
ادارة العلاقات مع الموردين
SRM

ما هي إدارة العلاقات مع الموردين؟

هي مجال التخطيط الاستراتيجي
والإدارة لجميع التفاعلات مع منظمات
الطرف الثالث التي تزود السلع و / أو
الخدمات إلى مؤسسة من أجل تعظيم

قيمة تلك التفاعلات

SRM في الممارسة العملية يستلزم
إقامة علاقات أوثق وأكثر تعاوناً مع

الموردين الرئيسيين من أجل الكشف �
عن قيمة جديدة وتحقيقها، وتقليل

مخاطر الفشل

بأبسط المصطلحات هى التفاعل مع
البائعين الخارجيين وإدارتهم - �الذين
يوفرون السلع والمواد والخدمات

لمؤسستك

حلول إدارة علاقات الموردين المبكرة

النهج الاستراتيجي:

حيث تبدأ إدارة علاقات الموردين حتى
قبل توقيع اتفاقية مع المورد، من أجل
ضمان الميزة التنافسية للشركة على
المدى الطويل. هذا نهج يركز على
المستقبل، ويمكن أن يؤدي إلى علاقة
ناجحة حتى في المراحل المبكرة

النهج التفاعلي

حيث تبدأ الشركات في إدارة علاقات
الموردين فقط عند حدوث مواقف غير
سارة مع الموردين، ومحاولة معرفة

كيفية تحسين أداء الموردين غير الموثوق
بهم. هذا النهج يستهلك الكثير من الوقت
والموارد، والتي كان من الأفضل إنفاقها

على عمليات تجارية أكثر أهمية

تستخدم إدارة سلسلة التوريدSRM  في:

المشتريات- العمليات - ادارة
مشروع

سلسلة التوريد: سلسلة من الأنشطة
والمنظمات المشاركة في إنتاج سلعة أو

خدمة وتقديمها
الموردون - المورد المباشر  -
الإنتاج - الموزع - المستخدم

استراتيجية إدارة المشتريات

input
corporate - stakeholder

output cap analysis - opportunity - vision
- target

تدفق عمل أوامر الشراء

identify needs - write
speci�cations - choose
procurement method

prepare document - seek clarify
and close o�ers - evaluate o�ers -

advisory committee

award the contract - negotiate
contract - manage the contract -

evaluate the procurement

إدارة العمليات

هى الجزء من منظمة الأعمال المسؤول
عن إنتاج السلع أو الخدمات

وهى إدارة الأنظمة أو العمليات التي تنتج
السلع و / أو تقدم الخدمات

عملية التحول

Inputs المدخلات أرض العمل رأس
المال معلومات

value added تحويل/ تحويلات معالجة

Outputs البضائع خدمات

بضائع وخدمات

البضائع هي عناصر مادية تشمل المواد
الخام والأجزاء والتجميعات الفرعية

والمنتجات النهائية سيارة الحاسوب فرن

ً الخدمات هي الأنشطة التي توفر مزيجا
من الوقت أو الموقع أو الشكل أو القيمة

النفسية السفر جواً التعليم

المنتجات عادة لا تكون خدمة بحتة أو
قائمة على السلع البحتة مثل إصلاح

كمبيوتر، وجبة مطعم

التصنيع مقابل الخدمة

تختلف منظمات التصنيع والخدمات
بشكل رئيسي لأن التصنيع موجه نحو
السلع، والخدمات موجهة نحو الفعل

