين• ل صفقةللفوز بأفضاستغلال الصراع بي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

كاءمن علاقة الغرماء.. النظرة إلى الموردين إلى علاقة الشر
Suppliers .. From competitors to partners  



:النتيجة المحققة من النظرة الحالية للمورد

علاقات مبتورة•

انعدام الثقة•

عدم الاستثمار طويل الأجل•

ارتفاع تكاليف المواد•

ي المواد•
عدم التجانس فز

زيادة عدد الموردين•

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

كاءمن علاقة الغرماء.. النظرة إلى الموردين إلى علاقة الشر
Suppliers .. From competitors to partners  



كاء"النظرة الحديثة إلى"علاقة الغرماء"كيف يمكن التحول من النظرة التقليدية  ؟"علاقة الشر

ة• ة والمباشر  لعناض التقييم غي  المباشر
 
ز طبقا .تقييم الموردين الحاليي 

 للتقييمات الدورية•
 
.والتعاون معهم لحل المشكلات، مقارنة أداء الموردين طبقا

ز ستبعاد المتتالىي الا • ين وتعميق العلاقة معهم، للموردين غي  المتعاوني  ز .والبقاء عل المتمي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

كاءمن علاقة الغرماء.. النظرة إلى الموردين إلى علاقة الشر
Suppliers .. From competitors to partners  



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ة للتقييم.. تقييم أداء الموردين  العناض المباشر
Suppliers Evaluation .. Direct evaluation elements 

=الوحدات المقبولة 
%

عدد الوحدات المقبولةإجمالىي 

عدد الشحنات الواردةإجمالىي 

×100

=الشحنات المقبولة 
%

عدد الشحنات المقبولةإجمالىي 

عدد الوحدات الواردةإجمالىي 

×100

تقييم عنصر الجودة



ة للتقييم.. تقييم أداء الموردين  العناض المباشر
Suppliers Evaluation .. Direct evaluation elements 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي 
=الموعد المحدد التسليم فز

%

ي 
الموعد المحددعدد مرات التسليم فز

قيمة الشحنات المتفق عليهاإجمالىي 

×100

ي 
الموعدقيمة الشحنات المسلمة فز =

%

ي 
ي قيمة الشحنات الت 

الموعد المحددسلمت فز

عمليات التسليم المتفق عليهاإجمالىي 

×100

=لأفضل سعر إلى سعر المورد %
ة معينة  أقل سعر دفعته المنظمة خلال في 

×100

ة سعر المورد خلال هذه الفي 
تقييم عنصر السعر

تقييم عنصر الوقت
(التسليم)



اء بال ة الشر  ومناسبة للمؤسسات الصغي 
 
اء، ولكن من أكير الطرق شيوعا مناقصة المحدودة تتعدد طرق الشر

؛ والشكل التالىي يوضح ذلك
:أو الممارسة أو الأمر المباشر

ي المؤسسة
اء أساسية فز وظيفة الشر

Purchasing main function

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



اء وخطواته طرق الشر

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء بالمناقصة المحدودة الشر

وط للموردين إرسال كراسة الشر

استلام عطاءات الموردين

فتح المظاريف

البت واختيار المورد المناسب

إرسال أمر التوريد للمورد

متابعة التوريد

الاستلام الأولىي 

الفحص

ي 
استلام نهان 

مراجعة المستندات ومحاسبة المورد

اء بالممارسة الشر

المرور عل الموردين والحصول عل 
عطاءات

دارسة العطاءات و اختيار المورد

إرسال أمر التوريد للمورد

الاستلام الأولىي 

الفحص

ي 
استلام نهان 

مراجعة المستندات ومحاسبة المورد

اء بالأمر المباشر  الشر

طلب عرض من الموردين

إرسال أمر التوريد للمورد

ي 
استلام نهان 

مراجعة المستندات ومحاسبة المورد



قانونية المناقصات والمزايدات
Legality in Tendering

الداريةإبرام العق  ود حول 

ي إبرام الأفراد عقودهم
ع فرضا إذ،لا تملك الدارة حرية واسعة عند التعاقد مثلما هو الحال فز المشر

م الدارة  ز  عل المصلحة العامة و اجملة من القيود والجراءات تلي 
 
.  ملمال العااتباعها حفاظا

طرق إبرام العقود الدارية

ي إبرام عقودها الدارية
:، هي عدة طرقتتبع الدارة فز

. المناقصة•

.المزايدة العامة•

.  الممارسة•

.التكليف أو الأمر المباشر •

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



االمبادئ العامة للمناقصات والممارسات بجميع أنواعه
Tender principals

.بعد الطرح لا يجوز تحويل المناقصة إلى ممارسة عامة أو محدودة•

ز • ا المناقصة فيما عد-إحداهما لفض المظاريف، والأخرى للبت : جميع المناقصات تشكل لها لجنتي 
ز ألف جنيه تشكل لها لجنة واحدة فقط ي لا تجاوز قيمتها خمسي 

.الت 

.جميع الممارسات تشكل لها لجنة واحدة فقط•

ز • ي مظروفي 
، والآخر مالىي : تقدم جميع العطاءات فز ي

.أحدهما فتز

ي المطلوب•
ز الابتدان  .يجب أن يصاحب كل عطاء كامل مبلغ التأمي 

ز موعد جلس• ي وبي 
ز تاري    خ إعلان نتيجة البت الفتز ة فض يجب مراعاة انقضاء مدة سبعة أيام بي 

.المظاريف المالية

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



أنواع المناقصات 
Different Types of Tenders

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

يةتعرف  ز  (Tender)المناقصة بالنجلي 

كات المالية أو المؤسسات الحكومية لتقديم عطاءات مهي  تعلقة دعوة لقبول عرض رسمىي من قِبل الشر

ة زمنية محددة ة، حيث يجب تقديم هذه العطاءات خلال في  .بالمشاري    ع الكبي 

ي البورصة ل:بأنهاكما يمكن تعريف المناقصة
كات خاصة فز كات دعوة رسمية ومفتوحة من قِبل شر مساهمىي شر

