
استراتيجية إدارة المشتريات

ما هي استراتيجية الشراء؟

تشير استراتيجية الشراء إلى الخطة الشاملة والنهج الذي تتبناه 
.المنظمة للحصول على السلع والخدمات والموارد اللازمة لعملياتها
ويتضمن تصميم إطار لاتخاذ قرارات الشراء واختيار الموردين 

.والتفاوض على العقود وإدارة عملية الشراء
تهدف استراتيجية الشراء إلى تحسين أنشطة المشتريات في المنظمة 

لتحقيق أفضل قيمة مقابل المال، وتقليل التكاليف، وضمان توافر 
.سلع وخدمات عالية الجودة

وهو يأخذ في الاعتبار عوامل مختلفة مثل أهداف المنظمة، وقيود  
الميزانية، وظروف السوق، والعلاقات مع الموردين، وإدارة 

المخاطر

تتضمن استراتيجية الشراء المحددة جيدًا عادة العناصر التالية

:لأهداف
أهداف وغايات محددة بوضوح تتوافق مع الأهداف العامة  
للمنظمة، مثل خفض التكاليف، أو تحسين الجودة، أو تنويع 

.الموردين، أو الاستدامة
:اختيار الموردين

وضع معايير وعمليات لتحديد وتقييم الموردين المحتملين بناءً على  
عوامل مثل السعر والجودة والموثوقية وقدرات التسليم والاستقرار 

.المالي والمعايير الأخلاقية

:التفاوض والتعاقد
تطوير استراتيجيات وتقنيات التفاوض لتأمين الشروط والأحكام  

المواتية، بما في ذلك التسعير وشروط الدفع والضمانات ومستويات 
الخدمة ومقاييس الأداء. وقد يشمل ذلك عقودًا طويلة الأجل أو 

.شراكات استراتيجية مع الموردين الرئيسيين
:إدارة علاقات الموردين

الحفاظ على علاقات إيجابية مع الموردين لتعزيز التعاون  
والتواصل المفتوح والثقة المتبادلة. ويشمل ذلك تقييمات الأداء 
.المنتظمة وآليات التغذية الراجعة ومبادرات التحسين المشتركة

:إدارة المخاطر
تحديد وتخفيف المخاطر المرتبطة بعملية الشراء، مثل اضطرابات  
سلسلة التوريد، أو تقلب الأسعار،أو مشكلات الجودة، أو الامتثال 

التنظيمي. وقد يشمل ذلك تطوير خطط الطوارئ، أو تنويع 
.الموردين،أو تنفيذ أدوات تقييم المخاطر

:التكنولوجيا والأنظمة
الاستفادة من التكنولوجيا والأنظمة المناسبة، مثل منصات  

المشتريات الإلكترونية، أو قواعد بيانات الموردين، أو أدوات تحليل 
الإنفاق، لتبسيط عمليات الشراء وأتمتتها، وتعزيز الشفافية، وتحسين 

.عملية صنع القرار المستندة إلى البيانات

التحسين المستمر: إرساء ثقافة التحسين المستمر من خلال مراقبة 
مؤشرات الأداء الرئيسية، وإجراء المراجعات والتحليلات الدورية، 
وتنفيذ الإجراءات التصحيحية لتحسين ممارسات الشراء وزيادة 

الكفاءة.من المهم ملاحظة أن استراتيجية الشراء المحددة ستختلف 
.اعتمادًا على طبيعة المنظمة وصناعتها وأولوياتها الاستراتيجية

استراتيجية إجراءات الشراء

 دور ونطاق مسؤولية قسم المشتريات

 اختيار و تطوير شبكة المورديين

 تخطيط ومتابعة المواد المستلمة ومتابعة المخزون

  العلاقات التعاقدية والالتزامات القانونية

 الجوانب المالية للشراء

مراقبة الجودة وإدارة عمليات التسليم

تحديد وإدارة مخاطر الشراء

إدارة المشتريات والتنظيم والهيكل

 دعم التكنولوجيا لقسم المشتريات

 التوقيت المناسب للشراء

إليك بعض النصائح

البحث والتخطيط

الطلبات الجماعية

العروض والتخفيضات

توجيهات السوق

Subtopic 5

في مجال المقاولات، يمكن أن تكون هناك بعض النصائح الإضافية 
:للتوقيت المناسب للشراء

