
مقدمة

مفاهيم عن إدارة الاحتياجات
وأهميتها في تعظيم ثروات

الشركات، بالإضافة إلى المهارات
اللازم توافرها في مدير إدارة
الاحتياجات وما يواجهه من

تحديات.

تعريف إدارة الاحتياجات:

هى الإدارة المعنية بتوفير
احتياجات الشركة من سلع و
خدمات طبقاً للجودة المطلوبة
وفي الوقت المحدد وبقيمة

اقتصادية تكفل للشركة استمرار
العمل مع تعظيم ربحية الشركة
وتمكينها من تقديم المنتجات أو
الخدمات المطلوبة طبقا لمعايير
الجودة التي التزمت الشركة بها

أمام عملائها.

مهام ادارة الاحتياجات

الاشتراك فى تحديد احتياجات
الشركة على المدى القصير
والمتوسط والطويل

تحليل الاحتياجات وتحديد الأولويات

تحليل السوق وعناصر تكلفة توفير
الاحتياجات

وضع خطة التوريد وموافقة الإدارة
العليا عليها

اختيار الموردين الملائمين للعمل
مع الشركة.

تحديد واختيار استراتجيات
وتكتيكات عمليات التوريد

المطلوبة.

التفاوض على العقود وآليات
تنفيذها.

شروط الدفع والتزامات طرفى
التعاقد.

متابعة تنفيذ خطة الاحتياجات
وتعديلها طبقا لمتغيرات السوق.

التأكد من سلامة الدورة المستندية
من مرحلة إصدار أمر التوريد حتى
إتمام عملية دفع المستحقات

للموردين.

مطابقة عمليات الشراء لاتجاهات
الشركة  وثقافة العمل واللوائح

الداخلية الخاصة بها.

تقييم أداء خطة التوريد والموردين
بصفة دورية.

مهارات مدير إدارة الاحتياجات
الفعال:

الإلمام بنشاط الشركة

نشاط الشركة ومنتجاتها وميزتها
التنافسية

عمليات الإنتاج

إدارة الجودة

قاعدة العملاء ومدى رضاء العملاء
عن جودة منتجات الشركة

وخدماتها.

القيادة

الفرق بين القائد والمدير

إدارة فريق العمل

التفويض الفعال

التحليل

بيانات ومعلومات احتياجات
الشركة

القوائم المالية للشركة والموردين

متغيرات السوق العالمي والمحلي

التواصل الفعال

الإستماع

العرض

لغة الجسد

التواصل مع الثقافات المختلفة عن
ثقافتك

التفاوض الفعال

التحضير قبل دخول المفاوضات

الإلمام باستراتيجيات وتكتيكات
التفاوض

كيفية تحسين موقفك التفاوضي

فض المنازعات

قواعد الاستيراد

الشحن

التخليص الجمركي

اتفاقيات التجارة الدولية

المعاملات البنكية ووسائل الدفع
والضمان والإئتمان

التحويلات البنكية

خطابات الضمان

خطابات الإئتمان

النزاهة والشفافية
سمعتك هى رأس مالك الرئيسى

إدارة الوقت

اتقان لغة أجنبية قراءة  وكتابة

مهارات استخدام برامج الحاسب
الآلي

الثبات الإنفعالي

اصحاب المصالح

Internal stakeholders
الموظفين في الشركة مثل مدير
المشتريات وموظفين الحسابات
ً وإدارة التصنيع والتصميم وصولا

إلى رئيس مجلس الإدارة والملاك.

Connected stakeholders

وهذه الجهات التي يكون بيننا
وبينهم تعاقد مثل البنوك (في حالة
التمويل واستخراج خطابات

الضمان والاعتمادات المستندية)
والموردين والعمالة الخارجية

وشركات التأمين.

External stakeholders

هي الجهات التي لا يوجد بيني
وبينهم تعاقد ولكن بيأثروا وبيتأثروا
بقرارات محترفين المشتريات مثل
مصلحة الضرائب والهيئات

الحكومية ومجموعات الحفاظ على
البيئة

فوائد إدارة العلاقات مع
الموردين:

فوائد الشركة :

زيادة المرونة في التعامل

العلاقة الإيجابية تشجع المورد على
تقديم الافضلية للشركة في حالة
وجود كميات محدودة عند الأزمات

مشاركة الاستثمار والتحسين
المستمر

فوائد المورد  :