 ما تكون عروض المناقص
 
ي السوق، وغالبا

اء أسهمهم بسعر أعل من السعر المعروض فز ات من هذا أخرى لشر

 
 
ي قادرا ط بأن يكون المشي  اتيجية الاستحواذ، حيث تشي  ي اسي 

 فز
 
 أساسيا

 
اء ما لا يقل عن النوع عنصرا عل شر

.الحد الأدنز من الأسهم، وانتهاء العرض بعد حصول عرض آخر عل أكير عدد من الأسهم

تعريف المناقصة
Tender terminology



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

المحدودة اتالعامة والمناقصاتالمناقص:هناك نوعان من المناقصات

: العامةاتالمناقص

ي 
، وهي القاعدة العامة فز ز ي التعاقد مع الدارة دون تعيي 

ز فز ي يعلن عنها لجميع الراغبي 
 المناقصات هي تلك الت 

ي سبق ذكرها
.  وتقوم عل أساس المبادئ الأساسية الت 

أنواع المناقصات
Types of Tender



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:  المناقصات المحدودة

اك فيها عل جهات أو أشخاص يختارون عن طريق قائمة  ي يقتصر الاشي 
ا تعدههي المناقصات الت 

ي حالات استثنائيةالدارة 
. بأسمائهم ولا يحق لمن هم خارج هذه القائمة المشاركة إلا فز

كات وط معينة تقررها الدارة من حيث المقدرة المالية للشر تها و أ،وهذه القائمة تعد بناء عل توافر شر خير

ي 
ورة ولاعتبارات تعود إلىالفنية فز ي حالات الصرز

 طبيعة الأعمال المماثلة، وتلجأ الدارة إلى هذا الأسلوب فز

وعات  ي المشر
ة والكفايةالت  ي تتطلب قدر من الخير

. ترغب الدارة بإنجازها، والت 

أنواع المناقصات
Types of Tender



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

، حيث تتضمن طلب تقديم دعوة رس
 
مية تقوم المؤسسات بإدارة عملية المناقصة بشكل دقيق جدا

.تجات، أو الخدماتمن قِبل المؤسسة لتقديم عطاءات تنافسية تتعلق بالمشاري    ع، لتوفي  المواد الخام، أو المن

ي العطاء، وعنده
ي ترغب بالمساهمة فز

كات الت  كة وتعتير هذه العملية عامة ومفتوحة لجميع الشر ا تقوم كل شر

كات البورصة، بالضافة إلى ي حال شر
اء، وعدد الأسهم المطلوبة فز ي بتقديم عرض يشمل سعر الشر

 موعد نهان 

إبرام اتفاقية مع للرد، ومن ثم يتم اختيار العرض المناسب بعدالة وشفافية عن طريق تقييم العروض المقدمة، و 

ي من شأنها أن تضمن الم
ز المتعلقة بالمناقصات، والت  نافسة العادلة الأنسب، وقد تم إنشاء العديد من القواني 

 مقدمي العروض، وبدونها قد تنتشر الرشوة والمحسوبية
ز .بي 

آلية عمل المناقصات
Tender terminology



المناقصةنظام 
Bidding system

ي التعاقد مع الدارة يتنافسون فيما 
ز فز بينهم لتقديم يقوم نظام المناقصة عل أساس وجود عدد من الراغبي 

 و ،العطاءات
 
وطا  وشر

 
.  تخت ار الدارة أفضلها سعرا

ي عق
ود الأشغال وتلجأ الدارة إلى هذا الأسلوب عندما تريد الحصول عل الخدمات والسلع مثلما هو الحال فز

ي حالات خاصةاالعامة و 
. لتوريد، ولا يجوز العدول عن أسلوب المناقصة إلا فز

:  وتقوم المناقصة عل ثلاثة مبادئ رئيسية هي 

. العلان عن المناقصة•

.  حرية المنافسة•

ز • ز المتنافسي  .  المساواة بي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



العلان عن المناقصة
Advertising of the tender

ز بكإعلان الدارة عن رغبتها بالتعاقد  هو • وري لضمان فرص متساوية للراغبي  ط ضز ،التعاقد شر
وع موضوع العقد  وطها،تتيح لهم تقدير كلفة المشر . ونوع الخدمات المراد تقديمها وشر

ز لو • ي تبي 
لأفراد البنود يتوجب عل الدارة أن تضع مواصفات تفصيلية كاملة وجداول الكميات الت 

ي تنفيذ العقد 
ي يمكن توقيعها عل المت،والجراءات الواجب اتباعها فز

ي حالة والجزاءات الت 
عاقد فز

ي تنفيذه
. الخلال بأحكامه أو التأخر فز

ق من صدور وتتولى لجنة العطاءات العلان عن المناقصة بناء عل قرار الجهة المختصة بعد التحق•
. ذن من الجهة المختصةال 

الدعوة للمناقصة
Invitation to Tender - ITT

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



:خرىألى إ( مناقصة)علان عن المناقصة يختلف من منافسة وال 

،(:العامة)المناقصة المفتوحة  ز ي لا تحديد فيها لعدد المنافسي 
ي تعتير هي الأ و هي الت 

.الدعوة إلى التعاقدصل فز

ي الجريدة الرسميةيكونفالعلان عنها 
ز مرة واحدة عل الأ،فز ز محليتي  ي صحيفتي 

وسائل العلانية وبال،قلوفز

ونيةال .لكي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

العلان عن المناقصة
Advertising of the tender



ز للتعاقد عليها من تكون قاضة عل عدد محدود :مغلقةالالمناقصة  ز المؤهلي  العلان عنها فإن،المتنافسي 

ةهيكون بتوجي ي حالات الاستعجال والصرز كما لا يتم اللجوء إليها إلا ،خطابات رسمية مباشر
ط فز تباع اورة بشر

ز هما : مرحلتي 

ي التنافس عل تزويد ال هتوجي•
ياتدعوة لمن يرغب فز .دارة بالمشي 

ز بتقديم عروض م• لن عنها سواء أع،منة تحديث زمن ومكان مدة تقديم العروضتضمطالبة المتنافسي 