الخطط المشروعية

موسمية العرض والطلب

تخطيط الاحتياجات

عند الشراء من الموردين

 تعريف عملية التفاوض

هي عملية تفاعلية تتضمن التواصل والتفاهم بين الأطراف المختلفة 
لتحقيق اتفاق مشترك. تهدف عملية التفاوض إلى التوصل إلى حل 
مقبول لجميع الأطراف المشاركة فيها، من خلال المناقشة والتبادل 
والتوافق على القرارات المشتركة. تتضمن عملية التفاوض تحديد 
الأهداف والمصالح والمطالب الخاصة بكل طرف، واستكشاف 

الخيارات المتاحة وتقديم الاقتراحات والتنازلات. يتطلب التفاوض 
مهارات الاستماع الفعال والتواصل الجيد والقدرة على التفكير 

الإبداعي والحلول المرنة. تتنوع مجالات التفاوض وتطبيقاتها، مثل 
التفاوض في العلاقات الدولية والأعمال التجارية والعقود والعلاقات 

الشخصية والمجتمعية

 طرق تحليل الأسعار قبل التفاوض

تحليل السوق

تحليل التكلفة

تحليل القيمة

تحليل العروض والتسعير المقترح

تحليل العوامل الاقتصادية والسياسية

تحليل التفاوض السابق

مراحل التفاوض الفعلي

التحضير والإعداد

التبادل الأولي للمعلومات

التفاوض على الشروط

الاتفاق والتوقيع

متابعة وتنفيذ الصفقة

 تعريف الاستراتيجيات التفاوضية

لاستراتيجيات التفاوضية هي مجموعة من الأساليب والتقنيات التي 
يستخدمها الأشخاص في عملية التفاوض لتحقيق أهدافهم والوصول 
إلى اتفاق مرضٍ مع الطرف الآخر. وتهدف هذه الاستراتيجيات إلى 

تعزيز المصالح الخاصة بك وتحقيق أفضل نتيجة ممكنة في 
التفاوض

التعاون 

الانسحاب 

الاندفاع 

الحل الواحد

الوساطة

الخطوات الأساسية لتطوير إدارة المشتريات للعمل  
بنظام التخطيط الإلكتروني

إليك بعض الخطوات الأساسية لتطوير إدارة المشتريات للعمل 
بنظام التخطيط الإلكتروني

تحليل الاحتياجات

اختيار النظام المناسب

 التخطيط والتنفيذ

التدريب والتعليم

التجريب والتحسين

ا رؤية استراتيجية لتطوير إدارة  يجب أن يكون لديك أيضً
المشتريات باستخدام نظام التخطيط الإلكتروني

قد تتضمن هذه الرؤية تحسين تعاونك مع الموردين، وتقليل 
التكاليف، وتحسين سرعة التسليم، وتحسين إدارة المخزون

ا ضرورة مراقبة وتقييم أداء نظام التخطيط الإلكتروني  لا تنس أيضً
لإدارة المشتريات بعد تنفيذه. قم بتحليل المؤشرات الرئيسية للأداء 
ا إلى  وقياس كفاءة العمليات وتحقيق الفوائد المتوقعة. قد تحتاج أيضً

إجراء تعديلات وتحسينات إضافية لتحقيق النتائج المرجوة

تأثير نظام التخطيط الإلكتروني على إدارات الشركة يلي بعض التأثيرات الرئيسية التي قد تنتج عن استخدام هذا النظام

تحسين كفاءة عمليات المشتريات

تحسين إدارة المخزون

تحسين التعاون والتنسيق

تحسين أداء الموردين

تحسين التقارير وتحليلات البيانات

زيادة الكفاءة وتوفير الوقت

تحسين التنسيق والتعاون

تحسين رؤية البيانات واتخاذ القرارات

تقليل الأخطاء وتحسين الدقة

مراقبة وتتبع أفضل

تحسين التكامل

طرق توصيل الخامات

التكاليف: من المسؤول عن النفقات؟
التحكم: من يملك السلعة في أي نقطة معينة من الشحن؟

المسؤولية: من المسؤول عن دفع التعويضات في أي نقطة معينة 
من الشحن؟

أهم القواعد و الطرق في مصطلحات التجارة الدولية )عام 
:2020( لجميع أشكال النقل

EXW (Ex Works) 

FCA (Free Carrier)

FOB (Free on Board)

CFR (Cost and Freight)

CIF (Cost, Insurance and Freight)

DAT (Delivered at Terminal)