درجة الاتصال بالعملاء توحيد المدخلات
محتوى العمل للوظائف

توحيد المخرجات قياس الإنتاجية الإنتاج
والتسليم

ضمان الجودة كمية المخزون تقييم
العمل

تحديات ادارة الخدمات

غالباً ما تكون الوظائف في الخدمات
أقل تنظيماً مما هي عليه في التصنيع

عادة ما يكون الاتصال بالعملاء أعلى
بكثير في الخدمات مقارنة بالتصنيع

تكون مستويات مهارة العمال منخفضة
مقارنة بمستويات موظفي التصنيع

تضيف الخدمات العديد من العمال الجدد
في مناصب - على مستوى الدخول -

منخفضة المهارات

معدل دوران الموظفين مرتفع في
الخدمات، خاصة في الوظائف منخفضة

المهارات

يميل تقلب المدخلات إلى أن يكون أعلى
في العديد من بيئات الخدمة منه في

التصنيع

يمكن أن يتأثر أداء الخدمة سلباً بالعديد
من العوامل الخارجة عن سيطرة المدير

إدارة مراحل العملية

المراحل: فعل أو مجموعة أفعال لتحويل
المدخلات إلى نتائج أو مخرجات

Three Categories of Business
Processes

Upper-management
processes هذه تحكم عمل

المنظمة بأكملها

Operational processes  هذه
هي العمليات الأساسية التي تشكل

تدفق القيمة

Supporting processes  هذه
تدعم العمليات الأساسية

نطاق إدارة العمليات عبر المنظمة

تتضمن وظيفة العمليات العديد من
الأنشطة المترابطة مثل:

التوقع القدرة على التخطيط
المرافق والتخطيط الجدولة

إدارة المخزون ضمان الجودة
تحفيز الموظفين تحديد مكان
تحديد موقع المرافق

دور مدير العمليات
قرارات تصميم النظام

قرارات تشغيل النظام

تصميم النظام

سعة موقع منشأة تخطيط منشأة
تخطيط المنتج والخدمة اقتناء وتنسيب

المعدات

هذه قرارات استراتيجية تتطلب عادةً
التزاماً طويل الأمد بالموارد، وتحديد

معلومات تشغيل النظام

قرارات تشغيل النظام

هذه قرارات تكتيكية وتشغيلية بشكل
عام إدارة شؤون الموظفين

إدارة ومراقبة المخزون الجدولة إدارة
مشروع

ضمان الجودة يقضي مديرو العمليات
وقتاً أطول في اتخاذ قرار تشغيل النظام
أكثر من أي مجال قرار آخر لا يزال
لديهم حصة حيوية في تصميم النظام

اتخاذ القرار

تتضمن معظم قرارات العمليات العديد
من البدائل التي يمكن أن يكون لها

تأثيرات مختلفة تماماً �على التكاليف أو
الأرباح

تشمل قرارات العمليات النموذجية

ماذا: ما هي الموارد المطلوبة وكمياتها؟
متى: متى ستكون هناك حاجة إلى كل
مورد؟ متى يجب جدولة العمل؟ �متى
يجب طلب المواد والمستلزمات

الأخرى؟

أين: أين سيتم العمل؟ كيف: كيف سيتم
تصميم المنتج أو الخدمة؟ كيف سيتم
العمل؟ كيف سيتم تخصيص الموارد؟

من: من سيقوم بهذا العمل؟

إدارة المشروع
مجموعة من الأنشطة المرتبطة يتم
تنفيذها بطريقة منظمة، مع تحديد واضح
لنقطة البدء ونقطة النهاية �لتحقيق
بعض النتائج المحددة المرغوبة لتلبية

احتياجات المنظمة في الوقت الحالي.

أهمية دراسة العلاقة مع الموردين

تعزيز العلاقات الإيجابية مع مورديك،
وتساعد في توجيه الأنشطة التي يجب

أن تشارك فيها مع كل مورد

الهدف الرئيسي منSRM  هو تحسين
العمليات التجارية بينك وبين مورديك.

التركيز الرئيسي ينصب على تطوير
علاقة متبادلة المنفعة مع جميع مورديك،
وخاصة أولئك الذين يعتبرون شراكات

استراتيجية لعلامتك التجارية

ممارسات الأعمال

الخطوة الأولى: تقسيم الموردين

في هذه المرحلة تقوم بإلقاء نظرة على
جميع الموردين الذين تعمل معهم
وتصنيفهم بناءً على مدى أهميتهم

بالنسبة إلى عملك.