.خطاباتهو تم توجيأبالصحف 

ز ال:المناقصة المحلية اك فيها عل المتنافسي 
ز يقتصر الاشي  .فقطمحليي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

العلان عن المناقصة
Advertising of the tender



ز المأجراءات التعاقد و إيعتير العلان عن المناقصات أول مراحل  ز ول محطات الاتصال بي  تنافسي 

ي التعاقد جراء يهدف لظهار رغبة ال إوهو ،دارةوال 
ز إوا،دارة فز وسيلة وهو ،صال العلم للمؤهلي 

ز ومنحهم فرصة لبيان ما .لديهم من مؤهلات وعروضلجذب المتنافسي 

ي العقود ن العلان من المناقصة لاأوبالرغم من 
هووإنما ،يكون بمثابة ركن اليجاب فز

ي ؛ فلا دعوة إلى التعاقد عن عبارة 
،ليةوالشمو ن يكون عل درجة كافية من الوضوح أينبعز

 لمبد،الشفافية لدى الدارةمظاهر ويجسد 
ً
ز الفرص بؤ المساواة وتكافأ ويمثل إعمالا ز المتنافسي  ،ي 

.وينأى بالدارة عن احتمالات التواطؤ وشبهات المحاباة ومزاعم المجاملة

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

العلان عن المناقصة
Advertising of the tender



ز العلان البيانات التالية :ويجب تضمي 

ي تقدم إليها العطاءات•
.اسم الجهة الت 

.آخر موعد لتقديم العطاءات•

.الصنف أو العمل المطلوب القيام به•

وط والمواصفات، وتكون بالتكلفة الفعلية بالضافة إلى ما لا تزيد عن• مصاريف % 10ثمن كراسة الشر

ة وعات الصغي  .إدارية، وبالتكلفة الفعلية فقط لأصحاب المشر

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

العلان عن المناقصة
Advertising of the tender



ز العلان البيانات التالية :ويجب تضمي 

.موعد جلسة الاستفسارات إن وجد•

ز المؤقت الذي لا يتجاوز قيمته • ي % 2مبلغ التأمي 
ز النهان  من القيمة التقديرية، وتحديد نسبة التأمي 

(حسب قانون الدولة. )من قيمة العقد% 5

.أي بيانات أخرى تراها الجهة الدارية لصالح العمل•

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

العلان عن المناقصة
Advertising of the tender



حرية المنافسة
Tender Fair competition (Fair Game)

ز أو الموردين المنت ز من مقتضيات هذا المبدأ إعطاء الحق لكل المقاولي  مي 

ي للمهنة 
أن يتقدموا تختص بنوع النشاط الذي تريد الدارة التعاقد عليهالت 

ي تضعها هي بقصد بعطاءاتهم 
وط الت  لا يجوز ، و التعاقد مع أحدهم وفق الشر

 تبعد للإدارة أن 
 
ز إلى هذه أيا ي التعاقد والمنتمي 

ز فز منمهنة المن الراغبي 

ي المناقصة
اك فز .  الاشي 

المناقصةنظام 
Announcement of the tender

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



ز  ز المتنافسي  المساواة بي 
Equity between competitors

ز بعطاءاتهم يكونو  ، عل قدم المساواة مع بقينيقوم هذا المبدأ عل أساس أن جميع المتقدمي  ز ة المتنافسي 

وع بينهميوليس للإدارة أن تق ز غي  مشر همفلا تطلب من أحدهم ما لا تطلبه من غ؛م أي تميي  . ي 

 إضافية عل ال
 
وطا ي تعميمه، إذ أن الدارة تستطيع أن تفرض شر

ز إليها تضمن إلا أن هذا القيد لا ينبعز متقدمي 

ز  ات خاصة أو تطلب وثائق أو شهادات معينة لا تتوفر إلا لفئة معينة من الراغبي  ي التعاقدتوفر خير
.  فز

كات الوطنية من التكذلك تملك وط كإعفاء الشر ز من بعض الشر ي الدارة إعفاء بعض المتقدمي 
ز الابتدان  أمي 

ط تواف ر القدرة المالية،الواجب تقديمه .  أو شر

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

المناقصةنظام 
Announcement of the tender



ة الرابعة المحاضز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



مبادئ المناقصة المحدودة •

خطوات التقييم للمناقصة العامة •

إلغاء المناقصة•

الممارسة•

الممارسة المحدودة وخطواتها التنفيذية•

المزايدة والممارسة•

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ة ي هذه المحاضز
:سيتم تناول النقاط التالية فز



المزايدات بغرض بيع المنقولات •

طرق بيع المنقولات •

أساليب المزايدات•

أهداف المزايدات •

المزايدة العلنية•

خطوات المزايدة العلنية•

أسباب عدم نجاح طرح المزايدات•

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ة ي هذه المحاضز
:سيتم تناول النقاط التالية فز



ز المزايدة والممارسة والعطاء• الفرق بي 

ز المزايدة والمناقصة والعطاء • الفرق بي 

ز المناقصة العامة والمحدودة• الفرق بي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ة ي هذه المحاضز
:سيتم تناول النقاط التالية فز



مبادئ المناقصة المحدودة
Principles of Limited Bidding

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



خطوات التقييم للمناقصة العامة
Evaluation steps for the public tender

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي لا تستجيب جوهري•
 تقييم الاستجابة الأولية واستبعاد العطاءات الت 