DAP (Delivered at Place)

DDP (Delivery Duty Paid)

فيما يلي المكونات الأساسية التي قد يتضمنها نظام التخطيط مكونات نظام التخطيط الإلكتروني
الإلكتروني

واجهة المستخدم

قاعدة بيانات الموردين

إدارة طلبات الشراء

إدارة المخزون

إدارة التسليم

إدارة الفواتير والدفعات

تقارير وتحليلات

وفيما يلي بعض الطرق الشائعة للسدادطرق السداد بين البائع والمشتري

 النقد

التحويل البنكي

شيك بنكي

الدفع باستخدام بطاقات الائتمان/الخصم

التسديد عن طريق الحوالات المصرفية

الدفع عن طريق الأقساط

الدفع قبل الاستلام

الدفع مقابل الاستلام

الدفع بعد الاستلام

هناك عدة طرق شائعة لاستلام الخامات في المواقع الإنشائية، ومنهاطرق استلام الخامات

تسليم مباشر

استلام بواسطة رافعات شوكية

استلام بواسطة الأحزمة الناقلة

استلام بواسطة الرافعات البرجية

استلام بواسطة الأنابيب والأنظمة الأنابيب

نظام التخطيط الإلكتروني لإدارة المشتريات

نظام التخطيط الإلكتروني لإدارة المشتريات هو نظام يستخدم في 
إدارة وتنظيم عمليات الشراء والتوريدات في المؤسسات والشركات. 
يهدف هذا النظام إلى تحسين كفاءة عملية الشراء وتقليل التكاليف 

وزيادة الرقابة وتحسين العلاقات مع الموردين

يوفر نظام التخطيط الإلكتروني لإدارة المشتريات واجهة مرئية 
تمكن من إدارة وتنظيم جميع جوانب عملية الشراء. يمكن 

للمستخدمين إنشاء طلبات الشراء وتعيين الموردين ومراقبة حالة 
الطلبات وإدارة المخزون وتتبع التسليم وإدارة الفواتير والدفعات

باستخدام نظام التخطيط الإلكتروني لإدارة المشتريات، يمكن 
ا تحليل البيانات وإنشاء تقارير مفصلة حول عمليات  للمؤسسات أيضً
الشراء. يمكن استخدام هذه التقارير لفهم النماذج الشرائية وتحديد 

الفرص لتحسين الكفاءة وتحقيق التوفيرات

يعتمد نظام التخطيط الإلكتروني لإدارة المشتريات على تكنولوجيا 
الحوسبة السحابية، مما يسمح بالوصول إلى النظام من أي مكان 
وفي أي وقت. كما يدعم التكامل مع أنظمة أخرى مثل نظام إدارة 

علاقات العملاء ونظام إدارة المخزون لتحقيق تجربة متكاملة وفعالة 
لإدارة المشتريات

فيما يلي بعض القدرات الرئيسية لنظام التخطيط الإلكترونيقدرات نظام التخطيط الإلكتروني

إدارة طلبات الشراء

إدارة الموردين

إدارة المخزون

متابعة التسليم

إدارة الفواتير والدفعات

تقارير وتحليلات

التكامل مع أنظمة أخرى

 أهداف التفاوض

من وجهة نظر المشتري

الحصول على أفضل قيمة

ضمان جودة وكفاءة المنتج أو الخدمة

الحماية من المخاطر والمشاكل

الحفاظ على علاقة تعاونية طويلة الأمد

من وجهة نظر البائع

 تحقيق ربحية ملائمة

 تحقيق استدامة العمل

حماية الملكية الفكرية والأصول

تحقيق رضا العملاء

 أطراف التفاوض

المشتري
هذه هي الشخصية أو الجهة التي تقوم بشراء المنتج أو الخدمة. 
المشتري يبحث عن المنتج أو الخدمة التي يحتاجها ويعقد صفقة 

الشراء

يمثل البائع الجهة التي تقدم المنتج أو الخدمة للمشتري. يكون البائع  البائع
عادة جهة تجارية أو شركة تسعى لبيع منتجاتها أو تقديم خدماتها

وسيط/وكيل
في بعض الحالات، يمكن أن يكون هناك وسيط أو وكيل يعمل  
كوسيط بين المشتري والبائع. يهدف الوسيط إلى تيسير التفاوض 