الاستقرار والاستمرارية تشجع
المورد على التخطيط لاستثمارات

جديدة

الاستفادة من خبرات الشركة فى
تطوير منتجه

تحسين الدورة المالية للمورد عن طريق
مساعدة الشركة له في تنفيذ أفكار

مبتكرة لتقليل التكلفة والدفع في مواعيد
محددة

اسباب وضع مؤشرات
الأداء:

وسيلة تواصل مستمر وفعال مع
المورد بما يخدم مصالح الطرفين

يحفز المورد انه يبذل مجهود أكبر
لتحقيق أداء افضل خصوصا لو كان
المقابل المادي بيزيد مع تحسن

الأداء

في حالة العقود الطويلة ،
مؤشرات الأداء تمكنك من قياس
أداء المورد بشكل شهري أو سنوي
وما يطراء من تغيرات ودلالات في
تحسن أو تراجع في الأداء واتخاذ ما

يلزم من إجراءات.

تقليل حجم المشاكل المتعلقة
بعدم تحديد الأهداف من البداية (
ممكن للمورد أن يقلل في الجودة
أو يورد بكميات أقل أو في حالة
شراء الخدمات يمكنه  انه يستخدم
أشخاص غير مؤهلة ولا توجد لديها
الخبرة الفنية لأداء الخدمة بشكل

صحيح)

نتائج التحليل والتدقيق

نسب الربحية : (نسبة الربح
الإجمالي أو الصافي ، العائد على
رأس المال المستثمر ، والعائد

على الأصول)

نسبة السيولة والأقراض : (نسبة
السيولة قصيرة الأجل ومعدل

الاقتراض)

نسب الكفاءة : (معد لدوران
الأصول ، معدل دوران المخزون ،

متوسط فترة التحصيل)

معدل الاستثمار : (الربح الفعلي
للسهم ، وغطاء ربح السهم)

كيفية إعداد خطة التوريد

الخطة المالية

خطة المبيعات و التسويق

خطة الإنتاج

خطة الصيانة

تأثير دور إدارة الإحتياجات على
القوائم المالية

تكاليف التشغيل.

رأس المال العامل:
قيمة المخزون

ميزان المدفوعات والإلتزامات
المالية على الشركة

التدفقات المالية:
التدفقات النقدية للتشغيل

التدفقات النقدية الحرة

هيكل التمويل والإلتزامات المالية
التمويل الذاتي

التمويل من الغير
إدارة المخاطر والتأمين

تحديات مدير إدارة الاحتياجات

جمع البيانات والمعلومات وتحليلها

تحديد الاحتياجات وجودة
مواصفاتها

قائمة الموردين المحتملين

استراتيجية العمل لكل مفاوضة

قائمة الأولويات

دراسة عناصر التكلفة وتوقعات
السوق

المقاومة الداخلية والخارجية

الموارد المتاحة لتمويل عمليات
الشراء

التفاوض الفعال

التكلفة والسعر والقيمة المضافة

تحديد المواصفات قبل الشراء:

تأكد ان الإدارة الطالبة حددت
احتياجاتها بدون زيادة ، في حال
المواصفات المبالغ فيها لابد من
مراجعة الإدارة الطالبة عن مدى
احتياجهم الحقيقي والمعايير الفنية
للاختيار ونسبة تأثير كل معيار على
قرار الاختيار والمفاضلة بين

العروض.

تحديد المواصفات يقلل التكاليف
مثل تكاليف الجودة الغير مطابقة
أو توريد سلع أو خدمات بمواصفات

غير مطلوبة في السوق.

المواصفات وسيلة لتقييم جودة
المورد وتحديد النقاط المطلوب
تحسينها ومن الممكن ان نستفيد
بخبرة الموردين في تحديد
المواصفات لأقرب مواصفات

موجودة في السوق مما يسهم فى
سرعة الاتفاق عليها في حالة

التعاقد

ربط الاستهلاك الماضى بالحاضر
والمستقبل للوصول لخطة واقعية

بدون افراط أو تفريط.

تقسيم الاحتياجات الى مجموعات
تفاوضية متجانسة لتوزيعها بشكل
متوازن على فريق العمل

تـحليل وتقييم الأولويات وتقييم
المخاطر باستخدام مصفوفة
مخاطر التوريد مع التأثير المالى

على الشركة.

حسن استغلال وتوظيف الموارد
المتاحة (فريق عمل – وقت –

موارد مالية – خدمات لوجستية -
(......