 
وطا للشر

تصحيح الأخطاء•

معايي  التقييم•

رساء العطاءإ•

حالة إلغاء مناقصة بالكامل•



مبادئ المناقصة المحددة
Principles of Limited Bidding

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

 Equalityالمساواة

ز معاملة و  يات بمعاملة جميع المناقصي 
ورة قيام إدارة المشي  احدة بمعتز ضز

وط المناقصة كافة بحق جميع ا ز وعل قدم المساواة، وذلك بأن تطبق شر لمناقصي 

وط ز حيث لا يجوز لها أن تطبق الشر ز أو تحي  عل عدد وبدون أي تفرقة أو تميي 

 آخر
 
ي عددا

ز تستثتز ي حي 
ي المناقصة فز

ز فز كي 
.من المشي 



مبادئ المناقصة المحددة
Principles of Limited Bidding

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

 The competitionالمنافسة

ي أدت إلى انتشار استخدام المناقصات كطريقة من طر 
اء من أهم الأسباب الت  ق الشر

ز أكير عدد ممكن من الموردين، والذي لا ي تم تحقيقه هو تحقيقها لمبدأ المنافسة بي 

ي وسائل النشر المختلفة، وهذا من أجل إ
تاحة إلا من خلال العلان عن المناقصة فز

ي المناقصة
.الفرصة لأكير عدد ممكن من المجهزين للمشاركة فز



مبادئ المناقصة المحددة
Principles of Limited Bidding

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

 Persistenceالثبات 

يات أن تتدخل وتجري أية تعديلات عل ي أنه لا يجوز لدارة المشي 
وط ويعتز  شر

ي عل أساسها تقدم المناقصون ب
عروضهم المناقصة بعد أن تم العلان عنها، والت 

ام م ز ي الالي 
ن قبل المنشأة وعطاءاتهم، وبالتالىي يجب أن تتسم بالثبات الذي قد يعتز

ز  .أمام المناقصي 



إلغاء المناقصة

Tender cancelation - Termination

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



إلغاء المناقصة
Tender Cancelation-Termination

يات إلى اتخاذ قرار بإلغاء المناقصة؛ ف إننا لا يمكن رغم أن هناك ظروف قد تدفع إدارة المشي 

؛ وله
 
ذا فإن النظر إليها من زاوية واحدة طالما أن الموقف الذي تتخذه المنشأة ليس واحدا

ز التال ي الموقفي 
ز هذه الظروف ستكون مختلفة بحسب تلك المواقف وخاصة فز :يي 

:إلغاء المناقصة قبل فتح العطاءات

ي حالة ان
ي لم يتم فتح عطاءاتها بعد فز

ي المناقصة الت 
اء يمكن للمنشأة أن تلعز تفاء الحاجة إلى شر

، عل أن يكون اللغاء بقرار مسبب من م
 
 ونهائيا

 
.دير المنشأةالمادة موضوع المناقصة أساسا

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



:إلغاء المناقصة بعد فتح العطاءات

 
 
للبت فيها هناك حالات وظروف قد تدفع بالمنشأة إلى إلغاء المناقصة حت  بعد فتح العطاءات تمهيدا

ي واحدة منها أو أكير إلغاء المناقصة هي الآتية
ي يجوز فز

:والحالات الت 

ض إذا ما كانت العطاءات المقدمة للمنشأة هي بالأساس قليلة العدد، أو أن بعد استبعاد العرو 1.

 لمبدأ المساواة لم يتبقَ منها إلا العدد القليل من
 
وط تطبيقا العطاءات غي  المستوفية للشر

ية إلغاء المناقصة .فهنا يحق للمنشأة المشي 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

إلغاء المناقصة
Tender Cancelation-Termination



ي هذه الحالة إلغاء2.
المناقصة، إذا تضمنت جميع العطاءات أو أغلبها بعض التحفظات فيحق للمنشأة فز

يات أن بعد استبعاد العدد المتضمن للتحفظات لم يتبقَ  ز لدارة المشي  من العروض كذلك إذا تبي 

.إلا عدد قليل؛ فيحق لها إلغاء المناقصة

ي يضيفها مقدم3.
وط الخاصة الت  ي يمكن أن يذكرها المناقصون ما هي إلا الشر

العطاء والتحفظات الت 

ي المناقصة سوف
اكهم فز وط العطاء ذاته؛ وذلك لأن اشي   لشر

ً
 بها إلى عطائه، وتعتير تعديلا

 
وطا يكون مشر

ي السوق، أو عندما تكون الكلفة الكل
ية للمناقصة إذا كانت قيمة العطاء الأقل تزيد عل القيمة السائدة فز

انية التقديرية ز ي المي 
.أكير من المخصصات المرصودة لها فز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

إلغاء المناقصة
Tender Cancelation-Termination



:إلغاء المناقصة بعد فتح العطاءات

يات اتخاذ إج راء آخر بشأنها إن إلغاء المناقصة بعد فتح العطاءات المقدمة إلى المنشأة يتطلب من إدارة المشي 

ائها لا تزال قائمة وغي  مشبعة، ومن هنا يمكن للمنشأة ال قيام بأحد طالما أن الحاجة إلى المادة المعلن عن شر

اء المادة ذات ، وذلك بحسب ما تمليه عليها الظروف المرتبطة بعملية شر ز ز التاليي  :هاالجرائي 

1- 
 
.إعادة العلان عن المناقصة مجددا

اء-2 .استخدام طريقة أخرى من طرق الشر

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

إلغاء المناقصة
Tender Cancelation-Termination



:إلغاء المناقصة بعد فتح العطاءات

؛ فعليها هنا وقبل تنف•
 
ضنا بأن المنشأة قد قررت إعادة العلان عن المناقصة مجددا يذ هذا القرار وإذا افي 

ي أدت إلى إلغاء هذه المناقصة ومحاولة معالجته
.أن تقوم بدراسة السبب أو الأسباب الت 

ز ثمن وإذا ما ألغيت المناقصة قبل الموعد المحدد لفتح العطاءات فعل المنشأة أن تعيد إلى المناق• صي 
يطة أن يعيدوا جيمع المستندات ا اها عند الطلب، شر وط والمواصفات لمن اشي  ي بيعت استمارة الشر
لت 

.لهم

ز رد الثمن فقط لأول• يات تجي 
كوا أما إذا كان اللغاء بعد فتح العطاءات فإن بعض لوائح المشي  ئك الذين اشي 