والتواصل بين الجانبين وضمان تحقيق صفقة ناجحة

العلاقة بين السعر وقرار الشراء

العلاقة بين السعر وقرار الشراء هي عنصر مهم في عملية اتخاذ 
القرارات الشرائية. عادة ما يكون السعر أحد العوامل الرئيسية التي 
يأخذ في الاعتبارها المستهلكون عندما يقررون شراء منتج أو خدمة

ا، يمكن أن تكون العلاقة بين السعر وقرار الشراء عكسية  عمومً
بشكل عام، أي أن زيادة السعر قد يقلل من احتمالية الشراء، بينما 

انخفاض السعر قد يزيد من احتمالية الشراء. ومع ذلك، يجب 
مراعاة العديد من العوامل الأخرى التي قد تؤثر على قرار الشراء، 

مثل الجودة، والحاجة، والتوافر، والتسويق، والعلامة التجارية، 
والمنافسة، والعوامل الاجتماعية والثقافية

قد يكون لدى المستهلكين حساسية مختلفة تجاه السعر، حيث يمكن 
أن يكون السعر العالي مقبولًا إذا كان المنتج أو الخدمة فريدة 

ومتفوقة في الجودة. على العكس من ذلك، يمكن أن يكون السعر 
المنخفض جذابًا للمستهلكين الذين يبحثون عن قيمة مالية ممتازة

بالإضافة إلى ذلك، يمكن أن تؤثر عوامل أخرى مثل الترويجات 
والخصومات والعروض الخاصة على قرار الشراء بشكل كبير. قد 
يقرر المستهلك شراء منتج بسعر أعلى إذا كانت هناك ترويجات 

مثيرة للاهتمام أو إذا كان هناك قيمة إضافية مثل الهدايا المجانية أو 
الضمانات الطويلة

هناك عدة طرق يمكن استخدامها للحماية ضد تغيرات الأسعار.  طرق الحماية ضد تغيرات الأسعار
إليك بعض الطرق الشائعة

التعاقد المسبق

الاستخدام المناسب للعقود الآجلة

التنويع

استخدام الحواجز التجارية

التأمين 

أهمية تحديد سعر الشراء المناسب

تحقيق التوفير المالي

تحفيز الجودة والقيمة

بناء علاقات مستدامة مع الموردين

تحقيق الاستدامة والمسؤولية الاجتماعية

تقليل المخاطر

بشكل عام، تحديد السعر المناسب للشراء يسهم في تحقيق التوازن 
بين الجودة والتكلفة والقيمة، ويساعد على تحقيق أهداف الشركة 

وزيادة ربحيتها. من المهم أن يتم إجراء دراسات السوق والمقارنة 
بين الموردين المختلفين وتقييم العروض المتاحة قبل اتخاذ قرار 
ا أن يتم مراعاة عوامل أخرى مثل جودة  الشراء. كما ينبغي أيضً
.المنتج أو الخدمة، ومصداقية المورد، والتسليم في الوقت المحدد

يجب أن يتم تحديد السعر المناسب بناءً على عدة عوامل، بما في 
ذلك تكلفة المواد الخام، وتكاليف الإنتاج، وتكاليف النقل والشحن، 
وتكاليف العمل، وتكاليف الإدارة، إلى جانب تحقيق الربح العادل 

للشركة

ضبط وقياس ومتابعة الأداء لإدارة المشتريات

الرقابة والقياس لأداء إدارة المشتريات هما جزأين أساسيين من 
 .عملية تحسين أداء وكفاءة العمليات التجارية

من خلال إجراء الرقابة والقياس الفعالين، يمكن لإدارة المشتريات 
تقييم أدائها الحالي وتحديد المجالات التي تحتاج إلى تحسين واتخاذ 

 .الإجراءات اللازمة لتحقيق أهدافها

الجوانب المهمة للرقابة والقياس في إدارة المشتريات

 تحديد مؤشرات الأداء الرئيسية

جمع البيانات والمعلومات

تحليل الأداء

تقييم الموردين

تحسين العمليات

التعلم والتطوير

ليك بعض الخطوات الأساسية التي يمكن اتخاذها لمتابعة أداء إدارة 
المشتريات

تحديد المؤشرات الرئيسية للأداء

جمع البيانات

تحليل البيانات

تقديم التقارير

التحسين المستمر

التواصل والتعاون

إجراء مراجعات دورية

استشراف الاتجاهات المستقبلية

تواصل مع الموردين

 الاستفادة من التكنولوجيا