تحديد الجدول الزمنى للاحتياجات
وتحديد المدى الزمني للتوريدات

توقعات الإدارة العليا:

خطة وحجم الإنفاق المطلوب
لتلبية احتياجات الشركة

الوفورات المالية والمزايا المتوقع
تحقيقها للشركة وتأثيرها على

تكاليف الإنتاج

التفاعل مع جميع الإدارات لتحديد
ما يمكن عمله لتتخفيض التكاليف

وزيادة الإنتاجية

زيادة حجم التمويل الخارجي من
خلال تحسين شروط الدفع الآجل

للموردين

إدارة المخاطر وبناء خطط طوارئ
بديلة فى حالات فشل الموردين
الوفاء بالتزاماتهم تجاه الشركة

إدارة العلاقات مع الموردين
ومتابعة تنفيذ التعاقدات بفاعلية

أدوات وأساليب التحليل
للمعطيات:

تـحليل وتقييم الأولويات وتقييم
المخاطر باستخدام مصفوفة
مخاطر التوريد مع التأثير المالي
(Kraljic matrix) على الشركة

Pareto)  80/20 تطبيق نظرية ال
(analysis

Pareto Analysis is a statistical
technique in decision-making

used for the selection of a
limited number of tasks that
produce signi�cant overall

e�ect. It uses the
Pareto Principle (also known

as the 80/20 rule) the idea
that by doing 20% of the

work you can generate 80%
of the bene�t of doing the

entire job.

ABC  تحليل

ABC analysis is an inventory
categorization method which
consists in dividing items into

three categories (A, B, C): A
being the most valuable
items, C being the least

valuable ones.

Weighted  النتيجة المرجحة
score

A weighted
score or weighted grade is
merely the average of a set
of grades, where each set

carries a di�erent amount of
importance.

Priority  مصفوفة الأولويات
Matrix

The Priority Matrix has two
dimensions: urgency and

importance. Quadrant I is for
the most immediate and

important deadlines.
Quadrant II is for long-term

strategizing and
development, which means

tasks that are not urgent, but
are important nonetheless.

Quadrant III, which is for
urgent but not important

tasks, is for time-pressured
distractions that must be
done immediately even

though they are not urgent.
Quadrant IV is for the kind of
tasks that yield little, if any,

value.

التفاوض

مستويات التفاوض

بداية التفاوض

وسط التفاوض

نهاية التفوض

كيفية الحصول على موقف
تفاوضى قوى قبل البدء فى

التفاوض:

تذكر دائما أنك تمثل العميل
بالنسبة للمورد وعليه السعي
لكسب رضاء العميل وليس

العكس.

لا تبادر بالإفصاح عن مطالبك من
أول جولة تفاوض ودع المورد يقدم

عرضه أولا.

لا تنهي التفاوض من أول جولة
واعط  نفسك فرصة للتقييم

ركز على أهدافك ولا تتشتت
وتحكم فى انفعالاتك

استخدم أحد أو بعض أساليب
التأثير لتولي زمام التفاوض ومنها

ما يلي:

التأثير بالإقناع

التأثير بالاستشارة

مراحل التفاوض

حيل بداية التفاوض: (الإمساك
بزمام المفوضة)

لا تبادر بالإفصاح عن أهداف
التفاوض وانتظر عرض الطرف

ً الآخر أولا

اظهر صدمتك من العرض المقدم
وارفض قبوله

لا تقبل بأول عرض وإن كان يحقق
أهدافك فهناك المزيد من
المكاسب فى انتظارك.

اطلب عرض محسن بأكثر مما
تتوقع الحصول عليه (الفعالية على
مائدة التفاوض تعتمد على المبالغة
في عرض الطلبات لكسب مساحة

تفاوضية كبيرة)

في حالة البائع المتحفظ الذي يصر
على معرفة أهدافك أولاً اطلب
عرض بأكثر مما تتوقع الحصول

عليه.

حيل وسط التفاوض: (كيف تميل
كفة الميزان باتجاهك)

حيلة البطاطا الساخنة؛ ويتم فيها
طلب المعونة من المورد للبحث
عن حل أو أية حلول للوصول إلى

تحقيق أهدافك من  التفاوض.

حيلة المعلومة المقصودة؛ ويتم
فيها توصيل معلومة بطريقة

مباشرة لتحفيز الطرف الآخر على
تقديم تنازلات للفوز بالتعاقد.

حيلة التقاط الكرز؛ وتتم عند
الحصول على مجموعة عروض
التوريد منعد من الموردين

المختلفين وتوجد فى كل عرض
ميزة خاصة عن باقي العروض.
يمكنك جمع المميزات وجعلها
المستهدف الجديد من جميع

الموردين.