ي المناقصة، وبناء عل طلب تحريري من قبلهم عل أن يقوموا بإعادة جميع المستندات ا
ي بيعت لهم فز

لت 
 
 
.أيضا

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

إلغاء المناقصة
Tender Cancelation-Termination



الممارسة

Bargaining

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

 أقل سعر يعتير التعريف الأفضل للممارسة أنها نفس خطوات المناقصة للحصول عل

:لتقديم الخدمة أو السلعة، ولكن هناك فرق

المظاريف فالمناقصة عند فتح المظاريف تكون الأسعار نهائية، أما الممارسة بعد فتح

ول لأقل فتعلن الأسعار من قبل أصحاب المظاريف، ثم يتم الممارسة بالأسعار والوص

، فيحاول المتنافسون تخفيض الأسعار حت  النهاية ي
.سعر تفاوضز

الممارسة
Bargaining



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي الحالات الآتية
:  يكون التعاقد بطريق الممارسة المحدودة فز

ي لا تصنع أو تستورد أو توجد إلا لدى جهات أو أشخاص بذواتهم1.
.الأشياء الت 

اؤها من أماك2. ي طبيعتها أو الغرض من الحصول عليها أن يكون اختيارها أو شر
ي تقصز

.ن إنتاجهاالأشياء الت 

اء ب3. ي تتطلب بحسب طبيعتها أن يقوم بها فنيون أو إخصائيون أو خير
.ذواتهمالأعمال الفنية الت 

ي اعتبارات الأمن القومي أن تتم بطريقة شية4.
ي تقتصز

.التعاقدات الت 

الممارسة المحدودة
Limited Bargaining



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

تخضع الممارسة المحدودة لكافة الجراءات التمهيدية والتنفيذية المتعلقة بالممارسة العامة 

:مع بعض الاختلافات عل النحو التالىي 

كات للاعتماد• ي ممارسة محدودة، مع تحديد أسماء الشر
ز مذكرة الطرح أسباب الطرح فز .تضمي 

ي •
كات المعتمد أسماؤهم من السلطة المختصة، ويراع الآن  :توجيه الدعوات إلى ذات الشر

.ألا تقل مدة توجيه الدعوة عن سبعة أيام1.

ي حالة الاستعجال يجوز تقصي  المدة إلى خمسة أيام بموافقة السلطة المختصة، مع إر 2.
سالها فز

.مع مخصوص، وتسلم بموجب إيصال مؤرخ

ي العلان عن الممارسة العامة3.
.تتضمن الدعوة كافة البيانات الواجب توافرها فز

.توجه الدعوات بموجب خطابات موض عليها4.

دودةالخطوات التمهيدية والتنفيذية للممارسة المح
Limited Bidding steps



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

 
 
المزايدات: ثانيا

ي 
ي تستغتز

ي إبرام العقود الدارية المتعلقة ببيع الأشياء الت 
ي تسلك الدارة طريق المزايدة فز

 عنها الدارة أو الت 

اء أو بطريق المن  للقانون، وتتم عن طريق تقديم عطاءات أو عروض للشر
 
اداة للوصول إلى يتقرر بيعها وفقا

.  أعل الأسعار

المزايدة
Bidding



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

 
 
الممارسة: ثالثا

ي إبرام عقودها آيمكن للإدارة أن تلجأ إلى طريق 
أو الاتصال هو طريق الممارسة، ويتم بتقديم العروضو خر فز

وط و  ز والتفاوض معهم للوصول إلى أفضل الشر .لأسعار للتعاقدابجهات أو أشخاص متخصصي 

 طريق المناقصة، ب
 
ي يستغرقها غالبا

ز هذا الأسلوب باختصار الجراءات الطويلة الت  الضافة إلى طابع ويتمي 

ي يقدمها المنافسون، والتفاو 
ز بالتعاقد بالأسعار الت  ي للوصالعلنية من خلال معرفة جميع الراغبي 

ل و ض العلتز

. إلى الاتفاق، مثلما هو الشأن بالنسبة لعقود القانون الخاص

الممارسة
Bargaining



المباشر التكليف/ (مرالأ )ب  التعاقد 

Contracting by Direct Order

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



 
 
باشر المالتكليف/ (مرالأ )ب  التعاقد :ثالثا

Contracting by Direct Order

حريات الأمر المباشر 

ة دون اتباع إجراءا  حرية التعاقد مع الجهات بصورة مباشر
 
ت خاصة، تملك الدارة أيضا

ة من المختص بتوقيع العقود  اء أو التكليف بالأعمال مباشر ي الوحدات بإصدار أمر الشر
فز

، وتلجأ الدارة لهذا الأسلوفق ، الدارية ي أحوال ما يسمى بطريقة التكليف المباشر
وب فز

. ئيةمعينة استثنا

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



ز تقوم الدارة بموجبه التعاقد عن طريق الاتفاق المباشر لتأسلوب لتعاقد جهة الدارة مع الغي  1. أمي 

ي التعاقد بالمناقصة والاحتياجاتها دون حاجة لاتباع ال 
ي حالت 

.مزايدةجراءات المطولة الواجب مراعاتها فز

ه بالتعاقد إذ تقوم بموجب، عاقد لتوفي  احتياجات جهة الدارةتيعتير هذا الأسلوب من أشع وأقصر طرق ال2.