يركز تقسيم الموردين على العثور على
الموردين الرئيسيين - أولئك الذين
يقدمون السلع والخدمات الضرورية

للحفاظ على سير العمليات، حتى تعرف
من الذي يجب أن تركز عليه معظم

انتباهك.

ً لا تهمل بعض الموردين؛ لأنهم جميعا
مهمون

الخطوة الثانية: تطوير استراتيجية المورد

ً في هذه المرحلة تنظر إلى كل مورد بدءا
ً من الموردين الأكثر أهمية لعملك وصولا
إلى الأقل أهمية. أنت تضع خطة لكيفية

العمل مع كل منهم.

جميع الموردين هم شركاء، أنت بحاجة
إليهم بقدر ما يحتاجون إليه، ويجب أن
تتضمن استراتيجيتك أساليب مفيدة

للطرفين لإسعاد الجميع.

تهدف أفضل استراتيجيات SRM إلى
تسهيل العلاقات التعاونية مع الموردين.

ادارة المخاطر

يمكنك التخفيف من بعض المخاطر أثناء
عملية اختيار الموردين عندما تنظر إلى
المراجع، وإلى أمثلة عن عملهم السابق،
واستقرارهم المالي، وقدرتهم على

التعامل مع سعة طلبك

ضع خطة لحل المشكلات

عندما تنشأ مشكلة يجب أن تكون هناك
خطة واضحة لكيفية معالجة المشكلة

وحلها

يهدف تحديد هذه الخطة مسبقاً إلى
توفير حل في الوقت المناسب مع الحد
الأدنى من الاضطراب في العلاقة أو

العمليات.

مركزية نقطة الاتصال

تتعامل المشتريات مع العقود
والمفاوضات، بينما تعالج الخدمات

اللوجستية وضمان الجودة قضايا الشحن
والجودة، وتتعامل وحدات الأعمال
الأخرى مع الطلبات والتسليم حسب
الحاجة. بدلاً من التفاعل مع الموردين
من خلال صوامع متعددة في جميع أنحاء
مؤسستك - فإن تركيز كل شيء يؤدي

إلى زيادة الكفاءة.

غالباً ما يشعر الموردون بالإحباط بسبب
الاضطرار إلى التعامل مع جهات اتصال
متعددة؛ لأن غالباً ما يكون هناك نقص

في التنسيق مع جميع الاتصالات.

حلول واستراتيجيات إدارة الموردين

1. موردوك ليسوا مجرد بائعين
هم شركاؤك، وينبغي لهذه الشراكة ألا
تستند فقط إلى المعاملات المالية، ولكن
أيضاً إلى الثقة والولاء المتبادلين. اجعل
مورديك يشعرون بأنهم جزء من عملك.

2. تجعل التكنولوجيا إدارة علاقات
الموردين بسيطة

يمكنك المضي قدماً وتثبيت برنامج إدارة
أوامر الشراء المتقدم، والذي يمكنك
استخدامه لإنشاء طلبات الشراء
ومعالجتها وتتبعها مع مورديك.

Purchaseتدمج بعض حلول البرامج مثل
Control  وظائف حلول إدارة الموردين

هذه في نفس النظام الأساسي.

3. ندرك أن المدفوعات في الوقت
المناسب أمر بالغ الأهمية

بهذه الطريقة ستثبت أنك عميل موثوق
بك، وأن من السهل التعامل معك.

إذا كنت تواجه مشكلات أخرى مثل
التحكم في الإنفاق؛ فيمكن أن تساعدك
الحلول البرمجية مثل أتمتةAP  �في
مطابقة المدفوعات بسهولة مع الفواتير

وتقليل الأخطاء.

4. يجب أن تكون العلاقات قوية وعميقة

تأكد من الحفاظ على اتصال قوي
ومنتظم مع كل من مورديك. اجعلهم
على اطلاع دائم ومحدث بشأن

استراتيجيتك وخططك حتى يعرفوا أين
يتناسبون، وكيف يمكنهم المساعدة

والتخطيط والاستفادة من تلك الخطط.