اطلب دائما مقابل لكل طلب
يقدمه الطرف الآخر

استكشف الدوافع المحركة
للطرف الآخر واستعملها كأوراق

ضغط. الدوافع قد تكون:

التنافس

الرغبة فى التوصل لحل

دوافع شخصية

حيل نهاية التفاوض: (إتمام
الصفقة)

يمكنك مع فريق العمل لعب أدوار
الطيب والشرير للضغط على
الطرف الآخر لتقديم تنازلات
مناسبة لتحقيق الهدف المنشود
وإنهاء التفاوض بأفضل مكاسب

ممكنة.

إذا تعثرت المفاوضات يمكنك
تقديم تنازلات تدريجياً ويفضل أن
يقدم الطرف الآخر تنازلاته أولا

في حالة تأزم المفاوضات ولم
تصل إلى تحقيق أهدافك تعلل بأنك
لا تملك سلطة القرار وأنك يجب
أن تصعد الأمر للإدارة العليا لاتخاذ

ما يلزم من قرارات.

الإقتناص

العقد شريطة المتعاقدين (عقد
قانونى)  ولا تدع الطرف الآخر

يحرر العقد

أفكار خارج الصندوق

بضاعة الأمانة

يمكن الاحتفاظ بمخزون من سلعة
ما بصفة أمانة لدى الشركة على
أن يتم سداد المقابل المادي
للمورد عن كل ما تم استهلاكه
خلال مدة زمنية متفق عليها

مسبقا.

نقطة بيع داخل الشركة

يمكن إتاحة الفرصة للمورد بتوفير
نقطة بيع لمجموعة من السلع
الرخيصة وسريعة الحركة وطبقا
للجودة والأسعار  المتفق عليها
مسبقاً على أن يتولى إدارة نقطة
البيع بنفسه. يتم دفع المقابل بناءا
على تقارير المبيعات بصفة دورية

متفق عليها.

برنامج تمويل الموردين

في حالة وجود مورد أو مقاول
ملتزم يقدم خدمة أو سلعة

للشركة بصفة دائمة وبشروط دفع
آجل. لتحسين شروط الدفع يمكن
إدراج طرف ثالث (مؤسسة مالية)
 للقيام بعملية تمويل المورد
بضمان من الشركة مقابل

الحصول على نسبة تمويل تخصم
من المورد على أن يتم الدفع
بصورة فورية للمورد ويتم

التحصيل من الشركة بعد مدى
زمني أطول .

النطاق الأخضر

في حالة السلع التي يقوم
باستيرادها المورد بشكل كلي أو
جزئي ورغبة الشركة في الدفع
بالعملة المحلية. تجدر الإشارة إلى
الخوف من مخاطر تغيرات سعر
الصرف. لذلك يمكن الإتفاق على
سعر صرف معين عند توقيع العقد
وتحديد نطاق آمن لكلا الطرفين
حيث يسرى سعر الصرف المتفق
عليه آنفا. أما إذا تجاوز التغير الحد
الآمن فمن حق الطرف المتضرر
الحصول على تعويض متفق عليه
مسبقا من الطرف الآخر

خصم بأثر رجعى

في حالة المورد الرافض لتخفيض
الأسعار عند بداية التعامل. يمكن
الاتفاق على الحصول على

خصومات بأثر رجعي على كامل
الكميات الموردة عند تحقيق
مستهدف معين. حاول أن يكون
المستهدف لا يزيد عن %70 من
كمية العقد وألا يتجاوز زمن تحقيق
المستهدف السنة المالية عند

توقيع العقد.

حل أم سلعة

كثيرا ما نتعرض لتوفير احتياج
معين لسلعة أو خدمة ليس لها
توصيف دقيق. لذلك يجب معرفة
المشكلة التي نتج عنها هذا الاحتياج
�وتعريفها بشكل سليم. بعد ذلك
يتم استدعاء الموردين المحتملين
وعرض المشكلة عليهم وطلب حل
لها على أن يكون هناك نتيجة

محددة يجب تحقيقها.

خاتمة

تعلمت في هذا الكورس تعريفات و
مفاهيم عن إدارة الاحتياجات.
أهمية دور إدارة الاحتياجات في
تعظيم ثروات الشركات. مهارات

مدير إدارة الاحتياجات الفّعال.
توقعات الإدارة العليا. تحديات مدير
إدارة الاحتياجات. حيل و تكتيكات
التفاوض الفّعال. أفكار خارج

الصندوق.