.و منفذي الأعمال البسيطةأالمباشر مع موردي السلع أو الخدمات 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

 
 
باشر المالتكليف/ (مرالأ )ب  التعاقد :ثالثا

Contracting by Direct Order



ي قواعد القانون 3.
 لكل دولةيتم وفق صيغة التعاقد المتعارف عليها فز

 
المناقصة جراءاتإدون اتباع طبقا

ي وصف العقد بأنه عقد إداريعودون أن يق
.ذلك فز

ي لتوفي  احتياجات جهة الدارة4.
.هو طريق استثنان 

ي ؛لا يتم إلا ضمن صلاحيات محدودة5.
ب  ح من الوظيفاوذلك لتلافز .ةحتمالات الفساد والتواطؤ والي 

اء6. ي حالة البيع أو الشر
.يتم اللجوء إلى أسلوب التعاقد المباشر سواء فز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

 
 
باشر المالتكليف/ (مرالأ )ب  التعاقد :ثالثا

Contracting by Direct Order



ي يتم فيها اللجوء إليه وهي 
ع الحالات الت  :  حدد المشر

ي لا تنتجها أو توردها إلا جهة واحدة1.
. الأصناف والمهمات الت 

ية أو بورصات عالمية2. ة جير ي تحكمها تسعي 
. الأصناف الت 

ورة القصوى الحصول عليها3. ي تتطلب الصرز
.  الأصناف الت 

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

المباشر التكليف/ (مرالأ )ب  التعاقد أحكام 
Contracting by Direct Order



سلطة الاعتماد
ي الخدمات والدراسات

عقد التوريدات أو تلف 

الاستشارية والأعمال الفنية والنقل
عقد مقاولات الأعمال

رئيس الهيئة أو رئيس المصلحة ومن له-1

سلطاته
50000100000

100000300000المحافظ-الوزير ومن له سلطاته -2

فيما يزيد عن ذلكرئيس مجلس الوزراء-3

ي جمهورية مصر العربية
:الحدود والسلطات المالية الحاكمة للاتفاق المباشر فز

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

المباشر التكليف/ (مرالأ )ب  التعاقد أحكام 
Contracting by Direct Order



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

المزايدات بغرض بيع المنقولات 

Auctions for the purpose of selling movables Properties



بيع المنقولات طرق 
purpose of selling movables Properties

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

المزايدة العلنية العامة•

المزايدة المحلية•

المزايدة بالمظاريف المغلقة•

الممارسة المحدودة•

المبادئ العامة لبيع المنقولات •

حالات استخدام الاتفاق المباشر •



المزايدات بغرض بيع المنقولات 
Auctions for the purpose of selling 

movables Properties

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

اء المنقولات بةتكون المزايد ز حد الأ أعل شر :  سلوبي 

: المزايدة العلنية

• 
 
ز عل من ترسو عليه المزايدة أن يبادر بتقديم ضمانا ى به المنقولات %5بمقدار يتعي  من الثمن الذي اشي 

ي يسواء بنقد أو بش
.ك مصرفز

اة للاستعمال الش• اءالمنقولات المشي  ي عملية المزاد وشر
اك فز ي الحكومة الاشي 

خصي فقط يحق لموظفز

.تجاروليس للإ 



المزايدات بغرض بيع المنقولات 
Auctions for the purpose of selling 

movables Properties

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

  SEALED ENVELOPE BIDالمظاريف المغلقة المختومة

ز أن يرفق المتنافس المزايد ضمان•  يتعي 
 
 ابتدائيا

 
إلى ويقوم برفعه،ي تقدمذمن قيمة العرض ال% 2-1يمثل ا

ي % 5
.حالة رسو العطاء عليهفز

ي •
رست عليه لا تقوم الجهة الحكومية بالفراج عن هذا الضمان إلا بعد أن يقوم بسداد كامل المنقولات الت 

ز ا،ونقلها من موقعها  م الجهة الحكومية بإعادة الضمانات المالية إلى كافة المتنافسي  ز
لذين لم يرس  وتلي 

.عليهم المزاد



المزايدات بغرض بيع المنقولات أهداف 
Auctions for the purpose of selling movables 

Properties Objectives

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي تسع إليها كافة الجهات الدارية هو تعظيم العائد من الاستفادة من الم
خزون السلعي أحد أهم الأهداف الت 

.تز عنهاوالراكد الذي تمتلكه، وعليه تسع كافة الجهات الدارية إلى التخلص من الأصناف المستغ

ي مجالات شت  أخرى
ي توجيه الاستثمارات فز

.الاستفادة من حصيلة البيع فز

:وهناك طرق استثنائية للبيع وهي 

.البيع بطريقة الممارسة المحدودة•

.البيع بطريقة الاتفاق المباشر •



المزايدات بغرض بيع المنقولات أهداف 
Auctions for the purpose of selling movables 

Properties Objectives

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

بيع المنقولات 

مزايدة علنية مزايدة محلية
مزايدة بالمظاريف

المغلقة

عطرق أصلية للبي



المزايدة العلنية العامة
Public auction

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:تعريفها ومت  يتم اللجوء إليها

نها بإتاحة هي طريقة أصلية تلجأ إليها الجهة الدارية بهدف التخلص من الرواكد والأصناف المستغتز ع

ط ألا يقل ع اك فيها للوصول إلى أعل سعر بشر ايدين للاشي  ز .ن الثمن الأساشي الفرصة أمام أكير عدد من المي 



الخطوات اللازمة لتنفيذ المزايدة العلنية العامة
Public auction process

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

.  صدور قرار من السلطة المختصة بالموافقة عل الب ي ع

لجنة التصنيف •

ع توصيف دقيق تشكل لجنة تختص بتصنيف المهمات والأصناف المعروضة للبيع إلى لوطات متجانسة م

ز  .  لها وإعداد كشوف تفصيلية تسلم لرئيس لجنة التثمي 



الخطوات اللازمة لتنفيذ المزايدة العلنية العامة
Public auction process

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ز • لجنة التثمي 

شاد بأسع ار السوق وأسعار تشكل لجنة تختص بوضع القيمة الأساسية للوطات السابقة، ولهذه اللجنة الاسي 

ي القيمة المالية، ويصاحب اللجنة 
ها من العناض المؤثرة فز ز أالبيع التابعة وحالة اللوطات وغي  المخزنمي 

، مع مراعاة الشية الإلى اللجنة لرشاد  ز ي عملية التثمي 
تامة للثمن الأصناف المراد بيعها دون أن يشارك فز