5. السعر هو ما تدفعه، القيمة هي ما
تحصل عليه

يمكنك الشراء بكميات كبيرة والحصول
على أسعار أفضل ولكن سيكون لديك
مخزون أكبر في ميزانيتك العمومية، أو
ً يمكنك الترتيب للدفع للبائع مسبقا

للحصول على خصم أكبر.

6. تجعل الاتفاقيات التفصيلية علاقات
الموردين أسهل

اكتب كل ما يتوقعه الطرفان من
شراكتك مثل وصف السلعة أو الخدمة
والسعر وشروط التسليم �وشروط

الدفع والاتصالات وما إلى ذلك، ثم اطلب
من كلا الطرفين التوقيع عليها. يمكن أن
يكون هذا مستنداً بسيطاً أو معقداً حسب

متطلبات عملك.

قم دائماً بتقييم مخاطر التعامل مع أحد7.  تقييم المخاطر
الموردين، خاصةً إذا كانت لديك سلسلة

توريد معقدة.

8.  ليس كل الموردين متساوون، فكر
ً على المستوى العالمي - تصرف محليا

لكل مدينة أو ولاية أو دولة قواعد
وقوانين ومصطلحات مختلفة. على
Vendorسبيل المثال يتم استخدام

 بشكل أكثر شيوعاً في الولايات المتحدة
الأمريكية، بينما يعد مصطلح المورد أكثر
استخداماً في بريطانيا، وفي البرازيل،
وفي العديد من دول أمريكا الجنوبية.

يجب ختم كل مستند مادياً عند الاستلام.

لكل مدينة أو ولاية أو دولة قواعد
وقوانين ومصطلحات مختلفة. على
Vendorسبيل المثال يتم استخدام

 بشكل أكثر شيوعاً في الولايات المتحدة
الأمريكية، بينما يعد مصطلح المورد أكثر
استخداماً في بريطانيا، وفي البرازيل،
وفي العديد من دول أمريكا الجنوبية.

يجب ختم كل مستند مادياً عند الاستلام.

9. الأهم من ذلك احصل على الجميع
إن وجود عملية إدارة علاقات الموردينعلى متن الطائرة

أمر مهم، لكن إشراك الجميع في
مؤسستك أمر بالغ الأهمية.

فرص إدارة الإنفاق الرئيسية

الامتثال:
تحسين التحكم لضمان الشراء من
الموردين المفضلين أو المتعاقد معهم
باستخدام حل الشراء مثل مراقبة

الشراء

رؤية إدارة الإنفاق
عدم وجود الجميع على متن الطائرة
يعني فقدان البيانات، وبالتالي ضعف
رؤية الإنفاق. إذا كنت لا تعرف المبلغ
الذي يتم إنفاقه مع البائعين وتفاصيل ما

يتم شراؤه

مجرد الأتمتة لا يكفي، يعد إشراك الجميعكفاءات الأتمتة
وتدريبهم واستخدام أفضل الممارسات

فرصة كبيرة

كيف تقوم إدارة العلاقات مع الموردين
بتحسين سير العمل؟

يجب على الشركات ألا تقلل من شأن
إدارة علاقات الموردين إذا أرادت أن
تكون ناجحة. كل قرش يتم توفيره في
الإدارة الفعالة للموردين يذهب مباشرة

إلى خط الربح.

لا ينبغي التقليل من المدخرات في
الوقت والتكلفة. سيساعدك وجود
عملية، واتباع أفضل الممارسات،
واستخدام برامج إدارة الإنفاق مثل

مراقبة الشراء  إذا فاتنا أي استراتيجيات
تستخدمها مؤسستك لـ SRM ؛ فيرجى
مشاركة استراتيجياتك في قسم
التعليقات للمساعدة في جعل هذا

المورد أكثر فائدة.