.الأساشي للجنة التصنيف

وصيف تتشكل لجنة تختص بتصنيف المهمات والأصناف المعروضة للبيع إلى لوطات متجانسة مع 

ز دقيق  .  لها وإعداد كشوف تفصيلية تسلم لرئيس لجنة التثمي 



وط والمواصفات إعداد كراسة الشر

وط ومواصفات تشمل اللوطات المعروضة للبيع وكمياتها ومواصفاتها .يتم إعداد كراسة شر

العلان

، ويراع ألا تقل ا• ز ز مختلفتي  ي الجرائد الرسمية عل مرتي 
ة أيام العلان عن المزايدة العلنية العامة فز لمدة عن عشر

ز تاري    خ انعقاد جلسة المزاد .عل الأقل من تاري    خ أول إعلان وبي 

ي حالة الاستعجال تقصي  مدة العلان بحيث ألا تقل عن خمسة•
أيام أسوة يجوز بموافقة السلطة المختصة فز

اء، ويحتوي العلان عل تعريف موجز ب ي الشر
.موضوع البيعبما هو متبع فز إجراء العلان عن الممارسة العامة فز

الخطوات اللازمة لتنفيذ المزايدة العلنية العامة
Public auction process

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



: ل جنة البيع

:تشكيل لجنة البيع ب 

.رئاسة موظف مسؤول•

.عضوية عناض فنية•

.عناض مالية•

.عناض قانونية•

.وذلك بحسب أهمية وقيمة المزايدة

الخطوات اللازمة لتنفيذ المزايدة العلنية العامة
Public auction process

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



ي عضوية هذه اللجنة ممثل عن وزارة المالية مت  بلغت قيمة المزايدة مائ
ك فز ز ويجب أن يشي  ز وخمسي  تي 

، وعضو عن إدارة الفتوى المختصة بمجلس الدولة مت  بلغت القيمة خمسمائة ألف جني
 
ه، وتتولى هذه ألفا

ايدين للوصول إلى أعل سعر ز ايد مع المي  ز .اللجنة إجراء الي 

الخطوات اللازمة لتنفيذ المزايدة العلنية العامة
Public auction process

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



لجنة التسليم

:تشكل لجنة تختص بتسليم الأصناف الراشي عليها المزاد ب 

.رئاسة موظف مسؤول•

ز المخازن المختص• .أمي 

.عضو يندبه مدير المخازن من غي  أمناء المخازن•

.أية عناض أخرى توافق عليهم السلطة المختصة•

 لقرار لجنة البيع
 
 لكشوف التوصيف ووفقا

 
.ويتم التسليم طبقا

الخطوات اللازمة لتنفيذ المزايدة العلنية العامة
Public auction process

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



المزايدات بغرض بيع المنقولات عدم نجاح طرح 
Unsuccessful Auctions

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ي حالة عدم تقدم أحد للمزايدة بعد العلان عنها فقد أوجب النظام الجهات الحكومية العلان عنها 
.مرة ثانيةفز

:وإذا لم يتقدم أحد للمرة الثانية

ي مجال الأصنا•
ز فز ة إلى مختصي  ي الجهة الحكومية أن يوجه دعوة مباشر

ف جاز لصاحب الصلاحية فز
اء ي بيعها وعرضها عليهم للشر

.والمنقولات المرغوب فز

ي •
ز فز ة إلى مختصي  ي مجال مباشر

 مجال فإن لم يتقدم أحد بالسعر المناسب جاز للحكومة أن توجه دعوة فز
اء ي بيعها وعرضها عليهم للشر

.الأصناف والمنقولات المرغوب فز

• 
 
ي السعر المناسب جاز للجهة الحكومية منحها مجانا

ية أو الجفإن لم يتقدم أحد فز معيات ذات للجهات الخي 
عالنف

يطة  .علام وزارة المالية بذلكإالعام شر



ز طرق التعاقد الاختلاف بي 

The Difference between Deals

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:المناقصة

ز الموردين عل أساس المطابقة ال ء ما، ويتم الاختيار بي  ي
اء شر كة شر فنية وأقل الأسعار، تتم عندما تقرر الشر

وط السعر، والتوري ي به المواصفات الفنية، ومظروف مالىي به شر
د هو أسهل وأشهر ويتم تقديم مظروف فتز
.أسلوب لبرام الصفقات

:المزايدة

ح أعل الأثمان والخاصة بعمليات البي ع، إجراء يسمح بتخصيص الصفقة للعارض الذي يقي 
كة بيع بعض المهمات أو المنتجات العرضية أو الخردة  ويطبق ذلك عندما تقرر الشر

ز المت ز أو بعض الأصول المستغتز عنها، أو نقوم بطرح مزايدة للوصول إلى أعل قيمة من بي  .قدمي 

ز المزايدة والمناقصة والممارسة والعطاء الفرق بي 
The Difference between Bidding and Bargaining



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:الممارسة

ز أقل أسعار المناقصة، ويظهر هذا عندما تقوم اللجنة المسئؤلة عن المناقص ة بفتح إجراء تخفيض بي 
ي المظرو 

ز أو أكير قد قدموا السعر المقدم فز كتي  ف المالىي المظاريف الفنية والمالية وتجد أن هناك شر
ي هذة الحالة ب

؛ فتقوم اللجنة فز
 
ي متطابق أيضا

، أي بنفس القيمة، والملف الفتز
 
ز متساويا كتي  الجلوس مع الشر
 ، وف المالىي عن إلى ممارسة حت  ترسو المناقصة عل من يقوم بتخفيض المظر المناقصة وتتحول أو أكير

.الطرف الآخر

:العطاء

ي المزاد أو المناقصة)
ي م(العروض المقدمة فز

كات من عروض أسعار فز .ناقصة ماهو ما يقدمه المقاول أو الشر

ز المزايدة والمناقصة والممارسة والعطاء الفرق بي 
The Difference between Bidding and Bargaining



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ز  :  عدد المناقصي 

ي المناقصة
ي المناقصة المحددة أو المقيدة ليست مطلقة كما هو الحال فز

اك فز ؛العامةبما أن حرية الاشي 

ي المناقصة العامة طالما أن الدعوة هنا هي لجم
ز الذي يحق لهم التقدم فز يع لذا نجد أن عدد المناقصي 

ز  ز دون تحديد أو تقيد أو حت  تفرقة أو تميي  ي نفسه الكفاءة والمقد،المناقصي 
ز فمن يجد فز رة عل تجهي 

ي ذلك
 لها عن رغبته فز

 
.المنشأة بالمواد المعلن عنها أن يتقدم إليها بعطائه معلنا

ز المناقصة العامة والمحدودة الاختلاف بي 
The Difference between public and limited Tenders



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:  وسيلة الاتصال

تختلف المناقصة العامة عن المناقصة المحددة من حيث وسيلة الاتصال

ي علان عن المناقصة بشت  وسائبالمجهزين حيث تستخدم المنشأة ال 
ل النشر فز

ة مثل بينما نجدها تلجأ إلى وسائل الاتصال الشخصي،حالة المناقصة العامة

ي ذلك الرسائل وما شابه 
.حالة المناقصة المحددةفز

ز المناقصة العامة والمحدودة الاختلاف بي 
The Difference between public and limited Tenders



نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

ة التعاقد : في 

ة التعاقد  ة عدد فبالنظر لكير ،تختلف المناقصة العامة عن المحددة من حيث في 

ي المناقصة العامة وبغية فسح المجال أمام أكير عدد ممكن م
ز فز نهم المتناقصي 

ة المسموح بها لتقديم العطاءات تفوق إف؛للتقدم بالعطاءات المسموحلك تن الفي 

ي حالة المناقصة المحددة أو المقيدة
ز فز لتحليإجراءات كما أن ،بها للمناقصي 

ز بعطاءاتهم قد تالعروض واختيار الأ ة فضل من بينها ومفاوضة المتقدمي  ستغرق في 

ي أطول 
ي المناقصة المحددةفز

.المناقصة العامة عنها فز

ز المناقصة العامة والمحدودة الاختلاف بي 
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نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 

:  التكاليف

ي تتحملها المنشأة
،اقصةوذلك بحسب نوع المن،تختلف التكاليف الت 

ي المناقصة ا
 تكون تكاليف الاتصال بالموردين قليلة فز

ً
ز ،لعامةفمثلا ي حي 

فز

ي المناقصة المقيدة
حية ثانية ومن نا،أن هذه التكاليف تكون بمقدار أكير فز

نجد أن تكاليف مفاوضة الموردين ودراسة العروض وتحليلها هي أكير 

ي المناقصة المحددة
ي المناقصة العامة عما هي عليه فز

.فز

ز المناقصة العامة والمحدودة الاختلاف بي 
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ز  ز المتناقصي  :  الاتفاق فيما بي 

ي المناقصة المحددة أو المقيدة قليل ف•
ز فز ينهم من الممكن حصول اتفاق فيما بنإبما أن عدد المناقصي 

 
 
ارا وط مجحفة تلحق بالمنشأة أضز مكانيات بينما تنعدم مثل هذه ال ،عل تقديم أسعار عالية أو أية شر

ي حالة المناقصة العامة
.أو تتضاءل فز

• 
 
ي المناقصة المحددةإن احتمالات إلغاء المناقصة أكير حدوثا

ي المناقصة العامة منها فز
سبب وذلك ب؛فز

ي تؤدي إلى اللغاء 
ز أقل من العدد المطلوب،تعدد الظروف والحالات الت  .ومن ذلك أن عدد المناقصي 

ز المناقصة العامة والمحدودة الاختلاف بي 
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:  ستكمال النواقصا

ي المناقصة المحددة غي  
من المعلوم أن المنشأة عند تجد أن بعض العطاءات فز

 مما يستوجب استبعادها وعدم أخذها ب
 
 أو بعضا

ً
وط كلا ،عتبار نظر الا مستوفية للشر

تب عليه انخفاض عدد العطاءات ذاتها  لاتصالايمكنها وبالتالىي ،الأمر الذي يي 

 
 
ز أصحاب العطاءات الناقصة شخصيا كمال والطلب اليهم إ ،بأولئك المناقصي 

ي حالة المناقصة العام لتعذر الاتصوهذا النواقص 
ال أمر لا يمكن تحقيقه فز

 
 
ز أساسا .بالمناقصي 
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اطات المناقصة :  اشي 

 
ً
ز كأن يكون مسجلا ي المناقصي 

وط فز ط المنشأة توافر بعض الشر ي غرفة تجارية تشي 
فز

ز  تقديم تأمينات كما تطلب منهم استيفاء بعض المتطلبات مثل،أو يحمل هوية مقاولي 

.أولية

ي المناقص
اك فز ز غي  الجادين من الاشي  ية وكل هذا من أجل أن تبعد المناقصي 

ز و  ي تجعل منهم وتستقطب فقط أولئك الذين يتمتعون بالكفاءة والمقدرة العاليتي 
الت 

.مصادر توريد مناسبة
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:  مبلغ المناقصة

ي 
ي المناقصة المحددة أو المقيدة عادة أكير منها فز

اء فز تكون مبالغ الشر

ي النوع الأول من المن،المناقصة العامة
اؤها فز اقصات كما أن المواد المطلوب شر

ي تكون 
ي حياة المنشأةفز

ة فز  لما وتقدمه،الغالب الأعم ذات أهمية كبي 
 
ا خلافا

ي تشي  
.عن طريق المناقصة العامةىتكون عليه المواد الت 

ز المناقصة العامة والمحدودة الاختلاف بي 
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ز المناقصة العامة والممارسة العامة الاختلاف بي 
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ز  :يتم تشكيل لجنتي 

لجنة فتح المظاريف •

لجنة الب ت •

جلساتها مغلقة عل أعضائها فقط

(  سةلجنة الممار )يتم تشكيل لجنة واحدة فقط •

ي آن واحد
.تقوم بفتح المظاريف والبت فز

ي حضور مقدمي العروض•
.جلساتها علن ية فز

الممارسة العامةالمناقصة العامة

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 



 لكم
 
شكرا

نس–جميع الحقوق محفوظة  ز إعمل بي 


